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Введение

Розничный товарооборот – один из основных показателей, по которому оценивается деятельность предприятий и организаций торговли. При ее посредстве осуществляется рыночное соглашение товарного предложения и покупательского спроса. Являясь источником поступления денежных средств, торговля тем самым формирует основы финансовой стабильности государства.
Он включает в себя продажу товаров населению для личного потребления, а так же предприятиям, организациям и учреждениям для коллективного потребления и текущих хозяйственных нужд. В настоящее время население страны расходует на покупки товаров 77% своих денежных доходов и через розничный товарооборот получает более 90% фонда личного потребления.

В розничной торговле, как ни в одной другой отрасли хозяйственной системы, сформировалась богатая конкурентная среда. Предпринимательская и инвестиционная активность в этой сфере самая высокая [1, c.512].
Современный рынок товаров детской одежды отличается относительно высокой насыщенностью, товарного дефицита фактически нет. Бюрократическая система распределения товаров полностью заменена отношениями свободной купли-продажи.

На предприятиях розничной торговли завершается процесс кругооборота средств, вложенных в производственные предметы потребления, происходит превращение товарной формы стоимости в денежную и создается экономическая основа для возобновления производства товаров. Здесь происходят постоянные количественные и качественные изменения, вызванные применением передовой технологии, совершенствованием техники и оборудования, методов управления, обеспечивающих повышение эффективности работы торговых предприятий и повышение культуры торговли [2, c.31].
Продажа товаров и тары населению производится за наличный расчет, по чекам банка, по перечислениям со счета вкладчиков банка. При этом продажа товаров по расчетным чекам банка, по перечислениям со счетов вкладчиков (по их перечислениям) учитывается как продажа за наличный расчет.
Розничный товарооборот существенно влияет на денежное обращение в стране и устойчивость валюты, поскольку обращение наличных денег связано главным образом с обслуживанием розничного товарооборота. 
Анализ розничного товарооборота позволяет определить, в какой степени выполнен план товарооборота и удовлетворен спрос покупателей, какие изменения произошли в товарообороте за отчетный период и чем они были вызваны, вскрыть новые явления, а также имеющиеся резервы в развитии товарооборота. Анализ товарооборота используется не только для разработки прогноза, но и для контроля за ходом реализации товаров и разрабатываются меры, обеспечивающие успешный рост товарооборота [3, с. 544].     

Выбранная тема курсовой работы, включающая в себя  изучение и организацию оборота розничной торговли и проведения анализа товарооборота организации торговли, является сегодня особенно актуальной и вполне современной и требует дальнейшего исследования и изучения.

Главная цель курсовой работы предусматривает критическую оценку существующей методике анализа планирования розничного товарооборота и разработку рекомендаций по его совершенствованию. 

Для достижения цели поставлены следующие задачи:

1. Рассмотреть экономическое содержание розничного товарооборота и задачи его учета и анализа.

2. Определить нормативно-правовое регулирование и информационное обеспечение продажи товаров предприятиями торговли.

3. Проанализировать оборот розничной торговли предприятия.

4. Разработать рекомендации по улучшению оборота торгового предприятия.

 Объектом исследования курсовой работы является магазин детской одежды на примере ИП Егоровой А.В.. Временные рамки исследования объекта – 3 года (2005 – 2007гг.).
Проблемами оборота розничной торговли занимался ряд ученых экономистов, в том числе Анисимовец Т.П. и Кудрявец З.В.[25], Кравченко Л.И.[3], Кожарский В.В. [10], Абрютина М.С. [1], Баканов М.И. [5], Осмоловский В.В. [ 27] и др.

         Методологической основой написания курсовой работы явились Законы Российской федерации, Указы Президента РФ, Постановления и решения правительства РФ, инструктивный и методологический материал по теме исследования, специальная экономическая литература.
Курсовая работа состоит из введения, 3-х глав, заключения, списка использованной литературы, содержит 1 рисунок, 25 формул и 6 аналитических таблиц.
1 Оборот розничной торговли как один из важнейших показателей 
1.1  Сущность и социально-экономическое значение оборота розничной  торговли
Одним из основных экономических показателей хозяйственной деятельности торгового предприятия является товарооборот – процесс обмена товаров на деньги. Владелец товара – торговое предприятие – за деньги продает товар в собственность другому юридическому или физическому лицу. Товарооборот характеризует процесс движения товаров посредством актов купли-продажи. Как экономическая категория товарооборот характеризуется наличием одновременно двух признаков:

 - товар как объект продажи;

-  продажи как формы движения товара от производителя к потребителю.
Товарооборот торгового предприятия можно рассматривать:

- во-первых, как результат деятельности предприятия торговли, его экономический эффект;

- во-вторых (в социально-экономическом аспекте), как показатель товарного снабжения населения, один из показателей уровня жизни. 

 В торговом предприятии товарооборот выражается в объеме денежной выручки за проданные товары – по его размеру можно судить о значимости данного предприятия на потребительском рынке.

В экономической литературе существуют различные определения розничного товарооборота.

   По мнению  экономиста Лебедева С.Н., «розничный товарооборот – это количественный показатель, характеризующий объем продаж. Он выражает экономические отношения, возникающие на заключительной стадии движения товаров из сферы обращения в сферу потребления путем их обмена на денежные доходы. Розничный товарооборот отражает состояние национальной экономики, эффективность производства и управления процессом товародвижения, степень развитости рынка и его конъюнктуру» [28, с. 240].

         По мнению профессора Брагина Л.А. и профессора Данько Т.П., «под розничым товарооборотом понимают передачу товаров конечным потребителям. На этом процесс обращения товара завершается – он поступает в сферу потребления»[33, с.559].

Итак, когда товар превращается в деньги, создаются стартовые возможности для нового цикла производства. Розничную торговлю следует рассматривать в процессе кругооборота всего общественного продукта, где стадии производства, распределения, обмена и потребления тесно связаны между собой. [5, с. 586]

Экономическое значение розничной торговой сети состоит в ускорении движения и реализации товара, а так же сохранения его количества и качества на всем пути от производства до потребителя. 
Социальное значение розничной торговой сети заключается в удовлетворении материальных, социальных и бытовых потребностей членов общества, повышении уровня жизни народа, создании благоприятных условий для всестороннего развития личности. 

Наличие среди предприятий розничной торговли разных типов магазинов, является одним из важных показателей состояния розничной торговли в рыночных условиях. Эти магазины располагают наибольшим ассортиментом в торговле, предлагают ряд других услуг покупателям.

В России насчитывается 1,4 млн. розничных торговцев, совокупный годовой объем продаж которых превышает 1 трлн. долларов. В сфере розничной торговли занято около 20 млн. человек. За последние 10 лет в России численность работников торговли возросла на 30%, в то время как численность производственных рабочих сократилась на 21% см. [2, с.52]

В Мордовии в январе-сентябре 2008 года населению республики продано потребительских товаров через все каналы реализации на сумму 28912,5 млн. рублей, что в товарной массе на 20,6% больше, чем за аналогичный период прошлого года. Об этом информирует министерство торговли и предпринимательства РМ.
В товарной структуре оборота розничной торговли продовольственными товарами преобладают хлеб, хлебобулочные изделия, кондитерские и колбасные изделия, мясо и птица, рыбная продукция, плоды и ягоды, цельномолочная продукция.

Непродовольственных товаров реализовано населению за вышеуказанный период на 14803,7 млн. рублей, что на 23,8% больше по сравнению с прошлым годом. Удельный вес непродовольственных товаров в обороте розничной торговли составил 51,2%.
Как экономический показатель розничный товарооборот отражает объем товарной массы, переходящей в сферу личного потребления, и характеризует денежную выручку торговли и сумму расходов населения на покупку товаров. 
Розничный товарооборот как статистический показатель отражает объем продажи товаров населению через все каналы реализации.
Объем розничного товарооборота характеризует состояние национальной экономики, отражая положение дел в промышленности и сельском хозяйстве, инфляционные процессы, изменение благосостояния населения, конъюнктуру и емкость внутреннего рынка.

 Показатель розничного товарооборота имеет количественную и качественную характеристики.

Количественная характеристика товарооборота – объем реализации в денежном исчислении, качественная – структура товарооборота. Структура (или ассортиментный состав) товарооборота – это доля отдельных товарных групп в общем объеме реализации. 

Расширение ассортимента товаров способствует росту товарооборота. Повышение в товарообороте товаров более  высокого  качества позволяет  повысить  долю прибыли в цене товара,  т.к. покупатели чаще приобретают данные товары именно из-за их престижности и в расчете на большие удобства в эксплуатации. 

Розничная торговля, предлагающая потребителям товары и услуги, предназначенные для личного пользования - последнее звено в каналах распределения. Место розничной торговли в каналах распределения продукции демонстрируется на рисунке 1. Предприятия-производители изготавливают товары и продают их предприятиям, занимающимся оптовой или розничной торговлей. Оптовики перепродают эти товары розничным торговцам, а те – конечным потребителям.
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Рисунок 1- Канал распределения продукции

Как видно из рис.1. продукт проходит 4 этапа по мере продвижения от производителя до потребителя. Каждый этап характеризуется своим содержанием, особенностями функции и методов их достижения. 
1. Обеспечение определенного ассортимента товаров и услуг;
2. Дробление поступающих партий товаров; 
3. Хранение запасов;
4. Обеспечение сервиса [3,с. 392].
Все эти действия составляют от 20 до 50% стоимости продаваемых в розницу товаров. Столь высокий показатель еще раз подчеркивает необходимость эффективной розничной торговли, важности ее роли в современном обществе.

Основу розничной торговли составляют покупатели и фирмы-конкуренты, а также среда, в которой она существует. Если розничное торговое предприятие стремится к успеху, оно должно знать, чего желают его покупатели, и предоставлять товары и услуги, удовлетворяющие их потребности, а так же противостоять конкурентам. 
1.2 Анализ показателей оборота розничной торговли
Анализ розничного товарооборота осуществляется с целью изучения возможностей его увеличения и максимизации прибыли. 
Основные задачи анализа розничного товарооборота сводятся к следующему:

·  проверка выполнения планов товарооборота, удовлетворения спросов покупателей на отдельные товары, определение тенденций социально-экономического развития торгового предприятия;

·  изучение количественного изменения и обобщение влияния факторов на выполнение плана и динамику розничного товарооборота, комплексная оценка торговой деятельности предприятия;

·  выявление путей и возможностей роста товарооборота, повышение качества обслуживания покупателей, эффективности использования экономического потенциала;

·  разработка оптимальных управленческих решений по развитию розничного товарооборота торгового предприятия.

Анализ розничного товарооборота производится в фактических и сопоставимых ценах в следующей последовательности:

1) Изучается объем розничного товарооборота по сравнению с планом и в динамике

2) Исследуется структура розничного товарооборота в целом по торговому предприятию и на примере отдельных подразделений, по ассортименту, методам продажи;

3) Выполняется факторный анализ;

4) Выявляются резервы роста объемов деятельности с целью улучшения обслуживания покупателей и максимизации прибыли;

5) Определяются возможности учета неиспользованных резервов при планировании объема розничного товарооборота на будущий период.

Анализ ритмичности и равномерности осуществления торговой деятельности. Ритмичность оценивается по периодам времени в деятельности организации, а равномерность – в разрезе предприятий или отдельных торговых единиц.

Анализ состава и ассортиментной структуры розничного товарооборота. В структуре розничного товарооборота выделяют следующие составляющие:

a) продажу товаров населению
b) мелкооптовый оборот
c) другие виды розничной реализации.
Розничный товарооборот целесообразно анализировать:

· по применяемым формам торговли 

· месту реализации товаров 
Анализ состава товарооборота производится в следующих показателях:

абсолютных, относительных, натуральных. 

Анализ товарных запасов. Основными задачами подобного анализа являются:

· изучение степени обеспеченности товарными запасами товарооборота и регулярности снабжения населения;

· выявление причин отклонений фактических запасов товаров от установленных нормативов.

Плановые среднегодовые товарные запасы могут определяться по следующим формулам:

· средней арифметической (суммирование нормативных товарных запасов за 4 квартала отчетного года и деление полученного итога на 4);

· средней хронологической:

Зср = (З1 : 2 + З2 +… + Зn : 2) : (n – 1), где
(1)

З1, З2, Зn – запасы товаров на отдельные даты изучаемого периода;

n – число дат периода.

Анализ оборачиваемости товаров. Анализ товарооборачиваемости проводят в целом по торговому предприятию и в разрезе отдельных товарных групп и товаров. На изменение оборачиваемости влияют изменения структуры товарооборота и времени обращения отдельных товарных групп и товаров.

Анализ товарного обеспечения розничного товарооборота. Розничный товарооборот зависит от поступления товаров, состояния товарных запасов, прочего выбытия товаров.

Влияние этих показателей на объем розничного товарооборота можно исследовать с помощью формулы товарного баланса:

      Р = Зн + П – В – Зк 
(2)
Основным показателем эффективности использования товарных ресурсов является объем товарооборота на один рубль товарных ресурсов (Эт.р.), который рассчитывается по формуле:

Эт.р. = Р : (Зн + П – Зк).
(3)
Этот показатель отражает сколько рублей товарооборота приходится на каждый рубль товарных ресурсов. Положительным моментом является увеличение Эт.р..

Анализ поступления товаров. Анализ поступления товаров проводится как в стоимостных, так и в натуральных показателях:

· в целом по торговому предприятию;

· по товарным группам;

· по источникам поступления и поставщикам;

· в разрезе получателей товаров – торговых предприятий.

Завершается анализ разработкой рекомендаций по совершенствованию товароснабжения розничного торгового предприятия и повышению эффективности использования товарных ресурсов в будущих периодах.

1.3 Факторы, влияющие на оборот розничной торговли
Рассмотрим влияние отдельных факторов внешней среды на размер розничного товарооборота, используя метод цепных подстановок:

 Т = Ч   ПФср  ОХВ : 100 = Ч  (ПФср : Ч)(Т : ПФср)  100, где
(4)

Ч – численность обслуживаемого населения;

ПФср – покупательные фонды населения;

ОХВ – процент охвата товарооборотом покупательных фондов;

Т – товарооборот.

Влияние на товарооборот изменения численности обслуживаемого населения рассчитывается по формуле:

Тч = Ч1  ПФср0  ОХВ0 : 100 – Ч0  ПФср0  ОХВ0   100, где
(5)

1 – показатели отчетного года;

0 –показатели базисного года.

Влияние покупательских фондов населения, приходящихся на одного человека, определяется следующим образом:

ТПф = Ч1  ПФср1  ОХВ0 : 100 – Ч1  ПФср0  ОХВ0 : 100.
(6)

Процент охвата покупательских фондов розничным товарооборотом рассчитывается по формуле:

Тохв = Ч1  ПФср1  ОХВ1 : 100 – Ч1  ПФср1  ОХВ0 : 100.
(7)

Факторы внутренней среды торговых предприятий отображают:

· эффективность использования экономического потенциала;

· оборачиваемость товарных запасов;

· развитие прогрессивных методов продажи товаров.

Влияние на товарооборот интенсивного (качественного) фактора (производительности труда) и экстенсивного (количественного) фактора (численности работников торговли) рассчитывается по следующим формулам:

Тп.т = (ПТ1 – ПТ0)  Ч1,
(8)

Тч = (Ч1 – Ч0)  ПТ0, где 
(9)

Тп.т, Тч – изменение товарооборота соответственно за счет производительности и численности;

ПТ1, ПТ0 – производительность труда отчетного и базисного года;

Ч1, Ч0 – численность работников соответственно отчетного и базисного года.
2. Анализ оборота розничной торговли на примере магазина «Детская одежда»
2.1. Анализ и организационная характеристика магазина «Детская одежда».

Магазин «Детская одежда» расположен в г. Саранске, на улице Пролетарской, дом 108.
Магазин зарегистрирован в Регистрационной палате г. Саранска  29.05.2002г. 

Работает с  9.00 до 19.00 без перерыва на обед и выходных что позволяет жителям города Саранска совершать покупки в удобное время.
Руководителем магазина является ИП Егорова А.В.
В соответствии с целями своей деятельности магазин «Детская одежда» осуществляет сотрудничество с юридическими и физическими лицами. На договорной основе определяет взаимоотношения с поставщиками и покупателями, а также самостоятельно планирует и осуществляет хозяйственную деятельность. 

Основное направление деятельности – розничная торговля детской одеждой. Для осуществления своей деятельности индивидуальный предприниматель на данный момент имеет 1 магазин. В настоящее время в целях расширения рынков сбыта планируется открытие еще одного магазина. Весь товар сертифицирован.

Магазин в лице индивидуального предпринимателя самостоятельно устанавливает размеры торговых надбавок и наценок на продукцию и услуги. Размер наценок и надбавок устанавливается на основе реального спроса и предложения на предлагаемый предпринимателям товаров с учетом покрытия издержек и получения прибыли. Таким образом, магазин «Детская одежда» является торговым предприятием функционирующем на рынке непродовольственных товаров.

 Основными задачами магазина являются: 
· формирование условий наиболее полного удовлетворения спроса покупателей на детскую одежду в рамках среднего сегмента потребительского рынка;

· обеспечение высокого уровня торгового обслуживания;

· обеспечение достойной экономичности осуществления торгово-технологического процесса.

· максимизация суммы прибыли, и обеспечение ее эффективного использования.

Маркетинговая стратегия магазина основывается на нескольких основных принципах:

· наиболее полное изучение потребителя и рынка;

· определение оптимального ассортимента товара;

· разработка наиболее эффективной сбытовой политики.

Главной и единственной задачей является скорейшее продвижение товара с момента его поступления покупателю. Несмотря на простоту формулировки задачи, цепочка условий этого продвижения является не очень короткой и включает в себя: работу по оформлению заказа на товар, который могут купить, получение и прием товара складом, работу над качеством поступившего товара, учет поступившей товара, распределение этого товара.

В целях стимулирования сбыта в магазине имеются постоянно действующие и временно действующие скидки 5% и 10%.
В розничной продаже существуют постоянные скидки:

1) 10% ветеранам ВОВ, бывшим заключенным концлагерей ВОВ.

2) 5% ветеранам труда, пенсионерам, инвалидам, репрессированным, 

3) 5% по понедельникам.

4) 5% при повторной покупке в течение 100 дней, по предъявлению чека.

Временные скидки:

 - рождественская, - 5%, в период c 25.12. по 10.01. на весь товар;

 - к 23 февраля, - 5%, в период с 15.02. по 25.02. на товары для мальчиков

- к 8 марта, - 5%, в период с 01.03. по 10.03. на товары для девочек;

 - ко дню защиты детей, - 5%, в период с 20.05. по 10.06. на весь товар

Временные скидки суммируются с постоянно действующими скидками, но не суммируются при распродажах. Также магазин «Детская одежда» обменивает детскую одежду в соответствии с законом «О защите прав потребителей».

Так же в отделе предоставляются сезонные скидки с 15 апреля по 15 октября, с 15 октября по 15 апреля. 

 Чтобы провести анализ экономической характеристики предприятия нужно рассчитать ряд показателей, которые будут отражать экономическую эффективность предприятия.

Рентабельность, в общем смысле, характеризует целесообразность затраченных ресурсов в отношении к вновь приобретенным (прибыли) ресурсам. 

Таблица 2.1 - Динамика прибыли и рентабельности в магазине «Детская одежда»
	Показатели
	2005
	2006
	Отклонение

2006 к 2005
	2007 год
	Отклонение 2007 к 2006

	Оборот РТО
	12300
	26200
	
	33120
	

	Прибыль   руб.
	898
	2510
	1612
	3720
	1210

	Рентабельность
	7,3
	9,5
	2,2
	11,2
	1,7


Rт = 
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где, Rт – рентабельность, П – сумма, Т- объем товарооборота

За 2005 год: Rт = (898\12300)*100=7,3%; 
За 2006 год: Rт = (2510\26200)*100=9,5%;
За 2007 год: Rт = (1612\33120)*100=2,2%.
Следовательно, можно сделать такой вывод, что прибыль с каждым годом растет за счет покупательского спроса детской одежды так же и увеличивается за счет прибыли и рентабельность за три за три года, прибыль возросла почти в 3 раза, магазин стал намного рентабельнее по сравнению 2005 годом. Результаты деятельности имеют положительную динамику, в частности чистая прибыль увеличилась за анализируемый период на 2822 тыс.руб. Анализ показателей рентабельности свидетельствует об эффективном использовании основных и оборотных средств.
Издержки обращения торговых предприятий классифицируются по экономическому содержанию: по отношению к объему реализации товаров и по группам и статьям установленной номенклатуры. По экономическому содержанию издержки обращения делятся на чистые и дополнительные [21, c.413]. 
Определяем издержки обращения в % к товарообороту за 2005 год
 У.и.о =
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Где Уи.о. – уровень издержек обращения

Т/об – товарооборот за год

И.О. – издержки обращения
Уи.о. = (28,01\12300)= 22,7%

Определяем издержки обращения транспортных расходов в % к товарообороту за 2005 год: 
Уи.о.Тр = 
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Где сумма Тр – транспортные расходы

Т/об – товарооборот за год 
Уи.о.Тр = (2337,5\12300)*100 = 19,0 %;
Таблица 2.2 - Издержки обращения магазина «Детская одежда»
За 2006 год: Уи.о.Тр = (1063,5\26200)*100= 4,0 %;
За 2007 год: Уи.о.Тр = (1161,2\33120)*100 = 3,5%;
Определяем издержки обращения расходов на оплату в  % к товарообороту 

За 2005 год:
	Показатели
	2005
	2006
	2007
	Отклонение

2006 к 2005
	Отклонение

2007 к 2006

	Оборот РТО 
	12300
	26200
	33120
	
	

	Издержки обращения

	Сумма тыс.руб
	2801,2
	3780,4
	4001,1
	979,5
	220,4

	% к обороту
	22,7
	14,4
	12,0
	-8,3
	-2,4

	Транспортные расходы

	Сумма тыс. руб.
	2337,5
	1063,5
	1161,2
	1274
	97,7

	% к обороту
	19,0
	4,0
	3,5
	-15
	-0,5

	Расходы на оплату труда

	Сумма тыс. руб.
	2691,4
	1713,13
	1759,83
	978,27
	46,7

	% к обороту
	21,8
	6,5
	5,31
	15,3
	-1,19

	Аренда
	
	
	
	
	

	Сумма тыс. руб
	2279,4
	103,73
	1079,93
	2175,67
	976,2

	% к обороту
	18,5
	0,3
	3,2
	-18,2
	2,9
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Где Р.опл.тр. – расходы на оплату труда, Т/об – товарооборот за год 
Уи.о. Р.опл.тр = (2691,4\12300)*100= 21,8%;
За 2006 год: Уи.о. Р.опл.тр = (1713,13\26200)*100 = 6,5%;
За 2007 год: Уи.о. Р.опл.тр = (1759,83\33120)*100= 5,31%.
Определяем издержки обращения на аренду в % к товарообороту

За 2005 год:
    Уи.о. аренды = 
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Где сумма аренды – аренда

Т/об – товарооборот за год 
Уи.о. аренды = (2279,4\12300)*100 = 18,5%; 
За 2006год: Уи.о. аренды = (103,73\26200)*100 = 0,3%;
За 2007 год: Уи.о. аренды = (1079,93\33120)*100 = 3,2%.
Следовательно за три года издержки обращения составили в абсолютной сумме 10582,7 тыс. рублей. При пересчёте данного показателя при % к обороту за все года составил 49,1%. Снижение издержек обращения обусловлено исключительно за счёт переменной части расходов в сумме 7194,5 тыс. рублей. Так анализ влияния факторов на размер транспортных расходов позволил сделать вывод о том, что произошло увеличение транспортных расходов на 1840 тыс. руб. В связи с ростом товарооборота за анализируемый период по отношению к плану и увеличением транспортных тарифов, издержек обращения увеличились. Факторный анализ расходов по оплате труда показал, что на изменение фонда оплаты труда повлияли изменение численности, средней заработной платы и производительности труда. 

Из–за неизбежных задержек связанных с размещением заказов, перевозками, складской обработкой товаров, предприятию нельзя закупать товары лишь в момент получения заказа от потребителя. Поддержания запасов на определенном уровне в соответствии с прогнозом сбыта способствует устойчивости и ритмичности реализации [21, с. 358].
Таблица 2.3 -  Состояние товарных запасов в магазине «Детская одежда»
	Показатели
	III квартал 2007 года
	IV квартал 2007 года

	
	июль
	август
	сентябрь
	Октябрь
	ноябрь
	декабрь

	Величина т/з на конец месяца по основ. товар. группам в натур.пок
	2760
	3120
	3400
	4120
	4860
	5150

	Уровень т/з в днях
	7,5
	8,5
	9
	11
	13
	14

	Средний размер т/з в натуральных показателях
	3100
	4747,5

	Товароборачив.В днях
	90
	90

	Количество оборотов в разах
	10,5
	7


Определяем уровень товарных запасов за 3 квартал 2007 года:

Июль: Ур т/з = 2760\368 = 7,5 дней;
Август: Ур т/з = 3120\368 = 8,5 дней;

Сентябрь: Ур т/з = 3400\368 = 9дней.    
Определим однодневный товарооборот:
Одноднев. Т/об = 
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Одноднев. Т/об = 33120\90 = 368дней. 
Определяем средний размер товарных запасов:
Ср.разм. т/з = 2760:2 + 3120 + 3400:2\3-1
= 6200 =3100 тыс. руб.
              Определим товарооборачиваемость: 

товароборачив. = 33120\358 = 90 дней 
Определяем количество оборотов в III квартале:
Кол/во оборотов = 
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Кол/во оборотов = 33120\3100 = 10,5.
Определяем уровень товарных запасов за 4 квартал 2007 года:
Октябрь: Ур т/з = 4120\368 = 11 дней;
Ноябрь: Ур т/з = 4860\368 = 13 дней;
Декабрь: Ур т/з = 5150\368 = 14 дней.
Определим однодневный товарооборот:
Одноднев. Т/об = 33120\90 = 368дней.
Определяем средний размер товарных запасов:
Ср.разм. т/з = 3ср = ½*31 +32 +33 * ½ n\n-1 
Ср.разм. т/з = 4120:2 + 4860 + 5150:2\3-1= 9495= 4747,5тыс. руб. 
Определим товарооборачиваемость: 

товар/обр. = 33120\368 = 90 дней.
Определяем количество оборотов в 4 квартале:
Кол/во оборотов = 
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Таблица 2.4 - Объем и динамика РТО магазина «Детская одежда» 

Кол/во оборотов = 33120\4747,5 = 7 оборотов.
	Период
	Фактический т/оборот
	Абсолютный прирост
	Темп роста
	Темп прироста

	 
	Действующие цены
	Сопостовимые цены
	Действующие цены
	Сопостовимые цены
	Действующие цены
	Сопостовимые цены
	Действующие цены
	Сопостовимые цены

	2005
	12300
	12300
	13900
	
	213
	187,9
	113
	87,9

	2006
	26200
	
	6920
	
	126,4
	106,3
	26,4
	6,3

	2007
	33120
	
	
	
	
	
	
	


Результат анализа процесса управления материальными запасами в магазине «Детская одежда» позволяет утверждать, что используемая стратегия управления запасами соответствуют рыночным принципам хозяйствования. Преобладает целевой подход к формированию и хранению запасов. Рационализация запасов рассматривается как крупный резерв экономического роста. Предприятие достаточно используют данный фактор повышения конкурентоспособности, не ограничиваясь лишь констатацией нехватки или излишка запасов. Имеется информация, позволяющая дать количественную оценку влияния уровня запасов на конечный результат деятельности предприятия.
Рассчитаем абсолютный прирост цепным способом


[image: image9.wmf]i

D

цеп = 26200-12300 = 13900 тыс. руб


[image: image10.wmf]i

D

цеп =33120-26200 = 6920 тыс. руб
темп роста =
[image: image11.wmf]100

1

×

У

Уi

                                                                                         (24)

в действующих ценах: темп роста =(26200\12300)*100=213%;
темп роста =(33120\26200)*100=126,4%.
В сопоставимых ценах: темп роста = 187, 9%; 106,3%.
Темп прироста в действ. ценах = темп роста – 100                                         (25)

Темп прироста =213-100 = 113%

Темп прироста =126,4-100 = 26,4%

Темп прироста =187,9-100 = 87,9%

Темп прироста =106,3-100 = 6,3%

Из таблицы можно сделать вывод, что темп роста влияет на работу магазина. Чтобы справится с быстрым ростом, руководство организации должно обладать такими качествами, как глубокое понимание рынка, умение выбрать наиболее подходящую часть рынка и сконцентрировать свои усилия на этой части рынка, умение хорошо использовать имеющиеся у организации ресурсы, умение четко ощущать ход времени и хорошо контролировать во времени протекающие в организации процессы. В случае быстрого роста организации, необходимо иметь опытных менеджеров, умеющих рисковать.
2.2 Анализ организации розничной продажи детской одежды

Размещение и выкладка товаров в торговом зале магазина «Детская одежда» являются важными средствами стимулирования сбыта. Товары в магазине группируются по секциям. Товары для подростков, товары для мальчиков и товары для девочек. Товары размещены на эконом панелях на островных горках и на пристеных горках. Все товары на горках выложены по возвратному признаку вначале самый большой размер и по убыванию самый маленький внизу. На эконом панелях товар висит по моделям отдельно для мальчиков и отдельно для девочек. Все товары расположены так чтобы покупатель мог посмотреть качество и определить размер. Ценники на товары написаны более крупным шрифтом для того чтобы покупатели могли не присматриваться а из далека видеть цену на товар. Все товары выкладываются на торговом оборудование этикетками и рисунками на одежде в сторону покупателей. По данным таблицы 2.5 рассчитаем коэффициент полноты и коэффициент стабильности.
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Qф - Фактическое количество разновидностей товаров в момент обследование

Qп – количество разновидностей товаров, предусмотренное ассортиментным перечнем;
Коэффициент стабильности или устойчивости, ассортимента (Ку) определяется по формуле
Ку =
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EMBED Equation.3[image: image14.wmf]
Qф1 Qф2 …..QфП – фактическое количество разновидностей товаров в момент отдельных проверок;
QП –количество разновидностей товаров предусмотренных ассортиментным перечнем; N –число проверок.

Верхняя одежда: Кn = 14\16=0,87ед.; 
Нижнее белье: Кn = 11\15=073 ед.; 

Аксессуары: Кn = 18\17=1,05ед.; 
Школьная форма: Кn = 17\19=0,89ед. 
Таблица 2.5 -  Ассортиментный перечень товаров отдела детская одежда

	Наименование

Товарной группы


	Наименование

товара


	Количество

разновидностей

товара
	Период

торговли



	1. Верхняя детская одежда
	Куртки болоньевые, ветровки
	12


	ноябрь, декабрь

январь, февраль

	
	
	
	

	
	Джинсовки, комбинезоны осенние
	4
	апрель, май,

июнь, сентябрь

	
	
	
	

	
	
	
	

	2. Нижнее детское белье
	Купальные плавки,

купальники
	10
	Июль, август сентябрь

	
	Комплекты майки+трусы
	5
	12 мес.

	3. Аксессуары
	Ремни, подтяжки
	5
	март, апрель,

май, сентябрь

октябрь

	
	колготки
	12
	

	4. Школьная форма
	Сарафаны, блузки, пиджаки, брюки.
	19


	Август, сентябрь


Коэффициент полноты по ассортиментному перечню намного больше, чем иметься в наличии количества товаров, поэтому, нужно увеличивать ассортимент и создавать рекламу для данного товара кроме аксессуаров они находятся в норме. 

Определим коэффициент стабильности:
Ку = (14+11+18+17)\(67*4)=0,22
Коэффициент стабильности в тоже низкий нужно больше разнообразия ассортимента. Поэтому нужна реклама для стимулирования продаж и привлечения покупательского спроса. 
Магазин «Детская одежда» обязательно должен создать свою рекламную компанию для того что бы товар продавался намного быстрее и оборот в таком случае то же станет намного выше.

 Итак, свою рекламную политику фирма должна строить на способности чем-то выделиться среди конкурентов на общем рынке, обеспечив потребителям уникальный вид услуги или всемерно подчеркивая высокую квалификацию своих работников, специфические свойства товара, преимущество товара или услуги перед другими фирмами. Важно найти то, к чему потребитель наиболее чувствителен.

3 Повышение эффективности розничной торговли
3.1 Практические рекомендации по совершенствованию 
ассортимента в магазине «Детская одежда»

Политика изменения ассортимента может базироваться на двух подходах: 

Горизонтальное изменение. Одна из составляющих политики горизонтальной диверсификации. Представляет собой изменение ассортимента в рамках уже проводимой деятельности либо в аналогичных направлениях или выход на новые рынки без перехода на смежные уровни в рамках кооперации. 

Комплексное изменение. Диверсификация в обоих направлениях. 

Оценка эффективности того или иного подхода к построению ассортиментной стратегии должна основываться, в первую очередь, на исчислении возможного прироста прибыли полученного в связи с изменением ассортимента реализуемой продукции. 

В соответствии с этим, расширение ассортимента может происходить на нескольких уровнях: 

· Увеличение позиций однородных товаров: производство новых видов одежды, создание новых моделей, конфигурации и т. д. 

· Внедрение разнородных материалов: развитие новых товарных направлений: использования новых материалов для одежды; 

· Повышение уровня качества моделей одежды и совершенствование его оценки; 

· Комбинация действий: проведение ассортиментных изменений на двух или трех уровнях одновременно. 

Характеристику целесообразности выхода на тот или иной уровень расширения ассортимента необходимо рассматривать с позиции потребности в а) новых научно-исследовательских разработках; б) дополнительном финансировании.

 Для предприятия-изготовителя — необходимо разрабатывать стандартный товар, годный для всех отобранных рынков, или приспосабливать его к специфическим требованиям и особенностям каждого отдельного сегмента, создавая для этого определенное число модификаций базового изделия. И в том, и в другом случаях есть свои плюсы и минусы.

Так, хотя создание стандартной детской одежды, единого для всех рынков, весьма заманчиво, но это нередко практически неосуществимо. В то же время политика дифференциации не оправдывает себя экономически там, где условия рынка позволяют осуществлять частичную или полную стандартизацию (универсализацию) изделия.

К выгодам такого рода стандартизации товара следует отнести: снижение затрат на производство, распределение, сбыт и обслуживание; унификацию элементов комплекса маркетинга; ускорение окупаемости капиталовложений и др. Неполное использование (в сравнении с дифференциацией) потенциальных возможностей рынка, недостаточно гибкая реакция маркетинга на меняющиеся рыночные условия в этом случае сдерживают нововведения. 
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Дифференциация, или модификация, товара позволяет более полно использовать «поглощающие» возможности рынков с учетом специфики их требований в отдельных регионах страны и зарубежных странах, заполнять те товарные ниши, где нет конкуренции или она незначительна. Однако определение такого направления в ассортиментной стратегии — дорогостоящее дело, связанное с необходимостью модернизации и расширения производственных мощностей, диверсификации и перестройки сбытовой сети и, конечно, расширения комплекса маркетинга. В конечном счете, использование стандартизации, дифференциации или их сочетания зависит от конкретных условий деятельности изготовителя и определяется конечным результатом — уровнем экономической эффективности сбыта и его объемом, достигаемых с помощью этих методов.

Еще один важный элемент улучшения ассортимента и в целом товарной политики — изъятие из программы неэффективных товаров. Изыматься могут товары, морально устаревшие и экономически, неэффективные, хотя и, возможно, пользующиеся некоторым спросом. Принятию решения об изъятии или оставлении товара в программе предприятия предшествует оценка качества показателей каждого товара на рынке. При этом необходимо учитывать объединенную информацию со всех рынков, где они реализуются, чтобы установить реальный объем продаж и уровень рентабельности (прибыльности) в динамике, которые обеспечивает изготовителю каждый из его товаров.

Главный вывод из сказанного относительно своевременного изъятия товара из ассортимента состоит в том, что изготовитель должен организовать систематический контроль за поведением товара на рынке, за его жизненным циклом. Только при таком условии будет получена полная и достоверная информация, позволяющая принимать верные решения. Для облегчения решения проблемы следует иметь методику оценки положения товара на различных рынках, где предприятие работает. 

Принятие окончательного решения об изъятии товара из программы или о продолжении его реализации можно упростить, если уже на стадии разработки изделия установить количественные требования к нему: уровень (норматив) окупаемости, объем продаж и/или прибыли (с учетом полных затрат ресурсов). Если товар перестает отвечать этим критериям, то тем самым предопределяется и характер решения по его изъятию.
Исчерпавший свои рыночные возможности товар, вовремя не изъятый из производственной программы, приносит большие убытки, требуя несоразмерно получаемым результатам затрат средств, усилий и времени. 

 Ассортимент верхней одежды расширяется как за счет создания новых видов одежды, так и за счет выпуска новых моделей традиционных видов изделия. Создание новых моделей одежды - результат постоянной деятельности моделирующих организаций, благодаря которой ассортимент одежды обновляется и расширятся. Огромную роль в развитии и обновлении ассортимента детской одежды принадлежит материалам. Производство швейных детских товаров из различных материалов, имеющих высокий уровень качества способствует созданию разнообразных новых изделий для более полного удовлетворения потребителей. Оптимизации ассортимента должна базироваться на научной основе, учитывая реальные и разумные потребности. 
 Также существуют два основных вида причин невыполнения плана по ассортименту: внешние и внутренние. К внешним причинам относятся изменение спроса на отдельные виды товаров, состояния материально-технического обеспечения и т.д. Внутренние причины – это недостатки в ассортименте товара, простои, аварии, недостатки в системе управления. Увеличение объема производства по одним видам и сокращение по дру​гим видам продукции приводит к изменению ее структуры. Выполнить план по структуре – значит сохранить в фактическом выпуске продукции запланирован​ные соотношения отдельных ее видов.

Таблица 3.1 -  Анализ структуры товарооборота в магазине «Детская одежда»
	Показатели
	2005
	Удел.

вес % 2005г.
	2006
	Удел.

вес % 2006
	2007
	Удел.

Вес % 2007
	Отклонение 2006г к 2005
	Отклонение 2007г к 2006

	Верхняя детская одежда
	6100
	49,5
	17500
	66,7
	24020
	72,5
	52,2
	5,8

	Нижнее детское белье
	3550
	28,8
	4600
	17,5
	4900
	14,7
	-11,3
	-2,8

	Ясельное белье
	2650
	21,5
	4100
	15,6
	4200
	12,6
	-5,9
	-3

	Итог
	12300
	
	26200
	
	33120
	
	
	


Определим удельный вес структуры товарооборота.

Удел. вес = 
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За 2005 год верхняя детская одежда: Удел. вес = (6100\12300)*100= 49,5 %;
Нижнее детское белье: Удел. вес = (3550\12300)*100=28,8 %;
Ясельное белье: Удел. вес = (2650\12300)*100= 21,5 %;
За 2006 год верхняя детская одежда: Удел. вес = (17500\26200)*100= 66,7 %;
Нижнее детское белье: Удел. вес = (4600\26200)*100= 17,5 %;
Ясельное белье: Удел. вес = (4100\26200)*100= 15,6 %;
За 2007 год верхняя детская одежда: Удел. вес = (24020\33120)*100= 72,5 %;
Нижнее детское белье: Удел. вес = (4900\33120)*100= 14,7%;
Ясельное белье: Удел. вес = (4200\33120)*100= 12,6 %
 Анализ структуры товарооборота показал что, ассортимент в магазине «Детская одежда» постоянно изменяется и пополняется все новыми товарами за счет ассортимента повышается и товарооборот. Наиболее полный ассортимент представлен верхней детской одежды, так как его наиболее активнее приобретают покупатели, поэтому от ассортимента верхней одежды зависит и прибыль предприятия. А остальные товары представлены в меньшем количестве, но ассортимент тоже постоянно пополняется так нижнее и ясельное белье это товары повседневного спроса, и покупаться потребителями каждый день в соответствие с этим магазин должен пополнять ассортимент товаров повседневного спроса более разнообразными видами и новинками. 

Заключение

Розничная торговля – одна из важнейших сфер обеспечения населения. При ее посредстве осуществляется рыночное соглашение товарного предложения и покупательского спроса. Являясь источником поступления денежных средств, торговля тем самым формирует основы финансовой стабильности государства.

На предприятиях розничной торговли завершается процесс кругооборота средств, вложенных в производственные предметы потребления, происходит превращение товарной формы стоимости в денежную и создается экономическая основа для возобновления производства товаров. Здесь происходят постоянные количественные и качественные изменения, вызванные применением передовой технологии, совершенствованием техники и оборудования, методов управления, обеспечивающих повышение эффективности работы торговых предприятий и повышение культуры торговли.

Товарный ассортимент представляет собой номенклатуру товаров, подлежащих продаже в розничной торговой сети. Формирование ассортимента – это процесс подбора групп, видов и разновидностей товаров в соответствии со спросом населения с целью его полного удовлетворения.

Постоянное внимание в магазинах должно быть обращено на формирование товарного ассортимента, как развивающегося во времени процесса установления такой номенклатуры товара, которая удовлетворила бы товарную структуру спроса населения.

Таким образом, экономическое значение розничной торговой сети состоит в ускорении движения и реализации товара, а так же сохранения его количества и качества на всем пути от производства до потребителя. Экономический аспект торговли проявляется в величине совокупного общественного продукта и национального дохода общества.
Экономическая эффективность рекламы магазина «Детская одежда», как правило, определяется измерением ее влияния на товарооборот, действие рекламы реально могут принести дополнительный товарооборот и прибыль.

Проблема ассортимента является одной из пограничных областей в сфере менеджмента и маркетинга.

Можно сделать вывод, что в 2007г на группу верхней детской одежды приходится 84% всей прибыли, это в 2 раза больше чем в 2005г, на все остальные товарные группы присутствующие в магазине «Детская одежда» приходится 16 %.

Снижение доли прибыли аксессуаров, школьной формы, произошло за счет отказа от торговли ими. Спрос на данные товары небольшой за счет высоких цен, товарооборот этой товарной группы низок, следовательно, это может привести в дальнейшем, к убыткам.

В следствие этого магазин «Детская одежда» уделил внимание расширению ассортимента нижнего белья, верхней одежды. Цены данных ассортиментных групп ориентированы на средний сегмент рынка, а следовательно присутствует сбалансированность предложения и спроса.

Подъем объемов товарооборота магазина совпадает с периодом скидок, а так же с зимним и весеннем сезонами, летний период отличается наибольшим спадом товарооборота но не всех товаров, а только сезоных.

Потенциальные возможности сбыта магазина «Детская одежда» зависят от того, на сколько предлагаемый ассортимент товаров соответствует запросам покупателей, формирующихся под воздействием рекламы. Предлагаем тщательно продумать режим работы, т.е. увеличить продолжительность работы магазина до 21.00 часа. Вследствие этого рационально распределить труд персонала магазина. Увеличить полноту и стабильность ассортимента за счет рекламы проведения акции и анкетирования покупатели после рекламы и скидок в покупатели уже будут знать что постоянным клиентам всегда предоставляется скидка.

Предлагается распределить прирост товарооборота не равномерно товарообороту, т.е. где выше положительный пик, там и выше прирост.

Практическое внедрение предложений позволит повысить товарооборот и прибыль, и дополнительно привлечь постоянных клиентов в магазин «Детская одежда».
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