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В С  Т У П

Україна стала на шлях ринкової економіки ,яка не можлива  на сучасному етапі без маркетингових досліджень .Необхідність виявлення  потреб ринку , його дослідження , призвела до усвідомлення  особливого  значення організації маркетингу на будь-якому вітчизняному підприємстві .

Забезпечення такого  впливу  на споживача , що зумовлював би  отримання максимального довготривалого прибутку  є головним завданням маркетингової  діяльності  підприємств  , проте ,  як свідчить практика , на багатьох  підприємствах  є труднощі з впровадженням маркетингу .

Всім компаніям ,  підприємствам  , фірмам необхідно думати про майбутнє і розробляти довгострокові стратегії , які дозволили б  оперативно реагувати на умови ринку , які постійно змінюються .Кожна компанія повинна знайти свій стиль роботи ,  який найкращим чином  враховував би специфіку умов ,  можливостей , цілей та ресурсів.

Загальна стратегія компанії і її маркетингова стратегія повинні  в більшості співпадати . Маркетинг  піклується   про потреби споживача і про можливості компанії задовольняти їх ; ці ж фактори визначають місію  і цілі компанії .

Маркетингу належить ключова роль в стратегічному планувані компанії ;  це пояснюється декількома причинами . По-перше, маркетинг формує загальну філософію компанії ( маркетингову концепцію) , яка заключається в тому , що стратегія компанії  повинна будуватися на задоволені потреб основних груп споживачів . По-друге, маркетинг дає вихідні дані для спеціалістів – розробників стратегічного плану . допомагаючи виявити  привабливі можливості ринку і дозволяє оцінити  потенціал компанії .Нарешті , маркетологи розробляють стратегію  досягнення глобальних цілей для кожного окремого підрозділу компанії . Після того  як ці цілі встановлені , задачею маркетингу стає їх досягнення  з максимальним прибутком для компанії . 

1Загальна характеристика бази практики.


Соснівське державне лісогосподарське підприємство  , надалі – Держлісгосп  засноване на державній власності , входить до складу державного лісогосподарського об”єднання “Рівне ліс” і підпорядковане Державному комітету лісового господарства України .

Держлісгосп створений з метою організації введення лісового господарства , включаючи питання охорони , захисту , раціонального використання лісових ресурсі та відтворення лісів; охорони , відтворення та раціонального використання державного мисливського фонду  на території мисливських угідь , закріплених за Держлісгоспом та ін.

Основними напрямками діяльності Держлісгоспу є:

· проведення заходів по відновленню лісів , підвищенню їх продуктивності;

· збереження та поліпшення стану водоохоронних захисних лісів і насаджень ;

· облік лісових користувань;

· виробництво товарів  народного споживання з відходів деревини ;

· здійснення зовнішньо-економічної діяльності . співробітництво з міжнародними та іноземними організаціями і громадянами ;

· торговельна діяльність у сфері оптової , роздрібної , комісійної торгівлі та ін.;

· розробка та  реалізація інноваційних проектів з метою вдосконалення виробництва та ін.

Держлісгосп самостійно планує свою діяльність , визначає стратегію та основні напрямки свого розвитку відповідно до галузевих науково-технічних прогнозів та пріоритетів , кон”юнктури ринку  продукції , товарів , робіт , послуг та економічної ситуації. Також він має право на випуск цінних паперів , реалізацію їх юридичними особам  і громадянам України та інших держав у відповідності  до умов економічної діяльності.
На даний час Держлісгосп успішно працює  і співпрацює з зарубіжними фірмами по експорту своєї продукції – це завдяки тому, що все лісове господарство України  стрімко розвивається , набирає оберту не тільки в межах України , але й за її межами .Та не все так просто, як здається з першого погляду : для того , щоб виростити чергову партію лісу на реалізацію  - потрібно досить багато часу (в середньому  20-30 років ) , відповідно затрати  дуже великі ,  собівартість також і  користуватися лісовою продукцією , задоволення не є з дешевих; по-друге, мають бути відповідні природні фактори , які сприятимуть  швидкому росту  лісопродукції ; по-третє, економічні умови ; по-четверте, науково-технічний процес, відповідна техніка для подальшої переробки продукції і т.д.Про ці всі фактори поговоримо , розмістивши їх у таблиці.

        Для збуту продукції Соснівський ДЛГ використовує   комбіновану маркетингову систему .В сучасних  умовах введення ринкового господарства підприємство не користується  одним каналом розподілу  своїх товарів та послуг .Все більшого значення  набувають розвиток багатоканальних   або комбінованих маркетингових систем .При яких підприємство формує  два або більше канали розподілу  своєї продукції  з метою ширшого охоплення ринку . 
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- потік інформації 


- потік товарів

За допомогою впровадження комбінованих маркетингових систем  підприємство може  обслуговувати навіть  великі і складні ринки  у цьому виді структури каналів розподілу , належним чином враховуються вимоги  споживачів. А товари та послуги швидко можуть бути адаптовані до конкретного ринку .

Соснівський ДЛГ використовує прямий канал зв”язку .Це канал , рух товарів  у яких  має первинне значення .На основі даних оперативного контролю  збуту товарів  проводиться певний аналіз  ефективності такого каналу  і виробник отримує потік інформації  щодо наявного стану розподілу,  а також рекомендації по його покращенню  , тобто інформаційний потік  у даного типу каналів є вторинним .

Соснівський ДЛГ реалізовує свою продукцію як на території України , так і за її межами 

1.1Історія створення та  розвитку підприємства.

До складу «Рівнеліс» входять такі лісгоспи: Соснівський, Березнівський, Володимирецький, Висоцький, Дубенський, Дубровицький, Зарічненський, Клеванський, Клесівський, Костопільський, Млинівський, Остківський, Острозький, Рокитнівський, Рівненський, Сарненський, а також ДМГ «Дубенське», МГ «Острозьке», Рівненський природний заповідник, Рівненська сірникова фабрика, Лісове господарство «Клевань», РЛВРЛ, Апарат РОУЛГ.

      Соснівський ДЛГ організований в 1940 році на базі колишніх приватних і церковних лісів після вивільнення західних областей України .
Він розташований у східній частині Рівненської області на території Березнівського і Корецького районів. Протяжність  території з півночі на південь  32 км, загальна площа  46416 га . В 1960 році він був реорганізований  в держлісгосп , такий статус має і на даний час. З тих пір Соснівський ДЛГ успішно співпрацює  на ринку з різними підприємствами.

Лісові масиви Рівненщини складають 849,8 тис. га, або 36% території області. Із них 688,2 тис. га лісу знаходиться в підпорядкуванні державних лісогосподарських підприємств, в т.ч. 582,9 тис. га покритих лісом.
    1.2 Ділове середовище підприємства

Соснівський ДЛГ має багато споживачів як на території України , так і за її межами .Серед них можна виділити  найважливіші :

Табл. 1.2.1
Споживачі Соснівського ДЛГ

	Назва споживача
	Відносна частка ,%



	Всього: 


	100

	В т.ч .


Внутрішній ринок :

· Малинський ДОЦ

· ТОВ “Плитсервіс” 

· ПП Ловись Н.І. м Рівне

· ВАТ Березнефарфор

· Клевань ДОФ

· ВАТ “Коливань”

· Рівненська сірникова фабрика 

· ТОВ “Укрсервіс”,Ківерці

· МПТВП “Райдуга”

· АТ “Зубр” м .Рівне

· ТОВ “Первоцвіт”

· “Агропродсервіс”, Луцьк 

· ПП Аметист

· Соснівський ДЛГ

Зовнішні споживачі :

· “Алексіс” , Німеччина

· “Ван-Хаут” , Словенія

· “Євро-Тімбер” ,Словакія

· “Пудербах” ,Німеччина

Інші споживачі
	46,1

2,1

0,3

0,2

0,1

1,5

0,4

2,9

0,6

0,3

3,2

2,7

0,5

1,0

18,0

34,8

9,8

7,6

10,9

6,4

19,1




                                                                                                                                                                             
Умовні позначення:

Інші споживачі

Внутрішній ринок

Зовнішній ринок

Рис 1.2.1
Діаграма  концентрації споживачів Соснівського ДЛГ

Як видно з табл. 4.3 і рис 4.1 найбільшими споживачами є закордонні  фірми : такі як “Євро-тімбер”  ,Словакія , “Алексіс” , Німеччина, “Ван-хаут” Словенія, “Пудербах” Німеччина , і звичайно Соснівський ДЛГ ,який переробляє  свою продукцію , можна сказати ,що  споживачі є досить конкурентноспроможними , оскільки,  затримок із перерахуваннями коштів практично немає (якщо говорити про закордонні країни ) , але й бувають випадки , коли споживач не в змозі заплатити всю суму відразу  і робить це по  частинах( фірми , що знаходиться в Україні ) .

Аналіз внутрішнього середовища підприємста .

Соснівський ДЛГ знаходиться в стадії зрілості .Це можна спостерігати за  продажем продукції за два роки поквартально. 

Табл. 1.2.2
Рівень продажу лісопродукції Соснівського ДЛГ .

	Рік
	Квартал
	Рівень продажу

Тис.м.куб
                тис.грн

	        2005
	1
	18,30
	2427,4

	
	2
	13,7
	1742,4

	
	3
	14,2
	1805,95

	
	4
	16,8
	2035,75

	Разом
	
	63,0
	8012,50

	2006
	1
	15,7
	2084,60

	
	2
	13,2
	1752,7

	
	3
	14,1
	1872,19

	
	4
	15,0
	1991,91

	Разом
	
	58,0
	7701,40


Як видно з рис 4.2 на початку 2001р  діяльність підприємтва була на найвищому рівні  як в кількісному , так і в вартісному вираженні , в ІІ кварталі  різко впали показники , в ІІІ і ІV квартали - зросли , в 2002р спостерігається в І кв. найвищі параметри в порівнянні з ІІ, ІІІ, ІV.Але набагато нижчі, ніж були в І кв. 2001р. Отже , оцінюючи загальний обсяг продажу  продукції , то він дещо скоротився. Поки що для підприємтва  це не дуже  відчутно , але згодом , якщо надалі так буде продовжуватися , буде не лише зменшення прибутку , але й  збиток.

Якщо оцінювати діяльність Соснівського ДЛГ по ДЛГО “Рівнеліс” , то він займає чільне місце(третє) із загальної кількості держлісгоспів.

Еластичність попиту за ціною
Визначимо еластичність попиту  за ціною на пиловник хвойний , оскільки він є найбільш рентабельним  і широко використовуваним .Про ціну можна сказати , що вона  практично не змінюється на протязі року - залишається стабільною , крім деяких випадків . Але хочу сказати , що ціна  того самого пиловника на експорт буде більшою .

Табл.1.2.3
Розрахунок еластичності попиту на пиловник хвойний .

	Показники


	Од.виміру
	2005рік
	2006 рік

	1.Обсяг реалізації продукції 

2.Ціна одиниці продукції

3.Коефіцієнт еластичності 


	Тис.грн
Грн.
	834,22

116,67

1,85
	803,85

133,00

1,85


Для визначення еластичності попиту скораємося такою формулою :

Епоп=Іо/Іс, де

Іо- зміна обсягів товарів,  що купуються ;

Іс- зміна ціни на товар

Епоп  коефіцієнт, що визначає еластичність попиту .

Отже , попит за ціною є еластичним (1,85більше 1).Це є негативний  фактор роботи Соснівського ДЛГ. Кожний раз , коли підвищується ціна , об”єм зменшується .

Оскільки попит є еластичним , то можна ще про нього сказати непостійний , тобто навіть при зміні ціни обсяг реалізації  продукції падає. Але  те,  що попит на пиловник хвойний зменшується , не зовсім означає його падіння на всі види продукції лісу. За думкою спеціалістів лісопродукція надалі буде популярною , тому що має дуже широке використання в різних галузях : як в сільському , так і народному господарстві.

Можливо, для того, щоб Соснівський ДЛГ  міг і надалі успішно здійснювати свою діяльність , потрібно покращити технологію переробки продукції , пришвидшити цей процес , впроваджувати нову техніку, тим самим знижуючи витрати і зменшуючи собівартість продукції. Відповідно за рахунок цього, ціну можна знизити , тим самим заохочуючи покупців.Все це приведе до отримання більших прибутків. Звичайно ті кошти , що  будуть витрачені на покупку нової сучасної техніки спочатку не окупляться , можливо будуть перевитрати , але за рахунок більшої кількості покупців підприємство поверне свої витрати і запрацює з новою силою. Соснівський ДЛГ має постійних клієнтів ,які купляють продукцію декілька разів на місяць  такі як “Плитсервіс”, ПП Аметист

зовнішні споживачі :

· “Алексіс” , Німеччина

· “Ван-Хаут” , Словенія

· “Євро-Тімбер” ,Словаків

· “Пудербах” ,Німеччина.

Підприємство намагається підтримувати контакт з  постійними клієнтами та  створювати відповідні умови для того , щоб вони робили повторні покупки , шляхом надання знижок для постійних клієнтів , кредитів (якщо фірма не в змозі оплатити  замовлення відразу )  та інших заходів. 

Стратегія щодо інтенсивності  : створити належні умови , щоб примусити повторно покупця придбати продукцію .

ПОСТАЧАЛЬНИКИ

Для того , щоб Соснівський ДЛГ міг нормально функціонувати  потрібно паливо-мастильні матеріали, запчастини до техніки по переробці деревини і лісовозів , матеріально-технічні ресурси  та техніка , а саме:

· Паливо-мастильні матеріали ;

· Запчастини та комплектуючі прилади ;

· Автотранспорт для збуту продукції;

· Обладнання по переробці деревини .

               Табл. 1.2.4
Оцінка важливості ресурсів

	№ п/п
	Назва ресурсу
	Питома

Вага 

	1

2

3

4


	Обладнання

Автотранспорт

Запчастини

ПММ
	0,50

0,10

0,20

0,20


	
	Разом:
	1,00


Обладнання по переробці деревини – це один з необідних засобів для того , щоб можна було привести продукцію до товарного вигляду. Обладнання є досить дорогим і на підприємстві їх більша половина ще старого зразку.На даний час запроваджена нова технологія переробки відходів , з якої виготовляють штахетник , що має досить великий попит як на Україні , так і закордоном. Для цього потрібна сучасна техніка. Держлісгосп скористався послугами фірми “Ікскомп”  і також німецької фірми”DRB”.

 Великої залежності держлісгоспу від постачальників не спостерігається. Слід зазначити , що український ринок в змозі забезпечити підприємство  якісними запчастинами .Постачальниками є ДП”Укравтозапчастина “(Рівне), ТзОВ –фірма “Динамо-МТВ”(Рівне), 

ПП Жогова П.Р (Житомир). Найбільшим постачальником є фірма ДП “Укравтозапчастина “.

По встановленню радіозв”язку користується послугами фірми “Інтест”, що знаходиться в Київській області .


Паливо-мастильні матеріали однин з найважливіших ресурсів, без якого неможлива нормальна робота підприємства. Основними постачальниками до недавнього часу були  фірма “Альфа-рівне”, а зараз користується послугами ПП Малашинського М.П.Саме на ПММ витрачається майже 20 %  коштів держлісгоспу кожного місяця .
Визначення конкурентної переваги Соснівського ДЛГ

Соснівський Держлісгосп має дуже багато конкурентів .Але найважливішими з них є Березнівський ДЛГ і Костопільській ДЛГ. Обґрунтувати це можна дуже просто : Березнівський і Костопілький ДЛГ знаходяться в більш вигідному географічному положенні щодо розташування залізної дороги необхідної для експортування продукції, а Соснівський ДЛГ в 70 км .Це негативно впливає на роботу через більшу затрату часу на транспортування і відповідно  витрачається набагато більше коштів , в тому числі на ПММ та за послуги залізної дороги , ніж в конкурентів.

Оцінка проводилась в порівнянні з двома держлісгоспами , які найближче до нашого підприємства .


З таблиці 4.7 видно , що лідируюче місце займає Костопільський ДЛГ , його факторами успіху стало досить хороші канали збуту та розуміння споживачів .

Стосовно Соснівського ДЛГ можна сказати , що його сильною стороною є хороше ставлення споживачів до фірми та відповідність технологій ринковим умовам, а слабкою невигідне географічне середовище, що заважає безперебійній роботі держлісгоспу.

З допомогою табл.4.8 зробимо порівняльну оцінку конкурентноспроможності за допомогою вирішальних факторів успіху .

З даної таблиці видно , що підприємство має слабкі сторони , які виражаються в тому , що не відбувається  задоволення потреб споживачів  , рентабельність і прибутковість не дуже високі в порівнянні з Костопільським ДЛГ ,  також низький рівень технологічності та якості продукції ,  мала частка готової продукції , разом з тим є декілька  сильних сторін – імідж надійного партнера , достатні фінансові ресурси,  а також лояльність споживачів.


Якщо підприємство буде розвивати свої слабкі фактори , то може зайняти лідируюче положення .

Давайте оцінимо продукцію , виходячи з конкурентного профілю товару.
Табл.1.2.5
Оцінка конкурентного профілю товару.

	Фактор
	Ваг.коеф
	Соснівський 
	Березнівський 
	Костопільський 

	
	
	рейтинг
	оцінка
	рейтинг
	оцінка
	рейтинг
	оцінка

	Якість товару
	0,4
	5
	2,0
	4
	1,6
	5
	2,0

	Ціна товару
	0,3
	4
	1,2
	4
	1,2
	4
	1,2

	Канали збуту
	0,1
	5
	0,5
	5
	0,5
	5
	0,5

	Реклама на стимулювання збуту 
	0,1
	3
	0,1
	2
	0,2
	4
	0,1

	Якість обслуговування 
	0,1
	1
	0,3
	2
	0,2
	1
	0,4

	Загальна оцінка
	1,0
	18
	4,1
	17
	3,7
	19
	4,4


(Оцінка здійснена з допомогою інженера по збуту продукції Герук А.О.)

З даної таблиці видно , що якість товару Соснівського ДЛГ не сильно  поступається  іншим , ціна ідентична  ,  канали збуту на всіх підприємствах один одному не поступаються . Але в загальному підриємтсво є конкурентним.

Цінова стратегія

Соснівський ДЛГ  використовує прямий метод ціноутворення : 

Витрати+ прибуток,  який обчисюється за формулою:

Ц=с/в +Пб,

Де с/в – собівартість товару;

Пб- прибуток;

Ц- ціна .

Цей метод є неефективний в умовах ринкової економіки. Тому , що до мінімуму зводиться конкуренція, попит і пропозиція .Відповідно ,якщо будуть менші витрати за рахунок впровадження новітніх технологій ціна буде відповідно невисокою .

  2.  Організаційна структура управління виробництвом.
Управління держлісгоспом здійснює директор, який є одночасно  за посадою державним інспектором по контролю за станом використання , охороною і захистом лісів Держлісгоспу .

Головний лісничий є першим заступником директора Держлісгоспу , і одночасно за посадою заступником інспектора по контролю у галузі ведення лісового господарства .

Потім ідуть інші відділи ,які підпорядковуються директору: бухгалтерія , планово-економічний відділ , виробничий відділ , відділ  кадрів та відділ реалізації , можна сказати , що це і є відділ  , який здійснює маркетингові дослідження по збуту продукції .

 3.  Аналіз показників фінансово-господарської діяльності підприємства
Аналіз економічного стану Соснівського ДЛГ можна зробити на основі економічних показників за три роки , наведених в таблиці.( див табл. 1.1)

З даних таблиці видно ,що з кожним роком  виробництво і реалізація продукції збільшується , але в 2001 і в2002р підприємство виробило продукції більше , ніж реалізувало , решта було витрачено на власні потреби. Балансовий прибуток у 2002 р. набагато менший , ніж у 2001 р. і 2000р. Собівартість продукції збільшується – це характеризує негативну і неприбуткову діяльність підприємства. Штат працівників держлісгоспу з кожним роком  збільшується , фонд оплати праці  відповідно.

У 2002р Соснівський держлісгосп погано спрацював порівняно з попередніми роками. Це означає , що потрібно щось змінити в його діяльності , збільшити витрати на проведення рекламної кампанії , що дасть можливість більше реалізовувати свою продукцію , щоб вона не залишалася на складах  і отримувати більший прибуток .

         Табл..3.1 Основні показники діяльності Соснівського ДЛГ
	№ 
	Найменування показників
	Один.  виміру
	2005 рік
	2006 рік

	
	1
	2
	3
	4

	1
	Обсяг реалізації продукції –всього
	Тис, грн.
	4410,0
	6232,0

	2
	Виробнича площа
	М2
	2438
	3818

	3
	Перероблено деревини
	М3
	10674
	15310

	
	
	Тис, грн.
	2119,3
	3339,0

	4
	Вартість 1 м3, пущеного в переробку
	Грн.
	187,26
	165,73

	5
	Випуск продукції з 1 м3 деревини
	Грн.
	275,30
	306,52

	6
	Чисельність -  всього:
	Чол.
	73
	90

	7
	Чисельність в еквіваленті повної зайнятості
	Чол.
	67
	83

	8
	Обсяг реалізації на одного працюючого 
	Грн.
	55970
	70988

	9
	Фонд оплати праці
	Тис, грн.
	722,2
	982,2

	10
	Середньомісячна заробітна плата на одного працюючого
	Грн.
	790,5
	985,58

	11
	Рентабельність продукції
	%
	5,6
	7,6


             Соснівське ДЛГ здійснює товарне виробництво, заготівлю, переробку, зберігання, транспортування і реалізацію лісогосподарської продукції, насаджування дерев, вирощування їх та переробку, закупку товарно-матеріальних цінностей, ремонт та технічне обслуговування лісогосподарської техніки , машин і обладнання.

         Але все ж таки найбільший прибуток підприємству приносить лісопильне виробництво, заготівля деревини і переробка її на предмети будівельної діяльності: виробництво столярно-меблевих щитів, переробка відходів дерев, виготовлення дощок для підлоги, вагонки тощо.

    Табл.3.2.Випуск продукції по Соснівському ДЛГ за 2005 – 2006 роки

	Найменування показників
	Один.

виміру
	2005 рік
	2006 рік

	
	
	К-сть
	Сума,

тис.грн
	К-сть
	Сума,

тис.грн

	Випущено продукції – всього:
	
	
	1962,9
	
	4079,6

	В тому числі по основних видах
	
	
	
	
	

	- пилені дубові заготовки
	М3
	481
	1066,0
	443
	876,9

	- фриза
	М3
	533
	447,3
	773
	805,6

	- пилені заготовки соснові
	М3
	472
	264,5
	1327
	737,8

	- пиломатеріали
	М3
	159
	219,7
	2713
	1239,3

	- дошка лицювальна
	М3
	1251
	23,4
	7361
	131,0

	- дошка для підлоги
	М3
	939
	29,2
	3705
	125,3

	- меблевий щит
	М3
	-
	-
	26
	20,5


Табл..3.3.Собівартість, прибуток та рівень рентабельності
деяких показників
	Найменування показників
	Собівартість 

тис. грн..
	Всього реальна ціна

тис./м3
	Прибуток 

тис. грн
	Рівень рентабельності

%

	1
	2
	3
	4
	5

	- пилені дубові заготовки
	1,8
	1,98
	5,7
	14

	- фриза
	0,85
	1,04
	4,1
	7,2

	- пилені заготовки соснові
	0,55
	0,56
	2,8
	6,1

	- пиломатеріали
	0,45
	0,46
	2,4
	12,1

	- дошка лицювальна
	0,01
	0,018
	0,5
	2,7

	- дошка для підлоги
	0,02
	0,03
	1,1
	1,2

	- меблевий щит
	0,7
	0,78
	2,9
	3,4


   Отже, проаналізувавши вище вказані показники  за 2006 рік можна сказати, що для підприємства всі види продукції були рентабельними, прибутковими, оскільки собівартість продукції менша від її реальної ціни на продукцію.

4.  Характеристика основних підрозділів підприємства.

      Виробнича діяльність у Соснівському ДЛГ  здійснюється на таких підрозділах:

· цех переробки  деревини;

· автотранспортний цех;

· цех пиломатеріалів;

· цех переробки відходів деревини;

· цех виготовлення будівельних матеріалів;

· нижній склад;

· склад заготівлі деревини;

· деревообробні філії;

·  філія торгівлі і громадського харчування;

· цех капітального ремонту будівель та споруд;

· лісопожежні станції.

         Для виробництва та реалізації продукції на даному підприємстві є багато техніки та технологій, наприклад, лісопожежні станції забезпечені такими засобами виробництва:автомобіль пожежний ГАЗ-66 – 5 шт.,автомобіль пожежний ЗІЛ-130 – 9 шт.,автомобіль АРС-14 ЗІЛ-131 – 10 шт.,мотопомпа МП-800 – 7 шт.,мотопомпа МП-600 – 13 шт.,одновісні цистерни РЖ-3 – 20 шт.,пожежні рукави – 1600 м./пог.,лопати – 150 шт.,граблі – 140 шт.,сокири – 140 шт.,відра – 90 шт.,бочки для води 50 л – 75 шт.,ранцеві вогнегасники  - 70 шт.,радіостанції – 47 шт.,пожежно-спостережні вежі – 15 шт.,автомобілі УАЗ – 14 шт.,коні державної лісової охорони – 32 гол.

        Організацією роботи по діяльності підприємства в галузі економіки з метою  ефективного працевикористання доведення планових завдань по виробництву  і обліку результатів  виробничої діяльності, дотримання режиму економії,досягнення найвищих результатів при найменших затратах, управління виробництвом і використання трудових ресурсів, здійснення обліку і складання звітності займається економічна служба.
Управління держлісгоспом здійснює директор, який є одночасно  за посадою державним інспектором по контролю за станом використання , охороною і захистом лісів Держлісгоспу .

Головний лісничий є першим заступником директора Держлісгоспу , і одночасно за посадою заступником інспектора по контролю у галузі ведення лісового господарства .

Потім ідуть інші відділи ,які підпорядковуються директору: бухгалтерія , планово-економічний відділ , виробничий відділ , відділ  кадрів та відділ реалізації , можна сказати , що це і є відділ  , який здійснює маркетинговідослідження по збуту продукції
    У Соснівському ДЛГ на кінець 2005 року облікова кількість штатних працівників становить 500 чоловік.
                        Згідно з штатним розписом підприємства лише деяким працівникам, а саме лісникам нараховують надбавки до заробітної плати, проте і для всіх  інших працівників нараховують премії до місячного окладу за активність, наднормовано-виконаний обсяг продукції, якісно виготовлену продукцію тощо для мотивації працівників. Надбавки нараховуються  в залежності від стажу, кваліфікації, а також відповідних професійних досягнень.

          Одним із негативних явищ  персоналу на будь-якому підприємстві є плинність кадрів. При скороченні працівників , пенсійному віці , переїзді на іншу місцевість проживання, надостатній  оплаті праці, шкідливим умовам праці, низько кваліфікованих робітників та інших явищам  спостерігається звільнення працівників, тобто зменшення персоналу на підприємстві. На місця звільнених набираються нові молоді працівники, що з одного боку є позитивним явищем, адже молодь більш активна, енергійна, може працювати в пришвидшеному темпі, проте з іншої сторони це має і свої мінуси, адже вони не мають стажу, досвіду по певній роботі, як кажуть в народі  - «набиту руку».

       Розглядаючи плинність  можна визначити коефіцієнт плинності кадрів та коефіцієнт закріпленості кадрів.

     Коефіцієнт плинності кадрів ( Кпл ) – це відношення  звільнених працівників до загальної кількості працівників.

              Кпл = З / Пр

       Коефіцієнт закріпленості кадрів  ( Кзм ) – це відношення прийнятих на роботу до звільнених працівників.

      Кзм = П / З                       
         Тепер визначимо  коефіцієнти  плинності та змінності кадрів у Соснівському ДЛГ  за 2005 рік , маючи такі дані:

· Загальна чисельність працюючих ( Пр ) – 500 чол.;

· Чисельність прийнятих  працівників ( П ) – 45 чол.;

· Чисельність звільнених працівників ( З ) – 32 чол..

Отже,    Кпл = 32 / 500 = 0,064 ;         Кзм = 45 / 32 = 1,4 .

         Охарактеризувавши дані, бачимо, що коефіцієнт плинності досить малий, що є позитивною ознакою для підприємства, коефіцієнт змінності більший одиниці , що є ознакою того, що прийнятих працівників на підприємство більше ніж звільнених.
 В И С Н О В О К

На основі проведених досліджень можна зробити такі висновки:

1) Ринок споживачів Соснівського ДЛГ є дуже великий . Внутрішні споживачі становлять 46,1% , зовнішні споживачі – 34,8 % , інші – 19,1%.

2) Попит на лісопродукцію є еластичним, що зумовлює перепади обсягів реалізації – це негативний фактор роботи Соснівського ДЛГ

3) Соснівський ДЛГ не має великої залежності від постачальників , адже основною сировиною для виготовлення готової продукції є сама лісопродукція

4) Підприємство є досить конкурентноздатним  і основними перевагами є лояльність споживачів , імідж надійного партнера , відповідність ринковим умовам , хоч разом з тим є  слабкі сторони – невигідне географічне положення  щодо розташування залізної дороги , яка необхідна  при експортуванні  продукції, зміни в потребах споживачів,  недостатня купівельна спроможність населення, низький стратегічний рівень .

5) Продукція на час перебуває в стадії зрілості це означає, що потрібно всіляко покращувати асортимент та частку готової продукції, щоб покращити положення на ринку

6) Головною ціллю для успішної діяльності підприємства є збільшення випуску готової продукції і реалізації. І нарешті, для проведення ефективної маркетингової стратегії потрібно використовувати продукцію побічного використання лісу на базі створення дочірніх підприємств та збільшити частку готової продукції, за рахунок збільшення виробництва штахетника та вагонки, що значно розширить рино діяльністі Соснівського ДЛГ і в майбутньому принесе прибуток більший ,ніж маємо на даний час.

Пропозиції
1) Потрібно скласти систему взаємовідносин з крупними клієнтами , які забезпечать довгостроково вигідний характер співробітництва з Соснівським ДЛГ . Логіка така: можна втратити в дрібному і зараз , але з кожним півріччям крупному клієнту  повинно бути все вигідніше і вигідніше співпрацювати з Соснівським ДЛГ. Для цього буде розроблена схема довгострокового стимулювання  крупних клієнтів ( про її умови крупні клієнти будуть інформуватись завчасно , вони бачать в цьому перспективу взаємовідносин і те , що вигідність  співробітництва  з Соснівським ДЛГ зростає ) .Така система буде сприяти тому , що споживачі будуть ставитись лояльно до держлісгоспу та з довірою , що сприятиме  збільшенню реалізації продукції ;

2) Відмовитись від роботи з дрібними клієнтами з місячним оборотом  до 1000 грн., тому що їхні замовлення будуть не більше 1000 грн. і це відволікатиме спеціалістів від крупних клієнтів .

3) Збільшити випуск товарної продукції і експортувати не пиловник, а  готову продукцію , яка набагато перевищує в ціні пиловник , що сприятиме  раціональному використання лісопродукції  і відповідно збільшить прибуток .

4) Розширити асортимент продукції , яка продається . За думкою маркетологів, потрібно розширити випуск  вагонки і штахетника , вони набирають дедалі більшого попиту як в Україні , так і закордоном, оскільки ця продукція  дуже зручна при використанні в будівництві. Це, за їхніми  прогнозами, збільшить частку ринку Соснівського ДЛГ  в загальній частці держлісгоспів по ДЛГО “Рівне ліс” та збільшить прибуток .

5) Скласти систему знижок для постійних клієнтів для більшого заохочення до повторної покупки і  надавати можливості оплати по частинах ,  а не всю суму зразу . 

6) Ще однією з причиною покращення маркетингового середовища може бути створення дочірніх підприємств по використанню продукції побічного  використання.


7)Нарешті, останній варіант , який  можна запропонувати  - збільшити випуск готової продукції .Виробництво готової продукції передбачає отримання  більшого прибутку
, оскільки вона набагато дорожче коштує за пиловник , який експортується в країни західної Європи  майже за безцінь Маркетологи по збуту продукції  передбачають , що впровадження  виробництва штахетника  і вагонки  набагато покращить фінансове становище Соснівського ДЛГ . Для цього потрібно  закупити сучасне обладнання   по виробництву продукції .Оскільки підприємство має недостатньо  коштів , потрібно  знайти підприємства , які вклали б інвестиції в розвиток нового виробництва.   Потім , коли в нас все буде , маркетологам потрібно знайти ринки збуту  по реалізації штахетника та вагонки  з вигідними  для Соснівського ДЛГ умовами та ціною .
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						Таблиця 3.2

				Оцінка конкурентноспроможності підприємств за допомогою

				вирішальних факторів успіху

				ВФУ		Вага		Оцінка кокурентноспроможності

								Соснівський ДЛГ				Березнівський ДЛГ				Костопільський ДЛГ

								Абсо-		Зведе-		Абсо-		Зведе-		Абсо-		Зведе-

								лют.		на		лют.		на		лют.		на

		1		Диференціація виробів відповід-		0.16		4		0.64		3		0.48		5		0.8

				но до потреб споживачів

		2		Добре вивчений ринок ,		0.14		3		0.42		3		0.42		4		0.56

				потреби споживачів

		3		Збільшення частки готової		0.15		3		0.45		3		0.45		4		0.6

				продукції

		4		Майбутні інвестиції -		0.18		7		1.26		6		1.08		6		1.08

				насадження дерев

		5		Високий рівень технологічності		0.1		4		0.4		5		0.5		6		0.6

				та якості продукції

		6		Імідж надійного партнера		0.06		6		0.36		4		0.24		5		0.3

		7		Достатні фінансові ресурси		0.05		5		0.25		4		0.2		4		0.2

		8		Лояльність споживачів		0.05		4		0.2		3		0.15		3		0.15

		9		Рентабельність та прибутковість		0.11		3		0.33		4		0.44		6		0.66

				прибутковість

				Разом:		1				4.31				3.96				4.95

				Оцінка здійснювалася з допомогою інженера по реалізації Герук А.О.
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Рис 1.3  Сезонні коливання
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				Таблиця 2.3

				Визначення показників для побудови матриці

						Коеф.ваг.		Ранг		Заг. оцінка

				Показники		Кij		Ріj		Оіj=Кіj *Ріj

				Фактор привабливості ринку

				1.Місткість ринку		0.20		3.00		0.60

				2.Річний темп росту ринку		0.20		4.00		0.80

				3.Прибутковість		0.15		3.00		0.45

				4.Рівень конкуренції		0.15		4.00		0.60

				5.Технологічна устаткованність		0.15		3.00		0.45

				6.Схильність до інфляції		0.05		3.00		0.15

				7.Енергетична устаткованність		0.05		2.00		0.10

				8.Схильність до змін		0.05		3.00		0.15

				навколишнього середовища

				Разом:		1.00		Х		3.30

				Фактор конкурентоспроможності

				1.Ринкова частка		0.10		3.00		0.30

				2.Темп зростання ринку		0.15		2.00		0.30

				3.Якість товару		0.10		3.00		0.30

				4.Престижність товарної		0.10		4.00		0.40

				марки						0.00

				5.Ефективність системи товарного		0.05		4.00		0.20

				руху						0.00

				6.Ефективність реклами		0.05		3.00		0.15

				7.Виробничі можливості		0.05		4.00		0.20

				8.Виробнича ефективність		0.05		4.00		0.20

				9.Сукупні витрати		0.15		3.00		0.45

				10.Матеріально-технічна		0.05		4.00		0.20

				забезпеченність						0.00

				11.Науково-дослідна		0.10		3.00		0.30

				забезпеченість				4.00		0.00

				12.Кадрова забезпеченість		0.05				0.00

				Разом:		1.00		Х		3.00
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						Таблиця 2.1

						Аналіз сприятливих можливостей та загроз для Соснівського ДЛГ

				№		Фактор		Ймовірність здійснення						Важливість впливу

				п/п				вис.7-10		серед.4-6		низ.1-3		вис.7-10		серед.4-6		низ.1-3

						Сприятливі можливості

				1		Збільшення частки ГП		*						*

				2		Швидке зростання ринку				*						*

				3		Мала ймовірність виникнення						*						*

						нових конкурентів

				4		Збільшення попиту на продукцію				*						*

				5		Збільшення кількості спеціалістів

						у сфері стратегічного управління				*				*

				6		Можливість підвищення рівня

						інформаційної обізнаності щодо				*						*

						технологій

						Загрози

				1		Зростання темпів інфляції		*								*

				2		Купівельна спроможність				*						*

						населення

				3		Зростання тиску кокурентів				*				*

				4		Зміни в потребах споживачів				*				*

				5		Зростання соціально-політичної				*						*

						нестабільності

				6		Збільшення податкового "пресу"				*						*

						Рис. 4.1 Побудова "дерева цілей " методом забезпечення необхідних умов
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						Таблиця 3.6

						Дослідження товарного асортименту  за 2002 рік

		№п/п		Найменування товару		Основні показники товару

						обсяги виробництва				обсяги реалізації				Ціна од.		Собівар-		Рентабе-

														п-ції , грн		тість од.		льність , %

						тис.грн.		%		тис.грн.		%				п-ції , грн

		1		Пиловник хвойний		803.85		18.6		803.85		18.5		133.00		107.37		8.66

		2		Пиловник дубовий		644.00		14.9		644.00		14.8		140.00		132.84		5.39

		3		Пиловник необр.дудовий		13.44		0.3		13.44		0.3		960.00		894.00		7.38

		4		Пиловник необр.хвойн.		208.06		4.8		108.06		2.5		223.27		203.40		9.76

		5		Пиловник обрізн.хвойн.		64.80		1.5		64.80		1.5		294.57		287.34		2.52

		6		Пиломат необр. лист.		111.66		2.6		111.66		2.6		237.50		228.46		3.96

		7		Пиломат. обр. дубов.		19.60		0.5		19.60		0.5		1600.00		1546.00		3.5

		8		Тарна дощещка		1655.75		38.3		1655.75		38.0		331.58		323.40		2.53

		9		Дрова паливні		119.00		2.8		119.00		2.7		29.17		28.10		3.8

		10		Тарний кряж		157.10		3.6		157.10		3.6		75.00		72.00		4.17

		11		Техсировина		527.60		12.2		526.30		12.1		48.48		45.53		6.47

				Разом:		4324.86		100.0		4355.23		100.0

						Таблиця 3.4

						Дослідження товарного асортименту  за 2000 рік

		№п/п		Найменування товару		Основні показники товару

						обсяги виробництва				обсяги реалізації				Ціна од.		Собівар-		Рентабе-

														п-ції , грн		тість од.		льність , %

						тис.грн.		%		тис.грн.		%				п-ції , грн

		1		Пиловник хвойний		630.06		17.4		630.06		17.4		88.93		83.50		6.50

		2		Пиловник дубовий		599.43		16.6		599.43		16.6		129.00		120.30		7.23

		3		Пиловник необр.дудовий		11.39		0.3		11.39		0.3		920.00		907.00		1.43

		4		Пиловник необр.хвойн.		170		4.7		170		4.7		203.00		194.00		4.64

		5		Пиловник обрізн.хвойн.		43		1.2		43		1.2		271.00		26.55		2.07

		6		Пиломат необр. лист.		104.7		2.9		104.7		2.9		219.34		210.50		4.19

		7		Пиломат. обр. дубов.		16.3		0.5		16.3		0.5		1390.00		1340.00		3.73

		8		Тарна дощещка		1440.33		39.8		1440.33		39.8		319.00		313.00		2.23

		9		Дрова паливні		95.48		2.6		95.48		2.6		27.40		26.70		2.62

		10		Тарний кряж		133.43		3.7		133.43		3.7		69.00		66.50		3.76

		11		Техсировина		470.38		13.0		470.38		13.0		45.38		43.30		4.80

				Разом:		3614.44		100.0		3614.44		100.0

						Таблиця 3.5

						Дослідження товарного асортименту  за 2001 рік

		№п/п		Найменування товару		Основні показники товару

						обсяги виробництва				обсяги реалізації				Ціна од.		Собівар-		Рентабе-

														п-ції , грн		тість од.		льність , %

						тис.грн.		%		тис.грн.		%				п-ції , грн

		1		Пиловник хвойний		752.33		18.1		752.33		18.1		97.8		91.00		7.47

		2		Пиловник дубовий		599.30		14.4		599.30		14.4		137		125.00		9.60

		3		Пиловник необр.дудовий		12.5		0.3		12.5		0.3		938		917.00		2.96

		4		Пиловник необр.хвойн.		196		4.7		196		4.7		215		203.00		5.91

		5		Пиловник обрізн.хвойн.		59.3		1.4		59.3		1.4		286.3		279.00		2.50

		6		Пиломат необр. лист.		121.66		2.9		121.66		2.9		228.33		219.00		4.27

		7		Пиломат. обр. дубов.		18.7		0.5		18.7		0.5		1430		1370.00		4.37

		8		Тарна дощещка		1630.58		39.3		1630.58		39.3		325		321.00		3.29

		9		Дрова паливні		108		2.6		108		2.6		28.2		26.93		2.71

		10		Тарний кряж		154.3		3.7		154.3		3.7		71		68.00		4.41

		11		Техсировина		498.3		12.0		498.3		12.0		47		44.00		6.82

				Разом:		4150.97		100.0		4150.97		100.0
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Рис.3.3. Дослідження товарного асортименту
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