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ВВЕДЕНИЕ.

В современной российской экономике происходят существенные изменения в организации и ведении предпринимательской деятельности на уровне разных хозяйствующих субъектов. Данные изменения обусловлены необходимостью качественно новых подходов к постижению основ и правил экономического поведения торговых предприятий в рыночной среде.  С переходом российской экономики в этап рыночных отношений, в стране стала процветать предпринимательская деятельность. Однако далеко не все предприятия смогли дожить до наших дней. Этому способствовало множество фактов, такие как неправильное ведение безнеса, неумение адекватно реагировать на стремительные изменения рынка, неактульность предлагаемых услуг для среднестатистического потребителя. Для предпринимателей важно учитывать несколько важных фактов, если они собираются открывать свое собственное предприятие и выходить на рынок. Они должны определить для себя основные направления деятельности своего предприятия, должны быть готовы к кризисному времени, чтобы их предприятия смогло не тольоко выстоять в жесткой конкурентной борьбе, но и продолжать приносить прибыль.  И как бы все не было продумано со стороны руководства, краеугольным камнем становится самый важный элемент предприятия — определение его оптимальных размеров, для достижения наиболее выгодных условий существования и получения максимальной прибыли.  Актуальность данной темы неоспорима и в наши дни, когда процветают всевозможные формы ведения бизнеса, направленные на удовлетворения широкого спектра желаний потребителя. Сегодня появились практически все условия для молодого предпринимателя, желающего открыть свое дело, особенно в Краснодарском крае, где многие предприятия сравнительно недавно стали появляться и проводить свою предпринимательскую деятельность. 

Поэтому вопрос оптимального размера предприятия, а также факторы его предопределяющие необходимо рассмотреть на конкретном примере. За объект исследования было взято малое предприятие ''ДиАл''.
Целью курсовой работы является  рассмотрение разновидности размеров и типов предприятий, оценка социально-экономических показателей изучаемого объекта и дать определенные рекомендации касательно будущего развития. 

Для достижения этих целей, были решены следующие задачи: 

1) Изучить теоретические положения сущности размера предприятия в экономическом смысле.

2) Исследовать основные типы предприятий.

3) Провести анализ показателей предприятия.

4) Оценить эффективность мероприятий по развитию предприятия.

        Данная курсовая состоит из введения, трех глав, состоящих из подпунктов, которые подробнее раскрывают суть тем, представленных в главах, заключения и списка используемой литераторы.

В первой главе рассматриваются теоретические положения типов предприятий, а также сущность размера. Во второй главе на примере краснодарского предприятия рассматриваются основные аспекты оптимального размера предприятия и факторов его определяющих, а также дается оценка социально-экономическим показателям. В третей главе на основании статистических данных предприятия, даются основные предложения по проведению мероприятий развития, а также экономическая обслувленность этих мероприятий.
1 Теоретические основы оптимального размера предприятия.
1.1 Понятие предприятия и его размеры.

Предприятие — это самостоятельный, организационно-обособленный хозяйствующий субъект с правами юридического лица, который производит продукцию, оказывает услуги, продает товары. В соврменных условиях предприятие является основным звеном в рыночной экономике. Предприятие, как обособленная специализированная единица, способно с помощью имеющихся в его распоряжении средств производства изготовить нужные потребителю товары (выполнить работы, оказать услуги) соответствующего значения, профиля и ассортимента, а исполнителями производства являются специализированные работники или профессиональный трудовой коллектив. Размер предприятия зависит от вида его деятельности,степени развития, а также от стратегичиских целей. Предприятия подразделяются на крупные, средние и мелкие. Крупные предприятия с экномической точки зрения  наиболее сильны и устойчивы к различного рода проблемам, так как имеют обширный имущественный и мощный финансово-экономический потенциал, высокий уровень конкурентноспособности. Они вполне способны проводить рекламные кампании, осуществлять свою ценовую политику, диктовать тренды в моде, имеют обширную торговую сеть на территории своей страны, а в некоторых случаях, и в нескольких странах, также они являются обладателями прямых контактов с производителями. Также крупные предприятия способны проводить маркетинговые исследования с помощью своих ведущих креативных отделов, а также сотрудников,задействованных в ''масс-мидиа'' сфере. Предприятия средних размеров, как правило, действуют в пределах узкого сехмента рынка и удовлетворяют специфические потребности по реализации товаров и услуг определенного ассортимента. Отличительной особенностью этого типа предприятий является уникальный торгово-технологический  процесс, а их товары в свою очередь имеют постоянных клиентов. Эти факторы позволяют предприятиям находится под защитой от большого числа конкурентов, а это дает возможность устанавливать высокие цены и обеспечивает стабильную прибыль. Предпринимательская  активность у предприятий такого типа значительно выше, чем у крупных, поскольку для них требуется постоянный поиск новых идей, совершенствуя технологически-торговый процесса.  Но у них есть и недостатки. Так, существует риск потери ноу-хау, а так же зависимость от определенного поставщика, также есть вероятность потери клиентов, а это приведет к сокращению доходов. Последний тип предприятия — малые. Они наиболее приспособлены удовлетворять те потребности, которые не могут в полной мере обеспечить крупные и средние. Для них характерна высокая гибкость,  простота в организации товародвижения и бухгалтерского учета, способность, при необходимости, частично или полностью сменить ориентацию в сфере деятельности,влекущую за собой смену профиля и ассортимента продукции. У малых предприятий более экономное использование ресурсов, повышенная скорость оборота капитала, низкие управленческие расходы. Но небольшие предприятия подвержены негативным внешним факторам,  от которых они не защищены. Малым прдприятиям труднее получить кредит, в виду неустойчивого положения на рынке, труднее наладить рекламное продвтжение, больше требуется времени на изучения трендов на рынке, также не имеют возможности вести свою собственную ценовую политику. Такие предприятия не смогут конкурировать с более крупными компаниями без защиты государства, так как именно крупные торговые фирмы устанавливают контроль над ценами и свободно действуют на рынке. В экономике существуют определенные критерии размера. Как правило, при создании предприятия, предприниматели не уделяют должного внимания основным аспектам критерий. В зависимости от критерий измерения выделяют количественные, качественные и комбинированные подходы к определению размера предприятия. В плане удобства использования часто прибегают к количественному подходу. Он основан на использовании показателей объема продаж, годовых доходах, число занятых, стоимостью активов основных фондов. Качественный подход к определнию размера предприятия опирается на качественные показатели. К ним относят количество произведенныйх товаров и услуг, мощность ресурсво, к которым относят человеческие ресурсы и капитал, а также уровень системы управления и степень контроля на предприятии. Преимуществом данного подхода является учет широкого спектра критериев, которые присущи разным предприятиям. В эти критерии входят система менеджмента, система мотивации и система контроля на производстве. У этого похода есть основной  недостаток — это сложность его применения, так как существует трудность доступа к внутрефирменной информации, благодаря которой определяются подобные характеристики. Для более детальных изучений размера предприятий используют ряд частных и производных показателей. Например, можно учитывать количество и стоимость отдельных видов продукции, стоимость основного капитала, а также уровень организации труда, уровень менеджмента и научно-технического потенциала. Но следует отметить, что для отдельных отраслей экономики существует иная система показателей, которая имеет свои особеннсоти, так как она отражает специфичную деятельность этих отраслей. Таким образом, к показателям, которые можно использовать при определении характеристик предприятия относят: стоимость активов, доля на рынке, численность сотрудников и обслуживающего персонала, объем продаж.
1.2 Сущность размера предприятия в экономическом смысле.
С экономической точки зрения вопрос размера предприятия рассматривался в двух аспектах: как проблема отдельного экономического субъекта, представленного в виде фирмы и ограниченного его рамками, и как проблема взаимотношений нескольких экономических субъектов. В экономическом смысле следует понимать, что размер предприятия — это воплощение человеческого труда и производственных сил, используемых на предприятии. Именно их совокупность определяет степень производительности предприятия. К отдельным признакам оптимального размера следует относить  количество факторов производстов, которые приобретаются за определенный период, количество использованных производственных факторов и количество произведенной продукции за определенный промежуток времени. Сущность оптимально размера предприятия также очень итересна с позиции инвесторов. Тут речь касается инвестирований финансовых и рациональность их проведения. Также стоит отметить, что с возрастающими размерами предприятия становится труднее проводить координации  в области решения задач, а это в свою очередь ведет к ужесточению контроля на предприятии.  Размер предприятия зависит не только от способности к затратам, но и к положению рынка. В данном случае размер предприятия устанавливается исходя из достижения адекватного положения рынка. По мнению некоторых экономистов, в частности Эдварда Чемблерна, оптимальным может быть как крупный, так и средний рамзер предприятия, но при определенных сочетаниях внутренних и внешних факторов. Одним из основных показателей размера предприятия является объем выпуска или реализации продукции. Другой показатель — это масштаб, именно от него во многом зависит улучшение показателей деятельности предприятия и рынка его функционирования. Термин ''масштаб''  в экономиечском значении трактуется как ''размах, размеры, охват'' чего-либо. Экономисты, в большинстве своем, определяют масштаб предприятия, как объем его деятельности или, как характеризует Ш.Майталь, ''объем продаж''.  Однако, как считают некоторые экономисты, мастштабы предприятия во многом определяют масштабы деятельности и наоборот. Под объемом деятельности следует понимать размеры предприятия, измеренные объемом выпуска продукции на товарном рынке. В свою очередь, рамзеры предприятия — это не только количественные показатели выпуска продукции, но и имущество, а также активы. То есть масштаб предприятия характеризуетется объемом его деятельности, размером капитала и количеством используемых ресурсов.

Извучив категории раземров предприятий и раскрыв их экономическую сущность, можно подвести итог и сказать, что размер предприятия играет ключевую роль в экономике. Так как деятельность предпринимателя будет зависеть именно от имеющихся в его распоряжении ресурсов и размера его предприятия, благодаря которым он сможет осуществлять свою ценовую политику, диктовать тенденции в моде. При малых размерах, предприниматель сможет удовлетворять особые потребности, которые не учитывают предприниматели крупных фирм. Так или иначе, от размера предприятия будут учитываться особенности производственных процессов при изготовлении продукции, ее формат и направленность на особую аудиторию потребителей, также от размера будет зависеть и объем выпуска продукции, сопровождаемой рекламой либо в электронном виде, либо в традиционном — печатном. 
2. Экономическое содержание оптимального размера предприятия.

 2.1  Характеристика предприятия.

Объектом исследования для разработки определенных рекомендаций в сфере управления, а также принятия установок по оптимальному размеру станет ИП ''ДиАл''. Предпрятие было создано 12 января 1998 года в городе Краснодар. В этом же году оно начинает свою деятельность. Предприятия ведет свою деятельность в области наружной рекламы, однако данное предприятие уникально тем, что оно в отличие от других предприятия, занимающихся в этой сфере, занимается не только производством, но и предоставлением услуги и торговлей рекламными материалами. У предприятия широкий спекрт деятельности в данной сфере — оно осуществляет широкоформатную и интерьерную печать; фигурную, лазерную резку и гравировку; 3D печать, занимается разработкой эскизов на выбор клиентов, а также торгует всеми сопутствующими рекламными материалами. Предприятие имеет нескольколько филиалов в Краснодаре — производственный цех, магазин продаж, а также один филиал в городе Новороссийск. Однако несмотря на это, данное предприятие по стандартным критериям относится к малым, с общим количеством работников в тридцать человек. Из них двадцать человек — это мужчины, и оставшиеся женщины. По возрастным критериям : от 27 до 30 лет — восемь человек; от 33 до 40 — десять человек; от 40 и до 65 — двенадцать человек. Выделение  по уровню образования из которго следует: пять работников со средним образованием; десять человек с высшим образованием; и двенадцать человек со средним специальным. В руководстве числятся два человека, каждый из которых отвечает за отдельные аспекты в управлении предприятия — финансовая сторона и производственная. К финансовой стороне можно отнести взаимоотношения предприятия с государственными органами, налоговыми службами, а также с клиентами по поводу оплаты произведенной работы на основании Налогового кодекса и законов Российской Федерации. К производственной стороне можно отнести непосредственно выполнение заказа клиентов, в этот процесс входят подготовка производственных сил и материалов для выполнения задач различного характера. Предприятие имеет обширный круг партнеров в городе, к ним можно отнести фирму ''BikeCenter''. Основным поставщиком материалов для производства является крупная московская компания ''Ремэкс''. ИП ''ДиАл'' заслуженно имеет репутацию надежного изготовителя рекламной продукции, чьи руководители и работники с ответственностью подходят к решению задач, поставленных клиентами, а в случае непредвиденных проблем, влекущих за собой производственный брак, адекватно реагируют и в кратчайшие сроки исправляют свою некорректную работу. Основными конкурентами для предприятия ''ДиАл''  в области продажи рекламы являются: ''Зинал''; ростовская фирма ''Рейтинг''.
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2.2  Оценка социально-экономических показателей.
Оценка предприятия – это комплексное определение его совокупной стоимости, которая складывается из ценности активов предприятия (материальных и нематериальных), пассивов, эффективности работы, человеческих ресурсов, конкурентного преимущества и других показателей, прямо или косвенно влияющих на стоимость. Оценка предприятия – нетривиальный вид анализа, так как подразумевает применение не только жестко формализованных методов и алгоритмов, но и творческий, интуитивный подход к определению насущной и перспективной стоимости предприятия. При анализе стоимости предприятия также подлежит исследованию его деятельность, история доходности, потенциальные пути увеличения прибыли, динамика развития, состояние рынка в данной отрасли. Стоит отметить, что проводить такую оценку предпринимателю можно в нескольких случая. Например, если он хочет понять, насколько его предприятия эффективно и приносит ли оно достаточную прибыль. Или же оценку можно проводить в случае если предприниматель решил проверить совокупную стоимость предприятия, для возможной продажи в будущем. Одним из основных требовании функционирования предприятий и их ассоциаций в условиях рыночной экономики являются безубыточность хозяйственной и другой деятельности, возмещение расходов собственными доходами и обеспечение в определенных размерах прибыльности, рен​табельности хозяйствования. Главная задача всех видов предприятий — это хозяйственная деятельность, направленная на получение прибыли для удовлетворения социальных и экономических интересов членов трудового коллектива и интересов собственника имущества данных предприятий. Основными показателями, характеризующими результаты коммерческой деятельно​сти торговых предприятий, выступают товарооборот, валовой доход, издержки обращения, прибыль и рентабельность. Основной целью анализа показателей деятельности является выявление и мобилизация резервов  роста доходов, прибыли, повышение рентабельности при улучшении качества обслуживания заказчиков. В процессе анализа также проверяются степень выполнения планов по товарооборотам, прибыли, рентабельности, доходов, а также проводится изучение их динамики, определяются влияния внешних факторов на результаты коммерческой деятельно​сти фирмы. Для достижения  этих целей, компания ''ДиАл'', а также другие фирмы должны решать сложные задачи, которые заключаются в оценивании степени обеспеченности максимизации прибыли и изучении тенден​ций изменения доходов по основным товарным группам и в целом от торговой деятельности. Также, в случаях убыточной работы выявляют причины такого хозяйствования и определяют пути выхода из сложившейся ситуации, и изучают направления использования прибыли и оценивают, обеспечено ли финансирование за счет собственных средств развития хозяйственной деятельности. Используют несколько видов  оценки социально-экономического положения предприятия: внутренний и внешний. Наибольшее значение в деле оценки результатов деятельности и определении мер по увеличению прибыли и повышению рентабельности имеет внутренний анализ. Он основан на использовании всего комплекса экономической информации, первичных документов и данных аналитического, статистического, бухгалтерского учета и отчетности. Аналитик имеет возможность реально оценить состояние дел на предприятии. Он может получить из первоисточника достоверные сведения о ценовой политике предприятия и его доходах, о формировании прибыли от реализации, о структуре издержек обращения и других расходах, дать оценку положения предприятия на товарных рынках, о валовой прибыли. Именно внутренней анализ позволяет изучить механизм достижения предприятием максимальной прибыли. Этот вид анализа играет решающую роль в разработке важнейших вопросов конкурентной политики предприятия, которые используются при оценке выполнения поставленных задач и для разработки программ развития на перспективу. Данный вид анализа, связанный с изучением сложившихся в прошлом тенденций, называется ретроспективным, а направленный на изучение будущего — перспективным. Комплексный подход к изучению конечных результатов коммерческой деятельности позволяет принимать обоснованные управленческие решения по ходу текущей деятельности, способствует выбору лучших вариантов действий в перспективе. В свою очередб, внешний анализ базируется на публикуемых отчетных данных и поэтому содержит ограниченную часть информации о деятельности предприятий. Целью его является оценки рентабельности работы предприятия, эффективности использования капитала. Итоги этой оценки учитываются во взаимоотношениях предприятия с акционерами, кредиторами, налоговыми органами и служат основой определения положения этого предприятия на рынке, в отрасли и в деловом мире. Естественно, что публикуемая информация не затрагивает всех сфер деятельности предприятии, содержит укрупненные данные, в основном об их финансовой деятельности, и в силу этого обладает способностью к сглаживанию и вуалированию негативных явлений, имеющих место в деятельности предприятий. Поэтому внешние потребители аналитического материала стараются при возможности получить дополнительные сведения о деятельности предприятий сверх того, что ими публикуется. Только уверенность заказчика позволяет ему сделать выбор в пользу той или иной фирмы, а это ведет к дальнейшему сотрудничеству между ним и этой организации, в последсвии он становится так называемым ''постоянным заказчиком'' , они могут составлять основной костяк прибыли для предприятия. Можно сказать, что анализ позволяет выявить пути повышения эффективности деятельности предприятия и вырабатывать экономическую стратегию его дальнейшего развития, расширения, которое ведет за собой увеличение числа заказчиков и прибыли соответственно. Также такая оценка влияет в какой-то степени на политику предприятия, в зависимости от тех или иных результатов анализа, можно выстроить план на будущее разивития, заключающееся в расширении услуг, освоение новых технологий в производстве. В конечно счете благодаря показателям анализа предприниматель может сделать выводу о финансовом состоянии своего предприятия. Финансовое состояние характеризуется системой показателей, отражающих реальные и потенциальные финансовые возможности фирмы как объекта по бизнесу, объекта инвестирования капитала, налогоплательщика. Хорошее финансовое состояние – это эффективное использование ресурсов, способность полностью и в сроки ответить по своим обязательствам, достаточность собственных средств для исключения высокого риска, хорошие перспективы получения прибыли и др. Плохое финансовое положение выражается в неудовлетворительной платежной готовности, в низкой эффективности использования ресурсов, в неэффективном размещении средств, их иммобилизации. Пределом плохого финансового состояния предприятия является состояние банкротства, т. е. неспособность предприятия отвечать по своим обязательствам. С точки зрения социально-экономического анализа показателей, компания  ''ДиАл'' отличается от многих малых предприятий тем, что не владеет собственными объектами недвижимости и имеет возможность экономить на аренде производственных и складских помещений. А в случае возникновения экономических проблем, которые могут повлечь за собой закрытие предприятия, данный факт позволит избежать дополнительных расходов. Так как рынок рекламы имеет сезонный характер, наличие всех спектров деятельности предприятия, начиная от рекламного производства до торговли рекламными материалами, позволяет производству развиваться стабильно в течение всего финансового года.  Наибольшая прибыль компания получает в весенне-летний период, за счет обновления городской наружной рекламы после неблагоприятной погоды зимы и осени. В связи с новой политикой края в рекламной сфере, заключающаяся в запрете большого количества баннеров и баннерных перетяжек на проезжих частях городов, направление широкоформатной печати у предприятия снизило обороты и доходность, но в тоже время такое направление, как 3D-печать, лазерная обработка метарилов увелиличили свои объемы. За счет взаимозаменяемости доходность предприятия практически не претрпела изменений. В связи с тем, что на данный момент мы живем в условиях экономического кризиса, покупательная способность снижается, особенно в направлении торговли рекламными материалами. Перед компанией встал вопрос об изменении ценовой политики. Так, за цветную пленку ''ОРАКАЛ'' серии 641 раньше стоила 120 рублей и эта цена была в единственном экзэмпляре, то сейчас стоимость предлагается в двух позициях — розничная цена и оптовая цена, в итоге стоимость снижена на семь процентов.
Таблица 1. Заработная плата основного и вспомогательного состава работников предприятия.
	Заработная плата предприятия за апрель месяц 2015 года.

	Основной состав:
	
	

	Руководитель
	100 000
	

	Главный бухгалтер
	50 000
	

	Бухгалтер
	35 000
	

	Главный менеджер
	35 000
	

	Дизайнер
	40 000
	

	Вспомогательный состав:
	
	

	Курьер
	20 000
	

	Менеджер-продавец
	30 000
	

	Уборщица
	5 000
	

	Технолог
	25 000
	


Таблица 2. Основные виды товаров и продукций, поставляемых клиентам предприятия.
	Основные товары и рекламные продукты (цена за апрель 2015 г.).

	Фрезерный цех:
	
	

	Фрезерная резка
	от 40 до 50 руб.
	за 1 метр погонный

	Лазерная резка
	от 28 до 45 руб.
	за 1 метр погонный

	Цех широкоформатной печати:
	
	

	Печать на баннере
	от 152 до 162 руб.
	за 1 кв. метр

	Печать на пленке
	от 249 до 310 руб.
	за 1 кв. метр

	Цех плотерной резки:
	
	

	Резка на пленке
	от 120 до 400 руб.
	за 1 метр погонный

	Дизайнерский отдел:
	
	

	Создание макета
	от 200 до 3000 руб.
	

	Цех пенопластики:
	
	

	Фигурная резка пенопласта
	от 70 до 200 руб.
	за 1 метр погонный


2.3  Оптимальный размер предприятия и факторы его определяющие.
Одним из основых факторов, определяющих оптимальные размеры того или иного предприятия называют минимальные средние долгосрочные издержки. То есть можно сказать, что размер предприятия будет эффективен только в том случае, когда обеспечивается выполнение заключенных договоров и обязательств по производству продукции и услуг в установленные заказчиком сроки с минимальными затратами и максимально возможной прибылью. При тех или иных размерах, предприятие всегда должно быть адаптируемым к постоянно меняющимся условиям рынка, оперативно реагировать на влияния внешних факторов. Все торговые предприятия  независимо от формы собственности, масштабов и видов деятельности – розничная, оптовая торговля, общественное питание - организуют торгово-технологический процесс на плановой основе. Планирование направлено на разработку и обоснование экономического развития предприятия и его структурных звеньев на определенный период в соответствии с целью его функционирования и уровнем ресурсного обеспечения. Назначение планирования состоит в стремлении максимально учесть все внутренние и внешние факторы, обеспечивающие оптимальные условия для развития предприятия. Другим фактором, который определяет размеры фирмы, это стратегия его руководителей. Абсолютно все предприятия любых размеров, форм собственности, видов деятельности имеют свою стратегичиское направление. Причем существует несколько видов стратегий, такие как стратегия роста, стабильности и др. Стратегия стабильности предполагает сосредоточение на существующих направлениях деятельности и их поддержку. Стратегия роста применяется динамично развивающимися предприятиями с быстро меняющимися условиями деятельности. Для нее характерно ежегодное превышение уровня развития по сравнению с предшествующим годом. Стратегия ограниченного роста применяют ТП со стабильным рынком реализации, сложившимся контингентом потребителей. Стратегия сокращения используется предприятиями достаточно редко. К ней прибегают вынужденно, когда показатели деятельности приобретают устойчивую тенденцию к ухудшению и никакие меры не могут ее изменить. Комбинированная стратегия представляет собой сочетание рассмотренных альтернатив – ограниченного роста или же роста и сокращения. Этой стратегии придерживаются крупные фирмы с разветвленной торговой сетью или функционирующие в различных сферах. Изучив основные данные, можно выявить, что  компания ''ДиАл'' имеет именно комбинированную стратегию, она имеет несколько ведущих деятельностей, сменяя их поочередно, как того требуют внешние изменения рынка, способна быстро адаптироваться к новым экономическим реалиям с минимальными потерями. Также компания рассматривает сразу несколько путей своего роста в стратегическом и экономическом плане. Предприятияе выявляет все возможности, которыми может воспользоваться при сложившихся размерах деятельности. Компания проводит политику глубокого внедрения на рынок, которое заключается в поиске возможностей увеличения объема продажи товаров на освоенном рынке с помощью более активных маркетинговых действий, а также прооизводит процессы расширения рынка, заключающиеся в стремлении увеличить товарооборот за счет освоения дополнительных мест реализации. Таким образом компания находится в очень выгодном положении — у нее сложились довольно прочные финансовые позиции, в следствии чего она может получить дополнительные выгоды за счет перемещения капитала в рамках своей или близкой к ней сферы деятельности, не опасаясь при этом потерии своего потенциала на уже изученном сегменте рынка.  Не смотря на то, что предприятие малых размеров, оно в некоторой степени способно влиять на цены некоторых товаров в своей сфере. В перспективе возможны некоторые влияния на конркурентов, действующих на аналогично товарном рынке, вплоть до возможного жесткого контроля. В настоящее время наблюдается некоторое снижение прибыли вследствие кризиса, однако они по-прежнему высоки. Улучшение финансовых показателей деятельности во многом зависит от масштаба предприятия, а также от размеров рынка, субъектом которого является данное предприятие. Влияние фактора экономии, обусловленного масштабами, означает, что расширение размеров предприятия и рынка сбыта, позволяет внедрять более эффективные методы деятельности, что в свою очередь, ведет к росту производительности труда и улучшению финансовых показателей деятельности. В связи с этим многие предприятия и даже целые отрасли принимают решение о расширении своей деятельности. Основными причинами расширения предприятий являются: сокращение средних издержек; расширение доли рынка: обеспечение стабильности работы и другие. Масштабы торговых предприятий могут увеличиваться за счет концентрации или за счет внутренних источников - увеличения доли рынка имеющегося товара и расширения ассортимента реализуемых товаров. 
3. Мероприятия и предложения по оптимальному размеру предприятию.

        3.1 Мероприятия по развитию предприятия.

В условия рыночной экономики огромное значение имеет создание принципиально новой системы управления стратегическим развитием торговых предприятий. Система формирования стратегии развития должна быть адекватной основным принципам рыночного функционирования и обладать достаточной степенью эффективности. Долгосрочная эффективная работа любого предприятия, его экономический рост и развитие определяются правильным выбором стратегических ориентиров, позволяющих наилучшим образом реализовать потенциальный человеческий капитал. Однако сратегия играет не ключевую роль в развитии предприятия, позволяющая сформировать оптимальный его размер. Другим элементом является прогнозирование и анализирование внутренних фаткоров  предприятия и внешней изменчевой среды. Так, в предприятиях важную роль играют маркетинговые исследования,проведение маркетинговых исследований, которые позволят снизить степень неопределенности при принятии маркетинговых решений, проанализировать рынок, на котором функционирует организация и оценить и ее рыночные возможности. Можно выделить следующие мероприятия организации в процессе исследовани: оценка и состояние рынка, исследование поведения потребителей и конкурентов. Предприятия могут проводить такие исследование самостоятельно или же прибегать за услугой к предприятиям, которые как раз и специализируются на таких работах. Большое внимание стоит уделить также имиджу предприятия, зачастую он играет ключевую роль в развитии предприятия. Если фирма себя уже зарекомендовала как успешная и ответственная, то очень велик шанс, что и в кризисный период времени клиенты по-прежнему будут отдавать предпрочтение данной фирме. Рекламная деятельность дополняется усилиями мероприятий по стимулированию сбыта данных групп товаров. Задачей стимулирования сбыта является поощрение покупателей (розничных торговцев) на покупку данного вида товара в анализируемой организации, которое будет достигаться за счет проведения следующих мероприятий: предоставление скидок постоянным покупателям; предоставление специальных пакетов услуг для тех или иных клиентов. На основании предприятия ''ДиАл'' можно провести некоторые анализы сторон их деятельности, чтобы понять оптимальные размеры предприятия и производства, способные полно удовлетворить потребности и потребителей и самих предпринимателей. Исходить будем из анализа сильных и слабых сторон предприятия в сочетании с возможными угрозами со стороны конкуренции,внешних факторов рынка.

Таблица 3. Матрица сильных и слабых сторон в сочетании с угрозами и возможностями
	Сильные стороны

1. Стабильное положение на рынке;

2. Разумная ценовая политика;

3. Разнообразие услуг в области рекламы;

4. Опытный персонал, способный оперативно выполнять заказы клинтов;

5. Высокое качество товара;

6. Хорошее впечатление, сложившееся о компании у покупателей;
	Возможности

1. Открытие новых филиалов в крупных городах;

2. Увеличение доли рынка;

3. Расширение ассортимента товара и услуг;

	Слабые стороны

1. Пассивная рекламная компания и слабая интернет-база;

2. Некоторая зависимость от поставщиков;
	Угрозы

1. Жесткая конкуренция на данном рынке;

2.Возникновение новых потребностей клиентов в более совершенных услугах, технологиях их оказания;

3.Вероятное появление новых предприятий, способных предоставить более выгодные условия;



Таким образом, можно сделать несколько выводов и перспективах предприятия. К сильным сторонам можно отнести стабильное положение на рынке, положительну репутацию предприятия, высокое качество услуг и товаров, сильную производственную базу, а также опытный персонал, способный контролировать производственную деятельность. Также одной из сильных сторон предприятия ''ДиАл'' можно выделить частичную независимость отдельных его подразделений — финансовую и производственную. Они способны совершать свою деятельность, взаимодействую друг с другом, но при необходимости, вести свою деятельность независимо друг от друга. Также  есть некоторая самостоятельность между отдельными звеньями производственной части предприятия. Также предприятие способно вести разумный диалог с клиентами в вопросе ценовой политики, имея разумыные цены на товары и услуги, а в нынешний период кризиса способно оперативно реагировать на изменение уровня цен в сфере реклами и вместе с тем корректировать свои цены. Предприятие ''ДиАл'' имеет опытный штат сотрудников, состоящий из работников, которые способны не только произвести услуги заказчику, но и также порекомендовать им иной варинат решения поставленной задачи, зачастую имеющих больше выгодны для клиентов. Также, учитывая не слишком бльшое количество работников, внутрення политика предприятия подрузумевает обучение работников не только своей специальности, но и других направленей в производстве. Это позволяет работнику не только стать опытнее в своей и иной специальности, но и в случае непредвиденных обстоятельств, повлекших за собой выбытие одного работника, быть его заменой на некоторые время, а это в свою очередь станет для него дополнительным доходом. К слабым сторонам можно отнести несколько факторов, которые можно избежать при определенных действиях со стороны руководства. Так, существует некоторая зависимость от московских партнеров-поставщиков. Так как у предприятия нет своей базы для получения сырья, для производства рекламной продукции, приходится ее заказывать у поставщиков. Те в свою очередь, могут влиять на цены этого сырья и, в перспективы, диктовать свои условия, так как являются по сути монополистами в этой сфере. Другой слабой стороной является малое вовлечение в интернет-сферу. В момент начала деятельности предприятия, в России было очень слабо развита реклама через всемирную сеть Интернет, на данный момент предприятия имеет примитичную ''self-present'' базу. Практически большую часть времени своего существования, предприятие использовало один из самых эффективных и дешевых способов рекламы — слухи, когда потребитель, удовлетвореный качеством поставленной ему продукции, рассказывает о предприятии своим друзьям и знакомым. Поэтому ключевым моментом для охвата новой, современной клиентуры, жизнь которой связана с интрернетом, необходимо актвино продвигать предприятия в интернет-сфере. Ключевые позиции занимают такие социальные сети, как ''Вконтакте''; ''Instagram'' и ''Twitter''. Далее можно обратится к экспертным оценкам по анализированию предприятия, системная оценка представлена по пятибальной шкале.

  Таблица 4. Экспертные количественные оценки.
	Наименование 
	Сильные
	Слабые
	

	ИП ''ДиАл''
	Стабильное положение на рынке
	Разумная ценовая политика
	Разнообразие услуг
	Опытный персонал
	Высокое качество товара
	Хорошее впечатление у покупателей о компании
	Пассивная рекламная компания
	Некоторая зависимость от поставщиков
	Итого

	Шкала (от 1 до 5)
	5
	4
	4
	4
	5
	5
	5
	3
	35

	Возможности
	Открытие новых филиалов в крупных городах
	5
	5
	4
	5
	4
	5
	5
	5
	3
	41

	
	Появление молодого квалифицированного персонала
	5
	5
	4
	4
	4
	5
	5
	5
	1
	38

	
	Увеличение доли рынка
	5
	5
	4
	5
	3
	5
	5
	5
	2
	39

	
	Расширение ассортимента товара и услуг
	5
	5
	4
	5
	2
	5
	5
	5
	3
	34

	Угрозы
	Жесткая конкуренция на данном рынке
	2
	2
	2
	5
	3
	5
	5
	5
	1
	30

	
	Возникновение новых потребностей клиентов в более совершенных услугах, технологиях
	4
	3
	3
	4
	3
	3
	4
	5
	2
	31

	
	Вероятность появления новых предприятий
	2
	2
	2
	4
	3
	4
	3
	5
	1
	26

	
	Итого
	33
	27
	23
	32
	26
	28
	29
	35
	13
	


На основании проведенного анализа внешней и внутренней среды можно сделать несколько выводов касательно дальнейших перспектив развития предприятия. Сильной его стороной является стабильное положение на рынке (33 балла), можно сказать, что предприятия даже в сложной экономической обстановке с вероятностью в 72 % сможет выстоять и продолжить свою деятльность, как минимум, сохранив свои экономические показатели. Другой сильной стороной является хорошое впечатление со стороны потребителей ( 29 баллов), это показывает,что предприятие имеет хорошую репутацию и доверие у своих постоянных заказчиков. Слабой стороной является пассивное продвижение в интернет-сфере, этот показатель достаточно высок — 35 баллов. Рекомендуется руководству предприятия обратиться к опытным ''имидж-мейкерам'' и в срочном порядке представить себя публике сети Интернет. Это позволит предприятию получить новый сектор потребителей, а также откроет новую возможность продвижения своих услуг по дизайну и проектированию. Куда меньше представляется угроза со стороны поставщиков сырья , так как здесь учитываются хорошие, продуктивные партнерские отношения между предприятием и московской фиромой поставщиков. Также, в виду устойчивого положения на рынке Краснодарского края, у предприятия велики шансы открытия филилалов в крупных городах, таких как Москва и Санкт-Петербург, но тут есть свои риски. Так, стоит учитывать крупные компании, жесткую конкуренцию и возможное давление со стороны этих крупных предприятий. Также в ходе анализа можно отметить, что вероятность появления на данном сегменте рынка новых предприятий малая (26 баллов), но она все же есть. Однако существенной проблемой она не должна стать, так как предприятие ''ДиАл'' уже прочно осело на рынке прозиводства и продажи рекламы, поэтому с этой позиции больших проблем не ожидается. Рекомендуется для предприятия большего набора сотрудников, что позволило бы создать еще несколько филиалов на территории Краснодарского края для оперативной доставки товаров рекламной продукции. В связи с тем, что конкурентная позиция предприятия оценивается как сильная, а возможности роста рынка его продукции можно считать умеренными, то для предприятия ''ДиАл'' наиболее приемлемой является стратегия концентрированного роста, т.е. стратегия усиления позиции на рынке и стратегия расширения рынка. Для предприятия она заключается как раз в создании других филиалов, расширении в интернет сфере, возможном расширении услуг, например, только с 2015 года в предприятии  стала осуществляться принтование различных тканевых изделий, а также печать на посуде (чашки, стаканы, тарелки). Также предприятие следит за новостями в области строения печатных станков и новых технических обновлениях в данной сфере. Поэтому в 2016 году руководством предприятия было принято решение о вводе в эксплуатацию 3D-принтера, для осуществления 3D-печати и создании малых объектов. По прогнозам аналитиков предприятия, эти обновления должны принести  еще больше прибыли, учитывая возрастающую роль развлекательной индустрии в крае, эти  приобретения не только окупят свою стоимость, но и принесуь экономические выгоду предприятию ''ДиАл''. Таким образом, реализация выбранных стратегий, показывает, что у предприятия нет существенных преград в достижении намеченных целей. 
3.2 Экономическая эффективность по внедрению предложения.

     Итак, выяснив основные уязвимые места предприятия, можно приступить к изучению экономической эффективности по внедрению предложений. Для того, чтобы завлечь новую клинетуру, реализовывая политику укрепления позиций на старом рынке и расширении на новом сегменте, предлагается предприятию переработать свой основной интернет-сайт. Основными предпосылками  глобальных изменений сайта являются:

 — Моральное устарение сайта, так как впервые пробная его версия была создана в 2007 году и с тех пор не претерпевала существенных изменений. Руководству следует понимать, что Интернет является динамично развивающейся средой. Сайт визуально должен постоянно изменяться.

  — Так как у предприятия появились новые отрасли деятельности, это должно находить свое отражение в виде новой информации на сайте, которая должна находится в удобном доступе. Нужно учитывать, что не все пользователи могут быстро находить нужную им информацию, поэтому руководству следует создать как можно более дружелюбный по отношению к пользовательям интерфейс сайта. В противном случае, клиент может просто потерять интерес и уйти к конкурентам. 

· В момент своего создания, сайтом частично занимались профессионалы-наемные рабочие и дизанейры предприятия. Поэтому на данный момент сайт находился в подвешанном состоянии. Рекомендуется руководству прибегнуть к помощи именно профессиональных работников, однако, чтобы избежать лишних затрат, можно прибегнуть к обучению персонала в работе над офрмлением и редакцией сайта.

В перспективе планируется, что полная переработка сайта позволит предприятию открыть себя заново для новой группы потребителей, фирм, которым может понадобится наружная реклама для собственного продвижения. С созданием нового сайта, у предприятия ''ДиАл'' появится возможность вести эффективную конкурентную борьбу с другими фирмами, занятыми в секторе рекламной продукции. Также ожидаются и другие позитивные факторы, такие как увеличение прибыли; укрепление имиджа предприятия; увеличение ''self-present'' информации. Откроются возможности рекламного продвижения и презентации самого предприятия в сети Интернет и анкетирования посетителей сайта, с целью улучшени сервиса и качество обслуживания — это поможет создать атмофсеру вовлеченности в жизнь сайта для потребителей. Для училения конкурентной позиции к справочной части сайта следует присоеденить маркетинговую составляющую. В будущем году, руководство компании с помощью обновленной структуры сайта планирует увеличить покупательскую активность, для этого будут достигнуты следующие цели: для каждой услуги будет прикриплен подробный список описания этой услуги, также компания собирается предоставить шорт-лист своих производственных станков, чтобы опытные покупатели уже на данном этапе имели представление о том, на какие сферы  предприятие способно удовлетворить спрос. Возможен ввод каталога дополнительных услуг и  ежемесячное обновление и пополнение текстовой, графической и мультимедийной информации на сайте. После данных преобразований количество посетителей планируется увеличить в 2 раза. Такие оценки составляются посредством конверсии, т. е. при помощи показателя эффективности сайта в сети для предприятия. Конверсия представляет собой соотношение числа посетителей, совершивших какие-либо действия на сайте (оформление заказа) и общим количеством посетителей сайта. Как показывает статистика, в среднем, в российском сегменте Интернета показатель конверсии находится в интервале от 0,3 % до 3 %, при этом стоит отметить, что данный показатель сильно зависит от специализации сайта и узости отрасли, в нашем случае это рекламный сектор. Для малого предприятия было взято примерное количество людей, посетивших сайт — 30 человек. При данно количестве людей, посетивших сайт в сутки, и уровне конверсии 1,5% за 1 месяц количество клиентов должно составить: 30 дн.*1,5% *30 чел. = 13 чел. Теперь нужно рассчитать средний доход от одной из основных деятельностей предприятия ''ДиАл'' — фрезерная резка. Валовой доход от реализации продукции фрезерной резки за 2008 год составил 698762,96 тыс. руб. Количество проданных товаров 785 шт. Теперь высчитываем по формуле: Дср = 698762,96 /  725  = 963,76 руб. Средний доход от продукции фрезерной резки составляет 963 рубля. Таким образом, дополнительный доход от заказов совершенных через сайт за месяц составит: 963 руб. * 13 чел. = 12528 тыс. руб./мес. Дополнительная прибыль от реализации продукции через интернет-базу позволит расширить предприятие, усовершенствовав его оптимальный размер при помощи одного из его факторов.  Подгон под потребителя удовлетворяет нужды клиента и снижает затраты, повышая рентабельность. Широкая приспособленность к требованиям заказчиков помогает предприятию опережать своих конкурентов.
ЗАКЛЮЧЕНИЕ
Изучив материалы по теме «Оптимальный размер предприятия и факторы его определяющие» можно сделать выводы, что при определении оптимального размера предприятия нужно оценить его нынешнее положение, выявить сильные и слабые стороны. Исходя из результатов, предприятию следует либо расширяться, охватывая новые сегменты рынка своей деятельности, либо же наоборот — сужаться, дабы лишние расходы не стали причиной падения предприятия. Мы определили разновидности предприятий, они подразделяются на малые, средние и крупные. Каждый из таких типов способено удовлетворять разные круги потребителей, например малые предприятия удовлетворяют спрос тех потребителей, который не способен удовлетворить владелец крупной компании. Изучили экономическое содержание оптимального размера предприятия, исходя из которого поняли, что сочетание человеческого труда и производственных сил является фундаментов стабильного функционирования предприятия оптимальных размеров. Также было изучено, что оптимальный размер предприятия — это такой размер, при котором обеспечиваются выполнения заключенных договоров и обязательств по производству продукции в установленные сроки с минимальными потерями в приведенных затратах и максимальным получением прибыли. 

Во второй главе было исследовано краснодарское малое предприятие ''ДиАл'', в ходе изучения которого была дана характеристика и оценка его деятельности. Представили главную цель предприятия — прозводство и продажа продукции рекламной сферы, где заметную роль играют широкофрматная и интерьерная печать, а также лазерная и фрезерная резка с гравировкой и печатью широкофрматного спектра. Изучили основные сильные и слабые стороны предприятия, составили практический список рекомендаций по удержанию позиций сильный сторон и развитию слабых сторон предприятия.  Для эффективного ведения предпринимательской деятельности, руководителям важно понимать, какого размера должны быть их фирмы для достижения наибольшей прибыли при максимально низких затратах. Именно факторы, определяющие размер предприятия должны быть рассмотрены руководством для дальнейшего ведения бизнеса и выроботки долгосрочной стратегии расширения рынка и укрепления текущих позиций.
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