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ВВЕДЕНИЕ
Целями организационной практики являются: обучение студентов практическим навыкам и подготовка их к самостоятельной профессиональной деятельности по специальности, закрепление теоретических знаний.
В процессе прохождения практики студенту необходимо решить следующие задачи:
1) Ознакомиться с предприятием и его краткой характеристикой (основные показатели хозяйственной деятельности за последние 3 года);

2) Дать характеристику изучаемому предприятию (объем производства и реализации, ассортимент продукции, прибыль);

3) Проанализировать финансовое состояние предприятия;

4) Изучить маркетинговую составляющую деятельности предприятия.
Главная цель ознакомительной практики - закрепление теоретических знаний, полученных при изучении специальных дисциплин, приобретение практических навыков по расчету статистических показателей, использованию современных технических средств и методов обработки информации, исследование маркетинговой деятельности предприятий.
1 ОБЩАЯ ХАРАКТЕРИСТИКА ПРЕДПРИЯТИЯ И ИЗУЧЕНИЕ  РАБОТЫ ОТДЕЛА МАРКЕТИНГА ОАО «ВИТЕБСКИЕ КОВРЫ» 
1.1 Краткая характеристика производственно-хозяйственной деятельности организации и  изучение ее структуры управления
Открытое акционерное общество «Витебские ковры» является предприятием смешанной формы собственности без иностранного участия с преобладающей долей государства (51,1%) в уставном фонде. Входит в состав Белорусского государственного концерна легкой промышленности.
ОАО «Витебские ковры» является правопреемником Витебского производственного коврового объединения им.50-летия БССР и создано в феврале 1994 года путем преобразования последнего в ОАО. Основано в 1947 году на базе льнопрядильной фабрики «Двина», которая в свою очередь была построена в 1900 году бельгийскими акционерами.
На предприятии освоен выпуск разнообразного ассортимента двухполотных жаккардовых покрытий и изделий:

1. с использованием в ворсовой основе синтетической пряжи с вложением 75%  полиакрилонитрильного (ПАН) волокна и 25% полиамидного (ПА) волокна. Высота ворса – 7,5 мм, количество ворсовых пучков на 1м2 от 147 200 до 180 000;
2. с использованием в ворсовой основе полушерстяной пряжи, содержащей  25% шерсти, 50% полиакрилонитрильного (ПАН) волокна, 25% полиамидного (ПА) волокна. Высота ворса - 7,5 мм, количество ворсовых пучков на 1м2  147 200.

В 2005 году освоен выпуск двухполотных жаккардовых восьмицветных полушерстяных  ковров с увеличенным (до 11мм)  высотой ворса и поверхностной плотностью. Количество пучков на 1м2 - 320 000.

Данные ковровые изделия характеризуются:

· современным дизайном, новыми рисунками, разнообразной колористической гаммой;

· наклонной выстрижкой ворсовых пучков по контуру рисунка придающей объемность отдельным элементам на поверхности коврового изделия;

· высокой плотностью,  придающей долговечность и хорошие эксплуатационные показатели.

Данный вид продукции в настоящее время является модным и актуальным.

3. С использованием в качестве ворса нити полипропиленовой текстурированной жгутовой крученой  полипропиленовой (ПП). Высота ворса – 8мм, количество пучков на 1м2 – 147 200. Высокое качество выпускаемой продукции позволяет занять достойное место на потребительском рынке.

4.   С использованием в  ворсовой основе вискозного волокна, природа которого – натуральное сырье. Свойства  данного волокна: высокая эластичность, гигроскопичность, хорошая тепло- и электропроводность.

Двухполотные жаккардовые ковровые изделия могут выпускаться различных форм (прямоугольной, овальной, круглой) и размеров.
Тканые ковровые изделия и покрытия, выпускаемые на предприятии, имеют сертификат соответствия в Национальной системе сертификации РБ.

Аксминстерские ковровые изделия и покрытия вырабатываются на предприятии с 1958 года.

Аксминстерский метод ковроткачества позволяет изготавливать ковры с широкой колористической гаммой. В аксминстерских коврах можно использовать до 32 цветов ворсовой пряжи. Основным из достоинств аксминстерских ковровых изделий является то, что в основе ворсовой пряжи имеется натуральное сырье – шерсть, в качестве коренной и настилочной основ и используются полиэфирная или хлопкополиэфирная, льняная, джутовая пряжа, что значительно улучшает их потребительские свойства.

Прошивные ковровые изделия и покрытия выпускаются из полиамидных жгутовых нитей с печатным рисунком. Для производства ковровых покрытий и изделий используется грунтовая ткань из полипропиленовых пленочных нитей.

Нанесение рисунка на ворсовую поверхность осуществляется на новой приобретенной в 2003 году, печатной машине «Хромоджет». Новая печатная машина позволяет наносить рисунки с использованием 8 цветов в рисунке.

Предприятие постоянно изучает требования потребителей к качеству продукции и стремится максимально их удовлетворить.

Основные требования к качеству и безопасности продукции установлены в нормативных документах (НД), в соответствии, с которыми вырабатывается продукция.

В декабре 2003 года приказом генерального директора  на  предприятии внедрена система менеджмента качества.

Предприятие получило сертификат соответствия на систему менеджмента качества производства прошивных и двухполотных ковровых изделий и покрытий № ВY/112.05.0.0.0273, который зарегистрирован в Реестре Национальной системы сертификации Республики Беларусь

ОАО «Витебские ковры» является лауреатом конкурса в номинации «Лучшие товары Республики Беларусь на рынке Российской Федерации» в программе «100 лучших товаров России» в 2002 году. Коллектив                    ОАО «Витебские ковры» в период с 1999г.  по 2004г. является 4 раза победителем Республиканского соревнования коллективов производственных объединений и предприятий концерна «Беллегпром» за звание «Лучшее предприятие». По итогам смотра-конкурса по энергосбережению по концерну «Беллегпром» в 2003 году коллектив              ОАО «Витебские ковры» занял 3-е место.

Рассмотрим основные задачи предприятия. Они следующие: в  перспективе дальнейшее закрепление позиций белорусского ковра на зарубежных рынках, особенно в условиях стабилизации российского коврового производства и конкуренции со стороны бельгийских, турецких производителей, производственные и финансовые показатели предприятия будут определяться рядом факторов: уровнем внутреннего потребления; ценами на сырье, энергоносители, железнодорожные тарифы, курсом рубля (по отношению к доллару США и рублю РФ) и т.д.

В складывающихся условиях стратегия низких и дифференцированных цен, позволяющая в условиях высокой конкуренции проникать на зарубежные рынки требует от предприятия считать главной стратегией производства - снижение себестоимости на единицу товарной продукции. Это задача № 1.

Успешно конкурировать на зарубежных рынках можно только добиваясь снижения затрат, которые включают в себя снижение материалоемкости, энергоемкости, при этом необходимо соблюдение паритета между ценой и качеством товара.

Вторая  по значимости задача это экономия всех видов энергоресурсов.  ОАО «Витебские ковры» постоянно стремиться к снижению удельных норм потребления топливно-энергетических ресурсов и выполнению доведенного показателя по энергосбережению. На предприятии создан фонд «Энерго- и ресурсосбережение», внедряются рационализаторские предложения по снижению энергоемких затрат.

Третья задача по счету, но не по своей актуальности и значимости - это рост объемов производства, который является одним из важнейших факторов, определяющих эффективность работы предприятия в целом.

Увеличение объемов производства необходимо производить без роста запасов готовой продукции.
Миссия и стратегический план коллектива предприятия заключается в выпуске продукции конкурентоспособной на рынках Республики Беларусь и стран СНГ, удовлетворяющей требованиям и ожиданиям потребителей.

Предприятие намерено:

- завоевывать и сохранять доверие и уверенность каждого потребителя в выпускаемой продукции;

- совершенствовать технологии производства прошивных и тканых ковровых изделий;

- расширять рынки сбыта выпускаемой продукции;

- завоевывать лидерство на рынках Республики Беларусь и стран СНГ;

- принимать участие в конкурсах за престижные призы и премии в области качества.
Организационная структура предприятия представлена в приложении А.

Проанализируем технико-экономические показатели ОАО «Витебские ковры», чтобы выявить на сколько стабильно работает предприятие. 

Данные для сравнительного анализа технико-экономических показателей за 2012г., 2013г. и 2014г. представлены в таблице 1.1.
Таблица 1.1 - Основные технико-экономические показатели предприятия  «Витебские ковры» за 2012-2014 гг. *
	Наименование 
	Годы
	Темп роста, %

	Показателей
	2012
	2013
	2014
	2014 г. к 2012 г.
	2014 г. к 2013 г.

	1
	2
	3
	4
	5
	6

	Объем товарной (валовой) продукции, тыс.долл.США
	89720
	103471
	132565
	
	

	Выручка от реализации продукции, млн.руб
	104995
	147352
	209240
	
	

	Объем экспорта, тыс.долл.США
	32455
	35355
	42056
	
	

	Среднегодовая стоимость основных производственных средств, млн.руб.
	118465
	124073
	130872,5
	
	

	Фондоотдача, руб./руб.
	0,847
	0,959
	0,956
	
	

	Среднегодовая численность промышленно-производственного персонала, чел.
	1130
	1128
	1159
	
	

	Среднегодовая заработная плата одного работающего, тыс.руб
	32880
	39000
	44640
	
	


Окончание таблицы 1.1
	1
	2
	3
	4
	5
	6

	Производительность труда на одного работающего, тыс.руб
	102,6
	105,44
	107,96
	
	

	Коэффициент опережения производительности труда над заработной платой
	0,867
	0,894
	0,936
	
	

	Себестоимость реализованной продукции, млн.руб
	79402
	114570
	122980
	
	

	Затраты на рубль реализованной продукции, руб.
	0,885
	1,11
	0,928
	
	

	Прибыль отчетного периода, млн.руб.
	9 648
	13193
	17942
	
	

	Чистая прибыль
	7911
	10818
	14712
	
	

	Рентабельность реализованной продукции, %
	12,15
	11,5
	12,3
	
	

	Рентабельность производства. %
	8,2
	9,8
	8,95
	
	

	Запасы готовой продукции на складах, млн.руб
	3752
	9708
	19599
	
	

	Запасы готовой продукции на складах в проценте к среднемесячному объему производства, %
	34
	46,7
	51,2
	
	


*Составлено автором по данным предприятия.
Из таблицы 1.1 видно, что в 2014 году по сравнению с 2012-2013 годами произошло изменение показателей. Так, объём товарной продукции (валовой) в 2014 г. по сравнению с 2013, изменился  на 

 %, выручка от реализации – на 

 %,  объем экспорта - на 

 %,  численность персонала - на 

 человек, что составляет 

%, также выросла (снизилась ) среднегодовая заработная плата – на 

%, возросла (уменьшилась) средняя сумма основных средств на 

 %, а, следовательно, и сумма амортизированных отчислений. Увеличилась (снизилась) чистая прибыль организации на  

%. Анализируя качественные показатели (показатели интенсивности) использование ресурсов, можно заметить, что некоторые показатели снизились по отношению к 2013 г. 
Производство ковровых изделий – материалоёмкое производство, следовательно, деятельность организации должна быть направлена на её снижение, для того, чтобы, в конечном итоге, уменьшить себестоимость продукции. В 2014 году фондоотдача снизилась (увеличилась) на 

 %. Организация в своей деятельности стремиться ускорить оборачиваемость оборотных средств, тем самым повышая объём производства и реализации. Это ведёт к высвобождению из оборота определённого их количества, которое может быть использовано для капитального строительства, социально-культурных мероприятий и прочих нужд. Показателями, которые увеличились в 2014 году, являются: производительность труда одного работника - на     %, рентабельность реализованной продукции, 

%, однако рентабельность производства снизилась на 

 %, также снизились затраты на рубль реализованной продукции на 

 %. Основной источник поступления валютной выручки – страны СНГ. Удельный вес экспорта в общем объеме отгрузок составляет порядка 

%. Запасы готовой продукции на складах в проценте увеличились на 

% Стоимость активов предприятия ежегодно увеличивается, что говорит о наращивании деловой активности. Анализируемые показатели показывают, что предприятие является стабильным с положительной динамикой. В целом, характеризуя эффективность работы организации в 2012-2014 годах можно сделать следующий вывод:











































. 
1.2 Изучение организации маркетинга на предприятии
Организационная структура управления маркетингом на предприятии - функциональная (звенья управления выделяются по отдельным функциям маркетинга). Для нее характерно создание структурных подразделений, каждое из которых имеет свою четко определенную, конкретную задачу и обязанности. Следовательно, в условиях данной структуры каждый орган управления, а также исполнитель специализирован на выполнении отдельных видов управленческой деятельности (функций).  Организационная структура управления маркетингом на предприятии ОАО «Витебские ковры» представлена на рисунке 1.1 (более развернутая схема представлена в Приложении А).
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Рисунок  1.1- Организационная структура коммерческой службы 
ОАО «Витебские ковры»*
*Составлено автором по данным предприятия.

Положение о бюро маркетинга и сбыта представлено в Приложении Б. Функции отдела маркетинга и сбыта следующие: 

- Реализация продукции предприятия в соответствии с плановыми заданиями и заключенными договорами.

- Организация приема, хранения и отгрузки готовой продукции, своевременного оформления сопроводительных документов, учета выполнения договоров. 

- Оформление договоров на сбыт продукции и грузовых таможенных деклараций на перевозку грузов в международных сообщениях.

-  Участие в планировании ассортимента выпускаемой продукции.

- Контроль за выполнением подразделениями предприятия заказов по объему производимой продукции и ее качеству, за состоянием запасов готовой продукции на складах, за проведением расчетов с транспортными организациями за оказанные услуги. 

- Своевременное представление статистической отчетности и статистических деклараций.

- Строгое соблюдение правил и норм  охраны труда и пожарной безопасности в подчиненных структурных подразделениях.

В ОАО «Витебские ковры» существуют отдел маркетинга и сбыта и отдел материально-технического снабжения, в состав последнего входят заместитель начальника отдела по внешнеэкономической деятельности, три специалиста по внешнеэкономической деятельности, два специалиста по таможенному оформлению.  В отделе маркетинга и сбыта имеется бюро маркетинга, в которое входит начальник бюро и 4 специалиста по маркетингу. 

В  2012 году в штатное расписание отдела маркетинга и сбыта были дополнительно введены должности  специалист по продаже и специалист по маркетингу. Система оплаты труда работников данных отделов  повременно-премиальная, отдельным работникам установлены надбавки по контракту в размерах от 5 до 15%, надбавки за сложность и напряженность работы установлены в пределах от 10 до 135%. Кроме того,  работникам коммерческих служб ежемесячно выплачивается премия за основные результаты хозяйственной деятельности, размер которой зависит от выполнения задания по объёму отгруженной покупателям продукции и поступления валютной выручки на расчётный счёт организации. Разработано и действует  Положение о премировании работников предприятия за увеличение объема реализуемой продукции путем привлечения новых покупателей. С целью снижения остатков готовой продукции на складе  разработано и действует  Положение о премировании работников предприятия за реализацию продукции, пользующейся пониженным спросом у покупателей.

Совершенствование структуры коммерческих служб и применяемые методы стимулирования труда привели к увеличению экспорта товаров с 35355,3 тыс. долл. США за 2012 год до 42048,9 тыс. долл. США за 2014 год, снижению запасов готовой продукции на складе ОАО «Витебские ковры» (задание по остаткам готовой продукции на центральном складе готовой продукции в действующих ценах на конец отчётного периода к среднемесячному объему производства на 2013 год составляло  108,8%, фактически на конец 2013 года они составили 50,6%).

Функции структурных подразделений маркетинга. 

1) Специалист по маркетингу.
 Функции: разработка и реализация стратегии предприятия на основе исследования, мониторинга, диагностики и прогнозирования ситуации на рынках товаров; поиск рынков сбыта продукции, производимой предприятием, изучение покупательского спроса в соответствии с требованиями ТНПА системы менеджмента качества предприятия; оценка конкурентоспособности товара на основе исследования потребительских свойств производимой продукции; организация и контроль своевременной подготовки и заключения договоров на поставку продукции предприятия; поиск новых более выгодных источников сырья.

2) Заместитель начальника отдела маркетинга и сбыта.

Функции: организация сбыта производимой предприятием продукции, изучение покупательского спроса в соответствии с требованиями ТНПА системы менеджмента качества; выбор наиболее оптимальных  каналов распределения продукции предприятия на основе регулярного анализа результатов оптовой и розничной торговли; организация, планирование и контроль отгрузки готовой продукции; обеспечение соблюдения нормативов остатков готовой продукции, ее сортировки, комплектации и отправки потребителям; обеспечение контроля за своевременностью поступления денежных средств за отгруженную потребителям продукцию.
3) Заместитель начальника отдела маркетинга и сбыта (по внешнеэкономической деятельности).

Функции: организация работы по осуществлению внешнеэкономической деятельности предприятия, по выполнению заданий концерна «Беллегпром» по увеличению экспорта продукции; руководство разработкой предложений и мероприятий по развитию прогрессивных форм внешнеэкономических связей предприятия; организация и участие в проведении переговоров с представителями иностранных фирм по вопросам внешнеторговой деятельности; информационное обеспечение руководства организации по вопросам внешнеэкономической деятельности; осуществление контроля за своевременностью и правильностью таможенного оформления товаров и расчетов с таможенными органами; обеспечение строгого соблюдения правил и норм  охраны труда и пожарной безопасности  подчиненными работниками.
4) Декларант.

Функции: таможенное оформление товаров, прибывающих в адрес предприятия и отгружаемых потребителям; представление в таможенные органы статистических деклараций или периодических статистических деклараций в соответствии с формой и порядком, установленными государственным таможенным комитетом Республики Беларусь.

5) Товаровед по сбыту.

Функции: обеспечение выполнения планов поставки продукции в сроки и по номенклатуре в соответствии с заключенными договорами, контроль за соблюдением режима поставки; оформление необходимой документации, связанной с отгрузкой продукции в соответствии с требованиями ТНПА СМК, СУОС и СУОТ.

2 ПРАКТИЧЕСКОЕ ЗАДАНИЕ «ПРОВЕДЕНИЕ АВС АНАЛИЗА СТРУКТУРЫ АССОРТИМЕНТА ОАО «ВИТЕБСКИЕ КОВРЫ»
АВС-анализ – это метод структурного анализа, основанный на ранжировании объектов по выбранным показателям. В качестве объектов при анализе могут выступать: отдельные товары или продуктовые группы, отдельные заказы и клиенты, регионы и каналы сбыта. 
В качестве показателей используются: объем сбыта, прибыль и покрытие затрат. Техника проведения ABC-анализа предусматривает группировку проранжированных объектов с точки зрения их весомости для формирования выбранного показателя. 
Первая группа, группа А, характеризуется значительным вкладом в анализируемый показатель, вторая группа В имеет средний вклад, а третья группа С – совсем незначительный. Продукты, попавшие в группу С, могут быть исключены из номенклатуры, если это не повлияет на другие интересы предприятия (ассортимент, клиенты, связи между продуктами).

Методика АВС-анализа основана на принципе Парето (принцип 20/80): 20% ассортимента дают 80% выручки. Согласно этому правилу 20% ассортиментных позиций обеспечивает 80% прибыли предприятия. При этом товарный ассортимент разбивается на три группы:

- группа A дает 80% от объема продаж и содержит 20% наименований;

- группа B дает 15% от объема продаж и содержит 30% наименований;

- группа C дает 5% от объема продаж и содержит 50% наименований.

Результаты анализа структуры ассортимента ОАО «Витебские ковры» по группам представлены в таблице 2.1.
Таблица 2.1 – Результаты анализа ассортимента ОАО «Витебские ковры» за 2014 г.

	Ассортимент выпускаемой продукции
	Объем продаж,
тыс. м2
	Доля в общем объеме, %
	Доля с нарастающим итогом, %
	Группа ассортимента

	1
	2
	3
	4
	5

	Тафтинг с подложкой 
	3671,7
	
	
	

	Тафтинг без подложки
	1752,9
	
	
	

	Восьмицветный жаккард 
	614,9
	
	
	

	BCF 
	462
	
	
	

	Полипропилен гладкий
	432,7
	
	
	

	Шестицветный жаккард 
	175,2
	
	
	

	Полипропилен с выстрижкой 
	173,8
	
	
	

	Полушерстяной 
	69,5
	
	
	

	Аксминстерский
	63,1
	
	
	

	«Шэгги» 
	45,6
	
	
	

	Четырехцветный жаккард 
	16,1
	
	
	

	Циновки 
	6
	
	
	

	Тафтинг «Шэгги» 
	4,7
	
	
	

	Итого 
	7488,2
	100
	
	


Анализ таблицы 2.1 показывает, что группа А представлена  


перечислить продукцию группы А

(
% от ассортимента предприятия), группа В -  


перечислить продукцию группы В

(
% от ассортимента предприятия), и оставшиеся товары составляют группу С – 

%.
СРАВНИТЬ ПОЛУЧЕННЫЕ РЕЗУЛЬТАТЫ С ПРАВИЛОМ ПАРЕТО
ЗАКЛЮЧЕНИЕ
В настоящем отчете была проанализирована работа  ОАО «Витебские ковры». Главы отчета соответствуют разделам плана ознакомительной практики. В них были рассмотрены: история создания предприятия и его технико-экономические характеристики, системы управления предприятием, изучены принципы организации маркетинга, должностные обязанности специалистов по маркетингу. Также выполнено практическое задание по проведению АВС анализа структуры ассортимента ОАО «Витебские ковры».
Рассмотренное предприятие с каждым годом наращивает свои обороты и занимает все более устойчивое положение на рынке Республики Беларусь и за ее пределами. Специалисты по маркетингу участвуют в работе ярмарок, выставок, анализируют состояние рынка, осуществляют прогноз потребностей рынка. 
Несмотря на некоторые недостатки, работу предприятия в целом можно оценить удовлетворительно.

Анализ показывает, что предприятие функционирует эффективно, о чем говорят его технико-экономические показатели. Также отмечена положительная тенденция в: снижаении текучести кадров, росте рынков сбыта и объемов реализуемой продукции,  прибыли, внедрении нового оборудования.

В целом стратегия маркетинга изученного предприятия заключается в закреплении своего положения на традиционных рынках сбыта в странах СНГ, а также проникновения на рынки других стран, ориентации потребителей на высокое качество, а также расширение сбыта своей продукции.
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