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ВВЕДЕНИЕ 

 

Важнейшим понятием в теории и практике менеджмента является 

организация. Любая организация существует и функционирует во взаимосвязи 

с множеством факторов, которые по-разному воздействуют на организацию и 

оказывают влияние на возможности ее развития и стратегию. Совокупность 

факторов взаимодействия в менеджменте рассматривается, как среда 

организации. 

Каждая фирма, начиная свою деятельность, обязана четко представить 

потребность на перспективу в финансовых, материальных, трудовых и 

интеллектуальных ресурсах, источники их получения, а также уметь точно 

рассчитывать эффективность использования имеющихся средств в процессе 

работы фирмы. В рыночной экономике предприниматели не могут добиться 

стабильного успеха, если не будут четко и эффективно планировать свою 

деятельность, постоянно собирать и исследовать информацию как о состоянии 

целевых рынков, положении на них конкурентов, так и о собственных 

перспективах и возможностях.   

Любая организация находится и осуществляет свою деятельность в 

рамках внешней и внутренней среды. Они предопределяют успешность 

функционирования предприятия, накладывают конкретные ограничения на 

операционные действия и в какой-то степени каждое из действий компании 

возможно только тогда, когда среда допускает его реализацию.  

Внешняя среда выступает источником, питающим компанию ресурсами, 

требуемыми для поддержания ее внутреннего потенциала на необходимом 

уровне. Исследование внутренней среды компании дает возможность оценить 

их внутренние ресурсы. Выявляя слабые и сильные стороны предприятия, 

руководство может решить и укрепить конкурентные преимущества и 

предотвратить появление возможных проблем.  

Актуальность темы обусловлена тем, что современная среда предприятий 

характеризуется чрезвычайно высокой степенью сложности, динамизма и 
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неопределенности. Способность планировать свою внутреннюю среду в 

зависимости от изменений во внешней среде - основное условие в бизнесе и 

других сферах жизнедеятельности. Для того чтобы определить стратегию 

поведения организации и провести эту стратегию в жизнь, руководство должно 

иметь углубленное представление о внутренней среде организации, ее 

потенциале и тенденциях развития. Руководство должно строить свою 

внутреннюю среду, в зависимости от изменений во внешней среде, тенденциях 

ее развития и месте, занимаемом в ней организацией. 

Основной целью данной дипломной работы является изучение и анализ 

внутренней среды организации, выявление резервов совершенствования 

внутренней среды. 

Исходя из поставленной цели, в работе необходимо решить следующие 

задачи: 

 охарактеризовать понятие предпринимательской деятельности и ее 

внутренней среды; 

 исследовать теоретические аспекты сущности и содержания внутренней 

среды организации; 

 изучить факторы внутренней среды, влияющие на повышение 

эффективности деятельности предприятия; 

 проанализировать внутреннюю среду ООО «Тяжелые Сибирские 

Машины»; 

 оценить состояние внутренней среды исследуемого предприятия на 

данном этапе; 

 выработать мероприятия улучшения факторов внутренней среды 

предприятия. 

Объектом исследования является компания ООО «Тяжелые Сибирские 

Машины». 

Предметом исследования выступает внутренняя среда предприятия. 



1. ТЕОРЕТИЧЕСКИЕ АСПЕКТЫ ВНУТРЕННЕЙ СРЕДЫ 

 

1.1 Принципы и методы анализа внутренней среды 

 

Анализ среды обычно считают исходным процессом в стратегическом 

управлении. Он обеспечивает базу как для определения миссии и целей 

предприятия, так и для разработки стратегии поведения, способствующей 

фирме осуществлять свою миссию и достигать своей цели. Среда управления – 

это комплекс субъектов и факторов, активно воздействующих на положение и 

перспективы организации, на эффективность его управления [12, с. 49].  

Одной из ключевых ролей в любом управлении выступает поддержание 

баланса во взаимодействии организации со средой. Каждое предприятие 

вовлечено в три процесса, заключающихся в следующем: 

 получение ресурсов из внешней среды (вход);  

 превращение ресурсов в продукт (преобразование);  

 передача продукта во внешнюю среду (выход). 

Управление направлено на обеспечение баланса входа и выхода. Как 

только в организации нарушен данный баланс, она встает на путь умирания. 

Современный рынок резко усиливает значение процессов выхода в 

поддержании данного баланса. Это как раз выражается в том, что в 

стратегическом управлении первым блоком выступает блок анализа среды. 

Анализ среды заключается в изучении трех ее составляющих:  

 макроокружения;  

 непосредственного окружения;  

 внутренней среды фирмы. 

Итак, внутренняя среда фирмы  это ее внутренние элементы, 

подсистемы и процессы, которые воздействуют на ее потенциал, 

конкурентоспособность, способности развиваться. Внутреннюю среду можно 

изучать и описывать разными способами [22, с. 26].  

Структура внутренней среды состоит:  
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 стратегические цели организации и стратегии, определяющие вектор в 

ее развитии; 

 структура организации, ее органов управления, подразделений, 

взаимосвязей между ними;  

 оборудование, транспорт, помещения;  

 процессы, включающие технологию, бизнес-процессы, процессы 

управления и пр.;  

 персонал, его квалификация, трудовая активность, организационная 

культура, внутренние ценности.  

У внутренней среды есть несколько срезов, каждый из которых содержит 

ключевые процессы и элементы организации. Их состояние в комплексе 

определяет те возможности и потенциал, которыми располагают организации: 

 кадровым срезом внутренней среды охватываются такие процессы, как 

взаимодействия менеджеров и сотрудников; найм, обучение и продвижение 

кадров; оценка итогов труда и стимулирование; формирование и поддержание 

взаимоотношений между работниками и т.п.  

 организационный срез состоит из коммуникационных процессов, 

организационных структур, норм, правил, процедур, распределения прав и 

ответственности, иерархии подчинения.  

 производственный срез состоит из изготовления продукции, снабжения 

и ведения складского хозяйства, обслуживания технологического парка, 

реализации исследований и разработок.  

 маркетинговый срез во внутренней среды компании охватывает все 

процессы, которые взаимосвязаны с продажами товаров. Это стратегия 

продукта, стратегия по ценообразованию, стратегия продвижения продукта на 

рынках, выбор рынка сбыта и системы распределения. 

 финансовый срез состоит из процессов, связанных с обеспечением 

эффективного использования и движения денежных средств в компании. В 
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частности, их поддержания ликвидности и обеспечения рентабельности, 

создания инвестиционных возможностей и т.п. [24, с. 48]. 

Внутреннюю среду пронизывает организационная культура, которая так 

же, как перечисленные срезы, подвергается углубленному изучению в процессе 

анализа внутренней среды организации. 

Проведя анализ внешней среды и получив данные о факторах, которые 

представляют опасность или открывают новые возможности, руководство 

должно оценить: обладает ли фирма внутренними силами, чтобы 

воспользоваться возможностями, и какие внутренние слабости могут 

осложнить будущие проблемы, связанные с внешними опасностями. 

Метод, который используют для диагностики внутренних проблем, 

называется управленческим обследованием. Управленческое обследование 

представляет собой методичную оценку функциональных зон организации, 

предназначенную для выявления ее стратегически сильных и слабых сторон. В 

управленческое обследование включаются пять функций - маркетинг, финансы, 

(операции) производство, человеческие ресурсы, а также культура и образ 

корпораций. 

Для того чтобы получить ясную оценку сил предприятия и ситуации на 

рынке, существует SWOT-анализ.  

SWOT-анализ - это определение сильных и слабых сторон предприятия, а 

также возможностей и угроз, исходящих из его ближайшего окружения 

(внешней среды). 

Сильные стороны (Strengths) — преимущества организации; 

Слабые стороны (Weaknesses) — недостатки организации; 

Возможности (Opportunities) — факторы внешней среды, использование 

которых создаст преимущества организации на рынке; 

Угрозы (Threats) — факторы, которые могут потенциально ухудшить 

положение организации на рынке. 

Для проведения анализ необходимо: 

1) определить основное направление развития предприятия (его миссию). 
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2) взвесить силы и оценить рыночную ситуацию, чтобы понять, есть ли 

возможность двигаться в указанном направлении и каким образом это лучше 

сделать (SWOT-анализ). 

3) поставить перед предприятием цели, учитывая его реальные 

возможности (определение стратегических целей предприятия) 

Проведение SWOT-анализа сводится к заполнению матрицы SWOT-

анализа. В соответствующие ячейки матрицы необходимо занести сильные и 

слабые стороны предприятия, а также рыночные возможности и угрозы. [3, с. 

175]. 

Сильные стороны предприятия - это то, в чем оно преуспело или какая-то 

особенность, предоставляющая дополнительные возможности. Сила может 

заключаться в имеющемся опыте, доступе к уникальным ресурсам, наличии 

передовой технологии и современного оборудования, высокой квалификации 

персонала, высоком качестве выпускаемой продукции, известности торговой 

марки и т.п. 

Слабые стороны предприятия - это отсутствие чего-то важного для 

функционирования предприятия или что-то, что пока не удается по сравнению 

с другими компаниями и ставит предприятие в неблагоприятное положение. В 

качестве примера слабых сторон можно привести слишком узкий ассортимент 

выпускаемых товаров, плохую репутацию компании на рынке, недостаток 

финансирования, низкий уровень сервиса и т.п. 

Возможности - это благоприятные обстоятельства, которые предприятие 

может использовать для получения преимущества. В качестве примера 

рыночных возможностей можно привести ухудшение позиций конкурентов, 

резкий рост спроса, появление новых технологий производства продукции, рост 

уровня доходов населения и т.п. Следует отметить, что возможностями с точки 

зрения SWOT-анализа являются не все возможности, которые существуют на 

рынке, а только те, которые можно использовать. 

Угрозы - события, наступление которых может оказать неблагоприятное 

воздействие на предприятие. Примеры рыночных угроз: выход на рынок новых 
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конкурентов, рост налогов, изменение вкусов покупателей, снижение 

рождаемости и т.п. 

Один и тот же фактор для разных предприятий может быть как угрозой, 

так и возможностью. Например, для магазина, торгующего дорогими 

продуктами, рост доходов населения может быть возможностью, так как 

приведет к увеличению числа покупателей. В то же время, для магазина-

дискаунтера тот же фактор может стать угрозой, так как его покупатели с 

ростом зарплат могут перейти к конкурентам, предлагающим более высокий 

уровень сервиса. 

Рассмотрев и проанализировав методики по проведению SWOT-анализа, 

можно выявить и обобщить его следующие основные стадии. 

Этап 1 – определение целей. SWOT-анализ всегда проводят с конкретной 

целью, он не бывает абстрактный. Сильные и слабые стороны, возможности и 

угрозы – понятия относительные и зависят от времени, места, характера 

действий субъектов.  

Этап 2 – определение объекта исследований. Анализу может 

подвергнуться компания в целом, отдельные подразделения (филиалы и т.п.) 

или бизнес-единицы.  

Этап 3 – выявление сильных и слабых сторон с позиции намеченных 

целей. 

Этап 4 – определение рыночных возможностей и угроз с позиции 

намеченных целей. Стратегии компании во многом определяются ее 

рыночными возможностями. Исходя из различных условий, они могут быть как 

перспективные, так и бесперспективные, и меняются по списку приоритетов, от 

довольно привлекательных до интересующих компанию в последнюю очередь. 

Этап 5 – сведение результатов исследований в одной четырехпольной 

таблице SWOT-анализа. Система рейтинга, уточнение формулировок сильных 

и слабых сторон.  
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Этап 6 – ранжирование, уточнение формулировок возможностей и угроз. 

На данной стадии должны разрабатываться компенсирующие меры для каждой 

из угроз, чтобы нейтрализовывать или превращать ее в возможности.  

Этап 7 – сведение выбранных сильных и слабых сторон, возможностей и 

угроз в четырехпольную матрицу граничных стратегий.  

Этап 8 – формулировка критериев, нужных для определения условий, при 

которых определенные стратегии запускаются в реализацию. Выбор ключевой 

стратегии для достижения целей на текущий момент.  

Этап 9 – анализ главной стратегии, основанной на тех, которые не были 

избраны.  

Этап 10 – приблизительная оценка стоимости внедрения избранных 

стратегий. Она предполагает не только финансовые и материальные расходы, 

но и временные затраты.  

Этап 11 – подготовка и утверждение плана-графика (с лицами, которые 

принимают решения, и ожидаемыми результатами) и бюджета (включая 

затраты на компенсацию за риск и на мотивацию менеджеров). На этом же 

шаге владельцы, собрание акционеров или совет директоров утверждают 

стратегию, а также порядок ее изменений. 

Рассмотрим основные качественные методики по проведению SWOT-

анализа. Самая часто используемая качественная методика по проведению 

SWOT-анализа – это методика с форматом в виде четырехпольной таблицы. 

Стадии реализации методики состоят из:  

 определения объекта анализа: предприятия в целом, отдельных 

подразделений (филиалов и т.п.) или бизнес-единиц.  

 определения критериев по отбору и отбору экспертов.  

 разработки формата для занесения итогов анализа факторов экспертами 

и итоговой формы. При необходимости – проведения тестирования формата. 

Таблица четырехпольного SWOT-анализа обычно не вызывает сложностей при 

заполнении, но иногда могут возникнуть трудности при формировании 

итоговых матриц.  
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 заполнения согласованного экспертами формата SWOT-анализа. 

Подобная методика обычно не имеет ограничения по количеству факторов, 

оцениваемых экспертами. Каждым экспертом определяется набор факторов в 

микросреде и внутренней среде компании, которые, по его мнению, более 

важные. Факторы оценивают по группам: сильные и слабые стороны фирмы, 

возможности, угрозы в рыночной среде. 

 подготовки итоговых форматов анализа микросреды и внутренней 

среды фирмы. Здесь часто могут быть проблемы, взаимосвязанные с низкой 

формализацией данного анализа. Помимо этого, данный формат не 

предполагает количественную оценку факторов по важности, силе воздействия 

на деятельность компании, а также по рейтингу показателей у разных 

экспертов. Это, в свою очередь, понижает ценность анализа и усложняет 

применение результатов в ходе разработки программ действия предприятий на 

рынке.  

 использования результатов итоговых форматов SWOT-анализа в ходе 

стратегического планирования.  

 после окончания планового периода следует провести оценку 

запланированных действий с позиции достижения целей компании в рыночной 

среде [4, с. 144-156].  

Можно сделать вывод, что основным препятствием в формализации 

SWOT-анализа выступает преобладание качественных данных над 

количественными. По данной причине сбор и анализ требуемой информации 

отличается экспертным характером, и к данному процессу привлекают, как 

правило, руководителей высшего звена и узкоспециализированных наиболее 

компетентных работников. Многими авторами не рекомендовано привлекать 

специализированных экспертов, поскольку в короткий промежуток времени 

невозможно узнать специфику конкретных рынков и конкретных предприятий. 

Как показывает практика, обратные тенденции привели к плохим результатам - 

большому числу фирм, которые надеялись выработать стратегию компании, 

опираясь не на свои силы и знания, а на разные консалтинговые компании. 
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Неправильно избранная стратегия – это не просто утраченное время, она может 

задавать неправильное направление развития компании. Поэтому опасна как 

недостаточная детализация при SWOT- анализе, так и упущение оптимального 

момента принятия стратегических решений из-за затянувшегося анализа.  

Тем не менее, анализ внутренней среды компании раскрывает те 

возможности, тот потенциал, который может получить конкурентоспособная 

компания в ходе достижения собственных целей. Анализ внутренней среды 

дает возможности также лучше понимать цели и задачи, более верно 

формулировать миссию, т.е. определять смысл и направления деятельности 

компании. Важно помнить, что компании не только производят продукцию для 

рынка. Они также дают возможности существования собственному персоналу, 

предоставляя ему рабочие места, обеспечивая его социальными гарантиями. В 

процессе данного анализа нужно выявлять соответствие внутренних ресурсов и 

возможностей стратегическим целям предприятия по достижению и 

поддержанию своих конкурентных преимуществ, задачам по удовлетворению 

будущих потребностей рынков. Подобная логика планирования «от ресурсов – 

к стратегии» очень эффективная. [4, с. 144-156]. 

Таким образом, руководителям любого уровня в компании методика 

SWOT-анализа является прекрасной помощью в практической деятельности. 

Она позволяет систематизировать проблемные ситуации, лучше осознавать 

структуру ресурсов, на которые следует опираться в совершенствовании 

деятельности и развитии компании. 

 

1.2 Методы и модели стратегического анализа внутренней среды 

 

Система стратегического менеджмента имеет собственную структуру, 

которая представляет собой упорядоченный набор образующих ее элементов, 

связанных между собой как в прямом, так и в обратном порядке. Элементами 

системы являются: функции, методы, персонал, техника, информация и т.д. 

Основой – комплексный стратегический анализ, включающий различные 
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аналитические действия, выполняемые менеджерами. Стратегический анализ – 

это одна из функций стратегического менеджмента, включающая в себя 

всесторонний анализ факторов внешней и внутренней среды. [9, с. 247]. 

Задача стратегического анализа заключается в содержательном и 

формальном описании объекта исследования, выявлении особенностей, 

закономерностей и тенденций развития, определении способов управления 

этим объектом.  

Понятие стратегического анализа применимо как на уровне разработки 

крупномасштабных прогнозов политического, финансового, 

институционального, экономического уровня, так и в контексте прогнозного 

управления в рамках хозяйствующих субъектов (организаций). 

Реализуя функцию стратегического анализа, менеджер, прежде чем 

решать, куда двигаться дальше, определяет, на какой стадии развития 

находится предприятие. Для этого необходима эффективная информационная 

система, обеспечивающая данными для анализа прошлых, настоящих и 

будущих ситуаций. Комплексно проведенный стратегический анализ сильных и 

слабых сторон деятельности предприятия, а также конкурентного окружения 

дает реальную оценку его ресурсов и возможностей, формируя стратегический 

потенциал дальнейшего развития организации.  

На стратегический выбор воздействуют самые разнообразные факторы: 

риск, учет опыта применения разных стратегий в прошлом, реакция на 

положения владельцев предприятия, учет фактора времени, мотивация 

служащих. Окончательная стратегическая альтернатива выбирается в 

результате коллективного обсуждения менеджеров. 

Цель стратегического анализа состоит в том, чтобы разобраться в сути и 

причинах возникшей стратегической проблемы и наметить пути ее решения. 

Большинство аналитических методов – это схемы, которые позволяют 

идентифицировать, классифицировать и понимать принципиальные факторы, 

имеющие отношение к стратегическим задачам. Эти схемы неоценимы, 

поскольку позволяют разобраться со сложными стратегическими вопросами. 



16 
 

Понятия, схемы и методы анализа стимулируют глубину понимания 

фундаментальных вопросов конкурентного преимущества, потребностей 

клиентов, организационных способностей и основ конкуренции и при этом не 

ограничивают их инноваций, гибкости и умения извлекать выгоду при любых 

обстоятельствах. [14, с. 361]. 

На рисунке 1.1 представлена схема подсистем стратегического анализа. 

 

 

 

Рис. 1.1- Место стратегического анализа в системе стратегического 

менеджмента. 
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Анализ внешней среды  это процесс, который предназначен для 

контроля внешних факторов среды для определения перспективных 

возможностей компании и грозящих ей опасностей. Он реализуется на базе 

изучения больших объемов сведений и нуждается в конкретизации для 

принятия корректных и своевременных решений.  

Внешнюю среду делят на такие составляющие, как:  

 микросреда  среда непосредственного воздействия на компанию. Она 

создается поставщиками материально-технических ресурсов, потребителями 

продукции (услуг), торговыми и маркетинговыми посредниками, 

конкурентами, страховыми компаниями, государственными органами, 

финансово-кредитными учреждениями;  

 макросреда, воздействующая на компанию и его микросреду. Она 

состоит из природной, демографической, научно-технической, экономической, 

экологической, политической и международной сред [8, с. 54]. 

Существует среда прямого воздействия, включающая:  

1. Анализ покупателей. Исследование потребителей дает возможности 

компании лучше уяснить то, какая продукция в наибольшей мере будет 

воспринята покупателями, на какие объемы реализации может рассчитывать 

компания, в какой степени покупатели привержены продукции именно данной 

фирмы, на сколько можно увеличивать круг потенциальных потребителей, что 

ждет продукт в будущей перспективе и др.  

2. Анализ поставщиков. Поставщики сырья, ТМЦ, полуфабрикатов, 

электро- и тепловой энергии, воды, газа могут напрямую влиять на компанию, 

формируя зависимость от ресурсов. Это дает им возможность влиять на 

себестоимость, качество продукции, срок по ее изготовлению и в целом на 

эффективность работы компании. Анализ поставщиков материальных и 

природных ресурсов помогает определять, насколько сильна ресурсная 

зависимость компании и каковы ее причины.  

3. Анализ конкурентов. При исследовании конкурентной среды 

менеджеры должны оценивать, насколько сильна конкуренция, как она 
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воздействует на работу компании, определять основных конкурентов, реальные 

и потенциальные угрозы с их стороны. Между тем, требуется объективно 

оценить позиции фирмы и ее конкурентные преимущества, чтобы разработать 

конкретную конкурентную стратегию. Если на рынке возникают новые фирмы, 

которые имеют намерение производить аналогичную продукцию, или уже 

функционирующие производят такой же продукт, то их требуется включать в 

группу потенциальных конкурентов.  

Угрозы для организации могут представлять также компании, которые 

производят товары или услуги, способные заменять или даже в полной мере 

вытеснять ее продукцию. Чем более полными и достоверными данными о 

реальных и потенциальных конкурентах располагает компания, тем лучше она 

сможет подготовиться к ответным действиям на вызовы конкурентов, 

разрабатывая наступательную или оборонительную стратегии.  

4. Анализ рынка рабочей силы ориентирован на то, чтобы выявлять его 

потенциальные возможности по обеспечению организации кадрами. Компания 

должна исследовать рынок рабочей силы как с позиции наличия на нем кадров 

нужных специальностей и квалификации, требуемого уровня образования, 

возраста, пола и т.д., так и с позиции стоимости рабочей силы. Важнейшим 

направлением в исследовании рынка рабочей силы выступает анализ политики 

профсоюзов, которые имеют влияние на данном рынке, поскольку в некоторых 

случаях они могут значительно ограничить доступ к нужной для организации 

рабочей силе [17, с. 62-63]. 

Также на организацию воздействует среда косвенного воздействия:  

 политическая составляющая, которая представлена органами 

государственной власти, а также партиями, блоками, группами и прочими 

организациями. Ею определяются цели и направления в развитии общества, его 

идеология, внешняя и внутренняя государственная политика в разных областях, 

пути и средства их осуществления правительством.  

 правовая составляющая  это законы и прочие правовые акты, которые 

устанавливают допустимые нормы деловых взаимоотношений, права, 
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ответственность, обязанности предприятий, регулирующие деятельность, 

включая ограничения на конкретные ее виды, определяющие формы и методы 

по защите интересов и пр. От знания и правильного истолкования 

утвержденных законов и нормативно-правовых актов зависит правомерность 

заключения и исполнения контрактов, законность деловых операций, 

возможности по решению спорных и остальных вопросов, взаимосвязанных с 

деятельностью компании, реализуемой в рамках действующих законов. 

 при исследовании экономического фактора следует особенно уделять 

внимание следующим критериям: общему уровню экономического развития, 

природным ресурсам, типу конкурентных отношений; структуре населения; 

уровню образованности персонала, ВВП, инфляции, валютному курсу, уровню 

безработицы, ставкам налогообложения и др. Изменения данных 

макроэкономических показателей воздействуют на уровень жизни населения, 

платежеспособность покупателей, колебания спроса, определяют 

инвестиционную политику, уровень цен, рентабельность и т.д. 

 исследование социальной составляющей макроокружения отражает 

социальные процессы и тенденции, которые происходят в обществе и 

воздействуют на работу компании. Социальная составляющая макросреды, 

воздействуя на уровень спроса, потребительские предпочтения, выбор рынка 

сбыта продукции, определяет главные показатели региональных рынков 

рабочей силы. От них зависит выбор месторасположений компаний: наличие 

требуемого числа работников, конкретный уровень их образования и 

квалификации, соответствие возрастным и прочим требованиям. 

 технологическая составляющая состоит из научных и технологических 

факторов. На их основе компания может произвести модернизацию старой и 

производить новую продукцию, усовершенствовать и разрабатывать 

технологические процессы. При этом она может не только воспользоваться 

результатами НИОКР, полученных в данной отрасли, но и позаимствовать их 

из прочих отраслей. Деятельность компаний, осознавших важность 
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технологических инноваций, указывает на то, что их бизнес развивается 

высокими темпами. 

Для анализа тенденций изменений во внешней среде фирмы используют 

технику анализа ПЭСТ (PEST), дающую возможности более широко взглянуть 

на то, как воздействует окружение на определенную компанию. PEST-анализ  

это инструмент, который предназначен для обнаружения политических (Policy), 

экономических (Economy), социальных (Society) и технологических 

(Technology) аспектов во внешней среде, способных влиять на стратегию 

компании [21, с. 29].  

Технология применения методики PEST довольно простая и состоит из 

нескольких стадий:  

 выделяются факторы, определяющие состояние макросреды 

организации;  

 факторы выписываются в таблицу отдельно по каждой из 

составляющих макросреды;  

 факторы анализируются, далее определяется состояние каждого 

фактора и тенденции его изменений; 

 оценивается характер воздействия факторов на деятельность компании 

(отрицательное или положительное);  

 оценивается уровень воздействия факторов на деятельность фирмы по 

шкале от -5 (крайне отрицательное влияние) до +5 (крайне положительное 

влияние);  

 определяется суммарное воздействие на компанию всех факторов во 

внешней среде, учитывая характер их воздействия;  

 разрабатывается план ответных мер (вероятных действий компании по 

ослаблению или предотвращению отрицательных воздействий на ее 

конкурентные позиции угроз и использованию открывшихся благоприятных 

возможностей);  
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 оценивается степень воздействия на работу организации каждого 

фактора при условии, что фирма соответствующим образом будет реагировать 

на происходящие во внешней среде перемены (шкала от -5 до +5);  

 определяют силу и направленность суммарного воздействия на 

организацию факторов во внешней среде при условии, что компания 

соответствующим образом будет реагировать на происходящие во внешней 

среде перемены;  

 определяют, не появились ли новые факторы в макросреде, которые 

оказывают воздействие на деятельность фирмы, и возвращаются к первой 

стадии [20, с. 128].  

Анализ по методике PEST необходимо проводить периодически. Частота 

его реализации зависит от сферы бизнеса и уровня нестабильности во внешней 

среде. В итоге, данный анализ обеспечивает ряд преимуществ:  

 когда руководители и специалисты работают с PEST-факторами, они 

начинают думать о внешней среде, а не только говорить о ней;  

 у сотрудников возникает «видение» внешнего окружения, 

воспитывается культура по учету факторов во внешнем окружении; 

 свободно передвигаясь от фактора к фактору, аналитики выстраивают 

полную картину внешней среды;  

 разрабатывается общий язык для анализа внешней среды;  

 возникают устойчивые привычки размышлять над внешним 

окружением кроме внутренних проблем.  

В целом, PEST-анализ дает возможности выявлять направления 

изменений факторов макросреды и определять уровень вероятных изменений, а 

также динамику их воздействия на предприятие. В итоге получается модель 

реакции конкретных предприятий на набор факторов макросреды, которая в 

результате улучшает качество принятия решений.  

Таким образом, анализ внешней среды прямого и косвенного воздействия 

нацелен на то, чтобы выяснять, на что может рассчитывать предприятие, если 
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оно успешно функционирует, и какие сложности могут его ожидать, если оно 

не сумеет своевременно предотвратить негативные вызовы от окружения. На 

современном этапе менеджерам требуется учитывать действие факторов, 

находящихся вне компании, так как организация как открытая система зависит 

от внешнего мира в отношении поставок ресурсов, энергии, кадров, 

потребителей. Менеджеры должны уметь выявить существенные факторы в 

окружении, которые влияют на его организацию, подбирать методы и способы 

по реагированию на внешние воздействия. Организации вынуждены 

адаптироваться к среде, чтобы выживать и сохранять эффективность. 

 

1.3 Методики оценки эффективности и финансовой устойчивости работы 

предприятия 

 

При проведении оценки финансового состояния многие организации 

используют комбинированные методы оценки, позволяющие обеспечить 

высокую точность результатов анализа. Комплексный подход к анализу 

финансового состояния обусловлен наличием у определенных подходов и 

методов ограничений и недостатков, которые нивелируются при использовании 

всестороннего комплексного подхода к оценке финансового состояния 

организации.  

Обычно анализ финансовой деятельности представляет оценку и прогноз 

финансового состояния организации, полагаясь на его бухгалтерскую 

отчетность.  

Выделяют внутренний и внешний анализ финансового состояния фирмы. 

Разница внутреннего и внешнего анализа состоит в том, кто непосредственно 

проводит этот анализ.  

Анализ внутри организации проводят еѐ работники (финансовые 

менеджеры), а внешним анализом занимаются аналитики, не являющиеся 

работниками предприятия. [2, с. 164]. 

Ликвидность предприятия характеризует его финансовое состояние с 
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точки зрения краткосрочных перспектив. 

На основе баланса ликвидности рассчитываются показатели 

ликвидности в таблице 1.1. 

 

Таблица 1.1 

Алгоритм расчета и нормативные значения коэффициентов ликвидности 

 

 

 

Финансовая устойчивость организации представляет собой равновесие 

финансовых потоков, средства для бесперебойного ведения деятельности, ее 

можно представить как платежеспособность в длительном периоде. 

Финансовой устойчивостью могут быть заинтересованы не только 

внутрифирменные финансовые службы, но и внешние пользователи, такие как: 

 государство, которое ожидает своевременную уплату налогов;  

 наемные работники, которые заинтересованы в получении заработной 

платы без опозданий и задержек; 

 поставщики, которые ждут своевременное выполнение обязательств;  

 банки, заинтересованные в погашении кредитных долгов;  

 инвесторы, которым важен уровень риска вложений своих средств. 

Показатель абсолютной ликвидности показывает возможность погашения 

наиболее срочных и краткосрочных обязательств за счет денежных средств и 

финансовых вложений. 
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Коэффициент текущей ликвидности показывает возможность погашения 

срочных и краткосрочных обязательств за счет оборотных активов. 

Коэффициент срочной ликвидности характеризует возможность 

погашения наиболее срочных и краткосрочных обязательств за счет денежных 

средств, финансовых вложений и дебиторской задолженности. [15, с. 97]. 

Оценка эффективности финансово-хозяйственной деятельности 

предприятия заключается в построении и анализе системы показателей, 

которые характеризуют эффективность разных сторон деятельности с позиции 

их соответствия стратегическим целям бизнеса. Безусловно, ключевыми 

управленческими показателями, характеризующими единство тактических и 

стратегических целей развития компании, являются рост объемов продаж и 

обеспечение рентабельности продаж. 

Экономический эффект выступает результатом реализации 

хозяйственных мероприятий, выражаемым в стоимостной оценке. Обычно в 

качестве полезного результата выступают прибыль или экономия расходов и 

ресурсов.  

Существует множество показателей эффективности: рентабельность, 

уровень доходности, уровень издержек обращения, производительность труда, 

товарооборачиваемость, фондоотдача основных фондов и др. Обычно 

управленцы в самостоятельном порядке определяют, какие показатели 

наиболее подходят для каждой из конкретных ситуаций. Тем не менее, 

многолетняя практика определила обобщающие показатели производственно-

хозяйственной деятельности, наиболее подходящие для решения разных задач 

оценки эффективности. Важнейшим показателем эффективности работы 

предприятия выступает показатель рентабельности, отражающий конечные 

финансовые результаты деятельности компании, т.е. характеризует его 

финансовое состояние. Рентабельность характеризует прибыли, получаемые с 

каждого рубля средств, вкладываемых в предприятия, или иные финансовые 

операции. [19, с. 53-57]. 
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Таблица 1.2 

Алгоритм расчета и нормативные значения коэффициентов рентабельности 

и деловой активности 

 

 

Наименование коэффициентов 
Условное 

обозначение 

Алгоритм 

расчета 

Нормативное 

значение 

Показатели рентабельности 

Рентабельность совокупных активов по 

чистой прибыли 
RA Пч : БА 0 – 0,20 

Рентабельность собственного капитала по 

чистой прибыли 
RK Пч : П4 0 – 0,25 

Рентабельность товаров, продукции, работ, услуг Rn 

Пп

С + Рк + Ру
 0 – 0,30 

Показатели деловой активности 

Коэффициент оборачиваемости оборотных 

активов 
КOOA 

𝐵

𝐴1 + 𝐴2 + 𝐴3
 2,5 – 7,5 

Фондоотдача Ф В : А4 2,0 – 6,0 

Коэффициент оборачиваемости собственного 

капитала 
КОСК В : П4 1,5-4,5 

 

При помощи указанных выше показателей рентабельности можно 

анализировать эффективность использования активов предприятий, т.е. 

финансовую отдачу от вложенного капитала. 

В свою очередь, источниками информации для анализа финансового 

состояния предприятий является бухгалтерская отчетность, а именно 

бухгалтерский баланс и отчет о финансовых результатах. 

В ходе производственной деятельности на предприятии идет постоянное 

пополнение запасов. Для этого используются как собственные оборотные 

средства, так и заемные (долгосрочные и краткосрочные кредиты и займы). 

В таблице 1.3 представлены абсолютные показатели финансовой 

устойчивости и способы их расчетов. 
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Таблица 1.3 

Абсолютные показатели финансовой устойчивости 

 

Наименование показателя Способ расчета 

 

Наличие собственных оборотных средств 

СОС = СК - ВА, 

где СК - собственный капитал; ВА - 

внеоборотные активы 

Наличие собственных и долгосрочных заемных 

источников формирования запасов и затрат 

СДИ = СОС + ДО, 

где ДО - долгосрочные обязательства 

Показатель общей величины основных 

источников формирования запасов и затрат 

ОВИ = СДИ + КЗК, 

где КЗК- краткосрочные займы и 

кредиты 

Излишки (недостатки) собственных оборотных 

средств 

ДСОС = СОС - ЗЗ, 

где ЗЗ - запасы и затраты 

Излишки (недостатки) собственных и 

долгосрочных заемных источников формирования 

запасов и затрат 

 

ДСДИ = СДИ - ЗЗ 

Излишки (недостатки) общей величины основных 

источников формирования запасов и затрат 

ДОВИ = ОВИ - ЗЗ 

 

Анализируя соответствие или несоответствие (излишки или недостатки) 

средств, для формирования запасов и затрат, определяют абсолютные 

показатели финансовой устойчивости в таблице 1.3. 

Вычисление показателей обеспеченности запасов источниками их 

формирования позволяет классифицировать финансовые ситуации по степени 

их устойчивости. Для характеристики финансовой ситуации организации 

существует 4 типа финансовой устойчивости, представленные в таблице 1.4. 

Абсолютная устойчивость финансового состояния встречается редко и 

представляет собой особый тип финансовой устойчивости. Нормальная 

финансовая устойчивость состояния предприятия гарантирует его 

платежеспособность. [23, с. 114-116]. 

Ниже в таблице 1.4 представлены типы финансовой устойчивости.  
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Таблица 1.4 

Типы финансовой устойчивости 

 

 

Типы финансовой устойчивости 
Показатели обеспеченности запасов и 

затрат источниками 

финансирования 
ДСОС ДСДИ ДОВИ 

Абсолютная устойчивость 

финансового состояния 
> 0 > 0 > 0 

Нормальная устойчивость 

финансового состояния 
< 0 > 0 > 0 

Неустойчивое финансовое состояние < 0 < 0 > 0 

Кризисное финансовое состояние < 0 < 0 < 0 

 

Неустойчивое финансовое состояние сопряжено с ухудшением 

платежеспособности, при котором сохраняется возможность восстановления 

равновесия за счет погашения задолженности источниками собственных 

средств и увеличения собственных оборотных средств. Кризисное финансовое 

состояние - это такое состояние, при котором предприятие находится на грани 

банкротства, поскольку денежные средства, краткосрочные ценные бумаги и 

дебиторская задолженность не покрывают даже его кредиторской 

задолженности и просроченных ссуд. 

При провождении анализа финансовой устойчивости организации нельзя 

забывать, что это только часть анализа финансового состояния предприятия. 

Для того, чтобы увидеть полную картину нужно так же сделать анализ таких 

показателей как: ликвидность, рентабельность платежеспособность. 

Финансовое состояние предприятия характеризуется финансовой 

устойчивостью, которая подкрепляется достаточностью и эффективностью 

использования собственного капитала. Полагаясь на твѐрдое финансовое 

положение фирмы и еѐ ликвидность можно говорить о еѐ надежности и 

стабильном развитии. Финансовая независимость фирмы является залогом 

стабильности и конкурентоспособности. 

Таким образом, можно сделать вывод, что состояние финансовой 

устойчивости организации напрямую определяется эффективностью 
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сформированной ею структурой капитала. При этом одним из показателей 

эффективности и оптимальности структуры капитала как раз и является 

«ориентация на сохранение финансовой стабильности», т.е. достижение 

определенных значений коэффициентов финансовой устойчивости. 

Финансовая устойчивость организации предполагает оценку ее 

деятельности, основанную на системе финансово-экономических показателей, 

определяемых исходя из ее бухгалтерской и управленческой отчетности, с 

учетом особенностей ее финансово-хозяйственной деятельности. 

Финансовая устойчивость организации достигается в том случае, если 

имеющиеся у нее финансовые ресурсы, их структура и сбалансированность при 

условии их эффективного использования позволяют обеспечить бесперебойный 

процесс функционирования организации. [26, с. 61]. 



2 ЭКОНОМИЧЕСКАЯ ОЦЕНКА ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ПРЕДПРИЯТИЯ 

 

2.1 Общие сведения об ООО «Тяжелые Сибирские Машины» 

 

Организация Общество с ограниченной ответственностью «Тяжелые 

Сибирские Машины» создано в соответствии с Гражданским кодексом 

Российской Федерации, федеральным законом «Об обществах с ограниченной 

ответственностью». Зарегистрировано Межрайонной инспекцией Федеральной 

налоговой службы № 23 по Красноярскому краю как общество с ограниченной 

ответственностью «СКала» 31 октября 2011 года, переименовано в общество с 

ограниченной ответственностью «Тяжелые Сибирские Машины».  

Общество является коммерческой организацией. Сокращенное 

фирменное наименование Общества на русском языке: ООО «ТСМ». Место 

нахождения Общества: 660125, Красноярский край, город Красноярск, улица 9 

Мая, дом 2 А, кабинет 2-14. Компании присвоен ОГРН 1112468065852 и выдан 

ИНН 2463232250.  

Общество обладает полной хозяйственной самостоятельностью, 

обособленным имуществом, имеет самостоятельный баланс, расчетный и иные, 

в том числе валютный, счета в банках на территории России и за рубежом. От 

своего имени самостоятельно выступает участником гражданского оборота, 

приобретает и осуществляет имущественные и личные неимущественные 

права, несет обязанности, может выступать в качестве истца и ответчика в суде, 

в арбитражном или третейском суде. 

В порядке, установленном законодательством, Общество вправе 

создавать организации с правами юридического лица или участвовать в их 

создании. 

ООО «ТСМ» действует на основании устава. Компанию возглавляет 

Еремин Алексей Александрович. Общество имеет обособленное подразделение 

«Кузбасс» в г.Белово, расположенное по адресу: 652607, Кемеровская обл., 

г.Белово, ул. 1-й Телеут, д.17/1. Основным видом деятельности является 
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оптовая торговля машинами и оборудованием для добычи полезных 

ископаемых и строительства. 

Дополнительные виды деятельности по ОКВЭД представлены в таблице 

2.1. 

 

Таблица 2.1 

Дополнительные виды деятельности по ОКВЭД 

 

33.12 Ремонт машин и оборудования 

33.17 Ремонт и техническое обслуживание прочих транспортных средств и оборудования 

43.12.3 Производство земляных работ 

43.99.9 Работы строительные специализированные, не включенные в другие группировки 

45.20 Техническое обслуживание и ремонт автотранспортных средств 

45.31 Торговля оптовая автомобильными деталями, узлами и принадлежностями 

45.32 Торговля розничная автомобильными деталями, узлами и принадлежностями 

46.14 
Деятельность агентов по оптовой торговле машинами, промышленным 

оборудованием, судами и летательными аппаратами 

46.69.1 
Торговля оптовая транспортными средствами, кроме автомобилей, мотоциклов и 

велосипедов 

46.69.2 Торговля оптовая эксплуатационными материалами и принадлежностями машин 

46.69.3 Торговля оптовая подъемно-транспортными машинами и оборудованием 

46.90 Торговля оптовая неспециализированная 

49.41.2 Перевозка грузов неспециализированными автотранспортными средствами 

52.10.9 Хранение и складирование прочих грузов 

52.29 Деятельность вспомогательная прочая, связанная с перевозками 

68.20.2 
Аренда и управление собственным или арендованным нежилым недвижимым 

имуществом 

 

Уставный капитал организации на 31.12.2019 года составляет 2 000 

000,00 рублей. 

Учредитель Общества-Буйко Григорий Евгеньевич-100%. 

ООО «ТСМ» является официальным дилером техники Case в 

Красноярске и России. Корпорация CASE - мировой лидер в разработке, 

производстве и продаже строительных и сельскохозяйственных машин малого 

и среднего классов. Штаб-квартира корпорации находится в г. Расин, шт. 
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Висконсин, США, штаб-квартира Европейского отделения расположена в г. 

Париже, Франция. 

Корпорация CASE была основана в г. Расин, шт. Висконсин, США, в 1842 

году фермером и изобретателем Джереми Инкризом Кейсом для производства 

сельскохозяйственный орудий. Позднее компания добилась всемирного 

признания как первый в мире производитель паровых двигателей для 

сельскохозяйственного применения, став по существу крупнейшим в мире 

производителем паровых машин. 

Основным производителем техники Case в центральном округе является 

CNH Industrial, он же главный поставщик ООО «ТСМ».  

Среднесписочная численность сотрудников на 31.12.2019  года составила 

11 человек. Главная цель бизнеса компании ООО «ТСМ» заключается в  

реализации успешных сделок, привлечение новых покупателей, получение 

прибыли и открытие филиалов в других городах. 

Основные цели предприятия формируются в рамках еѐ миссии. Исходя из 

этого можно сформулировать основные цели компании ООО «ТСМ»:  

 стать лидером среди дилеров, продающих спецтехнику и 

предоставляющих услуги по ее облуживанию;  

 сохранить уже имеющуюся клиентскую базу; 

 расширять продажную зону (выход на рынки других регионов);  

 проводить грамотную инвестиционную политику, что позволит 

постоянно совершенствовать технологии, первыми получать новинки. 

Организационная структура управления ООО «ТСМ» официальный 

дилер техники Case приведена на рисунке 2.1. Организационная структура 

организации построена методом иерархической структуры и характеризуется 

линейно-функциональными отношениями между сотрудниками. 

Организационная структура является отражением полномочий и обязанностей, 

возложенных на каждого из сотрудников своего аппарата управления.  
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Рис. 2.1 - Организационная структура ООО «ТСМ» 

 

При такой структуре организацией управляет линейный менеджер, 

возглавляющий компанию. Ему помогает в решении конкретных вопросов и 

подготовке соответствующих действий специальный персонал, состоящий из 

функциональных подразделений с конкретными должностями. Создание таких 

служб путем группировки и централизации функций позволяет обеспечить 

более эффективное управление и подотчетность персонала.  

Линейно-функциональная организационная структура показывает 

распределение задач между старшими работниками предприятия, несет 

ответственность за деятельность служб и структурных подразделений, 

составляющих организацию предприятия. Такая структура основана на 

свойстве единства распределения решений и распоряжений, согласно которому 
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одна вышестоящая служба имеет право отдавать приказы. Соблюдение этого 

принципа возможно только при единстве управления. 

Основные преимущества этой структуры: 

 отсутствие дублирования работ; 

 точность управленческих решений; 

 простое построение; 

 уменьшение звеньев согласования; 

 высокая компетентность специалистов, отвечающих за реализацию 

конкретных функций; 

 усиление вертикальных связей и увеличение контроля за деятельностью 

всех уровней; 

 ограничение задач, компетенции, ответственности. 

Принципы построения организационной структуры в ООО «ТСМ» на 

рисунке 2.2. 

 

 

 

Рис. 2.2 - принципы построения организационной структуры в ООО 

«ТСМ» 
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Общество ведет бухгалтерский учет и составляет бухгалтерскую 

отчетность в соответствии с Федеральным законом №402-ФЗ «О бухгалтерском 

учете», Положением по ведению бухгалтерского учета и бухгалтерской 

отчетности в РФ, утвержденном Приказом Минфина России от 29.07.1998 

№34н и в соответствии с действующими Положениями по бухгалтерскому 

учету.  

В таблице 2.2 предоставлена общая характеристика ООО «ТСМ» по 

ключевым параметрам.  

 

Таблица 2.2 

Характеристика по ключевым параметрам ООО «ТСМ» 

 

Наименование Характеристика 

Цели Получение прибыли 

Полномочия и 

ответственность 

Установлены полномочия и ответственности в пределах 

компетенции каждого работника согласно должностным 

инструкциям 

Коммуникации В процессе выполнения работы на предприятии ООО «ТСМ» 

используется как межличностное общение, так и общение с 

помощью телефонов, электронной почты 

Персонал На предприятии ООО «ТСМ» работают административно-

управленческий персонал, торговый персонал, специалисты, 

вспомогательный персонал 

Разделение труда Каждая категория работников осуществляет свою деятельность в 

соответствии с должностной инструкцией, трудовыми договорами, 

инструкциями и другими нормативными актами 

Формальные правила 

поведения, 

процедуры и 

контроль 

Поведения работников предприятия определяют должностные 

инструкции и правила внутреннего распорядка 

 

2.2 Бизнес-анализ ООО «Тяжелые Сибирские Машины» 

 

При изучении деятельности ООО «ТСМ», была изучена основная база 

покупателей, поставщиков техники и запасных частей, а так же выявлены 
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основные конкуренты. Полученная информация представлена в таблице 2.3. 

Таблица 2.3 

Конкуренты, покупатели, поставщики ООО «ТСМ» 

 

 

Основными поставщиками техники ООО «ТСМ» длительное время 

являются давно работающие на рынке, хорошо зарекомендовавшие себя 

компании. В их число входят такие компании, как: ООО «Кузбасс Групп», ООО 

«СПЕЦАЗИЯ ГК», ООО «ГСИ-Хабаровск», ООО «СиЭнЭйч Индастриал 

Руссия», ООО «ДорАвтоСнаб ТД». 

Для наглядности информация о поставщиках представлена в таблице 2.4. 

 

Таблица 2.4 

Основные поставщики ООО «ТСМ» 

 

Наименование 

поставщика 

Поставляемая 

техника 

Период работы 

с ООО «ТСМ» 

Условия поставки 

1 2 3 4 

Кузбасс Групп 

ООО 

Автогрейдер CASE 

885B 

С 2018 года Предоплата/факт 

поставки/оплата  

 

Основные конкуренты ООО 

«ТСМ» 

Основные покупатели ООО 

«ТСМ» 

Основные поставщики 

техники ООО «ТСМ» 

ООО «Предприятие 

«Стройкомплект» Гурьевский рудник ООО Кузбасс Групп ООО 

ООО «Спеццентр» Рента кар, ООО СПЕЦАЗИЯ ГК, ООО 

ООО «Управляющая 

Компания «ТСК» 
Барнаульская генерация АО ГСИ-Хабаровск ООО 

ООО «ТРАКРЕСУРС-

РЕГИОН» 
Лизинговая компания 

«Дельта» ООО 

СиЭнЭйч Индастриал Руссия, 

ООО 

ООО «СТРОЙСЕРВИС ДВ» НБС-Сибирь, ООО ДорАвтоСнаб ТД ООО 

https://www.rusprofile.ru/id/549051
https://www.rusprofile.ru/id/549051
https://www.rusprofile.ru/id/11434946
https://www.rusprofile.ru/id/1413645
https://www.rusprofile.ru/id/1413645
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Окончание таблицы 2.4 

1 2 3 4 

СПЕЦАЗИЯ ГК, 

ООО 

Погрузчик 

фронтальный 

XCMG  

С 2018 года Предоплата/факт 

поставки/оплата 

ГСИ-Хабаровск 

ООО 

Автогрейдер CASE 

865B 

С 2016 года Предоплата/факт 

поставки/оплата 

СиЭнЭйч 

Индастриал 

Руссия, ООО 

Погрузчик CASE 

SV250; Погрузчик 

CASE SV695ST; 

Погрузчик CASE 

SV570 

С 2015 года Предоплата/факт 

поставки/оплата 

ДорАвтоСнаб ТД 

ООО 

Экскаватор CASE 

СХ370B 

С 2017 года Предоплата/факт 

поставки/оплата 

 

Со всеми поставщиками компания заключила договора на поставку. 

Ритмичность, полнота поставок соблюдаются в соответствии с условиями, 

указанными в договоре.  

Транспортные расходы на доставку техники осуществляются за счет 

покупателя. Покупатель формирует договор-заявку на транспортировку 

техники, составляет товарно-транспортную накладную, в которой указывается 

модель и номер транспортируемой техники, маршрут передвижения, дата 

погрузки и выгрузки.  

Оплата за доставку при погрузке осуществляется в размере 30% от общей 

суммы. Остальная сумма в полном размере оплачивается по моменту доставки 

техники до места выгрузки.   

Выступая на рынке, каждая фирма вынуждена увязывать свою 

деятельность с фактической или прогнозируемой деятельностью конкурентов. 

Было проведено исследование продаваемой техники, сравнение стоимости и 

изучение гарантий на обслуживание. Исследование проводилось при изучении 

сайтов конкурентов.  

В таблице 2.5 представлена сравнительная характеристика основных 

конкурентов. 
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Таблица 2.5  

Сравнительная характеристика основных конкурентов 

 

Наименование техники 

Конкуренты 

О
О

О
 «

П
р
ед

п
р
и

я
ти

е 

«
С

тр
о
й

к
о
м

п
л
ек

т»
 

О
О

О
 «

С
п

ец
ц

ен
тр

»
 

А
О

 

«
С

Т
Р

О
Й

И
Н

В
Е

С
Т

Х
О

Л

Д
И

Н
Г

»
 

О
О

О
 "

Т
Р

А
К

Р
Е

С
У

Р
С

-

Р
Е

Г
И

О
Н

" 

О
О

О
 «

С
Т

Р
О

Й
С

Е
Р

В
И

С
 

Д
В

»
 

О
О

О
 «

Т
С

М
»
 

     

 Цена, тыс.руб. 

Гусеничный экскаватор Case 

CX470B 
18 947 16345 - 19364 21 364 18 855 

Мини-погрузчик гусеничный 

Case TV380 4 957 3290 6 145 5 962 6 022 5 144 

Минипогрузчик SV250B  6 742 4890 7 047 6 548 6 931 6 080 

Погрузчик CASE SV250;  3 169 5 980 3 649 3 014 3 974 3 300 

Экскаватор CASE СХ370B 16 020 11068 15 124 16100 - 16 000 

 Виды оказываемых услуг 

Гарантия + + + + + + 

Наличие сайта + + + + + + 

 

Сравнив цены с основными конкурентами, следует вывод, что цены 

разнятся с рассматриваемым предприятием, как в большую сторону, так и в 

меньшую. На это может влиять комплектующие, входящие в стоимость 

продаваемой техники и качество техники. Не всегда высокая цена равна 

хорошему качеству техники.  

Сравним в таблице 2.6 конкурентов исключительно в городе Красноярск. 

 

 

https://www.rusprofile.ru/id/549051
https://www.rusprofile.ru/id/549051
https://www.rusprofile.ru/id/11434946
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Таблица 2.6 

Сравнение конкурентов по критериям 

 

 Критерии 

конкурентоспособн

ости 

ООО 

«ТСМ» 

ООО 

«Спеццентр

» 

АО 

«СТРОЙ

ИНВЕСТ

ХОЛДИ

НГ» 

ООО 

«Предприят

ие 

«Стройкомп

лект» 

План действий по 

улучшению КП 

Ассортимент 7 7 6 9 
 

Ценовая политика 7 7 6 5 
 

Узнаваемость 

логотипа компании 
4 5 6 10 

Запуск рекламы в 

социальных сетях, 

по телевидению, 

участие в 

выставках 

Гарантийный срок 8 4 5 8 
 

Расположение 

точек сбыта (без 

посредников) 

5 6 8 5 

Найти офис ближе 

к центру города 

Уникальность 

предложения 
5 6 4 5 

Дополнительные 

сервисные услуги 

(например, 

обслуживание 

техники после 

вышедшего срока 

годности, в 

течении полу года)  

Узнаваемость 

бренда 
7 8 5 10 

Запуск рекламы в 

социальных сетях, 

по телевидению, 

участие в 

выставках 

Наличие сайта 8 6 5 9 
 

Качество персонала  4 4 7 7 

Посещение курсов 

по повышению 

квалификации 

 

Для наглядности сравнение конкурентов по критериям изобразим в виде 

многоугольника конкурентоспособности на рисунке 2.3.  

 



39 
 

 

 

Рис. 2.3. Многоугольник конкурентоспособности 

 

Полученный многоугольник конкурентоспособности отражает то, что 

самым наименее конкурентоспособным является АО 

«СТРОЙИНВЕСТХОЛДИНГ». Это связано с тем, что организация имеет не 

особо большой ассортимент техники, востребованный покупателями. 

Основным конкурентом ООО «ТСМ» является ООО «Предприятие 

«Стройкомплект». У данной организации представлен большой ассортимент 

техники, узнаваемость логотипа и бренда лидирует, т.к. достаточное 

количество используемой техники, можно увидеть на улицах нашего города. 

Мини-погрузчики, тракторы, грунтовые катки, ярко желтого цвета с оклейкой 

бренда JCB.  
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2.2.1 Анализ основных экономических показателей деятельности  объекта 

исследования 

 

Одним из наиболее важных моментов в исследовании деятельности 

организации является анализ его основных технико-экономических 

показателей. Исследование их динамики позволяет охарактеризовать состояние 

предприятия, определить имеющиеся у предприятия резервы и выявить 

основные проблемы. Проанализируем основные технико-экономические 

показатели деятельности ООО «ТСМ» в таблице 2.7. 

 

Таблица 2.7 

Анализ основных технико-экономических показателей деятельности 

 

Показатели 2017 г 2018 г 2019 г Отклонение 
Темп 

роста, % 

Выручка, тыс.руб. 116951 340858 464337 347386 297,04 

Себестοимость,тыс.руб 115184 319365 424926 309742 268,91 

Чистая прибыль, 

тыс.руб. 
134,00 1511,00 1978,00 1844,00 1376,12 

Рентабельность 

продаж, % 
0,11 0,44 0,43 0,31 271,79 

Среднегодовая 

стоимость основных 

средств, тыс.руб. 

52 955,00 3036,50 2984,50 5739,42 

Фондоотдача руб./ руб. 2249,06 356,92 152,92 -2096,14 -93,20 

Среднесписочная 

численность 

работников, чел. 

1 6 11 10 1000,00 

Фонд заработной 

платы персонала, 

тыс.руб. 

980 2485 4620 3640 371,43 

Производительность 

труда тыс.руб./чел. 
116951 56809,67 42212,45 -74738,55 -63,91 

Среднегодовая 

величина оборотных 

средств, тыс.руб. 

3131,5 58270,50 155963,00 152831,50 4880,46 

Коэффициент 

оборачиваемости 

оборотных средств, 

оборот 

37,35 5,85 2,98 -34,37 -92,03 
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Выполнив анализ, позволяющий сделать вывод об эффективности 

использования технико-экономических и сοциально-трудовых показателях 

деятельности предприятия, сделаем вывод о полученных результатах.  

Сумма выручки от продаж в 2017 году составила  116 951 тыс.руб., в 2019 

году она увеличилась на 347 386 тыс.руб. или на 297,04% роста, что в итоге 

составляет 464 337 тыс.руб.  

Себестоимость продаж в 2017 году составляла 115 184 тыс.руб., в 2019 

году наблюдается рост себестοимости продаж на 309 742 тыс.руб., что в 

несколько раз превышает рост выручки, отражая убыточность в 2017 году, в 

результате себестоимость продаж в 2019 году составила 424 926 тыс.руб.  

Изменение финансового результата наглядно видно на чистой прибыли, 

которая в 2017 году составляет 134 тыс.руб., а в 2019 году финансовый 

результат составил 1 978 тыс.руб., что на 1 844 тыс.руб. больше, чем сумма 

финансового результата в 2017 году.  

 В результате полученной прибыли в 2018 – 2019гг., рентабельность 

продаж составила 0,44% и 0,43% соответственно.  

Среднегодовой показатель стоимости основных средств в 2017 году 

составил 52 тыс.руб., в 2019 году среднегодовой показатель стоимости 

оборотных средств увеличился на 2 984,5 тыс.руб., составляя на конец года 3 

036,5 тыс.руб.  

Фондоотдача за анализируемый период значительно уменьшилась. 

Относительно 2017 года фондоотдача в 2019 году уменьшилась на 93,20%, что  

свидетельствует о снижении эффективности использования основных средств. 

Среднесписочная численность работающих на предприятии составляет 11 

человек и значительно увеличилась за последние три года, рост составил 

1000%. При этом заработная плата персонала увеличилась на 3640 тыс. руб., а 

темп роста составил 371,43%, что существенно меньше темпа роста 

численности сотрудников. Это свидетельствует о привлечении в компанию 

значительного количества работников на штатные должности с невысокой 
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заработной платой. Довольно значительное снижение производительности 

труда подтверждает это. 

Среднегодовая величина оборотных средств в 2017 году составила 3131,5 

тыс.руб., в 2019 году среднегодовая величина стоимости оборотных средств 

увеличилась на 152831,50 тыс.руб., составляя на конец года 155963,00 тыс.руб. 

Показатель оборачиваемости в 2017 году составил 37,35 оборота, а к концу 

2019 года уменьшился на 92,03%. Это говорит о замедлении оборотных средств 

в обороте, что отрицательно влияет на деятельность предприятия. Входящие в 

оборотные средства: товары, запасы, готовая продукция — реализуются и 

используются медленнее. 

Следует отметить, что, несмотря на негативные тенденции, можно судить 

о наличии у предприятия возможности системного развития предприятия. 

Кроме того, несмотря на негативные тенденции, предприятие остается 

прибыльным. В ближайшей перспективе предприятию необходимо решить 

внутренние проблемы, связанные с повышением эффективности использования 

имеющихся в его распоряжении ресурсов. 

 

2.2.2 Анализ финансового состояния исследуемого объекта 

 

В отличие от прибыли (абсолютный показатель), рентабельность является 

относительным показателем. Рентабельность от продаж характеризует уровень 

прибыли, полученной с каждого рубля выручки от продаж. При этом 

рентабельность от продаж по чистой прибыли, показывает насколько 

эффективна вся деятельность компании, включая прочую и финансовую 

деятельность. 

Рассмотрим анализ финансового состояния ООО «Тяжелые Сибирские 

Машины». 

В таблице 2.8 представлены расчеты прибыли и рентабельности. 
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Таблица 2.8 

Показатели прибыли и рентабельности 

 

Показатели 2019 год 2018 год 
Отклонение 

абс. % 

1. Чистая прибыль,тыс. руб. 1 978 1 511 467 130,9 

2. EBIT (прибыль до вычета процентов и 

налогов), тыс.руб. 
13 469 5 657 7 812 238,1 

3. EBITDA (прибыль до вычета 

процентов, налогов и амортизации), 

тыс.руб. 

15 464 5 903 9 562 262,0 

4. Норма чистой прибыли 

(рентабельность продаж по чистой 

прибыли), % 

0,43 0,44 0,02 - 

5. Норма EBIT (рентабельность продаж 

по прибыли до вычета процентов и 

налогов), % 

2,90 1,66 -1,24 - 

6. Норма EBITDA (рентабельность 

продаж по прибыли до вычета 

процентов, налогов и амортизации), % 

3,33 1,73 -1,60 - 

 

По результатам расчетов следуют выводы, что в отчетном году компания 

имела прибыль в размере 0,43%, а в предыдущем 0,44, что говорит об 

ухудшении финансового положения на предприятии.  

Коэффициент оборачиваемости дебиторской и кредиторской 

задолженности показывает сколько раз за год оборачивается задолженность. 

 

Таблица 2.9 

Показатели управления операционной задолженностью 

 

Показатели 2019 год 2018 год 
Отклонение 

абс. % 

1 2 3 4 5 

1. Дебиторская задолженность,тыс.руб.     

1.1 на начало года 55 126 177 - - 

1.2 на конец года 118 767 55 126 - - 
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Окончание таблицы 2.9  

1 2 3 4 5 

2. Кредиторская задолженность 

тыс.руб. 
    

2.1 на начало года 62 785 5 780 - - 

2.2 на конец года 72 710 62 785 - - 

3. Коэффициент оборачиваемости 

дебиторской задолженности, обор. 
5,34 12,33 -6,99 56,68 

4. Период оборачиваемости 

дебиторской задолженности, дн. 
68 30 38 126,67 

5. Коэффициент оборачиваемости 

кредиторской задолженности, обор. 
4,47 7,95 -3,48 43,77 

6. Период оборачиваемости 

кредиторской задолженности, дн. 
82 46 36 78,26 

 

По результатам расчетов следует вывод, что за 2018 год период 

оборочиваемости дебиторской задолженности составляет 30 дней, что на 38 

дней меньше, чем в 2019 год, а оборачиваемость кредиторской задолженности 

составляет 46 дней в 2018 году, что на 36 дней меньше, чем в 2019 году. 

К 2019 году значение оборачиваемости дебиторской задолженности 

сократилось на 56,68%, что является негативным фактом, так как это 

свидетельствует о снижении платежной дисциплины покупателей, об 

увеличении продаж работ и услуг с отсрочкой платежа и о недостаточно 

эффективном управлении дебиторской задолженностью 

Коэффициент оборачиваемости кредиторской задолженности к 2019 году 

уменьшается на 43,77%, свидетельствуя о наличии проблем у организации с 

оплатой счетов. 

Таким образом, коэффициент оборачиваемости дебиторской 

задолженности во всех периодах превышает коэффициент оборачиваемости 

кредиторской задолженности. Когда период оборачиваемости дебиторской 

задолженности больше периода оборачиваемости кредиторской, то организация 

получает денежные средства за реализованные работы и услуги медленнее, чем 

ей необходимо расплачиваться со своими кредиторами. Это значит, что у 

организации отсутствует возможность погашать текущую задолженность перед 

кредиторами за счет поступлений от дебиторов, что свидетельствует о 
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недостаточной эффективности работы рассматриваемого предприятия и это 

чревато возникновением затруднений в осуществлении текущих платежей. 

Рассмотрим показатели ликвидности.  

Показатели ликвидности характеризуют степень платежеспособности по 

краткосрочным обязательствам, или способность компании погашать свои 

обязательства и сохранять права владения активами в долгосрочной 

перспективе. 

Показатель абсолютной ликвидности – показывает, какая часть 

краткосрочной задолженности может быть погашена в ближайшее время, за 

счет имеющихся денежных средств и краткосрочных финансовых вложений. 

 

Таблица 2.10 

Показатели ликвидности 

 

Показатели 
Нормальное 

ограничение 
2019 год 2018 год 

Отклонение 

абс. 

1.Коэффициент 

абсолютной ликвидности 
>0,2-0,5 0,041 0,162 -0,120 

2.Коэффициент 

промежуточной 

ликвидности 

>1 0,903 0,606 0,297 

3.Коэффициент текущей 

ликвидности 
>2 1,46 0,89 0,57 

4.Коэффициент Бивера 

>0,4-0,45 

>0,17 

>-0,15 
0,020 0,014 0,006 

 

По результатам расчетов следует вывод, что значения коэфициентов 

ликвидности меньше нормативного значения. В кротчайшие сроки компания 

будет не в состоянии рассчитаться по своим обязательствам в случае 

требований кредиторов и не в состоянии оплачивать текущие счета. 

Следовательно, компания не благополучная. Денежных средств и предстоящих 

поступлений от текущей деятельности не хватает покрыть текущие долги 

организации.  
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2.3 SWOT-анализ 

 

Используя SWOT-анализ определим перспективные стратегические 

направления развития предприятия. Сформируем матрицу сильных и слабых 

сторон предприятия в сочетании с угрозами и возможностями его развития. 

 

Таблица 2.11 

Матрица SWOT ООО «ТСМ» 

 

Сильные стороны: Возможности: 

1. Известное имя 1. Развитие технологий (например, 

появление новых площадок для 

привлечения клиентов) 

2. Достойный уровень сервиса и 

обслуживания 

2. Появление молодого 

квалифицированного персонала 

3. Репутация бренда 3. Увеличение доли рынка 

4. Высокое качество товара 4. Расширение ассортимента 

товара и услуг 

Слабые стороны: Угрозы: 

1. Слабый отдел продаж; 1. Рост числа конкурентов 

2. Высокая текучесть кадров 2. Ценовая конкуренция 

3. Отсутствие бюджета на маркетинг 3. Проблемы с поставщиками 

 

Сильные стороны: 

1. Известное имя. 3. Репутация бренда. 4. Высокое качество товара. 

Корпорация CASE - мировой лидер в разработке, производстве и продаже 

строительных и сельскохозяйственных машин малого и среднего классов. 

Хорошо зарекомендовавший себя бренд в США, постепенно внедряется в 

центральный округ.  

2. Доступный уровень сервиса и обслуживания. Достаточно опытные 

инженер-механики по сервису очень быстро находят и помогают устранить 

неполадки техники, в большинстве случаев с выездом на место. 

Слабые стороны: 
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1. Слабый отдел продаж. Недостаточно квалифицированные сотрудники 

отдела продаж, не в силах найти покупателей или довести сделку до конца. В 

большинстве случаев заключение сделки длится продолжительное время или 

покупатель вовсе отказывается от покупки. 

2. Высокая текучесть кадров. Из-за неправильно распределенных 

должностных обязанностей, на предприятии замечена текучесть кадров. 

Сотрудник не справляется с обязанностями, возложенными на него.    

3. Отсутствие бюджета на маркетинг. Из-за низкой рентабельности 

предприятия, денежные средства на маркетинг затрачиваются в минимальном 

количестве. 

Возможности: 

1. Развитие технологий (например, появление новых площадок для 

привлечения клиентов). При наличии выставочной площадки, была бы 

возможность наглядно покупателю показывать технику.  

2. Появление молодого квалифицированного персонала. Появление 

молодого квалифицированного персонала положительно скажется на работу 

предприятия. Молодые специалисты внесут усовершенствованные способы 

работы и услуг. 

4. Расширение ассортимента товара и услуг. Есть возможность 

расширение ассортимента, закупка новой техники для склада и покупка 

оборудования для автоподъема грузовых машин.  

Угрозы: 

1. Рост числа конкурентов. Так как в наше время тяжелая техника для 

работы становится более востребована, на рынке появляется много 

конкурентов. С целью получения прибыли, конкуренты все чаще привлекают 

покупателей скидками, выгодными рассрочками, лизинг. 

2. Ценовая конкуренция. 3. Проблемы с поставщиками. При увеличении 

конкурентов, уменьшается доля рынка, из-за этого начинается ценовая 

конкуренция, таким образом, возникает проблема с поставщиками. Слишком 

много техники поставщикам придется производить для покупателей.   
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Определим экспертные количественные оценки парных сочетаний и 

представим их в таблице 2.11:  

 «Сильная сторона – Угроза»;  

 «Слабая сторона – Угроза»;  

 «Сильная – Возможность»;  

 «Слабая – Возможность». 

 

Таблица 2.12 

Экспертные количественные оценки парных сочетаний 

 

   Сильные стороны Слабые стороны  

   Известн

ое имя 

Достой

ный 

уровень 

сервиса 

и 

обслуж

ивания 

Репута

ция 

бренда 

Высок

ое 

качест

во 

товар

а 

 

Слаб

ый 

отдел 

прода

ж 

Высок

ая 

текуче

сть 

кадро

в 

Отсут

ствие 

бюдж

ета на 

марке

тинг 

И
то

го
 

 

   1 2 3 4 5 6 7  

В
о
зм

о
ж

н
о
ст

и
 

Развитие 

технологий 

(например, 

появление 

новых площадок 

для привлечения 

клиентов) 

1 4 5 3 3 1 2 1 20 

Появление 

молодого 

квалифицирован

ного персонала 

2 4 5 4 3 2 1 3 24 

Увеличение 

доли рынка 
3 5 3 5 4 1 2 1 24 

Расширение 

ассортимента 

товара и услуг 
4 5 5 2 5 2 3 2 28 

У
гр

о
зы

 

Рост числа 

конкурентов 5 4 3 2 3 5 4 4 30 

Ценовая 

конкуренция 6 3 4 2 3 2 4 2 26 

Проблемы с 

поставщиками 7 4 4 3 3 3 2 3 29 

Итого 30 31 24 28 21 24 23  
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Анализ данных таблицы позволяет сделать следующие выводы:  

Главная угроза фирмы – рост числа конкурентов на рынке(30б). 

Основная возможность- расширение ассортимента товара и 

услуг(28б), увеличение доли рынка (24б), появление молодого 

квалифицированного персонала (20б).  

 Основные сильные стороны - это достойный уровень сервиса и 

обслуживания (31б), известное имя (30б).  

Основные слабые стороны - высокая текучесть кадров (24б), отсутствие 

бюджета на маркетинг (23б). 

Таким образом, преобладающая сторона предприятия может снизить риск 

угрозы со стороны. Достойный уровень сервиса и обслуживания, известный 

бренд, может не допустить рост числа конкурентов. Однако из-за текучести 

кадров, ощущается неуверенность в сильной стороне. 

Благодаря известному имени, можно повлиять на увеличение доли рынка. 

Делать еще больше акцент на рекламу, участие в выставках, тендерах, чтобы 

как можно обширнее захватить аудиторию и распространить свое имя еще 

дальше.  Но для этого необходим бюджет. Необходимо больше вкладываться в 

маркетинг, чтобы достичь поставленные цели предприятия. 



3 РЕКОМЕНДАЦИИ ПО СОВЕРШЕНСТВОВАНИЮ ВНУТРЕННЕЙ 

СРЕДЫ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ПРЕДПРИЯТИЯ  

 

3.1 Обоснование направлений совершенствования внутренней среды 

 

Проанализировав финансовое состояние ООО «Тяжелые Сибирские 

Машины», можно сделать следующие выводы: тип финансовой устойчивости 

предприятия можно охарактеризовать как «неустойчивое финансовое 

состояние».  

Дефицит денежных средств и низкая платежеспособность – означает, что 

у предприятия не хватает средств для своевременного погашения обязательств. 

Индикаторами низкой платежеспособности являются неудовлетворительные 

показатели ликвидности, кредиторская задолженность.  

Недостаточная отдача на вложенный в предприятие капитал 

(недостаточное удовлетворение интересов собственника; низкая 

рентабельность) – это означает, что собственник получает доходы, не 

соответствующие своим вложениям, что может быть обусловлено низким 

качеством работы менеджмента организации.  

Низкая финансовая устойчивость – означает высокую зависимостью 

предприятия от кредиторов, возможность потери самостоятельности 

(независимости). 

Так же важным недостатком на предприятии является текучесть кадров и 

слабый маркетинг.  

Текучесть кадров в ООО «ТСМ» возникает из-за неправильно 

распределения обязанностей сотрудников. Предприятие не стремится 

увеличить фонд заработной платы, из-за чего не открываются новые вакансии. 

Таким образом, например сотрудник на должности бухгалтера может 

выполнять обязанности секретаря, что не очень эффективно сказывается на 

работе бухгалтерского участка.  
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В обязанности секретаря входит осуществление работы по обеспечению 

административно-распорядительной деятельности руководителя. Принятие 

поступающей корреспонденции, формирование исходящей корреспонденции, 

поддержание порядка в офисе, распределение телефонных звонков, встреча 

гостей, выполнение поручений руководства, обеспечение стабильного 

функционирования офиса и д.р. 

Любой бухгалтерский участок подразумевает сосредоточенность на 

работе. В момент активной работы могут возникнуть внеплановые ситуации, 

например срочный сбор документов и отправка их курьером в другой город. 

Для проведения данной процедуры бухгалтеру понадобится отвлечься от своей 

текущей работы и сделать ряд действий: подготовить документы, собрать 

информацию по получателю, вызвать курьера, зарегистрировать исходящее 

письмо, заполнить документы на отправку. С виду, казалось бы, не сложная 

процедура, однако приводит к отвлечению от основных работ, что приводит к 

неэффективной работе на обоих участках. Ведь сотрудник на должности 

секретаря, зная свои обязанности и повторяя их неоднократно, знает многие 

тонкости, и подобные манипуляции выполняет в ускоренном режиме, в отличие 

от того работника, которые совмещает обе должности.  

Таким образом, возлагая на сотрудников обязанности, отличных от его 

должности, увеличивается нагрузка на одни плечи и снижается 

работоспособность. Сотрудник не выдерживает нагрузки и чаще это приводит к 

смене работы.  

Так же причиной увольнения служит и увеличение объема работы. 

Предприятие развивается, увеличивается объем продаж и производства, но не 

увеличивается штат сотрудников на одну должность.  

Например, в обязанности менеджера по гарантии входит работа по 

послепродажному обслуживанию техники, организация работы в течении 

гарантийного срока, подготовка документов к продаже техники и другое. При 

увеличении продаж, увеличивается потребность в работе менеджера. Если в 
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день состоится продажа двух единиц техники, одному менеджеру справляться 

уже труднее.  

Увеличение выручки можно проанализировать на основании анализа 

основных технико-экономических показателей деятельности (см. табл. 2.7). 

Относительно 2017 года, выручка в 2019 году выросла на 297%.  

  Очевидно и дальше ожидается увеличение выручки. Значит, стоит уже 

сейчас задуматься о том, чтобы расширить штат и принять еще одного 

сотрудника возможно в качестве помощника, на не полный рабочий день. 

Таким образом, можно избежать снижения работоспособности и 

неэффективности основного сотрудника, распределив рабочую силу разумно.  

Еще одной причиной текучести кадров может служить неудобное 

расположение офиса, который находится по адресу: город Красноярск, поселок 

Солонцы, улица Центральная промзона 10. Данное месторасположение офиса 

не имеет удобной транспортной развязки. По данному направлению из 

городского транспорта следует только один маршрут с переодичностью 

движения в 1 час.  

Не у каждого работника имеется личный автотранспорт. Таким образом, 

сотруднику, проживающему в центре города, необходимо передвигаться с 

пересадками до места работы, тем самым затрачивая больше своего личного 

времени.  

Из-за данной проблемы увеличивается поиск новых сотрудников, так как 

при поиске работы многие заранее оценивают местоположение офиса и чаще 

отказываются от предлагаемой должности, из-за затруднения в маршруте.  

Рассмотрим проблему слабого маркетинга на предприятии.  

Маркетинг – это деятельность, направленная на создание спроса и 

достижения целей предприятия через максимальное удовлетворение 

потребностей потребителей. Реклама – специальная информация о лицах или 

продукции, распространяемая в любой форме и любым способом с целью 

прямого получения прибыли. Несмотря на прозрачность определений, 
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большинство предпринимателей забывают об истинном назначении маркетинга 

и рекламы. 

Для примера используем принцип в воздействии на рынок всеми 

доступными средствами. Для этого рассмотрим таблицу 3.1. реализуемых 

рекламных инструментов. 

 

Таблица 3.1 

Реализуемые рекламные инструменты ООО «ТСМ» 

 

Вид рекламного инструмента 
Частота использования 

Часто Иногда Никогда 

Реклама, передающаяся по мобильной связи     + 

Реклама в прессе     + 

Прямая почтовая реклама   +   

Печатная   +   

Сувенирная +     

Нетрадиционная     + 

ТВ-реклама     + 

Радиореклама     + 

Наружная реклама (уличная) +  
 

  

Реклама в интернете +  
 

  

 

Данные таблицы показывают, что далеко не все виды рекламы активно 

используются в организации. Используются наиболее простые технологии 

передачи информации, без учета потенциальных потребителей, что в свою 

очередь может привести к потере прибыли. 

Часто используемая реклама на предприятии: сувенирная продукция, 

наружная реклама и реклама в интернете. 

Сувенирная продукция используется в качестве подарков покупателям. 

Подарками служат: ручки, кружки, ежедневники, портативные зарядные 

устройства, линейки, тетради, футболки с размещением на продукции логотипа 

фирмы.  
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Наружная реклама представляет собой брендированные флаги и вывески, 

размещенные непосредственно по направлению к офису, служащие ориентиром 

к месту нахождения.  

В качестве рекламы в интернете служит выплывающая реклама в 

социальных сетях с ссылкой на сайт предприятия. 

Положительный эффект был бы от рекламы на телевидении и радио, для 

расширения рекламной деятельности предприятия. Так же печать баннеров и 

размещение их на автодорогах послужило бы положительно для привлечения 

новых покупателей. Чем больше рекламы, тем больше узнаваемость и рост 

выручки.  

Все вышеизложенные проблемы требуют вложение денежных ресурсов, 

которые ограниченны на данном предприятии.  

Можно выделить две глобальных причины проблем и затруднений, 

возникающих в финансовом состоянии предприятия:  

 отсутствие потенциальных возможностей сохранять приемлемый 

уровень финансового состояния (или низкие объемы получаемой прибыли);  

 нерациональное управление результатами деятельности 

(нерациональное управление финансами). 

Оптимизация потоков денежных средств – одна из важных задач 

повышения экономической эффективности санатория. Первое, что нужно 

сделать в данном направлении, – внедрять процедуры каждодневной сверки 

баланса наличных денежных средств. Это даст возможности исключать 

возможные злоупотребления. Менеджеры будут получать достоверную 

информацию о текущих остатках средств на счетах и в кассе организации, 

требуемую для принятия решений о реализации текущих платежей. Затем 

нужно создавать реестры текущих платежей и расставлять приоритеты.  

Для наглядности объединим вышеизложенные проблемы, требующие 

каких-либо затрат в таблицу 3.2.  
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Таблица 3.2 

Проблема организации и путь ее решения 

 

Элемент внутренней среды Проблема Путь решения 

Кадры Текучесть кадров 

1) Обеспечить сотрудникам 

служебный транспорт           

2) Создать комфортную, 

дружескую атмосферу         3) 

Мероприятия по внедрению 

нового сотрудника в 

коллектив и в рабочий 

процесс 

Организационная структура 

Нерациональное 

распределение 

обязанность 

1) Принять в штат офис-

менеджера                             

2) Пересмотреть обязанности 

каждого сотрудника и 

возможно открыть вакансию 

личного помощника  

Маркетинг Низкая узнаваемость 

1) Чаще принимать участие в 

выставках                           

2) Воспользоваться услугами 

ТВ рекламы и радио  

 

Пути решения текучести кадров. Первым делом необходимо обеспечить 

сотрудников без личного транспортного средства, возможностью добираться на 

работу без сложностей. Затраты на корпоративное такси будут высокими, 

поэтому разумно прибегнуть к служебному транспорту. Так же логично 

информацию о имеющемся служебном транспорте указать в вакансии, для 

привлечения новых сотрудников и принятия положительного решения в 

сторону предприятия, при выборе места работы.     

Так же для избегания текучести кадров предприятию необходимо создать 

комфортную атмосферу в офисе, тем более для вновь принятых сотрудников. 

Необходимо давать время на ознакомление с компанией, с сотрудниками, со 

своими обязанностями, ведь у каждой фирмы подход, казалось бы, к 

стандартным обязанностям может быть разный. Рекомендовано давать немного 

больше времени на адаптацию. Ведь чаще текучесть в новых кадрах, из-за 

большого объема поставленных задач на ознакомительном этапе с фирмой. 
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Пути решения нерационального распределения обязанностей. 

Перестраховаться от неправильного распределения обязанностей невозможно. 

В компаниях, которые развиваются и растут, будут возникать подобные случаи 

неоднократно. Но есть меры,  которые помогут свести их к минимуму.  

Работа с персоналом: систематическое тестирование и оценка 

сотрудников на предмет способностей, склонностей и результатов, 

достигнутых в процессе работы. Наблюдение за рабочим процессом и 

своевременное распознавание симптомов, таких, как снижение показателей 

деятельности, наличие жалоб или конфликтных ситуаций с коллегами и 

клиентами. 

Рекомендовано принять в штат сотрудника на должность офис-менеджера 

и помощника менеджера по гарантии. Должностные обязанности офис-

менеджера положительно повлияют на фирму, так как не будет задержки в 

отправке корреспонденции, получении корреспонденции. Вовремя будут 

проводиться организационные работы внутри фирмы: размещение договоров в 

сканированном виде в общий доступ, регулярный заказ канцелярии и воды, 

подготовка помещения к встрече с покупателями, оперативно будут решаться 

внеплановые ситуации.   

Таким образом, для многих сотрудников в фирме появление офис-

менеджера будет сказываться положительно, не придется тратить рабочее 

время на решение какого-либо вопроса, касающегося внутриорганизационной 

работы предприятия. Увеличится работоспособность практически всех 

сотрудников, больше времени будет на работу по своей должностной 

инструкции. 

Пересмотреть обязанности каждого сотрудника и возможно открыть 

вакансию личного помощника, так же выступает в роли рекомендации. 

Рутинные задачи, которые часто выполняются на автомате и не требуют особой 

квалификации, часто занимают уйму времени. Во многих компаниях часть 

рутины распределяют на секретарей или стажеров, но они не способны покрыть 

все задачи.  
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Если не отвлекаться на мелочи — их выполнит ассистент — и не терять 

из-за этого концентрации, не выполнить задачу в срок становится просто 

невозможным. 

Делегировать задачи — сама по себе задача, причем непростая. Чтобы 

ассистент эффективно работал, ему нужно поручать понятные дела с четко 

понятным и измеримым результатом.  

Человек, умеющий формулировать задачу, эффективно делегировать и 

грамотно выстраивать коммуникацию с другим человеком, пусть и 

ассистентом, очень быстро превращается в эффективного менеджера. 

Подведя итоги, выявится ряд положительных моментов в вакансии 

личного помощника: это добавит рабочее время, поможет успевать больше, 

даст больше информации о сотрудниках, уберет нерабочие задачи.  

Пути решения низкой узнаваемости. Термином «узнаваемость бренда» 

описывается способность потенциальных покупателей вспомнить или 

узнать популярную торговую марку при выборе или непосредственной покупке 

товара. Также сюда входит способность потребителей быстро и легко 

идентифицировать бренд по отдельным характеристикам. 

Осведомленность потребителей о торговой марке прямо влияет на 

объемы продаж товара, поэтому значительное внимание маркетинговой 

кампании должно быть уделено повышению узнаваемости бренда. От 

популярности торговой марки зависит конкурентоспособность продукции и 

перспективы долгосрочного роста бренда. 

Рекомендацией для увеличения узнаваемости послужит: использование 

услуг ТВ рекламы и радио. Участие в выставках или конференциях. 

Участие в выставках лучше всего подходит для брендов, которые не 

производят товары, а предоставляют определенные услуги. В отличие от 

рекламы, на выставке компания имеет лучшую возможность показать свои 

преимущества конкретной целевой аудитории. Для этого необходимо 

подготовить эффектную презентацию и выбрать хорошего оратора. Также 

стоит запастись яркими и запоминающимися раздаточными материалами, в том 

http://koloro.ru/blog/brending-i-marketing/put%60-k-uspehu.-istorii-izvestnyh-brendov.html
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числе рекламными образцами и сувенирной продукцией. Все люди любят 

маленькие неожиданные подарки и точно оценят это. 

В качестве подарков можно выбрать брендированные ручки, записные 

книжки, кружки, кепки. Для эффектной презентации техники можно привлечь 

группу танцовщиц. Презентуя технику под музыку и танцуя на колесах, 

вызывает заинтересованность уже издалека. 

Выставочная компания "Красноярская Ярмарка" — одна из самых 

крупных в Сибири и на Дальнем Востоке выставочных организаций. Ежегодно 

выставочная компания проводит специализированную выставку 

«ТехСтройЭкспо. Дороги». 

Это единственная с Сибири масштабная площадка для демонстрации 

современной строительной, дорожной, складской техники и оборудования. 

Выставка является местом встречи производителей, клиентов, партнеров и 

подрядчиков предприятий добывающего комплекса, сферы жилищно-

коммунального хозяйства, промышленных, строительных, оптово-розничных, 

дорожно-строительных компаний, ремонтных и сервисных организаций, 

специалистов в управлении складскими грузопотоками из различных отраслей 

промышленности. 

Компании рекомендуется стать гостем именно на этой выставке.  

ООО «ТСМ» занимается продажей спецтехники для лесной, строительной, 

горнодобывающей отраслей, осуществляет обслуживание, ремонт и поставку 

запасных частей. 

Преимущества участия в выставке «ТехСтройЭкспо.Дороги»: 

 привлечение внимания к своим товарам и услугам целевой группы 

посетителей; 

 увеличение объемов и расширение географии продаж путем прямого 

контакта с клиентами, заключение сделок, подписание договоров; 

 развитие партнерских отношений и усиление лояльности 

существующих клиентов; 
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 повышение имиджа, репутационного климата, узнаваемости бренда или 

компании; 

 приобретение или укрепление статуса эксперта в профессиональной 

сфере (благодаря выступлению в рамках деловой программы, либо участия в 

качестве спонсора выставки); 

 привлечение интереса, установление или поддержание полезных связей 

с представителями государственных структур, профессиональных учреждений, 

профессиональных отраслевых организаций, а также представителей 

отраслевых и деловых СМИ; 

 поиск поставщиков сырья, оборудования, расходных материалов, 

эффективных решений и идей для оптимизации производства и повышения 

производительности; 

 получение данных о специфике развития рынка. 

 

 3.2 Разработка мероприятий по совершенствованию внутренней среды 

организации и оценка их результативности 

 

Для улучшения финансового состояния и повышения эффективности 

деятельности анализируемого предприятия необходимо провести следующие 

мероприятия: обеспечить сотрудникам служебный транспорт, принять в штат 

офис-менеджера, принять участие в выставке «ТехСтройЭкспо. Дороги». 

Проанализировав места проживания и необходимость сотрудников в 

служебном транспорте, численность работников составила 9 человек. 

Рекомендовано прибегнуть к услугам транспортной компании ООО «Икарус». 

Для небольшого количества сотрудников достаточно будет воспользоваться 

услугами ГАЗель. Маршрут передвижения транспорта:  

 остановка «Предмостная площадь»; 

 остановка «пл. Революции (ул. Ленина)»; 

 остановка «Республики»; 
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 остановка «пл. Изыскателей»; 

 остановка «пер. 2-й Индустриальный»; 

 остановка «1-я Калинина». 

Маршрут заранее согласовывается в зависимости от обстоятельств и 

вновь принятых сотрудников. Стоимость услуги транспорта 600 р./час. 

Примерное время использования услуг в день составляет 2 часа. В таблице 3.3. 

отразим расчет затрат на транспортные услуги. Затраты могут варьироваться 

как в большую, так и в меньшую сторону. Это зависит от месяца и количества 

рабочих дней в месяце.  

 

Таблица 3.3. 

Затраты на транспортные услуги 

 

Стоимость услуги в день Стоимость услуги в неделю Стоимость услуги в месяц 

2 часа*600 руб=1200 руб 1200 руб*5 дн=6000 руб 6000 руб*4 нед=24000 руб 

 

Таким образом, предприятие, затратив 24 000 рублей в месяц, 

сотрудникам доставят удовлетворенность своей работой. Сотрудники, которым 

обеспечена доставка к месту работы корпоративным транспортом, не тратят на 

дорогу ни денег, ни лишнего времени. При этом их ежедневные поездки 

комфортнее проезда в общественном транспорте. Квалифицированные 

специалисты, выбирающие между несколькими вакансиями, могут учесть это 

обстоятельство как значимый фактор и остановить свой выбор на предприятии, 

организующем служебную развозку. 

Преимущества корпоративной развозки не ограничиваются 

перечисленными, имеются и другие бонусы – неформальное общение 

сотрудников, обсуждение текущих дел и проектов еще до начала рабочего дня, 

сбережение здоровья в холодное время. Однако главное ее достоинство – 
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оптимизация работы компании посредством устранения неудобств пути на 

работу. 

 Все вышеперечисленные аргументы помогут сократить текучесть кадров 

на предприятии, создать комфортную и дружескую атмосферу.       

Рассмотрим затраты на мероприятие принятия в штат офис-менеджера. 

Офис ООО «ТСМ» оснащен достаточно просторными кабинетами, где можно 

было бы вполне комфортно расположить рабочее место сотрудника, 

занимаемого должность офис-менеджера. Поэтому затраты будут заключаться 

только в том, чтобы оборудовать рабочее место и затраты на выплату 

заработной платы. Заработная плата предлагается в размере 20 000 рублей на 

испытательном сроке 2 месяца. После испытательного срока по согласованию 

сторон, заработную плату можно поднять до 25 000 рублей. 

Для обустройства рабочего места офис-менеджера необходимо 

приобрести: стол, стул, компьютер, канцелярия. В таблице 3.4 отразим все 

затраты, в том числе заработную плату сотруднику. 

 

Таблица 3.4. 

Затраты на принятие в штат офис-менеджера 

 

Статья затрат Сумма затрат Исполнитель 

Заработная плата офис-

менеджера мес. 20 000-25 000 руб. ООО «ТСМ» 

Ноутбук 30 000 руб. ООО «ДНС Ритейл» 

Компьютерный стол 4 500 руб. ООО «ФЕЛИКС» 

Офисное кресло 3 000 руб ООО «ФЕЛИКС» 

Канцелярия  1 500 руб. ООО «Мидас» 

Итого 39000   

     

Итого общих затрат для обустройства места новому сотруднику 

потребуется 39 000 рублей.         

Далее рассмотрим затраты на участии в выставке «ТехСтройЭкспо. 

Дороги». 
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Для яркой презентации ООО «ТСМ» необходимо: баннер с логотипом 

компании 3х5 м, флаг с логотипом, услуги группы поддержки, брэндированная 

бочка 200 л, которая послужит в качестве стойки, визитки, брендированные 

ручки, кепки, записные книжки, каталоги компании, брошюры, 

представительские расходы. 

Для наглядности все затраты отразим в таблице 3.5. 

 

Таблица 3.5. 

Затраты на участие в выставке «ТехСтройЭкспо. Дороги»  

 

Статья затрат Сумма затрат Исполнитель  

Обязательный регистрационный сбор 10000 ООО «ТСМ» 

Аренда выставочной площади (20 м2) 168000 ООО «ТСМ» 

Услуги группы поддержки (3 чел.) 25000   

Баннер с логотипом компании (3х5 м, 

монтаж) 
15250 

ООО «Решение» 

Флаг с логотипом (1 шт) 3600 ООО «Решение» 

Брэндированная бочка 200 л 8000 ООО «Решение» 

Визитки компании (1000 шт) 1000 ООО «Решение» 

Брендированные ручки (500 шт) 2700 ООО «Решение» 

Кепки с логотипом компании (50 шт) 18700 ООО «Решение» 

Записные книжки с логотипом 

компании (50 шт) 
25000 

ООО «Решение» 

Бумажные стаканчики с логотипом 

компании (1000 шт) 
2000 

ООО «Решение» 

Каталоги компании (50 шт) 20000 ИП Усатова Ю.В. 

Брошюры компании (1000 шт) 5000 ИП Усатова Ю.В. 

Представительские расходы (кофе, 

чай, конфеты, печенье, вода) 
5000 

ООО «ТСМ» 

Погрузочно-разгрузочные услуги и 

услуги транспортировки техники 

(склад-выставка-склад) 

80000 

ИП Мишин М.В. 

Итого: 389250   

 

Выставка «ТехСтройЭкспо. Дороги» длится 3 дня. Все затраты 

представлены исходя их этого. Таким образом, можно сказать о том, что всего 

расходы на участие в выставке составят 389 250 рублей. 
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Для того чтобы оценить эффективность мероприятий необходимо 

проанализировать эффективность сделанных вложений. Для этого необходимо 

соотнести планируемую выручку, затраты и валовую прибыль за год. 

Из-за того, что данное мероприятие не позволяет точно оценить 

прибыльность, проведя оценку, предположим, что объем выручки и 

постоянные затраты предприятия от внедрения мероприятия в среднем 

возрастут на 20% в 2021 году и 15% в 2022 году. 

Оценка эффективности мероприятий и планируемую выручку отразим в 

таблице 3.6. 

 

Таблица 3.6. 

Оценка эффективности мероприятий и планируемая выручка 

 

Показатель, 

тыс.руб 

До 

внедрения 

мероприятий 

После 

внедрения 

мероприятий 

в 2021 году 

После 

внедрения 

мероприятий 

в 2022 году 

Темп 

прироста 

2021 г., 

% 

Темп 

прироста 

2022 г., 

% 

Выручка 464 337 577 040 553 988 1,243 0,960 

Затраты 462 359 573 447 551 713 1,240 0,962 

Прибыль 1 978 3 593 2 275 1,82 0,63 

 

Исходя из того, что основная часть затрат в размере 389 250 рублей 

приходится на 2021 год, ожидается, что из-за участия в выставке выручка 

увеличится больше в 2021 году. Таким образом, можно сделать вывод о том, 

что подобные мероприятия положительно сказываются на предприятии. Чем 

больше участия будет принимать предприятие в выставках, тем узнаваемей 

станет имя «ТСМ». Выставки позволят без больших затрат привлечь новых 

клиентов, заинтересовать старых, укрепить свое положение на рынке и дальше 

успешно вести свою деятельность. 



ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

 

Любое предприятие стремится повысить эффект, получаемый от 

предпринимательской деятельности. Одним из путей этого является анализ и 

улучшение внутренней среды предприятия. Более эффективное еѐ 

использование. 

Анализ внутренней и внешней среды - очень важный для выработки 

стратегии организации и очень сложный процесс. Он требует внимательного 

отслеживания происходящих в среде процессов, оценки факторов и 

установления связи между факторами и теми сильными и слабыми сторонами, а 

также возможностями и угрозами, которые заключены во внешней среде. 

Очевидно, что, не зная среды, организация не может существовать. 

Целью анализа внутренней среды компании выступает выявление слабых 

и сильных сторон в ее деятельности. Чтобы использовать внешние 

возможности, предприятие должно иметь определенный внутренний 

потенциал. Одновременно надо знать и слабые места, способные усугублять 

внешнюю угрозу и опасность. 

Исследование среды управления производят при помощи ряда 

современных методов анализа. К ним, в частности, относят методы PEST- и 

SWOT-анализа. PEST-анализ – это разновидность анализа внешней среды 

организации. Он используется при подготовке к проектированию будущей 

стратегии. Позволяет экспертным путем определять сравнительную значимость 

факторов среды по четырем группам: социальным, технологическим, 

экономическим и политическим факторам. В свою очередь, SWOT-анализ – это 

анализ макросистемы рынка и определенных целевых рынков, самой 

организации и ее конкурентов по комплексной схеме: «сильные стороны – 

слабости – возможности – угрозы». 

В первой части дипломной работы были рассмотрены теоретические 

аспекты внутренней среды. Приведены основные элементы внутренней среды, 

еѐ структура и взаимодействие, а так же еѐ влияние на эффективность 
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предпринимательской деятельности. Совершенствование внутренней среды 

является наиболее перспективными с точки зрения функциональных 

возможностей, так как не требует таких больших затрат, как 

совершенствование внешней среды. 

В ходе выполнения дипломной работы были решены следующие задачи: 

 исследованы теоретические аспекты сущности и содержания 

внутренней среды организации; 

 изучены факторы внутренней среды, влияющие на повышение 

эффективности деятельности предприятия; 

 проанализирована внутренняя среда ООО «Тяжелые Сибирские 

Машины»; 

 проведена оценка состояния внутренней среды исследуемого 

предприятия на данном этапе; 

 выработаны мероприятия улучшения факторов внутренней среды 

предприятия. 

ООО «ТСМ» является официальным дилером техники Case в 

Красноярске и России. Основным видом деятельности является оптовая 

торговля машинами и оборудованием для добычи полезных ископаемых и 

строительства. 

Проанализировав основные экономические показатели деятельности 

ООО «ТСМ» и изучив анализ финансового состояния, следует вывод, что 

финансовое состояние на предприятии нестабильное.  

Выручка на предприятии увеличивается с каждым годом, так же 

ежегодно увеличиваются затраты. Фондоотдача за период с 2017 по 2019 год 

уменьшилась на 93,20%, что говорит о снижении эффективности 

использования основных средств. К 2019 году значение оборачиваемости 

дебиторской задолженности сократилось на 56,68%, что является негативным 

фактором, так как это свидетельствует о снижении платежной дисциплины 

покупателей. Так же к 2019 году уменьшился коэффициент кредиторской 
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задолженности, что говорит о наличии проблем у организации с оплатой 

счетов. Так же на предприятии выявлена текучесть кадров.  

В качестве решения вышеизложенных проблем было рекомендовано: 

 принять в штат сотрудника на должность офис-менеджера; 

 обеспечить работающих сотрудников служебным транспортом; 

 ежегодно, по возможности чаще, принимать участие в выставках. 

Таким образом, принятие в штат офис-менеджера и обеспечение 

сотрудников служебным транспортом, предотвратит текучесть кадров, так как у 

основных сотрудников увеличится работоспособность, ведь им больше не 

придется отвлекаться на организационные моменты, а сотрудники, которым 

обеспечена доставка к месту работы корпоративным транспортом, не затратят 

на дорогу ни денег, ни лишнего времени. Это главное достоинство – 

оптимизация работы компании посредством устранения неудобств пути на 

работу. 

При затратах на участии в выставке в размере 389 250 рублей, можно 

получить положительный эффект, в виде увеличения прибыли и повышении 

узнаваемости на рынке.  

В заключении, внутренняя среда создает предпосылки для обеспечения 

успеха и процветания предприятия при условии систематического ее 

исследования и своевременного реагирования на ее изменения. Именно 

вовремя проведенный анализ среды может предупредить о грядущих 

переменах. 
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ПРИЛОЖЕНИЯ 1  

Бухгалтерский баланс на 31 декабря 2019 г.

Наименование показателя 2 Код 
На 31 декабря 

2019 г.3 
На 31 декабря 

2018 г.4 
На 31 декабря 

2017 г.5 

 
АКТИВ 

I. ВНЕОБОРОТНЫЕ АКТИВЫ 
Нематериальные активы 

 

1110 

 

- 

 

- 

 

- 

Результаты исследований и разработок 1120 - - - 

Нематериальные поисковые активы 1130 - - - 

Материальные поисковые активы 1140 - - - 

Основные средства 1150 4 267 1 806 104 

Доходные вложения в материальные ценности 1160 1 155 13 983 - 

Финансовые вложения 1170 - - - 

Отложенные налоговые активы 1180 - - - 

Прочие внеоборотные активы 1190 - - - 

Итого по разделу I 1100 5 421 15 789 104 

 
II. ОБОРОТНЫЕ АКТИВЫ  

Запасы 

 

1210 73 747 26 230 2 047 

Налог на добавленную стоимость по приобретенным 
ценностям 

 

1220 3 315 8 885 351 

Дебиторская задолженность 1230 118 767 55 126 177 

Финансовые вложения (за исключением денежных 
эквивалентов) 

 

1240 4 100 4 755 - 

Денежные средства и денежные эквиваленты 1250 1 590 15 305 3 643 

Прочие оборотные активы 1260 84 22 - 

Итого по разделу II 1200 201 604 110 322 6 219 

БАЛАНС 1600 207 025 126 112 6 323 

ПАССИВIII. КАПИТАЛ И РЕЗЕРВЫ 6  

 
Уставный капитал (складочный капитал, уставный 
фонд, вклады товарищей) 

 

 

1310 

 

 

2 000 

 

 

20 

 

 

20 

Собственные акции, выкупленные у акционеров 
1320 ( - )7 ( - ) ( - ) 

Переоценка внеоборотных активов 1340 - - - 

Добавочный капитал (без переоценки) 1350 - - - 

Резервный капитал 1360 - - - 

Нераспределенная прибыль (непокрытый убыток) 1370 4 011 2 033 522 

Итого по разделу III 1300 6 011 2 053 542 

 
IV. ДОЛГОСРОЧНЫЕ ОБЯЗАТЕЛЬСТВА  

Заемные средства 

 

1410 63 065 - - 

Отложенные налоговые обязательства 1420 179 63 - 

Оценочные обязательства 1430 - - - 

Прочие обязательства 1450 - - - 

Итого по разделу IV 1400 63 244 63 - 

 
V. КРАТКОСРОЧНЫЕ ОБЯЗАТЕЛЬСТВА  
Заемные средства 

 

1510 65 060 61 211 - 

Кредиторская задолженность 1520 72 710 62 785 5 780 

Доходы будущих периодов 1530 - - - 

Оценочные обязательства 1540 - - - 

Прочие обязательства 1550 - - - 

Итого по разделу V 1500 137 770 123 996 5 780 

БАЛАНС 1700 207 025 126 112 6 323 



ПРИЛОЖЕНИЯ 2 

Отчет о финансовых результатах за 2019 г. 

 

 

Наименование показателя 2 Код За  2019 г.3 За  2018 г.4 

Выручка5 2110 464 337 340 858 

Себестоимость продаж 2120 ( 424 629 ) ( 319 365 ) 

Валовая прибыль (убыток) 2100 39 708 21 493 

Коммерческие расходы 2210 ( 11 264 ) ( 4 543 ) 

Управленческие расходы 2220 ( 24 688 ) ( 13 765 ) 

Прибыль (убыток) от продаж 2200 3 756 3 185 

Доходы от участия в других организациях 2310 - - 

Проценты к получению 2320 1 922 155 

Проценты к уплате 2330 ( 10 909 ) ( 3 747 ) 

Прочие доходы 2340 26 534 4 182 

Прочие расходы 2350 ( 18 743 ) ( 1 865 ) 

Прибыль (убыток) до налогообложения 2300 2 560 1 910 

Текущий налог на прибыль 2410 ( 466 ) ( 336 ) 

в т.ч. постоянные налоговые обязательства (активы) 2421 71 (17) 

Изменение отложенных налоговых обязательств 2430 (116) (63) 

Изменение отложенных налоговых активов 2450 - - 

Прочее 2460 - - 

Чистая прибыль (убыток) 2400 1 978 1 511 

Наименование показателя 2 Код За  2019 г.3 За  2018 г.4 

Результат от переоценки внеоборотных активов, не включаемый в 
чистую прибыль (убыток) периода 

 

2510 - - 

Результат от прочих операций, не включаемый в чистую прибыль 
(убыток) периода 

 

2520 - - 

Налог на прибыль от операций, результат которых не включается в 
чистую прибыль (убыток) периода 

 
2530 - - 

Совокупный финансовый результат периода6 2500 1 978 1 511 

СПРАВОЧНО 
Базовая прибыль (убыток) на акцию 

 

2900 - - 

Разводненная прибыль (убыток) на акцию 2910 - - 



ПРИЛОЖЕНИЯ 3 

Отчет о движении денежных средств на 31 декабря 2019 г. 

Наименование показателя Код 2019 2018 

Денежные потоки от текущих операций 

Поступления — всего 4110 655 600 406 288 

в том числе: 

от продажи продукции, товаров, работ и услуг 
4111 552 594 400 596 

арендных платежей, лицензионных платежей, роялти, комиссионных и иных аналогичных платежей 4112 1 313 0 

прочие поступления 4119 101 693 5 692 

Платежи — всего 4120 (738 195) (411 897) 

в том числе: 

поставщикам (подрядчикам) за сырье, материалы, работы, услуги 
4121 (523 141) (337 545) 

в связи с оплатой труда работников 4122 (4 020) (2 162) 

процентов по долговым обязательствам 4123 (8 792) (409) 

налога на прибыль организаций 4124 (273) (415) 

прочие платежи 4129 (201 969) (71 366) 

Сальдо денежных потоков от текущих операций 4100 (82 595) (5 609) 

Денежные потоки от инвестиционных операций 

Поступления — всего 4210 32 906 3 674 

в том числе: 

от продажи внеоборотных активов (кроме финансовых вложений) 
4211 583 3 674 

от возврата предоставленных займов, от продажи долговых ценных бумаг (прав требования денежных 

средств к другим лицам) 
4213 30 479 0 

дивидендов, процентов по долговым финансовым вложениям и аналогичных поступлений от долевого 

участия в других организациях 
4214 1 844 0 

Платежи — всего 4220 (25 971) (23 479) 

в том числе: 

в связи с приобретением, созданием, модернизацией, реконструкцией и подготовкой к использованию 
внеоборотных активов 

4221 (1 347) (18 724) 

в связи с приобретением долговых ценных бумаг (прав требования денежных средств к другим лицам), 

предоставление займов другим лицам 
4223 (24 624) (4 755) 

Сальдо денежных потоков от инвестиционных операций 4200 6 935 (19 805) 

Денежные потоки от финансовых операций 

Поступления — всего 4310 534 273 207 541 

в том числе: 
получение кредитов и займов 

4311 532 293 207 541 

денежных вкладов собственников (участников) 4312 1 980 0 

Платежи — всего 4320 (472 328) (170 465) 

по распределению прибыли в пользу собственников (участников) в связи с погашением (выкупом) векселей и 

других долговых ценных бумаг, возврат кредитов и займов 
4323 (472 328) (170 465) 

Сальдо денежных потоков от финансовых операций 4300 61 945 37 076 

Сальдо денежных потоков за отчетный период 4400 (13 715) 11 662 

Остаток денежных средств и денежных эквивалентов на начало отчетного периода 4450 15 305 3 643 

Остаток денежных средств и денежных эквивалентов на конец отчетного периода 4500 1 590 15 305 
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