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ВЫБОР ТЕМЫ ДИПЛОМА И ОБОСНОВАНИЕ ПЛАНА РАБОТЫ
Подготовка к выполнению дипломного проекта начинается с выбора темы дипломного проекта из утвержденного институтом списка тем. Темы дипломных проектов студенты выбирают самостоятельно, руководствуясь своими научными интересами, практическим опытом и знаниями по избираемой проблеме, актуальностью темы для конкретного предприятия. 

Тема дипломного проекта должна отражать особенности подготовки студента по выбранной специализации, соответствовать запросам и нуждам предприятия, являющегося базой преддипломной практики. 

Также при выборе темы диплома следует познакомиться с примерными планами дипломных проектов и решить в состоянии ли студент раскрыть данные вопросы (надо оценить сложность вопросов, наличие первичной информации по предприятию и т.п.).

ПРИМЕРНЫЕ ПЛАНЫ ДИПЛОМНЫХ ПРОЕКТОВ 

(теоретическая и аналитическая часть – отчет по практике)
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Тема: Проект мероприятий по разработке стратегии развития туристической фирмы «Лиана-тур» г. Москва»

Введение

1. Теоретическая часть

1.1. Стратегия развития туристского предприятия: сущность, цели и классификация стратегий предприятия.

1.2. Организация стратегического управления в турфирме

1.3. Основные этапы разработки стратегий развития в турфирмах. 

2. Аналитическая часть

2.1. Общая характеристика турфирмы «Лиана – тур»

2.2. Анализ факторов внешней среды

2.2.1. Анализ конъюнктуры рынка туруслуг

2.2.2. Анализ конкурентов предприятия

2.2.3. Анализ клиентов предприятия

2.3. Анализ факторов внутренней среды предприятия

2.3.1. Анализ организации управления в турфирме

2.3.2. Анализа структуры и динамики персонала предприятия

2.3.3. Анализ ассортиментной политики предприятия

2.3.4. Анализ ценовой политики предприятия

2.3.5. Анализ сбытовой деятельности предприятия

2.3.6. Анализ рекламной деятельности предприятия

2.4. Выводы по аналитической части

Тема: Проект мероприятий по совершенствованию маркетинговой деятельности ОАО ГОК “Пекин” г. Москва

Введение

1. Теоретическая часть

1.1. Понятие, сущность и особенности маркетинга в гостиничном бизнесе

1.2. Управление маркетинговой деятельностью в гостиницах

1.3. Основные этапы совершенствования маркетинговой деятельности в гостиницах

2. Аналитическая часть

2.1. Общая характеристика ОАО ГОК “Пекин”

2.2. Анализ внешней среды ОАО ГОК “Пекин”

2.2.1. Анализ конъюнктуры рынка гостиничных услуг

2.2.2 Анализ конкурентов предприятия

2.2.3. Анализ потребителей предприятия

2.3. Анализ внутренней среды ОАО ГОК “Пекин”

2.3.1. Анализ организации управления  предприятием

2.3.2. Анализ организации маркетинговой службы предприятия

2.3.3. Анализ ассортиментной политики предприятия

2.3.4. Анализ ценовой политики предприятия

2.3.5. Анализ сбытовой политики предприятия

2.3.6. Анализ рекламной политики предприятия

2.4. Выводы по аналитической части

Тема: Проект мероприятий по повышению конкурентоспособности турфирмы «AVATOUR» г. Москва

Введение

1. Теоретическая часть

Конкурентоспособность турпредприятия: понятия, методы оценки.

Организация управления деятельностью турфирмы

Основные этапы повышения конкурентоспособности турпредприятия

2. Аналитическая часть

Общая характеристика турфирмы «AVATOUR»

Анализ конъюнктуры рынка туруслуг

Анализ макрокономических показателей развития туротрасли в мире

Анализ макроэкономических показателей туротрасли в России

Анализ макроэкономических показателей туротрасли в Москве

Анализ потребителей турфирмы «AVATOUR»

Анализ оргструктуры управления предприятием

Анализ организации маркетинговой деятельности на предприятии

Анализ конкурентоспособности предприятия

Сравнительная характеристика  конкурентов предприятия

Оценка конкурентоспособности предприятия

Конкурентный профиль предприятия

Выводы по аналитической части

Тема: Проект мероприятий по увеличению объема реализации услуг ТГК «Бета» г. Москва

Введение

1. Теоретическая часть

1.1. Особенности и виды гостиничных услуг

1.2. Основные службы гостиничного предприятия

1.3. Основные направления деятельности по увеличению объема реализации гостиничных услуг

2. Аналитическая часть

2.1. Общая характеристика ТГК «Бета»

2.2. Анализ организационной структуры управления предприятием

2.3. Анализ конкурентов предприятия

2.4. Анализ потребителей  предприятия

2.5. Анализ динамики и структуры объема реализации услуг предприятия

2.6. Анализ сезонности реализации услуг предприятия

2.7. Анализ структуры и динамики персонала предприятия

2.8. Анализ организации сбытовой деятельности предприятия

2.9. Анализ организации рекламной деятельности предприятия

2.10. Выводы по аналитической части

Тема: Проект мероприятий  по совершенствованию ценовой политики ресторана «ХХХХХ» г. Москва

Введение

1. Теоретическая часть


1.1. Особенности ценовой политики ресторана


1.2. Организация управления рестораном

1.3. Основные этапы совершенствования ценовой политики ресторана

2. Аналитическая часть


2.1. Общая характеристика предприятия ООО «ХХХХХ»

2.2. Анализ факторов внешней среды

2.2.1 Анализ конъюнктуры рынка ресторанных услуг


2.2.2 Анализ конкурентов ресторана







2.2.3 Анализ потребителей ресторана 





2.3. Анализ факторов внутренней среды






2.3.1 Анализ организационной структуры ресторана «ХХХХХ»


2.3.2 Анализ организации управления ценами ООО «ХХХХХ»


2.3.2. Анализ используемых предприятием методов ценообразования

2.4. Выводы по аналитической части

Тема: Проект мероприятий  совершенствованию сбытовой  деятельности турфирмы  «Швейцарский Дом» г. Москва

Введение 
1. Теоретическая часть
1.1. Сбытовая деятельность туристского предприятия: содержание и сущность

1.2. Организация управления сбытовой деятельностью туристского предприятия

 Основные этапы совершенствования сбытовой стратегии  туристского предприятии

2. Аналитическая часть

2.1. Общая характеристика туристской фирмы «Швейцарский Дом»

2.2. Анализ факторов внешней среды предприятия

2.2.1. Анализ конъюнктуры рынка

2.2.2. Анализ конкурентов турфирмы «Швейцарский Дом»

2.2.3. Анализ клиентов турфирмы «Швейцарский Дом»
2.3. Анализ внутренней среды турфирмы «Швейцарский Дом»

2.3.1. Анализ организации управления турфирмой 

2.3.2 Анализ организации сбытовой деятельности турфирмы

2.3.3. Анализ используемых турфирмой каналов сбыта услуг 

2.3.4. Анализ ценовой политики турфирмы

2.3.5. Анализ рекламной деятельности турфирмы 

2.4. Выводы по аналитической части

Тема: Проект мероприятий по совершенствованию рекламной деятельности гостиницы «Волга» г. Москва

Введение

1. Теоретическая часть

1.1. Сущность и классификация видов рекламы 

1.2. Особенности рекламной деятельности в гостиничном бизнесе

1.3.  Организация управления рекламной деятельности в гостинице 

1.4. Основные этапы совершенствования рекламной деятельности гостиничного предприятия 

2. Аналитическая часть

2.1. Общая характеристика гостиницы «Волга»

2.2. Анализ внешней среды предприятия

2.2.1. Анализ конъюнктуры рынка

2.2.2. Анализ конкурентов предприятия 

2.2.3. Анализ потребителей предприятия

2.3. Анализ внутренней среды гостиницы «Волга»

2.3.1. Анализ организационной структуры управления предприятием

2.3.2. Анализ организации рекламной деятельности на предприятии

2.3.3. Анализ рекламного бюджета предприятия

2.3.4. Анализ эффективности средств рекламы, используемых предприятием

2.4. Выводы по аналитической части

Тема проекта: «Проект мероприятий по организации выставочной деятельности туристской фирмы на примере ОАО «Инна-Тур» г. Москва».

Введение

1. Теоретическая часть

1.1.  Понятие и характеристика выставочной деятельности

1.2.  Современное развитие выставочной деятельности в России

1.3. Место выставочной деятельности в коммуникационной политике туристской фирмы.

1.3.1. Основные этапы организации выставочной деятельности  в туристских фирмах.

2. Аналитическая часть

2.1. Общая характеристика компании «Инна-Тур»

2.2. Организационная структура компании «Инна-Тур»

2.3. Анализ организации выставочной деятельности компании


2.3.1. Организация рекламной деятельности в компании


2.3.2. Организация выставочной деятельности компании

2.4. Выводы по аналитической части

Тема: Проект мероприятий по разработке коммуникационной политики  турфирмы  «Профит»  г. Москва

Введение

1. Теоретическая часть
1.1.Коммуникационная политика: сущность, цели.

1.2. Управление коммуникационной деятельностью туристской фирмы.

1.3. Основные этапы разработки коммуникационной политики турфирм.

2. Аналитическая часть

2.1 Общая характеристика турфирмы «Профит».

2.2 Анализ организационной структуры управления предприятием.

2.3 Анализ организации управления коммуникационной деятельностью на предприятии.

2.4 Анализ мнения потребителей о коммуникационной деятельности предприятия.

2.5 Анализ информационного обеспечения коммуникационной деятельности.

2.6 Анализ организации рекламной деятельности предприятия.

2.7. Выводы по аналитической части.

Тема: Проект мероприятий  по совершенствованию управления персоналом ГК «Орехово»  г. Москва

Введение 

1. Теоретическая часть

1.1. Современный подход к управлению персоналом

1.2. Основные направления деятельности кадровой службы в гостинице

1.5. Основные направления деятельности по совершенствованию управления персоналом в гостинице 

2. Аналитическая  часть

2.1.Общая характеристика ГК «Орехово»

2.2.Анализ организационной структуры управления предприятием 

2.3.Анализ управления персоналом на предприятии  

2.3.1. Анализ организации управления персоналом на предприятии

2.3.2. Анализ состава и структуры персонала предприятия

2.3.3. Анализ движения персонала предприятия

2.3.4. Анализ причин движения персонала предприятия

2.3.5. Анализ используемых предприятием систем набора персонала предприятия

2.3.6. Анализ используемых предприятием систем оценки персонала предприятия 

2.3.7. Анализ используемых предприятием систем развития персонала предприятия

2.3.8. Анализ используемых предприятием систем стимулирования персонала 

2.4.Выводы по аналитической части дипломного проекта

Тема: Проект мероприятий по совершенствованию стимулирования персонала турфирмы «Балис» г. Москва

Введение

1. Теоретическая часть

1.1. Стимулирование персонала: сущность, виды и основные понятия

1.2. Организация деятельности по стимулированию персонала в турфирме

1.3. Основные этапы деятельности по совершенствованию системы стимулирования персонала в туристском бизнесе

2. Аналитическая часть

2.1. Общая характеристика туристической фирмы «Балис»

2.2. Анализ организации управления предприятием

2.4. Анализ системы стимулирования сотрудников на предприятии:

2.4.1. Анализ организации управления персоналом на предприятии

2.4.2. Анализ состава и структуры и динамики персонала предприятия

2.4.3. Анализ причин динамики персонала предприятия

2.4.4. Анализ используемых предприятием систем мотивации сотрудников 

2.4.5.Анализ эффективности используемых предприятием систем мотивации сотрудников

2.7. Выводы по аналитической части

Тема: Проект мероприятий по повышению финансовой устойчивости турфирмы «Соната» г. Москва

Введение

1. Теоретическая часть

1.1. Теоретические основы обеспечения финансовой устойчивости туристского предприятия

1.2. Организация деятельности по обеспечению и повышению финансовой устойчивости туристского предприятия

1.3. Основные направления деятельности по обеспечению финансовой устойчивости туристского предприятия

2. Аналитическая часть

2.1. Общая характеристика туристской фирмы «Соната»

2.2. Анализ организации управления предприятием 

2.3.  Анализ финансового состояния предприятия

2.3.1. Анализ финансовой устойчивости предприятия

2.3.2. Анализ показателей ликвидности предприятия

2.3.3. Анализ критериев неплатежеспособности предприятия.

2.3.4. Анализ показателей оборачиваемости

2.3.5. Анализ финансовых результатов деятельности предприятия

2.4. Выводы по аналитической части

Тема: Проект мероприятий по разработке антикризисной программы кафе «Восточное» г. Москва

Введение

1. Теоретическая часть
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2.7. Выводы по аналитической части
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2.2. Анализ организационной структуры предприятия

2.3. Анализ конкурентов службы питания предприятия. 

2.4. Анализ потребителей предприятия и ее службы питания
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Основные тенденции развития туристской отрасли в России
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Мероприятия по созданию отдела организации банкетов
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Тема: Проект мероприятий по разработке системы управления качеством услуг в ООО «Триумфальное-Тур», г. Москва

Введение 

1. Теоретическая часть 
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2. Аналитическая часть 

2.1 Общая характеристика ООО «Триумфальное-Тур» 
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ТЕОРЕТИческая часть диплома
Теория вопроса.

В данной части диплома приводится обзор литературы по проблеме, формируется концепция, обосновывается методика анализа и решения проблемы в конкретной организации (гостинице, в турфирме, ресторане и т.п.).
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Таким образом, в первом пункте теоретической части дипломного проекта приводятся ВСЕ ОПРЕДЕЛЕНИЯ ПО ВЫБРАННОЙ ТЕМАТИКЕ, РАСКРЫВАЕТСЯ СУЩНОСТЬ ДАННОЙ ПРОБЛЕМЫ, используя системный и процессный подходы.

Во втором пункте теоретической части дипломного проекта рекомендуется раскрыть организационное обеспечение решения проблематики дипломного проекта, т.е. приводится типовая организационная структура управления предприятиями, схожими с анализируемым, раскрываются основные функции управления и их закрепление. При этом более подробно исследуется типовая структура и функции службы, за которой закреплено решение проблематики дипломного проекта.

Разработка теоретической части дипломного проекта предполагает также методику сбора, обработки и анализа информации, поэтому в третьем пункте теоретической части диплома следует привести описание алгоритма действий по решению проблемы, поставленной в названии темы дипломного проекта. Рекомендуется представлять этот алгоритм действий в виде схемы этапов, после которой дается описание каждого этапа. 

Объем данной части  - около 25% дипломного проекта, т.е. 20-30 страниц.

ПРИМЕР оформления 1-го листа теоретической части
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1. ТЕОРЕТИЧЕСКАЯ ЧАСТЬ

1.1. Ассортимент услуг,

оказываемых гостиничными предприятиями

Ассортимент услуг является одним из важнейших факторов гостиничной деятельности, поскольку ассортимент услуг, оказываемых гостиничным предприятием – это один из факторов конкурентоспособности гостиницы, ее ценности в глазах клиентов. 

Ассортимент – группа товаров, обладающих схожестью использования, общностью групп покупателей и торговых заведений, в которых они продаются [40, с.28]. Ассортимент услуг – набор услуг и других сервисных продуктов разного вида, назначения и наименования [46, с. 22]. 
Понятие «ассортимент» является дефиницией маркетинга, поскольку именно маркетинг, согласно определению Ф. Котлера направлен на удовлетворение нужд и потребностей посредством обмена, т.е. предоставляет именно такие товары и услуги потребителям, в которых нуждаются [29, с.47].  

Объекты такого обмена можно определить как «продукт». Продукт (товар) – это совокупность всего того, что можно предложить на рынке вниманию потребителя для приобретения, использования или потребления, способная удовлетворить потребность или желание. [30, с. 209]. 
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ПРИМЕР

1.2. Организация управления гостиничным предприятием

Любая гостиница, независимо от того, является ли она крупным предприятием (от 300 номеров) или же совсем небольшим (не более 100 номеров), представляет собой довольно сложный объект [27, c. 64]. В любом случае, гостиница состоит из совокупности служб, большинство из которых, вне зависимости от размера предприятия, являются обязательными. И между службами гостиницы существуют определенные взаимосвязи. Все гостиницы имеют четкую иерархию менеджмента. В нижней части иерархии находятся люди, которые заняты непосредственно работой. К ним относится производственный персонал гостиницы. В пирамиде же менеджеров выделяют три уровня:

· менеджеры высшего звена, отвечающие за постановку глобальных задач, формирование стратегии предприятия. Они ответственны перед руководством гостиницы;

· менеджеры, управляющие работой других менеджеров – находят методы решения наиболее важных задач, участвуют в составлении планов;

· менеджеры, руководящие деятельностью только отдельных сотрудников

…………………………и так далее………………………………………….
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в этом пункте приводится типовая структура гостиницы АНАЛОГИЧНОЙ (по масштабам, видам деятельности, сегментам и т.д.) с анализируемой, описываются основные службы гостиницы в целом и БОЛЕЕ ПОДРОБНО ОПИСЫВАЕТСЯ СЛУЖБА, ЗАНИМАЮЩАЯСЯ РЕШЕНИЕМ ВОПРОСОВ, ВЫНЕСЕННЫХ В НАЗВАНИЕ ДИПЛОМНОГО ПРОЕКТА (можно привести варианты ее организации на разных предприятиях, указать функции, закрепленные за данной службой).

ПРИМЕР

1.3. Основные этапы разработки ассортиментной политики

гостиничного предприятия

Гостиничное предприятие в глазах потребителей характеризуется такими важнейшими аспектами, как ассортимент оказываемых услуг и уровень сервиса. Эти характеристики являются одними из факторов, определяющих конкурентоспособность гостиницы. Поэтому такое направление, как формирование ассортиментной политики гостиничного предприятия должно быть четко отлажено и структурировано. Важность разработки ассортиментной политики гостиницы также заключается в том, что эта деятельность близка к позиционированию гостиницы, т.е., выходя на рынок с определенным ассортиментом услуг, гостиница должна правильно позиционировать себя, чтобы обеспечить своему продукту четкое положение на рынке. Предпринимая шаги по разработке или совершенствованию деятельности, ответственные сотрудники должны всегда проверять, будет ли предполагаемый результат соответствовать миссии и целям гостиничного предприятия, так как в противном случае этот разрыв приведет к возникновению проблем в дальнейшей деятельности.

Основные этапы разработки ассортиментной политики представлены на рис. 1.6.


[image: image3]
Рис.1.6. Основные этапы разработки 

ассортиментной политики гостиничного предприятия [50, с. 244]

Ответственными за разработку ассортиментной политики должны выступать: высшее руководство гостиницы как основоположник миссии и постановщик генеральных целей и коммерческая служба (служба маркетинга и продаж), поскольку эта служба и занимается продвижением многих ассортиментных групп гостиничных услуг. 

………………………….и так далее.……………………………………………..
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 В этом пункте ОПИСЫВАЕТСЯ КАЖДЫЙ ЭТАП РАЗРАБОТКИ ВОЗМОЖНЫХ МЕРОПРИЯТИЙ ПО ТЕМЕ ДИПЛОМА, ВОЗМОЖНЫЕ ОТВЕТСТВЕННЫЕ ИСПОЛНИТЕЛИ, исходя из организационной структуры, представленной в п.1.2. Т.е. здесь приводится достаточно обширный перечень мероприятий, которые вообще можно внедрить на аналогичных предприятиях, а в проектной части диплома некоторые из этих мероприятий (в соответствии с выявленными в аналитической части диплома) будет более подробно описаны применительно уже к исследуемому предприятию.

Аналитическая часть диплома

ПРИМЕРНОЕ СОДЕРЖАНИЕ ОТДЕЛЬНЫХ ПУНКТОВ АНАЛИТИЧЕСКОЙ ЧАСТИ ДИПЛОМНОГО ПРОЕКТА

	№ п/п
	Наименование пункта
	Содержание пункта

	1.
	Общая характеристика предприятия
	История предприятия: когда и кем образовано, как именовалось за всю историю своего существования, краткое описание преобразований, их целей и задач. Состояние предприятия на последнюю отчетную дату: основные итоги развития предприятия за последний отчетный период (таблица технико-экономических показателей и ее анализ), описание (если есть информация) планируемых изменений в деятельности предприятия на прогнозный период. 

	2. 
	Анализ организационной структуры управления предприятием
	Представляется схема организационной структуры управления предприятием, определяется ее тип и закрепление функций управления за структурными подразделениями предприятия (конкретными сотрудниками), проводится анализ закрепления функций и выявляются основные недостатки в организации управления на предприятии.

	3.
	Анализ организации деятельности конкретной службы (службы, ответственной за решение вопросов, вынесенных в название диплома)
	Определяется роль и место данной службы в общей организационной структуре управления предприятием (кому подчиняется, с какими службами связана функционально и т.п.). Представляется схема данной службы, определяется закрепление функций управления за конкретными сотрудниками, проводится анализ закрепления и выявляются основные недостатки в организации управления данным видом деятельности.

	4.
	Анализ конъюнктуры рынка
	Приводится структура спроса и предложения основных услуг, которые предлагает фирма на рынке в целом  (лучше в виде круговых диаграмм, таблиц). Выявляются фирмы - лидеры по направлениям, перспективы изменения спроса и предложения по рынку в целом, а не по анализируемой фирме.

	5.
	Анализ конкурентов предприятия
	Проводится сравнительный анализ конкурентов предприятия по важнейшим показателям, влияющим на конкурентоспособность предприятия (приводится одна таблица)

	6.
	Анализ потребителей услуг предприятия
	На основе результатов социологических исследований (опросов потребителей) строится портрет потребителя (доход, социальное положение, возраст,  цели обращения к услугам фирмы и т.п.) и определяется их мнение достоинствах и недостатках фирмы в целом и более подробно исследуется мнение потребителей по вопросам, вынесенным в название диплома. Результаты анкетирования приводятся в виде круговых диаграмм. 

	7.
	Анализ ассортиментной политики предприятия
	Проводится анализ номенклатуры (таблицы или столбчатые диаграммы) и структуры услуг и продукции за 2 последних года (только круговые диаграммы), динамики объема реализации по видам основных и дополнительных услуг (можно по кварталам, сезонам), определяются стадии их жизненных циклов, их конкурентоспособность, возможные направления изменения ассортимента услуг в перспективе

	8.
	Анализ ценовой политики предприятия
	Анализируются методы ценообразования, используемые на предприятии, конкурентоспособность цен на услуги предприятия, выявляются резервы повышения эффективности деятельности фирмы за счет совершенствования ценообразования (рассматривается структура цены какой-либо услуги, тура, и выявляются резервы, например, снижения затрат)

	9.
	Анализ сбытовой деятельности предприятия
	Исследуются каналы сбыта услуг предприятия (прямые, корпоративные, агентские продажи), приводится структура объема реализации услуг и продукции по различным каналам сбыта (круговые диаграммы), выявляются  недостатки конкретных каналов сбыта.

	10.
	Анализ рекламной деятельности предприятия
	Анализируются виды и формы рекламы, используемой предприятием, исследуется рекламный бюджет за 2 последних года (круговые диаграммы), определяется эффективность различных средств рекламы для данного предприятия 

	11.
	Анализ структуры и динамики персонала предприятия
	Анализируется состав и структура персонала предприятия (круговые диаграммы) по полу, возрасту, стажу работы на предприятии, в отрасли, образованию и т.д., исследуется динамикаперсонала, в т.ч. по отдельным категориям сотрудников, определяются коэффициенты, характеризующие их движение (текучести, постоянства состава, оборота по приему, оборота по выбытию и т.п.)

	12.
	Анализ используемых предприятием систем набора персонала предприятия
	Исследуется организация процесса набора персонала (кто и как проводит), источники набора (внутренние или внешние), критерии отбора, анализ подготовки кадрового резерва

	13.
	Анализ используемых предприятием систем оценки персонала предприятия
	Исследуется организация процесса оценки персонала (кто и как проводит), критерии оценки, периодичность, использование результатов оценки персонала в деятельности предприятия

	14
	Анализ используемых предприятием систем развития персонала предприятия
	Исследуется организация процесса обучения персонала (кто и как проводит), формы обучения (программы адаптации новых сотрудников, используемые предприятием методы обучения на рабочем месте и вне его, анализ планирования карьеры сотрудников (если есть)

	15
	Анализ используемых предприятием систем стимулирования персонала 
	Анализируются формы и системы стимулирования персонала (бонусы, индивидуальное или групповое стимулирование, социальные выплаты), их эффективность с точки зрения руководства (как менялись значения показателей эффективности деятельности сотрудника и/или подразделения) и со стороны сотрудников (круговые диаграммы по результатам опроса сотрудников об их отношении к используемым на предприятии системам стимулирования)

	16.
	Анализ сезонности оказания услуг
	Проводится расчет показателей сезонности: коэффициент сезонности, размах вариации, среднее линейное и среднее квадратическое отклонение, коэффициент вариации. Строится график сезонности, выявляются факторы сезонности и их влияние на деятельность предприятие вид сезонности (в течение года, недели, дня (сектор питания, досуга) и т.п.)

	17.
	Анализ организации основных бизнес-процессов предприятия
	Описываются основные виды деятельности, бизнес-процессы предприятия, выявляется закрепление функций управления ими за сотрудниками предприятия, анализируется степень прогрессивности методов и приемов труда, используемые средства труда, компьютерные программы и т.п., оценивается эффективность бизнес-процессов (соотношение критериев «входа» и «выхода» бизнес-процесса), выявляются основные недостатки в организации бизнес-процессов

	18.
	Анализ финансового состояния предприятия


	Проводится анализ показателей по данным формы № 1 «Бухгалтерский баланс» - структуры имущества, источников формирования имущества, оборотного капитала, показателей ликвидности, финансовой устойчивости на начало и конец анализируемого периода

	19.
	Анализ результатов деятельности предприятия
	Проводится анализ результатов деятельности предприятия за анализируемый период по данным формы № 2 «Отчет о прибылях и убытках» - показатели рентабельности деятельности и продаж, а по данным формы № 1 и № 2 – показатели оборачиваемости, рентабельности капитала, активов.

	20.
	Анализ системы информационного обеспечения деятельности предприятия
	Исследуются имеющиеся на предприятии информационные технологии (системы бронирования, бухгалтерские и другие программы), их достоинства и недостатки, степень использования возможностей программ. 

	21
	Анализ качества услуг и обслуживания на предприятии 
	Анализируется качество исполнения услуг и качество обслуживания (организация контроля за качеством обслуживания и уровнем культуры обслуживания) – анализ системы управления качеством на предприятии. Анализируется жалобы клиентов и рекламации, исследуется организация работы с жалобами. Приводятся результаты опроса клиентов о качестве услуг и обслуживания на предприятии (круговые диаграммы)

	22. 
	Выводы по аналитической части
	Краткая оценка состояния предприятия на последнюю отчетную дату, т.е. в сжатом виде представляются выводы по всем пунктам аналитической части, при этом особое внимание уделяется выявленным недостаткам, резервам улучшения деятельности предприятия.


ПРИМЕРЫ СОДЕРЖАНИЯ ОТДЕЛЬНЫХ ПУНКТОВ АНАЛИТИЧЕСКОЙ ЧАСТИ ДИПЛОМНОГО ПРОЕКТА

Макроэкономический анализ региона и отрасли

Теория вопроса. По согласованию с руководителем дипломного проекта и при наличии у студента данных по отрасли, региону можно дать первым пунктом (или пунктами) в аналитической части диплома анализ отрасли и/или региона, а затем уже – характеристику предприятия. При этом отраслевой и региональный анализ должен быть кратким (3-6 стр.), а его выводы должны способствовать раскрытию темы дипломного проекта. 

Требования к оформлению и содержанию. 

Могут быть представлены следующие пункты :

2.1. Анализ современной индустрии гостеприимства

Дается анализ состояния и перспектив развития индустрии гостеприимства, как в нашей стране, так и за рубежом.

2.2. Анализ индустрии гостеприимства в г. Москве

Проводится анализ развития индустрии гостеприимства в г. Москве. Выявляются перспективы отрасли и ее основные проблемы.

Пример.

2.1. Анализ макроэкономических показателей развития гостиничного бизнеса за 1990 – 2000 годы.

В начале 90-х годов в гостиничной индустрии страны произошли качественные изменения. Сфера обслуживания, к которой относятся и гостиницы, первой почувствовала на себе перемены, связанные с перестройкой экономики России по рыночным законам. В России начал проявляться фактор меняющегося потребителя: изменилось направление платежеспособного спроса на гостиницы. Клиент требовал повышенного комфорта, международного уровня оборудования номера и высококлассного обслуживания и готов был оплачивать такие услуги по высокой цене. Вместе с тем экономические реформы, приведшие к падению жизненного уровня основной массы населения, сделали гостиничные услуги даже самых дешевых гостиниц недоступными для массового потребителя. Эта ситуация ориентировала гостиничный продукт на элитарного потребителя.

Процесс экономических преобразований привел к созданию как крупных, так и мелких негосударственных коммерческих структур. Приватизация в гостиничной сфере имела как свои положительные, так и отрицательные стороны. Недостатки видны сразу, и один из самых существенных - слом старой системы управления и разрыв сложившихся связей. Ставшие самостоятельными, гостиничные предприятия оказались оторванными друг от друга и органов управления отраслью, которые утратили действовавшие ранее рычаги влияния, а новые не успели наработать. Разрыв этих связей значительно затруднил функционирование гостиниц.

…………………………….. и так далее…………………………………………………….

2.2. Анализ тенденций московского  рынка гостиничных услуг за 1997 – 2000 годы.

Необходимо отметить, что экономические преобразования в Москве проходили быстрее, чем в среднем по стране. Это объясняется столичным статусом города, притягивающим сюда капиталы и бизнесменов. Международные гостиничные корпорации, проникнувшие на российский рынок в начале 90-х годов, начали свою интервенцию с Москвы. 

Анализируя развитие гостиничного комплекса столицы, нельзя не отметить, что положение дел в Москве существенно отличается от общей ситуации в стране. Столица является бесспорным российским лидером по основным экономическим показателям деятельности гостиниц, которые по ряду параметров вполне сопоставимы с международными стандартами.

Таблица 2.1.

Сравнительная характеристика гостиничного комплекса Москвы

 по итогам 1996г.

	Город
	Кол-во мест,

тыс.
	Средн. Цена за

номер

дол.
	Средняя загрузка

%
	Доля от общего размера рынка
	Кол-во персонала на 100 номеров

	
	
	
	
	По потоку туристов
	По кол-ву мест
	

	Лондон
	140,0
	151,4
	78,0
	81,0
	32,0
	110

	Берлин
	47,0
	57,1
	63,4
	21,8
	7,0
	64

	Вена
	40,0
	56,7
	60,5
	16,0
	13
	61

	Стокгольм
	
	55,1
	69,6
	70,0
	
	39

	Москва

	73,3
	79,1
	60,0


	60,0
	18,0
	45


Приведенные цифры говорят не только о том, что Москва может "догнать и перегнать" развитые в туристском отношении страны по количеству средств размещения туристов. Более значим тот факт, что в столице создан гостиничный комплекс, эффективность которого в несколько раз превышает общероссийские показатели и сравнима с мировыми.

В настоящее время в Москве действуют 170 гостиниц на 38223 номера. Из них гостиниц уровня 5 звезд - 9, 4 звезды - 17, 3 звезды - 42 гостиницы. Предложение на рынке высококлассных гостиниц выросло в 1999 году на 634 номера (гостиницы "Золотое кольцо" - 250 номеров, "Холидей Инн Виноградово" - 154 номера, гостиница "Мариотт Роял" - 230 номеров.) В 2000 году введена гостиница 4 звезды "Алроса на Казачьем" - 15 номеров. Весной 2001 года ожидается ввод в строй гостиницы "Хилтон Большой", 5 звезд, 218 номеров.  

В 1998 году Москву посетило около 2 млн иностранцев, из них 27% - из стран СНГ и 73% - из стран дальнего зарубежья, в т.ч. 70% воспользовались услугами гостиниц. Структура въездного потока в 98 г.: 30% - с деловыми целями, 19%  - с туристическими целями, 10% - транзит, 41% - с частными целями.

Таблица 2.2
Динамика въездного потока туристов в Россию по странам 

за 1996 – 2000 гг. (в тыс. чел.)

	
	1996
	1997
	1998
	1999
	2000 (оценка)
	2001

(прогноз)

	Всего
	1620
	2000
	1940
	1750
	1650
	1700

	Страны дальнего зарубежья
	1053
	1400
	1460
	1150
	1100
	1140

	Страны СНГ
	567
	600
	540
	600
	550
	560

	Изменение к предыдущему году,%
	
	123
	97
	90
	94,3
	103


Из-за августовского кризиса въездной поток иностранных клиентов из дальнего зарубежья в 1999 году сократился на 22% по сравнению с 98 годом и составил примерно 1150 тыс. иностранных туристов, а загрузка ведущих гостиниц упала на 15 - 20%. Изменилась структура въездного потока иностранных граждан: на 11% уменьшились поездки с деловыми целями, на 32% сократились туристические потоки.
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Рис 2.1. Динамика развития въездного потока туристов в Россию по целям приезда за 1998 –2000 г.г. 

Больше всех в результате кризиса 1998 г. пострадали респектабельные отели, рассчитанные на высоких гостей, мировых звезд, правительственные делегации («Метрополь» и «Балчук»), и отели, обслуживающие средний бизнес («Тверская», «Аэростар», «Рэдисон»). Заполняемость и тех и других снизилась более, чем на треть. Клиенты первых предпочли вовсе не приезжать в Россию, а бизнесмены среднего уровня переместились в гостиницы российского стандарта- «Космос», «Интурист», «Россия».

Анализ гостиничного рынка Москвы, проведенный компанией «Стройсервис», показал, что кризис несколько изменил расстановку сил в экспертных рейтингах, оценивающих общую эффективность гостиничных предприятий. «Кемпински» и «Грант-отель ‘Мариот’» сохранили свои лидирующие места: первый -  благодаря удержанию высоких цен, второй - за счет относительно высокой заполняемости. «Националь» снизивший цену более, чем на 10%, перешел с третьего места на пятое, уступив «Паласу» и «Словянской-Редисон». «Метрополь» с четвертого места скатился на седьмое.

………………………………………………….. и  так далее……………………………………………………..

Общая характеристика предприятия

Теория вопроса. В данном параграфе дается общее описание предприятия по следующим направлениям:

1. История существования предприятия:

· когда и кем образовано предприятие;

· как именовалось за всю историю своего существования;

· краткое описание преобразований, их целей и задач;

· перспективы дальнейшего развития.

2. Состояние предприятия на последнюю отчетную дату:

· основные виды, оказываемых услуг, их структура;

· финансово-экономические показатели за 2 последних года
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Параметры, показатели, характеризующие деятельность предприятия

	№ п/п
	Сектор индустрии туризма и гостеприимства
	Параметры, показатели

	1.
	Сектор туризма
	Полное наименование предприятия

Год основания

Организационно-правовая форма предприятия

Реквизиты предприятия (адрес, № тел., факса, сайт)

Виды деятельности (турагентская, туроператорская)

Номер лицензии (лицензий) 

Специализация (виды туризма, регионы)

Основной и поддерживающий сегменты предприятия 

	2.
	Сектор средств размещения
	Полное наименование предприятия

Год основания

Организационно-правовая форма предприятия

Реквизиты предприятия (адрес, № тел., факса, сайт)

Специализация (например, конгрессный туризм)

Основной и поддерживающий сегменты предприятия 

	3.
	Сектор питания и напитков
	Полное наименование предприятия

Год основания

Организационно-правовая форма предприятия

Реквизиты предприятия (адрес, № тел., факса, сайт)

Кухня

Количество посадочных мест

Класс ресторана

Основной и поддерживающий сегменты предприятия 

	4.
	Сектор развлечения, досуга и спорта
	Полное наименование предприятия

Год основания

Организационно-правовая форма предприятия

Реквизиты предприятия (адрес, № тел., факса, сайт)

Виды деятельности

Основной и поддерживающий сегменты предприятия

Дополнительная информация, например, в спортклубах – оздоровительные программы, используемое оборудование и т.д.; в развлекательном центре – виды игровых автоматов и т.д.; в салоне красоты – название фирм, препараты которых используются  в работе и т.д.


Требования к оформлению и содержанию. Рекомендуется любой пункт аналитической части диплома строить по следующей общей схеме:

1. Приводится 1-2 предложения о важности анализа направления, вынесенного в название пункта, для целей данного дипломного проекта.
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 Приводится таблица показателей, характеризующих данное направление анализа. Каждая таблица должна иметь название и двузначный номер (первая цифра – номер раздела, т.е. в данном разделе это 2, вторая цифра – порядковый номер таблицы в рамках раздела). Все таблицы в данной части диплома должны быть аналитическими, т.е. в них необходимо указать не только данные, например, за 2004 и 2005 год, но и отклонение. Если показатели, представленные в таблице выражены в стоимостных или натуральных измерителях, то рекомендуется указывать и абсолютное и относительное отклонение (темп роста или прироста) (см. в качестве образца таблицу технико-экономических показателей). В названии таблицы не должно быть слова «анализ». Вместо таблицы может быть представлен график или диаграмма. Они также должны иметь номер и название, которые располагаются ниже графика или диаграммы. При этом все графики и диаграммы называются рисунками (см. «оформление диплома»). В анализе организационной структуры предприятия приводится только схема  – существующая организационная структура предприятия, дается ее анализ и выявляются недостатки.

3. Дается анализ значения показателей таблицы или рисунка. В этом анализе следует отразить по каждому показателю или группе показателей следующее:

· каково значение показателя на дату анализа (или за анализируемый период), какое это означает отклонение от уровня предшествующего периода (плана, норматива);

· за счет чего произошли эти изменения;

· как это может повлиять на перспективы предприятия.

4. В заключение анализа по каждому пункту следует сделать небольшой вывод – 2-3 предложения, содержащие качественную оценку динамики значения анализируемых показателей (количественные показатели могут быть представлены в минимальном объеме).

В зависимости от масштаба предприятия, его особенностей, имеющейся информации анализ может быть представлен в краткой (пример на стр. 28) или развернутой форме (пример на стр. 31).

Пример: 

Общая характеристика ООО «Ресторан «ХХХХХ»

 ООО «Ресторан «ХХХХХ» расположено в Москве по адресу ХХХХХ д. ХХ. Предприятие является обществом с ограниченной ответственностью. 

Особенностью данного ресторана является французская и средиземноморская кухня.

В ресторане «ХХХХХ» организуется банкетное обслуживание, а также возможно и выездное обслуживание по заказам клиентов.

Режим работы предприятия – ежедневно с 11.00 до часа ночи. 

Количество посадочных мест – 68.

Средний чек – 15 долл. США.

Ресторан «ХХХХХ» относится к сети ресторанов «Росинтер ресторантс». Всего в настоящее время открыто 53 ресторана этой сети в Москве, Санкт-Петербурге, Омске, Новосибирске, Минске, Киеве, Алма-Ате.

Ресторан «ХХХХХ» имеет самостоятельный баланс, расчетный счет в банке, и имеет право от своего имени заключать договора, приобретать имущественные и неимущественные права и нести обязанности, быть истцом и ответчиком в арбитражном и третейском суде.

Основные технико-экономические показатели деятельности предприятия за два последних года представлены в табл. 2.4.

Таблица 2.4.

Основные технико-экономические показатели деятельности ресторана «ХХХХХ»

 за 2004-2005 гг.

	Наименование показателя
	Ед.

изм.
	Величина показателя
	Отклонение

	
	
	2004 г.
	2005г.
	абс.
	%

	Объем реализации услуг
	т.руб
	58892
	65325
	6433
	110,92

	Численность работающих
	чел.
	70
	73
	4
	104,3

	Производительность труда 1-го работающего
	т.руб
	453
	487,5
	34,5
	107,6

	Фонд оплаты труда сотрудников
	т.руб
	7982
	8870,8
	888,8
	111,1

	Среднегодовая зарплата - 1-го работающего
	т.руб
	61,4
	66,2
	4,8
	107,8

	Себестоимость услуг
	т.руб
	50417,4
	55395,6
	4978,2
	109,9

	Затраты на 1 руб. реализации
	коп.
	85,6
	84,8
	-0,8
	99,1

	Прибыль от реализации услуг
	т.руб
	8475
	9929,4
	1454,4
	117,2

	Рентабельность деятельности
	%
	16,8
	17,9
	1,1
	—

	Рентабельность продаж
	%
	14,4
	15,2
	0,8
	—


По данным таблицы 2.4. видно, что за отчетный период выручка от реализации работ и услуг ресторана “ХХХХХ” увеличилась на 10,9%, или на 6432,6 т. руб., составив в 2005 г. 65325 т. руб.


Численность сотрудников ресторана увеличилась - на 4 человека за тот же период или на 4,3% по сравнению с 2004 г, и составила 73 работника в 2005 г.


В результате того, что показатель объема реализации увеличился в отчетный период более высокими темпами, чем численность персонала, уровень производительности труда 1-го работающего также увеличился на 7,6% или на 34,5 т. руб. по сравнению с 2004г.


За счет роста фонда оплаты труда (на 11,1%) увеличилась и среднегодовая заработная плата работников ресторана “ХХХХХ” - на 7,8% или на 4,8 т.руб. за год.


Вследствие увеличения объема реализации услуг в 2005 г. произошло увеличение себестоимости, однако более низкими темпами - т.е. на 9,9%, поэтому уровень затрат на 1 руб. реализации в этот же период понизился на 0,9%. Эти показатели составили в 2005 г. 55395,6 т.руб. и 8408 коп. - уровень себестоимости услуг и затрат на 1 руб. реализации соответственно.

Таким образом, по данным таблицы наблюдается улучшение основных показателей ресторана за 2005 год. За отчетный период объем реализации продукции и услуг ресторана увеличился на 10,9% , составив в 2005 г. 65352 т.руб., прибыль увеличилась на 17,2%, составив 9929,4 т. руб. (рис. 2.1.)
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Рис. 2.1. Основные показатели деятельности 

ресторана «ХХХХХ»  за 2004-2005г., т.р.


Переходя к показателям, характеризующим эффективность деятельности ресторана “ХХХХХ”, можно отметить, что в 2004 г. показатели рентабельности имели средний уровень - 14,4% и 16,8% соответственно рентабельность продаж и рентабельность деятельности. В отчетном периоде произошло повышение показателей рентабельности до 15,2% и 17,9% соответственно рентабельность продаж и рентабельность деятельности (рис. 2.2.)
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Рис. 2.2. Показатели рентабельности деятельности и рентабельности продаж ресторана «ХХХХХ»  за 2004-2005 г.г.

Таким образом, влияние произошедших изменений на деятельность ресторана в целом можно оценить как позитивное. 

Пример:

Общая характеристика «ХХХХХ Талассо Клаб Отеля»
«ХХХХХ Групп» - динамично развивающаяся группа компаний, специализирующихся на разных видах деятельности. Сейчас у «ХХХХХ Групп» три приоритетных направления работы: торговая деятельность (осуществляется торговля мехами и дублёнками в ГУМе, Охотном ряду и мн. др.), гостиничный бизнес, строительство и архитектура. В состав группы компаний входит дизайн-бюро по проектированию зданий и сооружений, а также строительная компания с богатым опытом строительства и реконструкции гостиничных комплексов.

Входящая в «ХХХХХ Групп» компания «ХХХХХ Отель Менеджмент» представляет полный цикл услуг в области гостеприимства. 

Управляющая гостиничная компания «ХХХХХ Отель Менеджмент» была создана в октябре 1999 года путем слияния двух туристических операторов международных направлений Pelikan Reisen и Vantour. Обе материнские компании к этому моменту уже успешно занимались управлением гостиничными объектами на Красном море египетского курорта Хургада.

Основную цель своей деятельности «ХХХХХ Отель Менеджмент» определяет как развитие сети курортных отелей в России, ориентированных в первую очередь на оздоровление и отдых россиян. Немаловажное значение имеет разработанная и внедренная технология максимальной загрузки отелей. 

В настоящий момент полный штат компании «ХХХХХ Отель Менеджмент»  насчитывает свыше 500 профессиональных сотрудников. В будущем это количество вырастет пропорционально развитию сети отелей системы ХХХХХ. Основной род нашего бизнеса - эффективное управление гостиницами по контракту с владельцами гостиничных комплексов.

«ХХХХХ Отель Менеджмент» является экспертом в следующих областях:

1. Планирование и проектирование новых гостиничных комплексов, оптимальная реконструкция уже существующих.

2. Контроль над операциями в гостиничном комплексе.

3. Управление загрузкой номеров гостиничных комплексов.

4. Финансово-отчётные системы.

Каждая гостиница является не только объектом гостеприимства, но в первую очередь коммерческой структурой. Успех каждой гостиницы зависит не только от внешних условий – месторасположения, сезонности и т.п., но и от огромного количества внутренних факторов: качества услуг, подготовка персонала, политика учёта, развлекательные программы и многое-многое другое, что очень часто под силу учесть только профессионалам. Для собственников и инвесторов, занятых в индустрии гостеприимства управляющая компания «ХХХХХ Отель Менеджмент» предлагает целый комплекс мер для повышения доходности предприятия и его эффективного продвижения на рынок. Специалисты компании осуществляют экспертную оценку предприятия, разрабатывают концепцию его развития, и, наконец, занимаются оперативным управлением гостиницами. Формы взаимодействия управляющей компании и собственника (инвестора) могут быть различными: аренда комплекса, управление комплексом за  процент от прибыли, консультационные услуги и т.п..

За время существования компании «ХХХХХ Отель Менеджмент» имела место одна реорганизация на уровне самой компании.

На настоящий момент «ХХХХХ Отель Менеджмент» активно работает с 1096 организациями по заполнению загородного оздоровительного комплекса в Вербилках («ХХХХХ Кантри Рисорт») и продолжает ежемесячно наращивать обороты.

14 марта 2003 года компания открыла «ХХХХХ Талассо Клаб Отель» -  второй отель системы ХХХХХ. 

Загородный отель «ХХХХХ Талассо Клаб Отель» открылся  в одном из живописнейших экологически чистых мест Подмосковья - Звенигороде. Отель расположен по адресу: Московская область, г. ХХХХХХ, ул. Лермонтова, дом 1. Тел.: (095) 937-98-70  Факс: (095) 937-98-72             

Организационно-правовая форма отеля – закрытое акционерное общество. Отель имеет самостоятельный расчётный счёт в банке, самостоятельный баланс, имеет право быть истцом и ответчиком в арбитражном суде. За год существования отеля имели место две реорганизации на уровне самого отеля. 

Название «ХХХХХ Талассо клаб отель», предлагает уникальные методы косметологических программ и лечения различных заболеваний с помощью морской воды, морского воздуха и морепродуктов, при этом не забывая о веселом досуге гостей. 

2.1.1. Описание номеров отеля «ХХХХХ  Талассо Клаб Отель»

Отель представляет собой комплекс из 5 комфортабельных жилых корпусов, расположенных в парке площадью 8 га. 

Номерной фонд отеля составляет 162 номера шести категорий. 

С закрытым переходом в оздоровительный центр и развлекательный комплекс - 2 корпус:

- Стандартный одноместный номер (24 номера, 2 - 5 этаж). Номер предназначен для проживания одного взрослого или взрослого с одним ребёнком. В номере одна полутораспальная кровать, светильник, стол-тумба с телевизором, кресло, шкаф, минибар, телефон балкон. При входе в номер – вешалка, полка для багажа и обуви. Ванная комната с душем и туалетными принадлежностями. Ковровое покрытие.

- Стандартный двухместный номер (24 номера, 2 – 5 этаж). Номер предназначен для проживания двух человек (возможно дополнительное место для ребёнка). Две полутораспальные кровати, тумбочки, стол-тумба с телевизором, два кресла, шкаф, минибар, телефон, балкон.  При входе в номер – вешалка, полка для багажа и обуви. Ванная комната с душем и туалетными принадлежностями. Ковровое покрытие.

- Люкс однокомнатный (10 номеров, 4 – 5 этаж). В номере (размещение до 3 человек) одна просторная комната со спальным гарнитуром (большая двуспальная кровать, тумбочки, светильники, зеркало с туалетным столиком), диванчиком и удобными креслами. Стол-тумба с телевизором, шкаф, минибар, телефон, балкон. При входе в номер – вешалка, полка для багажа и обуви.  Ванная комната с душем, туалетными принадлежностями и феном.  Ковровое покрытие.

- Люкс двухкомнатный (10 номеров, 2 – 3 этаж). В номере (размещение до 3 человек) – проходной холл, где расположен раскладной диванчик, шкаф, стол-тумба с телевизором,  минибар, телефон, балкон. Спальня с большой двуспальной кроватью, тумбочки, светильники, зеркало с туалетным столиком. При входе в номер – вешалка, полка для багажа и обуви. Ванная комната с душем, туалетными принадлежностями и феном.  Ковровое покрытие.

3 корпус.

- Стандартный двухместный номер (11 номеров, 1 – 3 этаж). Предназначен для проживания двоих человек. 9 номеров с двумя односпальными кроватями, 2 номера с двуспальной кроватью. В каждом номере: 2 тумбочки, 2 стула, шкаф для одежды, телевизор, минибар, телефон. Ванная комната с душевой кабиной и туалетными принадлежностями. Ковровое покрытие.

- Полулюкс однокомнатный (5 номеров, 1 – 3 этаж). Однокомнатный номер (размещение до 3 человек) с небольшой прихожей, где расположены вешалка и шкаф для одежды. В жилой комнате – две односпальные кровати, 2 прикроватные тумбочки, стол на 3 места, 3 стула, диван, туалетный столик , ТВ, минибар. Ванная комната с душевой кабиной, туалетными принадлежностями и феном.  Ковровое покрытие.

- Люкс однокомнатный (11 номеров, 1 – 3 этаж). В номере (размещение до 3 человек)  одна просторная комната с двуспальной кроватью, 2 прикроватными тумбочками, шкафом для одежды, столом, диваном с журнальным столиком, туалетным столиком, 3 стульями, вешалкой для верхней одежды, ТВ, минибар, телефон. Ванная комната с душевой кабиной, туалетными принадлежностями и феном.  Ковровое покрытие.

- Люкс двухкомнатный (1 номер, 1 этаж). В номере небольшая прихожая с вешалкой и шкафом для одежды, гостиная (почти 30 кв. м) и спальня (14 кв. м). В гостиной (размещение до 4 человек): группа мягкой мебели – диван и 2 кресла, журнальный столик, обеденный стол на 4 места, четыре стула, ТВ, минибар. Спальня с  двуспальной кроватью, 2 тумбочки, туалетный столик, стул, минибар. Ванная комната с душевой кабиной, туалетными принадлежностями и феном.  Ковровое покрытие.

4, 5 корпус.

- Двухместный стандартный номер (40 номеров, 1 – 3 этаж). Номер предназначен для проживания 2 человек. 24 номера с двумя односпальными кроватями, 16 номеров с одной двуспальной кроватью. В каждом номере дополнительно: 2 тумбочки, шкаф для одежды, вешалка для верхней одежды, ТВ, минибар, телефон, балкон. Ванная комната с душевой кабиной, туалетными принадлежностями.  Ковровое покрытие.

- Стандартный расширенный номер (24 номеров, 1 – 3 этаж). В номере возможно размещение трёх человек. Из 24 номеров: в 8 – две односпальные кровати, в 16 номерах - одна двуспальная кровать. Дополнительное место для третьего в номере – еврораскладушка. В каждом номере дополнительно: 2 тумбочки, шкаф для одежды,  ТВ, минибар, телефон, балкон. Ванная комната с душевой кабиной, туалетными принадлежностями и феном. Ковровое покрытие.

- Люкс однокомнатный (2 номера, 2 этаж). В номере одна просторная комната с двуспальной кроватью, 2 прикроватными тумбочками, шкафом для одежды, столом, диваном с журнальным столиком, туалетным столиком, 3 стульями, вешалкой для верхней одежды, ТВ, минибар, телефон, балкон.  Ванная комната с душевой кабиной, туалетными принадлежностями и феном. Ковровое покрытие.

- Для семьи до 5 человек  можно предложить два номера в блоке с одним общим входом – стандартный двухместный и стандартный расширенный для размещения ещё 3 человек. 

В люксах 3-го корпуса – застеклённые веранды. Уборка ежедневная, постельное белье меняется 1 раз в три дня. При необходимости чаще. Особенность внутреннего оформления ХХХХХ Талассо – в эклектике стилей, сочетании романтичной эпохи 19 века (ресторан «Пушкин») и стиля хай-тек 21 века (двухуровневый дискоклуб «Neo»). 

Таблица 2.1.

Цены на проживание в ЗАО «ХХХХХ Талассо Клаб Отель»    (январь – март 2004 года)

	Категория номера
	Макс. 

кол-во

человек
	Для 

одного человека
	Для 

двух

человек
	Доп. место только

для ребёнка

	КОРПУС № 2 (основной, с закрытым переходом в развлекат. центр)

	Двухместный стандартный номер
	3
	-
	1100/1950

	150 руб. – ребёнок до 3 лет

350 руб. – ребёнок 3–12 лет

	Одноместный стандартный номер 
	2
	750/1350
	-
	150 руб. – ребёнок до 3 лет

350 руб. – ребёнок 3–12 лет

	Категория номера
	Макс. 

кол-во

человек
	Для двух

Человек
	Доп. место Взрослый = ребёнок

	1-комнатный люкс
	3
	1800/2650
	400/500

	2-комнатный люкс
	3
	2050/3000
	400/500


Продолжение таблицы 2.1.

	Двухместный стандартный номер
	2
	-
	1100/1950
	-



	Стандартный расширенный номер
	3
	-
	1100/1950
	400/500



	1-комнатный люкс


	4
	1200/2100
	1800/2650
	400/500


В стоимость включено: проживание в номере, питание полупансион – шведский стол (завтрак и обед), консультации медицинских специалистов в Оздоровительном центре, анимационные программы. Дети до 3 лет – размещаются бесплатно, предоставление детской кроватки – 150 рублей в сутки. К сожалению, размещение с животными в отеле запрещено.

Приобрести путёвку в отель «ХХХХХ Талассо Клаб Отель» можно либо в Центральном офисе (Москва, Земляной Вал, дом 4, стр. 1.                         Тел.: 937-55-45), либо через посредников, среди которых Инна-тур, Экспресс-лайн, Ланта Тур Вояж, Ами-тур, Ванд Интернейшнл Тур, РусТревел, Восточный базар, Омега, Магазин горящих путёвок, Роза ветров и многие другие. 

2.1.2. Описание услуг отеля «ХХХХХ Талассо Клаб Отель»

Питание гостей

В административном корпусе отеля расположен уютный и оформленный в романтическом стиле 19 века ресторан «Пушкин» на 170 мест, где гостям предложат завтрак и обед – шведский стол. Ассортимент шведского стола в отеле представлен следующим образом: на завтрак – более 50 наименований блюд, на обед – более 70 наименований. Завтрак – чай, кофе, молоко, кефир, хлопья, сухофрукты, два вида каши, йогурты, фрукты, омлет, запеканка, блинчики, нарезка сыра и колбасы, вторые горячие блюда нескольких видов, выпечка. Обед – напиток, 3-4 вида салатов, свежие и соленые овощи, 3 вида первых блюд, 4-6 видов вторых блюд из рыбы, птицы, мяса. Доплата за завтрак/ обед (шведский стол): завтрак стоит -150 руб. Обед стоит – 200 руб. Завтрак с 8:30 до 11:00. Обед с 13:00 до 15:30. Вечером здесь же, в тихой и уютной обстановке можно поужинать, заказав блюда по меню за дополнительную плату. 

Круглосуточно работает бильярдный бар «Тироль», где помимо ресторанного меню предложат и специальное пивное. Двухуровневая дискотека «Neo» предлагает широкий выбор напитков, коктейлей и лёгких закусок. Детское кафе «Бим-Бом» удивит маленьких сластён десертами и сладостями. По телефону из своего номера гости могут заказать блюда по меню ресторана. Служба рум-сервис работает круглосуточно (стоимость услуги составляет 10% от стоимости заказа). На территории отеля имеется 4 площадки для пикника [44].

Развлекательный комплекс

Развлекательный комплекс расположен  на 2 этажах. Здесь находится конференц - холл (на 100 мест), три переговорных комнаты (по 30 – 40 мест). Детский клуб «Гном» с воспитателем, кафе «Бим-Бом» с детским меню, в нём Интернет-кафе. Ресторан «Пушкин, бар «Тироль» с русским и американским бильярдом, караоке, двухуровневый дискоклуб «Neo», где каждый вечер проходят дискотеки с конкурсами и шоу-программами. Дискотеки в отеле проводятся ежедневно и бесплатно. Шоу-программы, которые обычно проходят по выходным и праздничным дням с участием артистов, оплачиваются дополнительно (ориентировочно – 150 руб. взрослый и  50 руб. ребенок до 12 лет).

Организация досуга

Ежедневные программы для взрослых и детей включают целый арсенал спортивных игр и развлечений. Анимационная команда организует сюжетно-ролевые игры, Кабан-шоу, тимбилдинг (корпоративный отдых, тренинг, направленный на сплочение коллектива, создание команды единомышленников с благоприятным психологическим климатом, развитие творческого потенциала и навыков успешного взаимодействия), пейнбол (для групп заказывается заранее). Для детей 4 – 10 лет ежедневно работает детский клуб «Бим-Бом», для детей старшего возраста  разработаны специальные анимационные программы, детские дискотеки, демонстрируются фильмы и мультфильмы, показываются спектакли для детей, работает интернет-кафе. В прокате можно взять спортинвентарь (за доп. плату): велосипеды, самокаты, ролики, коньки, ракетки для настольного тенниса, шашки, шахматы. Предлагается также верховая езда на лошадях по разработанным маршрутам [44].

WELLNESS-ЦЕНТР

Wellness – деликатный подход к здоровью через комплекс релаксационных процедур, путь к достижению гармонии души и тела. В Wellness- центре отеля существует множество способов и вариантов сделать этот путь короче, а отдых и наслаждения – продолжительнее. К услугам гостей - минибассейн с водопадом: мягкий массаж потоков воды, её умиротворённое журчание создаст особое ощущение внутреннего комфорта. Посещение душевой зоны придаст бодрости и сил. Контрастный брод стимулирует кровообращение, тонизирует и дарит массу положительных эмоций. А также турецкая баня, сауна, криосауна. Работает массажный кабинет, солярий и фитобар.

Оздоровительный THALASSO-ЦЕНТР

«Два этажа красоты и здоровья» - гордость «ХХХХХ Талассо Клаб Отель». Современное оборудование, индивидуальный подход к лечению, косметология, квалифицированный медицинский персонал. Гостям предоставлена возможность бесплатно консультироваться у врача-специалиста, пройти мини-обследование и затем воспользоваться услугами комплекса.  За дополнительную плату гостям предложат: расслабляющий и лечебный массаж, оздоровительные программы с использованием альфа-капсулы (сочетание эффекта сауны для тела с вибромассажем и ароматерапией; можно похудеть, очистить кожу, избавиться от шлаков), лечебных ванн с добавлением целительных солей Algotherm, кабинетов физио- и фитотерапии, комнаты с морским воздухом (спелеокамера – комната, оборудованная каменными сильвинитовыми плитами, доставленными с большой глубины «Пермского моря» на Урале), миостимуляция (коррекция фигуры и подтяжка лица с помощью электрического тока; улучшает циркуляцию крови, усиливает лимфодренаж), а также специальные Талассо-программы с использованием косметики Algotherm (антистрессовые, антицеллюлитные, программы по снижению веса, косметические, оздоровительные, профилактические, очищающие) и многое другое. Для гостей предусмотрены варианты посещения: свободное (процедуры по выбору гостя) и программы комплексного лечения, что более экономично. Вся информация о ценах на дополнительные услуги отеля предоставлена на сайте http://www.ХХХХХ.ru. 

Оплата услуг отеля

Услуги в отеле оплачиваются следующим образом: по прибытии в отель при размещении отдыхающие получают «карточку гостя». При пользовании дополнительными услугами гости предъявляют «карточку» и им выписываются счета, которые можно оплатить наличными деньгами или кредитными картами в любое удобное время, в том числе и во время выезда из отеля, обменного пункта в отеле нет. В отеле принимают к оплате кредитные карточки - Maestro, Visa, Visa Electron, Union, Master Card. 

Динамика загрузки отеля представлена на рис. . 
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Рис.  Загрузка отеля «ХХХХХ Талассо Клаб Отель» во II, III, IV кварталах 2003 года 

При рассмотрении загрузки отеля необходимо отметить, что в высокий сезон и в выходные дни её уровень составляет 90% (в основном, за счёт индивидуальных клиентов), а в низкий сезон и в будни – 60% (большая половина гостей - корпоративные клиенты). 

Таблица 2.2.

Основные технико-экономические показатели деятельности                                                      отеля  «ХХХХХ Талассо» за II – III кв. 2003 года – IV – I кв. 2004 года 

	№ п/п
	Наименование показателя
	Ед. изм.
	Величина показателя
	Отклонение

	
	
	
	II – III кв. 2003 года
	IV кв. 2003 года –  I кв. 2004 года
	Абсолют.

+, - 
	Темп

роста,

%

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	1
	Объём реализации услуг
	т.р.
	33120
	52668
	19548
	159



	2
	Численность работающих
	чел.
	275


	295
	20
	107,3

	3


	Производительность труда 1 работника
	т.р.
	120,4
	179
	58,6
	149

	4


	Фонд заработной платы
	т.р.
	14850
	17700
	2850
	119

	5


	Среднегодовая заработная плата 1 работника
	т.р.
	54
	60
	6
	111

	6


	Себестоимость услуг
	т.р.
	29808
	48454,6
	18646,6
	162,5

	7


	Затраты на 1 рубль реализации услуг
	коп.
	90
	92
	2
	102,2

	8


	Прибыль от реализации услуг
	т.р.
	3312
	4213,4
	901,4
	127,2

	9


	Рентабельность деятельности
	%
	11,1
	8,7
	- 2,4
	-

	10
	Рентабельность продаж
	%
	10
	8
	- 2
	-


По результатам анализа основных технико-экономических показателей можно сделать следующие выводы. 

В  IV – I кв. 2004 года произошло увеличение объёма реализации услуг отеля на 19548 тысяч рублей, составив 52668 тысяч рублей Прибыль от реализации услуг в IV кв. 2003 года – I кв. 2004 года возросла на 901,4 тысяч рублей по сравнению со II – III кв. 2003 года.

Также необходимо отметить увеличение себестоимости услуг на 18646,6 тысяч рублей, вследствие увеличения удельных затрат на 2 копейки по сравнению со II – III кв. 2003 года. 

Значение показателя затрат на 1 рубль реализации услуг характеризует эффективность деятельности организации, так как показывает величину затрат, которая содержится в 1 рубле выручки. Так как прибыль и себестоимость находятся в обратной зависимости друг от друга, то чем меньше затраты в 1 рубле выручки, тем больше прибыль, полученная организацией. 

Следовательно, факт увеличения удельных затрат в IV кв. 2003 года – I кв. 2004 года по сравнению со II – III кв. 2003 года на 2 копейки (темп прироста 102,2%) является несомненно негативным изменением в хозяйственной деятельности организации.

Также в IV кв. 2003 года – I кв. 2004 года наблюдается увеличение численности работающих отеля на 20 человек (темп прироста 107,3%). Производительность труда 1 работника отеля увеличилась на 58,6 тысяч рублей (темп прироста 149%) по сравнению с базисным периодом. Среднегодовая заработная плата 1 работника в отчётном периоде возросла на 6 тысяч рублей (темп прироста 111%) по сравнению со II – III кв. 2003 года, фонд заработной платы  увеличился на 2850 тысяч рублей (119%) и составил 17700 тысяч рублей.

Экономическая эффективность работы организации характеризуется показателями рентабельности, или доходности (прибыльности) организации.  Анализируя  рентабельность деятельности и рентабельность продаж можно отметить негативную динамику этих показателей, что, несомненно, явилось следствием увеличения удельных затрат на 2 копейки (102,2%) в отчетном периоде, и, соответственно, увеличения себестоимости услуг на 18646,6 тысяч рублей  (162,5%).  
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В IV кв. 2003 года – I кв. 2004 года  произошло снижение показателей рентабельности по сравнению со II – III кв. 2003 года на 2,4% и 2%, соответственно рентабельность деятельности и рентабельность продаж            (рис.и).  

Рентабельность деятельности составила 8,7% в отчётном периоде, а рентабельность продаж 8%. 
Рис. 2.3. Показатели рентабельности деятельности и рентабельности продаж по отелю «ХХХХХ Талассо Клаб Отель» за II – III кв. 2003 года  -  IV кв. 2003 года – I кв. 2004 года  

Таким образом, очевидно, что в деятельности отеля «ХХХХХ Талассо Клаб Отель» произошли некоторые изменения, влияние которых на деятельности организации в целом можно оценить как среднее. Однако, предварительные результаты работы отеля  в IV кв. 2003 года – I кв. 2004 года свидетельствуют о росте объёма реализации услуг, и при правильном принятии управленческих решений в области механизмов управления затратами, в планируемом периоде может ожидаться положительная динамика показателей рентабельности.

Анализ организационной структуры управления 

предприятием  
Теория вопроса. 

В этом пункте описывается и дается схема  «Организационная структура управления предприятием» и проводится ее анализ – тип структуры, ее недостатки (как внутренне присущие определенному типу организационных структур (линейная, функциональная и т.п.)), так и недостатки данной структуры на анализируемом предприятии.

При анализе организационной структуры управления предприятием следует учитывать следующие важнейшие требования к оптимальной структуре:

· нет ли дублирования функций (одна и та же функция управления закреплена за несколькими службами или сотрудниками);

· нет ли функций управления, не закрепленных ни за одной из служб (сотрудником);

Особое внимание следует уделить организационной структуре акционерного общества, высшие функции управления в котором относятся к компетенции общего собрания акционеров. На общем собрании акционеров проводятся выборы совета директоров (на крупном предприятии), и генерального директора предприятия.
[image: image9.png]


Требования к оформлению и содержанию. Обязательно должна быть приведена схема существующей организационной структуры управления предприятием, ее анализ. Выявленные в результате анализа недостатки по возможности следует оформить в виде таблицы. 

Пример:
Анализ структуры управления в ресторане «ХХХХХ»

Под организационной структурой управления рестораном понимается совокупность управленческих звеньев, расположенных в строгой соподчиненности и обеспечивающих взаимосвязь между управляющей и управляемой системами.

Организационная структура управления складывается из состава, соотношения, расположения и взаимосвязи отдельных подсистем организации. Создание такой структуры направлено, прежде всего, на распределение между отдельными подразделениями организации прав и ответственности.


На рис. 2.2..  представлена организационная структура управления в ресторане «ХХХХХ». Этот тип организационной структуры управления  (линейно-функциональный) может быть очень эффективным при условии рационального распределения управленческих функций среди сотрудников предприятия.

В структуре управления рестораном выделяются следующие элементы: звенья (отделы), уровни (ступени) управления и связи – горизонтальные и вертикальные.

К звеньям управления относятся структурные подразделения, а также отдельные специалисты, выполняющие соответствующие функции управления либо их часть (например, менеджеры, осуществляющие регулирование и координацию деятельности  нескольких структурных подразделений).

В основе образования звена управления лежит выполнение отделом определенной функции управления. Устанавливающиеся между отделами связи имеют горизонтальный характер.

Под уровнем управления понимают  совокупность звеньев управления, занимающих определенную ступень в системе управления гостиницей. Ступени управления находятся в вертикальной зависимости и подчиняются друг другу: менеджеры более высокой ступени управления принимают решения, которые конкретизируются и доводятся до нижестоящих звеньев.
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Рис. 2.2. Организационная структура управления в ресторане «ХХХХХ»


На данном предприятии имеют место отдельные элементы нерациональной структуры, что было выявлено в результате анализа функций управления, которые представлены в табл. 2.3.

Таблица .2.3

Закрепление функций управления за сотрудниками

ресторана «ХХХХХ»

	Должность
	Виды деятельности

	Генеральный директор
	Организация и осуществление юридической, управленческой, маркетинговой  деятельности.

	Заместитель директора

По общим вопросам
	Маркетинговая деятельность и ответственность за работу персонала предприятия в целом

	Заместитель директора по снабжению
	Снабженческая деятельность

	Заместитель директора по финансам
	Решение финансовых вопросов, разработка финансовой, кредитной, инвестиционной политики и т.п.

	Бухгалтер
	Организация и ведение бухгалтерского учета на предприятии, уплата налогов, составление и сдача бухгалтерской отчетности, работа с банком, выплата заработной платы и другая деятельность, связанная с финансами и бухгалтерским учетом.



Подробный анализ закрепления функций управления за сотрудниками предприятия показывает, что существует дублирование функций – и за генеральным директором и за его заместителем по общим вопросам закреплена функция управления маркетинговой деятельностью, но при этом так и не удалось выяснить, закреплена ли за кем-либо функция управления рекламной деятельностью.

Пример: 

Анализ организации управления ОАО «Гостиница «Новослободская»

Для анализа организации управления ОАО «Гостиница «Новослободская» рассмотрим организационную структуру отеля (рис. 2.11.). 

ОАО «Гостиница «Новослободская» имеет линейно-функциональную структуру, характерную для отелей среднего размера. Ее основу составляет «шахтный» принцип построения и специализация управленческого процесса по функциональным подсистемам организации (маркетинг, финансы, основное производство, персонал и т. д.) [51]. Результаты работы каждой службы аппарата управления оцениваются показателями, характеризующими выполнение ими своих целей и задач. За конечный результат в целом отвечает линейный руководитель [54]. Практика показывает, что такая структура может быть полезна в случае однородности требований к качеству продукта. Препятствием данного типа структур является то, что она не позволяет быстро реагировать на изменения  в области науки и техники, а также ограничивается гибкость во взаимоотношениях работников управленческого аппарата, и происходит замедление в передаче информации, приводя к снижению скорости принятия решений [44].

Однако для гостиничных  предприятий такая организационная структура является традиционной, а недостатки, связанные с ограничением движения информации во многом сегодня компенсируют автоматизированные системы управления [17]. 

Высшим органом управления ОАО «Гостиница «Новослободская» является Общее собрание акционеров. Один раз в год Общество проводит годовое Общее собрание акционеров. Проводимые помимо годового Общие собрания акционеров являются внеочередными. Общее руководство деятельностью общества между Общими собраниями акционеров осуществляет Совет директоров. Исполнительными органами Общества  являются Правление и Генеральный директор.

Из рис.2.11. видно, что в составе структуры ОАО «Гостиница «Новослободская» имеются десять функциональных отделов, разделенных на соответствующие службы. Центральным звеном руководства на верхнем уровне управления является генеральный менеджер, который осуществляет координацию деятельности остальных подразделений. Начальники функциональных отделов находятся в непосредственном подчинении у генерального менеджера.

Рис. 2.11. Организационная структура ОАО «Гостиница «Новослободская» (фактическая)
Организационная структура ОАО «Гостиница «Новослободская» имеет ряд особенностей. В частности, служба бронирования включена в состав отдела продаж и маркетинга, а не находится в составе отдела приема и размещения, как в традиционной модели. Также особенностью организационной структуры данного отеля является наличие в составе отдела обучения и развития персонала.
Закрепление отдельных функций управления за сотрудниками гостиницы «Новослободская», представлено в табл. 2.9.

Таблица 2.9.

Распределение функций управления между сотрудниками 

ОАО «Гостиница «Новослободская»

	№ п/п
	Функция управления
	Исполнитель
	Степень реализации функции

	1
	2
	3
	4

	1
	Стратегическое планирование
	Генеральный менеджер
	Функция реализуется слабо. Не составляется документированного стратегического плана. Стратегии четко не определены

	2
	Анализ внешней и внутренней среды
	Начальник отдела продаж и маркетинга, заместитель отдела продаж и маркетинга
	Дублирование функций. Функция реализуется слабо, анализ среды производится бессистемно и ограничивается обзором нескольких основных конкурентов

	3
	Определение долгосрочных, среднесрочных и краткосрочных целей развития
	Генеральный менеджер
	Функция реализуется слабо. Устанавливаемые цели носят текущий характер и возникают спонтанно.

	4
	Разработка организационной структуры управления
	Генеральный менеджер, начальник отдела по работе с персоналом
	В отсутствие утвержденной стратегии организационная структура не отвечает возникающим потребностям

	5
	Разработка миссии, стратегических целей
	Владельцы, генеральный менеджер, тренер Academie Accor, начальники функциональных подразделений
	Существующая миссия не отвечает основным критериям. Стратегические цели не определены количественно.

	6
	Разработка маркетинговых стратегий, составление плана маркетинга
	Начальник отдела продаж и 

маркетинга
	Функция реализуется слабо. План маркетинга составляется спонтанно, носит формальный характер и не имеет 

реальной силы.

	7
	Разработка стратегий в области персонала, планирование потребности в персонале, разработка системы мотивации и стимулирования персонала
	Начальник отдела по работе с 

персоналом
	Функция реализуется слабо. Планирования потребности в персонале не производится. Программа мотивации и стимулирования персонала не создана. Проводятся только отдельные 

корпоративные мероприятия.

	

	Продолжение табл. 2.9.

	1
	2
	3
	4

	8
	Планирование и составление бюджета
	Генеральный менеджер, руководители функциональных подразделений, владельцы
	Бюджет составляется без опоры на стратегические цели. Реализуется по принципу планирования от 

достигнутого.

	9
	Финансовый анализ и контроль
	Начальник отдела финансов, аудитор Accor
	Функция реализуется

 удовлетворительно

	10
	Разработка и реализация плана обучения и развития персонала
	Начальник отдела обучения персонала
	Функция не реализуется в отношении функциональных и линейных менеджеров среднего звена

	11
	Краткосрочное планирование деятельности подразделения
	Руководители функциональных подразделений
	Осуществляется без опоры на стратегическое планирование, нет системности и единства действий.

	12
	Операционное управление деятельностью подразделения
	Начальники функциональных 

отделов
	Осуществляется исходя их сиюминутных потребностей, нет системности.

	13
	Управление информационным обеспечением деятельности
	Начальник отдела информационных технологий
	Функция реализуется достаточно

 хорошо

	14
	Управление техническим обслуживанием,

Мониторинг технического состояния
	Начальник отдела технического 

обслуживания
	Функция реализуется достаточно 

хорошо

	15
	Управление закупками и снабжением
	Начальник службы снабжения
	Функция реализуется достаточно

 хорошо

	16
	Контроль осуществления деятельности
	Генеральный менеджер, начальники функциональных подразделений, 

аудиторы Accor
	Контроль осуществляется нерегулярно, и опирается на анализ разрозненных показателей


Анализ закрепления функций управления за сотрудниками предприятия, отраженного в табл. 2.9. показал, что, несмотря на то, что основные функции управления закреплены за сотрудниками гостиницы, их практическая реализация имеет множество недостатков. В частности нет сформированной системы стратегического планирования, которое составляет основу для других уровней управления, и интеграции оперативных планов в единую систему; слабо реализуются функции по работе с персоналом и маркетингу.


Таким образом, выявленные в результате анализа организационной структуры гостиницы «Новослободская» недостатки следует устранить, для чего в проектной части диплома предлагается разработать комплекс мероприятий.
Пример:

Анализ структуры и динамики объема реализации услуг РРК «Колизей»

Как было указано, в РРК «Колизей» есть винный ресторан «Горячие камни» и бар «Пивной легион», а также установлены игровые автоматы. В «Колизее любят проводить корпоративные вечеринки, банкеты, справлять свадьбы.

Исходя из вышеуказанного набора услуг, структура объема реализации РРК «Колизей» за 2004 – 2005 гг. выглядит следующим образом (рис. 2.9.).
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Рис. 2.9. Структура объема реализации услуг РРК «Колизей» за 2004-2005 г.г.

Как видно из данных рис. 2.9., за анализируемый период произошли изменения в структуре объема реализации услуг РРК «Колизей». Так отмечается существенный рост доли выручки, полученной за счет игровых автоматов – с 21% в 2004 г. до 30% в 2005 г. Такое увеличение произошло за счет установки новых игровых автоматов. В свою очередь за этот же период снизилась доля выручки от ресторана «Горячие камни» и бара «Пивной легион» - с 48% и 31% до 43% и 27% соответственно. 

Для того, чтобы выявить резервы роста объема реализации РРК «Колизей» необходимо рассмотреть динамику структуры объема реализации по отдельным направлениям деятельности. Рассмотрим изменения по ресторану «Горячие камни» за 2004 – 2005 гг.
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Рис. 2.10. Структура объема реализации ресторана «Горячие камни» в 2004 – 2005 г.г.

Как видно из данных рис. 2.10., структура объема реализации ресторана «Горячие камни» за 2004 – 2005 годы изменилась – увеличилась доля банкетов – с 36% до 38%, что свидетельствует о популярности корпоративных вечеринок, праздничных мероприятий (дни рождения, свадьбы) в этом ресторане. Доля бизнес-ланчей, наоборот снизилась – с 16% в 2004 году до 13% в 2005 году, что отражает снижение интереса к этой услуге ресторана относительно других услуг.

Таким образом, можно сделать вывод, что в структуре объема реализации РРК «Колизей» увеличилась доля игровых автоматов и снизилась доля ресторана и бара, а в структуре выручки ресторана «Горячие камни» снизилась доля бизнес-ланчей, при увеличении доли банкетов, что следует учесть при разработке мероприятий по увеличению объема реализации услуг РРК «Колизей» на проектируемый период.
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Требования к оформлению и содержанию. В данном пункте рекомендуется подробно рассмотреть структуру объема реализации по различным признакам:

	Сектор индустрии туризма и гостеприимства
	Форма представления результатов анализа объема реализации услуг 

	Сектор туризма
	1. Круговые диаграммы за 2 года по всему объему реализации услуг (основные и дополнительные услуги)

2. Круговые диаграммы за 2 года по продаже турпродуктов

3. Круговые диаграммы за 2 года по оказанию дополнительных услуг (паспортно-визовое облуживание, услуги по приобретению билетов, бронированию отелей и т.д.)

	Сектор средств размещения
	1. Круговые диаграммы за 2 года по всему объему реализации услуг (услуги размещения, питания, дополнительные услуги)

2. Круговые диаграммы за 2 года по продаже услуг размещения (люкс, п/лукс, 2-х местные номера и т.д.)

3. Круговые диаграммы по объему реализации услуг питания (по подразделениям службы питания)

3. Круговые диаграммы за 2 года по оказанию дополнительных услуг


Анализ сезонности оказания услуг РРК «Колизей»

Для анализа сезонности реализации услуг РРК «Колизей» могут быть использованы следующие основные показатели, характеризующие сезонность –  коэффициент сезонности, размах вариации, среднее линейное и среднее квадратическое отклонение, коэффициент вариации. Далее рассмотрим динамику значения показателей «коэффициент сезонности» и «размах вариации» применительно к годовой сезонности.

Коэффициент сезонности рассчитывают в каждый месяц как отношение объема реализации услуг и продукции за данный месяц к среднемесячному объему услуг (годовой объем услуг разделить на 12). 

Размах вариации, или диапазон отклонений от среднемесячной величины, определяют как разность между крайними (наибольшим и наименьшим) значениями месячных коэффициентов сезонности.

Таблица 2.4.

Объем реализации РРК «Колизей» по месяцам за 2004 – 2005 г.г., т.р.

	месяц
	2004 г.
	2005 г.
	Отклонение

	январь
	5 341,6
	5 063,3
	-278,2

	февраль
	6 722,4
	7 573,9
	851,5

	март
	9 123,2
	8 961,1
	-162,2

	апрель
	8 574,5
	8 251,5
	-322,9

	май
	8 879,7
	9 511,2
	631,5

	июнь
	5 727,8
	6 457,7
	730,0

	июль
	4 458,7
	5 365,5
	906,8

	август
	4 184,3
	5 182,1
	997,8

	сентябрь
	8 643,1
	11 081,8
	2 438,7

	октябрь
	7 339,8
	8 690,0
	1 350,3

	ноябрь
	5 144,7
	8 331,3
	3 186,6

	декабрь
	8 175,2
	11 200,6
	3 025,3

	Ср. месячное значение
	6 859,6
	7 972,5
	1 112,9


Используя данные табл. 2.4. можно рассчитать значения коэффициентов сезонности за 2004 – 2005 г.г. по РРК «Колизей» (табл. 2.5.).

Таблица 2.5.

Коэффициенты сезонности РРК «Колизей» по месяцам за 2004 – 2005 г.г.

	месяц
	2002 г.
	2003 г.
	

	январь
	0,78
	0,64
	-0,14

	февраль
	0,98
	0,95
	-0,03

	март
	1,33
	1,12
	-0,21

	апрель
	1,25
	1,04
	-0,22

	май
	1,29
	1,19
	-0,10

	июнь
	0,84
	0,81
	-0,02

	июль
	0,65
	0,67
	0,02

	август
	0,61
	0,65
	0,04

	сентябрь
	1,26
	1,39
	0,13

	октябрь
	1,07
	1,09
	0,02

	ноябрь
	0,75
	1,05
	0,30

	декабрь
	1,19
	1,40
	0,21


По данным табл. 2.5. можно построить график сезонности (рис. 2.11.). 
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Рис. 2.11. График сезонности объема реализации услуг РРК «Колизей» 

за 2004 – 2005 г.г. (по месяцам)

По данным рис. 2.11. видно, что наибольший спрос на услуги РРК «Колизей» приходится на март- май, сентябрь – октябрь и декабрь, что связано с проведением корпоративных вечеров, свадеб. В летние месяцы, как правило, наступает «затишье» - значение коэффициента сезонности снижается до 0,6 – 0,8, что негативно сказывается на нагрузке комплекса. 
Таблица 2.6.

Размах вариации по РРК «Колизей» за 2004 – 2005 гг.

	Показатели
	2004 г.
	2005 г.

	Максимальное значение коэффициента сезонности за год
	1,33
	1,40

	Минимальное значение коэффициента сезонности за год
	0,61
	0,64

	Размах вариации
	0,72
	0,77


Как видно, из данных табл. 2.6. в 2005 г. сезонность реализации услуг РРК «Колизей» увеличилась, т.к. увеличилось значение показателя «размах вариации» с 0, 72 до 0,77 в отчетном году, что негативно сказалось на деятельности предприятия. Эти изменения следует учесть при разработке комплекса мер по увеличению объема реализации услуг РРК «Колизей» на проектируемый период.
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Требования к оформлению и содержанию. В данном пункте рекомендуется проанализировать сезонность в турфирмах – по месяцам, в гостиницах – по месяцам и дням недели, на предприятиях общественного питания – по месяцам, дням недели и часам, например, в рабочий день и в выходной:

ПРИМЕР:

Анализ конкурентов ОАО ГОК “Пекин”

В качестве конкурентов ОАО ГОК “Пекин” было выбрано две гостиницы – “Украина” и “Минск”. Обе гостиницы активно работают с тем же сегментом рынка, что и “Пекин”, т.е. с деловым клиентом. В то же время обе гостиницы предлагают вполне конкурентоспособные цены на размещение.

Необходимо проанализировать конкурентов ОАО ГОК “Пекин” и построить его конкурентных профиль.

Для проведения сравнительного анализа деятельности ОАО ГОК “Пекин” были выбраны количественные и качественные показатели, характеризующие этот гостинично-офисный комплекс и гостиницы “Украина” и “Минск”. Необходимо построить таблицу “Сравнительная характеристика конкурентов ОАО ГОК “Пекин”.

Сравнительная характеристика конкурентов ОАО ГОК “Пекин”

Таблица 2.5.

	№
п/п
	Показатели
	"Пекин"
	Конкуренты

	
	
	
	"Украина"
	"Минск"

	Факторы, характеризующие гостиницу

	1
	2
	3
	4
	5

	1.1.
	Репутация
(имидж) гостиницы
	известная
гостиница
	известная
гостиница
	хорошая

	1.2.
	Квалификация менеджеров
высшего звена
	высокая
	высокая
	высокая

	1.3.
	Квалификация менеджеров
среднего звена
	средняя
	высокая
	средняя

	1.4.
	Автоматизация
управления гостиницей
	частичная
	высокая
степень
	частичная

	1.5.
	Текучесть кадров
	практически
отсутствует
	низкая
	низкая

	1. Факторы, характеризующие производство и оказание услуг



	2.1.
	Средняя цена 2-местного
номера, руб./сутки
	4500
	4700
	4650

	2.2.
	Расширение структуры услуг
	значительное
	значительное
	-

	2.3.
	Качество услуг
	высокое
	высокое
	среднее

	2.4.
	Контроль качества
предоставляемых услуг
	постоянный
	постоянный 
	Время от
времени

	Факторы, характеризующие загрузку гостиницы

	3.1.
	Среднегодовая загрузка, %
	79
	82
	72

	3.2.
	Доля номерного фонда,
сданного в аренду, %
	20
	-
	-

	
	
	
	
	

	Продолжение табл. 2.5. 

	1
	2
	3
	4
	5

	3.3.
	Среднегодовая реализация
номерного фонда по
предварительным заявкам
(бронирование), %
	75
	80
	62

	Факторы, характеризующие структуру гостей

	4.1.
	Доля деловых туристов
в общем числе гостей, %
	68
	43
	40

	4.2.
	Доля корпоративных клиентов в сегменте деловых гостей, %
	57
	37
	37

	Факторы, характеризующие маркетинговую политику

	5.1.
	Маркетинговая
стратегия
	на стадии
разработки
	внедрены
отдельные
элементы
	практически
отсутствует

	5.2.
	Каналы сбыта
	работа с
индиви-
дуальными
клиентами
	работа с
корпоратив-
ными-
клиентами
	работа с
индиви-
дуальными
клиентами

	5.3.
	Реклама
	недоста-
точная
	активная
реклама
	недоста-
точная


Для трансформации показателей табл. 2.5 выраженных в различных единицах измерения в одну – балльную оценку строится табл. 2.6. 

Трансформация показателей, выраженных в различных единицах измерения, в балльную оценку

Таблица 2.6
	№
п/п
	Показатели
	Ед.изм.
	Количественная
или качественная
оценка
	Балльная
оценка

	1
	2
	3
	4
	5

	1.
	Факторы, характеризующие гостиницу

	1.1.
	Репутация (имидж)
гостиницы
	-
	известная гостиница
хорошая
	5
4

	1.2.
	Квалификация
менеджеров высшего звена
	-
	высокая
средняя
	5
4

	1.3.
	Квалификация
менеджеров среднего звена
	-
	высокая
средняя
	5
4

	1.4.
	Автоматизация систем
управления гостиницей
	-
	высокая степень
частичная
	5
4

	1.5.
	Текучесть кадров
	 
	практически
отсутствует
низкая
	5

4

	2.
	Факторы, характеризующие производство и оказание услуг 

	2.1.
	Средняя цена
2-местного номера
	руб./
сутки
	4500
4650
4700
	5
4
3

	Продолжение табл. 2.6.

	1
	2
	3
	4
	5

	2.2.
	Расширение
структуры услуг
	-
	значительное
отсутствует
	5
4

	2.3.
	Качество услуг
	-
	высокое
среднее
	5
4

	2.4.
	Контроль качества
предоставляемых услуг
	-
	постоянный
время от времени
	5
4

	3.
	Факторы, характеризующие загрузку гостиницы
	 
	 
	 

	3.1.
	Среднегодовая
загрузка
	%
	82
79
72
	5
4
3

	3.2.
	Доля номерного фонда,
сданного в аренду
	%
	20
-
	5
4

	3.3.
	Среднегодовая
реализация номерного фонда по предварительным
заявкам (бронирование)
	%
	80
75
62
	5
4
3

	4.
	Факторы, характеризующие структуру гостей

	4.1.
	Доля деловых туристов
в общем числе гостей
	%
	68
43
40
	5
4
3

	4.2.
	Доля корпоративных
клиентов в сегменте
деловых гостей
	%
	57
37
30
	5
4
3

	5.
	Факторы, характеризующие маркетинговую политику 

	5.1.
	Маркетинговая
стратегия
	-
	внедрены отдельные
элементы
на стадии разработки
практически
отсутствует
	5

4

3

	5.2.
	Каналы сбыта
	-
	работа
с корпоративными
клиентами
работа с
индивидуальными
клиентами
	5


4

	5.3.
	Реклама
	-
	активная рекламная
политика
недостаточная
	5

4


Для проведения сравнительного анализа ОАО ГОК “Пекин” и его конкурентов с целью получения балльной оценки конкурентоспособности гостиниц строится  табл. 2.7., в которой определяются весовые коэффициенты по каждому показателю исходя из его значимости для данного вида бизнеса таким образом, чтобы сумма значений весовых коэффициентов по каждой группе факторов была равна единице.

Взвешенная оценка определяется как произведение балльной оценки по показателю на его весовой коэффициент по показателю.

Оценка конкурентоспособности ОАО ГОК “Пекин” и его конкурентов

Таблица 2.7.
	№
п/п
	Показатели
	Вес.
коэф.
	"Пекин"
	Конкуренты

	
	
	
	
	"Украина"
	"Минск"

	
	
	
	балл
	взвеш.
оценка
	балл
	взвеш.
оценка
	балл
	взвеш.
оценка

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9

	1. Факторы, характеризующие гостиницу 

	1.1.
	Репутация (имидж)
гостиницы
	0,069
	5
	0,345
	5
	0,345
	4
	0,276

	1.2.
	Квалификация
менеджеров
высшего звена
	0,063
	5
	0,315
	5
	0,315
	5
	0,315

	1.3.
	Квалификация
менеджеров
среднего звена
	0,062
	4
	0,248
	5
	0,31
	4
	0,248

	1.4.
	Автоматизация
систем управления
	0,058
	4
	0,232
	5
	0,29
	4
	0,232

	1.5.
	Текучесть кадров
	0,045
	5
	0,225
	4
	0,18
	4
	0,18

	2. Факторы, характеризующие производство и оказание услуг 

	2.1.
	Средняя цена
2-местного номера,
руб./сутки
	0,066
	5
	0,33
	3
	0,198
	4
	0,264

	2.2.
	Расширение
структуры услуг
	0,064
	5
	0,32
	5
	0,32
	4
	0,256

	2.3.
	Качество услуг
	0,065
	5
	0,325
	5
	0,325
	4
	0,26

	2.4.
	Контроль
качества
предоставляемых
услуг
	0,049
	5
	0,245
	5
	0,245
	4
	0,196

	3. Факторы, характеризующие загрузку гостиницы 

	3.1.
	Среднегодовая
загрузка, %
	0,047
	4
	0,188
	5
	0,235
	3
	0,141

	3.2.
	Доля номерного
фонда, сданного
в аренду, %
	0,055
	5
	0,275
	4
	0,22
	4
	0,22

	3.3.
	Среднегодовая
реализация номерного фонда по пред-варительным заявкам (бронирование)
	0,056
	4
	0,224
	5
	0,28
	3
	0,168

	4.Факторы, характеризующие структуру гостей 

	4.1.
	Доля деловых туристов в общем числе гостей
	0,053
	5
	0,256
	4
	0,212
	3
	0,159

	4.2.
	Доля корпоративных
клиентов в сегменте деловых гостей
	0,052
	5
	0,26
	4
	0,208
	3
	0,156

	5. Факторы, характеризующие маркетинговую политику 

	5.1.
	Маркетинговая
стратегия
	0,061
	4
	0,244
	5
	0,305
	3
	0,183

	5.2.
	Каналы сбыта
	0,067
	4
	0,268
	5
	0,335
	4
	0,268

	5.3.
	Реклама
	0,068
	4
	0,272
	5
	0,34
	4
	0,272

	 
	Итого
	1
	78
	4,572
	79
	4,663
	64
	3,794


Из данных табл. 2.7. видно, что ОАО ГОК “Пекин” набрал большее количество баллов (4,572), чем гостиница “Минск” (3,794), однако это меньше, чем у гостиницы “Украина”, набравшей 4,663 балла. Следовательно, конкурентный профиль ОАО ГОК “Пекин” будет строиться по отношению к гостинице “Украина”, имеющей лучшие конкурентные позиции.

Степень приоритетности в табл. 2.8. определяем по значению весовых коэффициентов соответствующих показателей в табл. 2.7.

Конкурентный профиль ОАО ГОК “Пекин” по отношению к гостинице “Украина”

Таблица  2.8
	№
п/п
	Показатели
	Отклонение
	Степень
приоритетности

	
	
	-2
	-1
	0
	1
	2
	

	1.
	Факторы, характеризующие гостиницу 

	1.1.
	Репутация (имидж)
гостиницы
	 
	 
	x
	 
	 
	1 степень

	1.2.
	Квалификация
менеджеров
высшего звена
	 
	 
	x
	 
	 
	7 степень

	1.3.
	Квалификация
менеджеров
среднего звена
	 
	x
	 
	 
	 
	8 степень

	1.4.
	Автоматизация систем
управления гостиницей
	 
	x
	 
	 
	 
	10 степень

	1.5.
	Текучесть кадров
	 
	 
	 
	x
	 
	17 степень

	2.
	Факторы, характеризующие производство и оказание услуг 

	2.1.
	Средняя цена 2-местного
номера, руб./сутки
	 
	 
	 
	 
	x
	4 степень


	2.2.
	Расширение
структуры услуг
	 
	 
	x
	 
	 
	6 степень

	2.3.
	Качество услуг
	 
	 
	x
	 
	 
	5 степень

	2.4.
	Контроль качества предоставляемых услуг
	 
	 
	x
	 
	 
	15 степень

	3.
	Факторы, характеризующие загрузку гостиницы 

	3.1.
	Среднегодовая загрузка, %
	 
	x
	 
	 
	 
	16 степень

	3.2.
	Доля номерного фонда, сданного
в аренду, %
	 
	 
	 
	x
	 
	12 степень

	3.3.
	Среднегодовая реализация номерного фонда  по предварительным заявкам (бронирование),%
	 
	x
	 
	 
	 
	11 степень

	4.
	Факторы, характеризующие структуру гостей 

	4.1.
	Доля деловых туристов в общем
числе гостей, %
	 
	 
	 
	x
	 
	13 степень

	4.2.
	Доля корпоративных клиентов в сегменте деловых гостей, %
	 
	 
	 
	x
	 
	14 степень

	5.
	Факторы, характеризующие маркетинговую политику  

	5.1.
	Маркетинговая стратегия
	 
	x
	 
	 
	 
	9 степень

	5.2.
	Каналы сбыта
	 
	x
	 
	 
	 
	3 степень

	5.3.
	Реклама
	 
	x
	 
	 
	 
	2 степень


Таким образом, по данным табл. 2.8. выявлено, что наиболее слабыми сторонами в деятельности ОАО ГОК “Пекин” по сравнению с его конкурентом – гостиницей “Украина” являются реклама и каналы сбыта, относящиеся к показателям второй и третьей групп приоритетности соответственно. Именно этим направлениям следует уделить особое внимание в будущей деятельности комплекса. Также к слабым сторонам относятся квалификация менеджеров среднего звена, отсутствие на данном этапе маркетинговой стратегии, недостаточная степень автоматизации систем управления гостиницей (8, 9 и 10 степени приоритетности). У ОАО ГОК “Пекин” более низкий по сравнению с гостиницей “Украина” процент реализации номерного фонда по предварительным заявкам (бронированию), а также среднегодовой процент загрузки. На эти моменты руководящему составу тоже следует обратить внимание.

Однако по многим позициям комплекс не уступает конкуренту. Есть и сильные стороны, например, более привлекательные для гостей цены (показатель 4 степени приоритетности), в немалой степени сказывающиеся на высокой доле деловых клиентов, в том числе корпоративных, а также сдача части номерного фонда в аренду, являющийся стабильным источником прибыли (показатели 13, 14 и 12 степени приоритетности соответственно). Эти факторы значительно повышают конкурентный потенциал ОАО ГОК “Пекин”.
ПРИМЕР:

Анализ потребителей ООО «Реопис»

У данной компании свой контингент потребителей. Для того чтобы его определить на фирме «Реопис» было произведено анкетирование заказчиков (20 респондентов), что помогло в дальнейшем определиться в спросе и предпочтениях клиентов.
Прежде всего были проведены исследования, направленные на формирование «портрета» потребителя фирмы. Во-первых, в результате анкетирования была выяснена возрастная структура потребителей. Она представлена на рис. 2.8.
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Рис. 2.8. Структура клиентов фирмы «Реопис» (по возрасту)

Как видно из диаграммы, представленной на рис. 2.8., наибольший удельный вес в структуре потребителей фирмы занимают люди в возрасте до 40 лет – 53% от общего количества опрошенных. Эта тенденция совпадает с общей тенденцией по российскому туризму, в котором также преобладает группа лиц до 40 лет.

Для разработки обоснованной маркетинговой стратегии важно понимать не только, а может быть и не столько структуру клиентов по возрасту, сколько по уровню доходов, приходящемуся на одного члена семьи. Структура клиентов ООО «Турфирма «Реопис» по уровню доходов представлена на рис. 2.9.
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Рис. 2.9. Структура клиентов фирмы «Реопис»

(по уровню доходов на одного члена семьи в месяц)

Как видно по данным рис. 2.9., наибольшая доля клиентов фирмы «Реопис» имеет доход свыше 500 долларов США на одного члена семьи. Это означает довольно высокий уровень доходов. Вместе с тем, вторая половина клиентов имеет доход ниже 500 долларов на члена семьи, а 18% клиентов имеют доход до 200 долларов на члена семьи. Это обстоятельство обязательно должно учитываться при выборе маркетинговой стратегии предприятия.

Последняя структура клиентов фирмы построена по признаку – внутренний туризм или выездной туризм, при этом выделяются страны СНГ и другие страны бывшего СССР и дальнее зарубежье (рис. 2.10.).
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Рис. 2.10. Структура клиентов фирмы «Реопис» 

(по направлению поездки)
Как видно из данных рис. 2.10., наибольший удельный вес в структуре клиентуры турфирмы «Реопис» составляют лица, заинтересованные провести свой отдых внутри страны, т.е. то, что относится к внутреннему туризму. 

Таким образом, была выявлена структура клиентов фирмы «Реопис» по различным признакам, что имеет особую важность и должно быть обязательно учтено при разработке маркетинговой политики  турфирмы.

[image: image20.png]


ТРЕБОВАНИЯ К ОФОРМЛЕНИЮ И СОДЕРЖАНИЮ. Второе направление исследования потребителей, связано с анализом их мнения по видам деятельности фирмы, связанным с темой диплома. Например, в темах, где анализируется рекламная деятельность турфирмы, можно задать вопросы:

1. Какие средства рекламы Вы обычно используете при поиске информации об услугах, продукции? (возможны 2-3 варианта ответа и поэтому результаты анкетирования приводятся не в виде круговой диаграммы, а в виде столбчатой диаграммы или гистограммы).
2. Какие источники информации Вы обычно используете при поиске туров? (возможны 2-3 варианта ответа и поэтому результаты анкетирования приводятся не в виде круговой диаграммы, а в виде столбчатой диаграммы или гистограммы).
3. Из каких источников Вы узнали о данной турфирме? (возможен только 1 вариант ответа и поэтому результаты анкетирования приводятся только в виде круговой диаграммы).
ПРИМЕР 

Анализ организации управления персоналом в ЗАО «Гостиница «Волга».

Отдел кадров гостиницы имеет в своем составе одного человека – инспектора по кадрам, что составляет 1,47% от личного состава персонала. В ее основные обязанности входит: своевременное и правильное оформление документов по приему, увольнению, внутреннему перемещению кадров; также документированное оформление отпусков, отгулов, административных отпусков и т.д.; на нее возложена обязанность расстановки горничных по этажам. 

С должностью отдела кадров совмещена должность секретаря референта, т.е. можно сделать вывод, что основная роль кадровой службы заключается  и ограничивается в документировании процессов перемещения персонала и с частичной его расстановкой.

Основная обязанность по управлению персоналом возложена на исполнительного и финансового директоров. Они осуществляют наем, отбор и прием персонала; стимулирование и дестимулирование; организацией повышения квалификации и переподготовки кадров; управлением поведения персонала в организации; управлением нововведениями в кадровой работе и т.д.

Организация кадровой работы в ЗАО «Гостиница «Волга»»

                                                                                        Таблица 2.4..
	Основные функции кадровой службы
	Степень их реализации, ответственное лицо

	1
	2

	Обеспечение предприятия квалифицированной рабочей силой:

· планирование потребностей;

· активные методы отбора и найма;

· анализ текучести;

· создание кадрового резерва
	Планирование потребностей и методы отбора и найма происходят по мере необходимости. Ответственное лицо – исполнительный директор. 

Мероприятия по созданию кадрового резерва – отсутствуют.

Анализ текучести отсутствует, т.к. нет текучести кадров

	Развитие кадров:

· подготовка и повышение квалификации;

· планирование карьеры;

· оценка персонала;

· ротация 

Совершенствование мотивации и стимулирования труда 
	Повышение квалификации только на руководящем уровне.

Планирование карьеры отсутствует

Оценка персонала отсутствует

Ротация персонала отсутствует

Соц. выплаты отсутствуют

Льготы на мед. обслуживание отсутствуют

	Оценка результатов деятельности персонала
	Мероприятия по оценке деятельности персонала не проводятся



Ключевую роль в формировании кадрового потенциала предприятия и стратегии ее развития должна играть кадровая служба. На сегодняшний день ни по своему составу, ни по выполняемым функциям она не способна к реализации задач, поставленных переходом к рыночной экономике, поэтому необходимо предусмотреть мероприятия по исправлению такого положения.
Анализ состава и структуры персонала предприятия ЗАО «Гостиница «Волга»

Общая численность персонала гостиницы «Волга» на последний отчетный период 2000 г составила 68 человек, из которых 19 – аппарат управления, 49 -работники среднего и низшего звена.
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Рис. 2.11.  Структура персонала предприятия (по возрасту)


Анализируя структуру предприятия по возрасту, можно выделить две основных сегмента диаграммы, это - 32% персонала в возрасте от 46 до 55 лет и 31% персонала и возрасте от 25 до 35 лет. По проведенному в гостинице в сентябре месяце анкетированию персонала, можно отметить, что руководители (за исключением генерального директора), специалисты и служащие - все относительно молодого возраста, а возраст обслуживающего персонала колеблется в широких пределах.
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Рис. 2.12.   Структура персонала предприятия (по стажу работы)

Анализ развития гостиницы «Волга» показал, что с момента регистрации гостиницы в форме ТОО в 1994 г. - прошло 7 лет, а с момента перерегистрации в ЗАО – 3 года. Основной стаж работы персонала приходится именно на это время, т.е.  45% - стаж работы 1-5 лет, 29% - стаж работы 6-10 лет, ну а 23% - это можно сказать старейшины предприятия. Очевидно, что в основной своей массе состав персонала не изменялся, а проходил набор сотрудников в связи с расширением штатного расписания, что характеризует стабильность трудового коллектива.
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Рис. 2.13.  Структура персонала предприятия (по образованию)


По данным рис. 2.13. видно, что работники высшего и среднего звена имеют высшее и среднее техническое образование, а низшее звено работников – частично среднетехническое образование, а в основной своей массе – ПТУ или школу. Интересен тот факт, что специального образования не имеет ни один работник.
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Рис. 2.14.  Структура персонала предприятия (по полу)

В полученной диаграмме видно преимущество персонала женского пола, что напрямую связано со спецификой данного предприятия. В данной гостинице мужчины занимают руководящие должности, и там где работа предусматривает тяжелый физический труд или специфика самой работы требует мужского присутствия.

По результатам проведенного анализа можно сделать вывод о том, что наибольшее внимание руководству гостиницей следует уделить повышению их профессионального уровня образования.

ПРИМЕР

Анализ динамики персонала гостиницы «Новослободская»

Для анализа динамики персонала гостиницы Новослободская были использованы коэффициенты выбытия, приема и оборота кадров.

Таблица 2.15.

Коэффициенты динамики персонала 

ОАО «Гостиница «Новослободская» на конец 2002 и 2003 гг.

	Наименование коэффициента
	На конец 2002 г.
	На конец 2003 г.
	Абс. откл., +,-

	Коэффициент выбытия персонала, %
	24,0
	24,6
	0,6

	Коэффициент приема кадров, %
	20,0
	22,9
	2,9

	Коэффициент оборота по кадрам, %
	44,0
	47,4
	3,4


Из табл. 2.15. видно, что коэффициент выбытия персонала в 2002 г. составил 24% а в 2003 г. наблюдается рост значения данного показателя до 24,6%. Высокие значения показателя текучести кадров являются свидетельством нестабильности предприятия в период его становления. Коэффициент оборота по кадрам в 2002 и 2003 гг. составил соответственно 44 и 47,4%. Коэффициенты динамики персонала представлены на рис. 2.16.
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Рис. 2.16. Коэффициенты динамики персонала на конец 2002 и 2003 гг.

Приведенные значения показателей характеризуют нестабильное положение предприятия, что можно объяснить с одной стороны недолгим периодом функционирования и высокими стандартами обслуживания, которые непривычны для новых сотрудников, а с другой стороны - отсутствием устойчивой системы материального и морального стимулирования. Высокий процент текучести характерен для конкретных должностных позиций: администратор по работе с гостями, горничная, бармен. 

В заключение можно сделать вывод о необходимости повышения эффективности управления персоналом, и в частности – разработки и внедрения комплексных программ стимулирования и мотивации сотрудников гостиницы, а также организации обучения персонала, в том числе - менеджеров среднего звена.

ПРИМЕР

Анализ управления ценами ООО «Глория»

Анализ показал, что при определении цены на продукцию собственного приготовления в ресторане «Глория» используется затратный метод ценообразования, а по покупной продукции -  метод ориентации на цены конкурентов. Оба эти метода относятся к системе пассивного ценообразования.

Проведенный анализ также показал, что общая сумма затрат в ресторане «Глория» на производство продукции может изменится из-за:

· объема производства продукции и ее структуры;

· уровня переменных затрат на единицу продукции;

· суммы и доли условно-постоянных расходов в себестоимости услуг и продукции.

Рассмотрим структуру выручки от реализации покупной продукции в зависимости от суммы наценки.
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Рис. 2.13. Структура объема реализации покупной продукции в 2004 г. в зависимости от величины наценки.

Из данных рис. 2.12. видно, что наибольшая доля покупной продукции реализуется с наценкой в размере от 51%  до 100% от закупочной цены. Также существенна доля блюд с наценкой от 101% до 150%. Это также определяется ценовой политикой ресторана «Глория» и также сказывается на восприятии цен гостями.

В процессе опроса гостей ресторана был задан вопрос о том, как посетители оценивают уровень цен на основные блюда собственного приготовления в ресторане «Глория».
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Рис. 2.10. Распределение ответов гостей ресторана «Глория» на вопрос: Как Вы оцениваете уровень цен на блюда собственного приготовления в  ресторане «Глория»?»

Как видно из данных рис. 2.10. большая часть гостей ресторана считает цены на продукцию собственного производства высокими – так ответили 40% респондентов. Следовательно, это обстоятельство нужно будет учесть при разработке ценовой политики предприятия.

И последнее исследование  в данном пункте показало, что в настоящее время всего несколько VIP клиентов ресторана имеют дисконтные карты. Их доля в общей численности гостей ресторана составляет 2%.

Следовательно, выявленные недостатки в организации управления ценами в ресторане «Глория» необходимо учесть при разработке мероприятий в проектной части диплома.

2.5. Анализ ценовой политики турфирмы «Лиана тур»

Турфирма в формировании цены использует тактический метод ценообразования: продажа по условно нижней границе, т.е. вместо 10% комиссии на окончательную стоимость турпакета ставится заниженная цена, включающая лишь 4-5 % от комиссии туроператора.

Таблица 2.10

Динамика экономических показателей по туру Египет (8дней/7 ночей) с проживанием  в отеле Princess club 3* по ООО Турфирма «ЛИАНА-ТУР»( в среднем за 2003-2004 год):

	Показатели
	2003г
	2004г
	Отклонение

	
	
	
	+/-
	Темп роста, %

	Стоимость тура, руб. (для взрослого)
	7280
	8204
	924
	1,1

	Затраты, руб.
	6680
	7644
	964
	1,14

	Прибыль, руб.
	600
	560
	- 40
	0,9

	Рентабельность деятельности, %
	9
	7,3
	- 1,7
	-

	Рентабельность продаж, %
	8,2
	6,8
	- 1,4
	-


    По данным табл.2.10 видно, что стоимость аналогичного тура за год увеличилась на 1,1% или на 924руб. Этот факт связан с инфляцией и изменением курса рубля по отношению к доллару, а также постепенным переходом главных туристических стран на евро.

    В связи с эти затраты увеличились по сравнению с 2002 годом на 1,14%, а прибыль наоборот уменьшилась на 0,9%. Соответственно подверглись изменениям и  показатели рентабельности турфирмы по данному туру. Рентабельность деятельности снизилась на 1,7%, а рентабельность продаж – на 1,4%.

   В ценовой политике турфирмы ЛИАНА-ТУР не предусмотрены льготы и скидки для привлечения клиентов, которые используют другие турфирмы. Например:   - скидки в период низкого сезона,  - накопительные скидки для постоянных клиентов,  - памятные сувениры с логотипом компании,  - скидки для пенсионеров, студентов, школьников в размере 1-3% от стоимости тура.

   Таким образом, в результате анализа ценовой политики турфирмы ЛИАНА-ТУР можно отметить, что для привлечения клиентов турфирма не использует практически никаких способов, кроме урезания своей комиссии при формировании цены.

ПРИМЕР

2.4. Анализ каналов сбыта пансионата «Звенигород» 

Существуют различные каналы сбыта услуг пансионатов. Рассмотрим  процентное соотношение между различными каналами сбыта в ЗАО «Пансионат «Звенигород»:


Рис.2.3. Структура каналов сбыта путевок в пансионате «Звенигород» в 2003 г..

Как видно из приведенной диаграммы, 47% путевок реализует Фонд социальной поддержки. Соответственно, служба сбыта занимается остальными 53% путевок, из которых 21% приходится на корпоративных клиентов, а 32% на частные лица. С корпоративными клиентами заключаются договора.  В данном случае путевки распространяются по предприятиям, фирмам и т.п. Частные лица могут приобрести путевки как в самом пансионате   (службе сбыта), так и у различных агентств, с которыми сотрудничает служба сбыта путевок.

Рассмотрим возможные перспективы изменения каналов сбыта: может произойти увеличение доли корпоративных клиентов на фоне уменьшения доли частных клиентов. Так как в настоящее время многие организации проводят различные форумы, конференции на несколько дней, то услуги пансионата «Звенигород» очень удобны для данной формы совещаний. К тому же многие фирмы проводят корпоративную политику, в том числе и совместный отдых своих сотрудников. Приобретение путевок через корпоративную форму также выгоднее, чем приобретать путевки частным образом. Вместе данные факторы могут привести к увеличению доли корпоративных клиентов в системе сбыта путевок пансионата «Звенигород». 

Как видно из проведенного анализа, на долю корпоративных клиентов приходится всего лишь 21% реализуемых путевок. Однако работа с корпоративными клиентами очень удобна для пансионата «Звенигород», так как часто пансионат используют как место проведения деловых встреч, конференций,  семинаров. Это обеспечивает пансионату заполняемость мест, часто в межсезонье. Также часто корпоративные клиенты пользуются дополнительными платными услугами. Недостаточная разработка такого канала сбыта как корпоративные клиенты является недостатком в работе службы сбыта пансионата «Звенигород». 

[image: image28.png]


ТРЕБОВАНИЯ К ОФОРМЛЕНИЮ И СОДЕРЖАНИЮ. В этом пункте рекомендуется подробно рассмотреть структуру объема реализации услуг предприятия по различным каналам сбыта:
	Сектор индустрии туризма и гостеприимства
	Форма представления результатов анализа каналов сбыта услуг 

	Сектор туризма
	1. Круговые диаграммы за 2 года по всему объему реализации услуг (прямой канал, корпоративные продажи, агентские продажи)

2. Круговые диаграммы за 2 года по продаже через прямой канал (выбирается классификационный признак, например, по регионам)

3. Круговые диаграммы за 2 года по агентским продажам (указать турагентства, доля реализации которых в агентских продажах занимает не менее 5-10%, остальные объединить под названием «прочие») 

4. Если в выручке велика доля корпоративных продаж, то также следует привести круговые диаграммы за 2 года по корпоративным клиентам (за 100% берется выручка от продаж корпоративным клиентам)

	Сектор средств размещения
	1. Круговые диаграммы за 2 года по всему объему реализации услуг (прямой канал, корпоративные продажи, агентские продажи)

2. Круговые диаграммы за 2 года по продаже через прямой канал («от стойки», бронирование через Интернет, бронирование по телефону и т.д.)

3. Круговые диаграммы за 2 года по агентским продажам (указать турагентства, доля реализации которых в агентских продажах занимает не менее 5-10%, остальные объединить под названием «прочие») 

4. Также можно привести круговые диаграммы за 2 года по корпоративным клиентам (за 100% берется выручка от продаж корпоративным клиентам)


ПРИМЕР

Анализ финансового состояния и финансовых результатов                            деятельности ОАО «Гостиница «Новослободская»

Анализ финансового состояния и финансовых результатов деятельности ОАО «Гостиница «Новослободская» проведен на основе финансовой отчетности за 2002 г. и 2003 г. Значения рассчитанных показателей ликвидности, финансовой устойчивости, деловой активности ОАО «Гостиница «Новослободская» приведены в табл. 2.15, 2.16, 2.17.

В табл. 2.18. приведены показатели ликвидности деятельности ОАО «Гостиница «Новослободская».

Таблица 2.18.

Показатели ликвидности ОАО «Гостиница «Новослободская»

на конец 2002 и 2003 гг.

	Наименование показателя
	на конец 2002
	на конец 2003
	Абс. откл.

	Величина собственных оборотных средств, т. руб.
	421364
	131998
	-289366

	Маневренность собственных оборотных средств
	0,17
	0,55
	0,38

	Коэффициент текущей ликвидности
	30,19
	4,82
	-25,37

	Коэффициент быстрой ликвидности
	29,83
	4,66
	-25,18

	Коэффициент абсолютной ликвидности
	4,82
	2,09
	-2,73

	Доля оборотных средств в активах
	0,37
	0,13
	-0,24

	Доля собственных оборотных средств в общей их сумме
	0,97
	0,79
	-0,17

	Доля запасов в оборотных активах
	0,01
	0,03
	0,02

	Доля собственных оборотных средств в 

покрытии запасов
	74,04
	12,64
	-61,40


По данным табл. 2.18. можно проследить снижение величины собственных оборотных средств с 421364 т. руб. на конец 2002 г. до 131998 т. руб. в конце 2003 г. Маневренность собственных оборотных средств выросла к концу 2003 г. на 0,38, составив 0,55. Рост данного показателя означает повышение доли денежных средств в собственных оборотных активах.
Из табл. 2.18. также видно понижение значений показателей ликвидности в конце 2003 г. по сравнению с показателями на конец 2002 г., что свидетельствует о снижении способности предприятия трансформироваться в денежные средства. К концу 2003 г. значение показателя текущей ликвидности приведено к принятому в экономически развитых странах для обеспечения эффективности использования ресурсов, составив 4,82. Коэффициент быстрой ликвидности на конец 2002 г. составлял 29,83, а к концу 2003 г. снизился на 25,18, составив 4,66. Коэффициент абсолютной ликвидности снизился с 4,82 в конце 2002 г. на 2,73 и составил 2,09, что показывает снижение части краткосрочных заемных обязательств, которая может быть погашена немедленно. При этом значение  данного показателя приблизилось к мировой практике. 

Снижение ликвидности может быть объяснено изменением стратегии управления финансами с тем, чтобы держать на счетах лишь минимально необходимую сумму средств, а остальную часть, которая может понадобиться для текущей оперативной деятельности, - в быстро реализуемых активах.

Доля оборотных средств в активах предприятия снизилась на 0,24 по отношению к уровню 2002 г. и на конец 2003 г. составила 0,13. Это может быть связано с вложением средств в немобильные активы, и в частности – с приобретением основных средств.

Доля собственных оборотных средств в общей их сумме составила на конец 2003 г. 0,79, что на 0,17 ниже показателя на конец 2002 г.

Доля запасов в оборотных активах выросла по сравнению с показателем на конец 2002 г. и на конец 2003 г. составила 0,03. 

На конец 2003 г. доля собственных оборотных средств в покрытии запасов составила 12,64, что на 61,4 меньше, чем на конец 2002 г. 

Приведенные выше значения показателей ликвидности и сопутствующих им показателей, характеризующих состав имущества ОАО «Гостиница «Новослободская», свидетельствуют о перераспределении состава средств предприятия в сторону увеличения доли внеоборотных активов и снижения доли средств в высоколиквидных активах. При этом показатели приближаются к общепринятым мировым нормативам.

В табл. 2.19. приведены основные показатели финансовой устойчивости ОАО «Гостиница «Новослободская»

Таблица 2.19.

Показатели финансовой устойчивости ОАО «Гостиница 

«Новослободская» за период 2002-2003 гг.

	Наименование показателя
	На конец

2002
	На конец 2003
	Абс. откл., +,-.

	Коэффициент концентрации собственного капитала
	0,53
	0,57
	0,04

	Коэффициент финансовой зависимости
	1,88
	1,76
	-0,12

	Коэффициент маневренности собственного капитала
	0,67
	0,18
	-0,49

	Коэффициент концентрации 

заемного капитала
	0,47
	0,43
	-0,04

	Коэффициент долгосрочного привлечения заемных средств
	0,46
	0,42
	-0,05

	Коэффициент структуры 

долгосрочных вложений
	0,76
	0,46
	-0,29

	Коэффициент структуры 

привлеченных средств
	0,97
	0,94
	-0,04

	Уровень финансового 

левериджа
	0,86
	0,71
	-0,15

	Коэффициент финансовой

 устойчивости
	0,99
	0,97
	-0,01


Из табл. 2.19. видно, что коэффициент концентрации собственного 

капитала вырос на 0,04 и на конец 2003 г. составил 0,57, что характеризует повышение доли средств владельцев гостиницы в общей сумме средств, вложенных в эту организацию. Рост данного показателя означает повышение финансовой устойчивости и независимости от кредиторов.

Коэффициент финансовой зависимости на конец 2003 г. составил 1,76, что на 0,12 меньше, чем на конец 2002 г. Это также свидетельствует о росте финансовой независимости предприятия.
Коэффициент маневренности собственного капитала снизился на 

0,49 и на конец 2003 г. составил 0,18, что показывает уменьшение доли средств, используемых для финансирования текущей деятельности, т. е. вложенных в оборотные средства. 

Коэффициент концентрации заемного капитала на конец 2003 г. составил 0,43, понизившись на 0,04 по сравнению с состоянием на конец 2002 г.

Коэффициент долгосрочного привлечения заемных средств снизился на 0,05 и на конец 2003 г. составил 0,42., что говорит об увеличении доли собственного капитала при относительном снижении доли долгосрочных обязательств в источниках средств.
Коэффициент структуры долгосрочных вложений на конец 2003 г. составил 0,46, снизившись на 0,29, что означает уменьшение доли финансирования за счет долгосрочных заемных средств для финансирования работ по расширению материально-технической базы организации.

Коэффициент долгосрочного привлечения заемных средств снизился на 0,05. Это означает, что организация все менее зависит от внешних инвесторов. Коэффициент структуры привлеченных средств снизился на 0,04 и на конец 2003 г. составив 0,94, что показывает уменьшение доли долгосрочных обязательств в привлеченных средствах гостиницы.

При этом наблюдается снижение на 0,15 уровня финансового левериджа с  0,86 на конец 2002 г. до 0,71 на конец 2003 г., что подтверждает намеченную тенденцию роста независимости от заемных средств.

Коэффициент финансовой устойчивости на конец 2003 г. составил 0,97, что на 0,01 ниже, чем на конец 2002 г. Несмотря на отрицательную динамику, значение данного коэффициента находится в пределах норматива и характеризует финансовое состояние ОАО «Гостиница «Новослободская» как устойчивое,  отражая готовность предприятия расплатиться по своим обязательствам.

Деловая активность ОАО «Гостиница «Новослободская» может быть оценена с помощью ряда показателей, представленных в табл. 2.20.

Таблица 2.20.

Показатели деловой активности ОАО «Гостиница «Новослободская» за 2002-2003 гг.

	Наименование показателя
	За 2002 г.
	За 2003 г.
	Абс. откл., +,-
	Темп прироста, %

	Чистая прибыль (убыток), т. руб.
	-8546,34
	2577,10
	-
	-

	Фондоотдача, руб.
	79,74
	0,27
	-79,48
	-99,67

	Фондоёмкость, руб.
	0,01
	3,77
	3,76
	29988,63

	Оборачиваемость дебиторской задолженности
	0,23
	0,67
	0,43
	-

	Период оборота дебиторской задолженности, дней
	1556,50
	540,46
	-1016,04
	-65,28

	Оборачиваемость запасов
	19,19
	24,11
	4,92
	-

	Период оборота запасов, дней
	18,76
	14,93
	-3,83
	-20,41

	Оборачиваемость кредиторской задолженности
	6,82
	3,94
	-2,88
	-

	Период оборота кредиторской задолженности, дней
	52,82
	91,43
	38,61
	73,10


По данным табл. 2.20. можно видеть, что в 2002 г. чистый убыток составил -8546,34 т. руб. За 2003 г. была получена чистая прибыль в размере 2577,10 т. руб.

Фондоотдача за 2003 г. снизилась на 99,67 % и составила 0,27 руб. Однако снижение значения показателя обусловлено в данном случае активным приобретением основных фондов на протяжении 2003 г., а не снижением объема реализации.

Фондоемкость выросла за 2003 г. на 29988 % и составила 3,77, что также обусловлено значительным увеличением основных фондов.

Оборачиваемость дебиторской задолженности выросла на 0,43 и в 2003 г. составила 0,67, что характеризует повышение эффективности использования активов. Период оборота дебиторской задолженности уменьшился и за 2003 г. составил 540 дней. Оборачиваемость запасов возросла на 4,92 и за 2003 г. составила 24,11, что говорит об уменьшении времени омертвления средств в запасах. Период оборота запасов составил за 2003 г. 14,93 дней. Оборачиваемость кредиторской задолженности за 2003 г. составила 3,94, снизившись при этом на 2,88 по сравнению с уровнем 2002 г. Период оборота кредиторской задолженности увеличился  и в 2003 г. составил  91 день. Динамику данных показателей можно трактовать как уменьшение доли привлеченных средств в обороте организации.

В табл. 2.21. приведены показатели рентабельности, характеризующие эффективность деятельности ОАО «Гостиница «Новослободская».

Таблица 2.21.

Показатели рентабельности деятельности 

ОАО «Гостиница «Новослободская» за период 2002-2003 гг.

	Наименование показателя
	Ед. изм.
	За 2002 г.
	За 2003 г.
	Абс. откл., +,-

	Рентабельность продаж
	%
	6,28
	13,24
	6,96

	Рентабельность 

основной деятельности
	%
	6,70
	15,27
	8,57

	Рентабельность 

совокупного капитала
	%
	--
	0,20
	0,20

	Рентабельность 

собственного капитала
	%
	--
	0,35
	0,35

	Рентабельность активов
	%
	1,01
	2,73
	1,72


Из табл. 2.21. видно, что коэффициент рентабельности продаж составил за 2002 г. 6,28 и 13,24 % за 2003 г. Рентабельность основной деятельности возросла с 6,7 в 2002 г. до 15,27 % в 2003 г.

Коэффициент рентабельности совокупного капитала и коэффициент рентабельности собственного капитала за 2002 не могли быть рассчитаны, так как по итогам года чистый убыток составил -8 546 т. руб. За 2003 г. рентабельность совокупного капитала составила 0,2 %, а рентабельность собственного капитала – 0,35 %. Это говорит о том, что прибыль на каждый рубль инвестированного собственниками капитала составила 35 коп.

Коэффициент рентабельности активов за 2003 г. составил 2,73 %, что на 1,72 % больше, чем в 2002 г., что характеризует повышение эффективности использования активов предприятия.

Таким образом, положительная динамика приведенных показателей рентабельности ОАО «Гостиница «Новослободская» характеризует повышение эффективности деятельности гостиницы за период 2002-2003 гг.
ПРИМЕР

Анализ финансовых результатов деятельности гостиницы «Ирис Конгресс Отель»

Далее в дипломном проекте был проведен анализ финансовых результатов и эффективности деятельности гостиницы. Эффективность деятельности любого предприятия определяется по значению показателей рентабельности деятельности и рентабельности продаж по каждой ассортиментной группе услуг. С целью определения значяения данных показателей, вначале  необходимо отразить себестоимость каждой ассортиментной группы  (табл. 2.10.).

Себестоимость ассортиментных групп услуг гостиницы в 2002 – 2003 гг.

Таблица 2.10.

	Ассортиментные 

группы услуг
	Себестоимость услуг, т.руб.

	
	2002 г.
	2003 г.

	Услуги размещения 
	55578,4
	64742,6

	Услуги питания
	5870,2
	7139,79

	Конгресс-услуги
	12801,9
	10581,28

	Услуги аренды
	21036,4
	24102,8

	Дополнительные 

услуги
	6032,6
	9729,58

	Итого
	101320
	116296


Как видно из данных табл. 2.10., себестоимость возрастала по всем ассортиментным группам услуг, кроме конгресс-услуг. Возрастание по ассортиментным группам происходило вследствие увеличения загрузки гостиницы. Меньшая себестоимость конгресс-услуг в 2003 г. связана с тем, что в 2002 г. происходила закупка оборудования и перепозиционирование гостиницы, сами же конгресс-услуги имеют малую себестоимость уже в 2003 г., поскольку затраты на одного участника конференции минимальны. 

Рентабельность деятельности и рентабельность продаж по каждой ассортиментной группе отражены в табл.2.11.

Таблица 2.11.

Рентабельность деятельности и рентабельность продаж по ассортиментным группам услуг

 за 2002 – 2003 гг.

	Ассортиментные

группы услуг
	Рентабельность 

деятельности, %
	Откло-нение,

+/-
	Рентабельность продаж, %
	Откло-нение,

+/-

	
	2002 г.
	2003 г.
	
	2002 г.
	2003 г.
	

	Услуги размещения
	18
	33,4
	15,4
	16
	25
	9

	Услуги питания
	25
	43
	18
	20
	30
	10

	Конгресс-услуги
	17,6
	150
	132,4
	15
	60
	45

	Услуги аренды
	43
	64
	21
	30
	39
	9

	Дополнительные 

услуги
	25
	42
	17
	20
	30
	10


Из табл.2.11. видно, что наиболее рентабельными для гостиницы «Ирис Конгресс Отель» являются услуги по сдаче в аренду офисов и апартаментов, как пользующиеся высоким и постоянным спросом. По сути, это страховочная деятельность по отношению к остальным ассортиментным группам услуг. Стремительный рост рентабельности деятельности по конгресс-услугам связан с признанием гостиницы к 2003 г. как конгресс-отеля и высоким спросом на деловые услуги на рынке. Кроме того, себестоимость этих услуг невелика и к 2003 г. рентабельность продаж по конгресс-услугам возросла до 60%.. Рост рентабельности деятельности прочих ассортиментных групп услуг связан с увеличением загрузки гостиницы в 2003 г.

Увеличение загрузки гостиницы «Ирис Конгресс Отель» привело и к росту рентабельности продаж по ассортиментным группам услуг, что можно оценить как положительную тенденцию.

Проектная часть диплома

3.1. Разработка рекомендаций для решения проблематики дипломного проекта

Теория вопроса: Опираясь на выводы и результаты анализа, обосновываются рекомендации и мероприятия по решению поставленной проблемы на анализируемом предприятии. 
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Это означает, что недопустимо предлагать мероприятия, не связанные с недостатками, выявленными в аналитической части диплома. Например, предлагается новый вид услуг, в то время как в аналитической части ничего не было сказано про необходимость изменения номенклатуры услуг. Или в проектной части предлагается реклама в газетах, хотя она уже используется предприятием, была проанализирована в проектной части и недостатков в ее организации не было выявлено.

В этой части дипломного проекта намечаются мероприятия, направленные на использование вскрытых резервов, устранения недостатков в работе, планируются, обосновываются и принимаются решения, обеспечивающие реализацию целей и задач  проекта.

Разработка рекомендаций предполагает, что на основании анализа, выявления недостатков и возможностей разрешения проблемы, приводятся достаточно полные и аргументирован​ные предложения и рекомендации по решению проблематики дипломного проекта. 
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В данном разделе следует дать перечень (минимум 7-10 мероприятий) и полностью описать все или часть наиболее значимых мероприятий по теме дипломного проекта с изложением подробного алгоритма действий по разработке и реализации данных управленческих решений. 

Заканчивается первый пункт проектной части календарным планом по внедрению мероприятия и  схемой «Проект мероприятий по …(тема диплома)», в которой указываются все предложенные в этой части мероприятия. Эта схема в обязательном порядке представляется также и в презентации, но форма ее представления в презентации может быть другой, например, текстовой.

В общем случае данный пункт содержит два подраздела:

3.1.1. Мероприятия по совершенствованию организационной структуры предприятия

В этом пункте даются рекомендации по устранению недостатков, выявленные в пункте  «Анализ организационной структуры управления предприятием».

Следующие рекомендации помогают приведению структуры в соответствие со стратегией:

· чётко определяются основные виды деятельности и ключевые звенья в цепочке ценностей, которые имеют кардинальное значение для успешной реализации стратегии, и как основных элементов организационной структуры;

· если все аспекты стратегически значимого вида деятельности не могут в силу каких-то причин быть переданы в ведение одного менеджера, устанавливаются функциональные связи между подразделениями и обеспечивается необходимая координация;

· определяется объём власти (круг полномочий), необходимой для руководства каждым подразделением (организационной единицей), при этом обеспечивается эффективный баланс между преимуществами централизации и децентрализации;

· определяются те не основные виды деятельности, которые могут осуществляться вне компании более успешно и эффективно, чем самой компанией.


Одной из важнейших задач дипломного проектирования является создание наиболее эффективной организационной структуры, адекватной в каждой конкретной ситуации состоянию внутренней и внешней среды организации. Поскольку как внешняя, так и внутренняя среда деятельности в силу объективных рыночных условий непременно претерпевает изменения, естественно возникает необходимость изменений организационной структуры.


В этом разделе по желанию (не обязательно) можно разработать "Положение об организационной структуре предприятия», которое может включать следующие разделы
:

1. Виды деятельности, продукты и услуги, бизнесы. 2 Перечень обеспечивающих функций. 3. Перечень функций менеджмента. 4. Перечень организационных звеньев. 5. Закрепление видов деятельности, обеспечивающих функций, функций менеджмента за структурными звеньями. 6. Структурная схема организации.
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В любом случае (разрабатывается «Положение об организационной структуре» или нет) в этом пункте необходимо: привести новую, усовершенствованную схему организационной структуры управления предприятием с выделением цветом (или применить затемнение, изменить шрифт и т.п.) новых или измененных структурных подразделений, должностей, обосновать вносимые изменения, всесторонне их описать.

Кроме того, если планируется создание новой службы (например, службы маркетинга), или введение в штат нового специалиста (например, маркетолога), рекомендуется разработать соответствующие документы, регламентирующие их деятельность («Положение о службе маркетинга» или «Должностную инструкцию маркетолога»
).

ПРИМЕР:









Рис. 3.1. Организационная структура управления в туристической 

компании «ХХХХХ» (проектируемая)

3.1.2. Мероприятия по ……….(название группы мероприятий в соответствии с темой диплома)

В этом подпункте указываются группы мероприятий, осуществление которых необходимо для решения проблематики дипломного проекта и которые основываются на выводах аналитической части.
Такой подраздел может быть один или несколько. Например, в дипломном проекте по совершенствованию организации деятельности ООО «ХХХХХ» были выявлены резервы улучшения организации деятельности данного предприятия за счет изменения организации работы с клиентами и оплаты труда сотрудников фирмы. В этом случае вторым и третьим подпунктом данного раздела могут быть: «мероприятия по совершенствованию организации работы с клиентами» и «мероприятия по совершенствованию организации и оплаты труда сотрудников). Каждое из этих направлений в свою очередь должно быть кратно раскрыто (что предлагается сделать для того, чтобы усовершенствовать, например, оплату труда). При этом не рекомендуется вводить дополнительную нумерацию этих подпунктов, например 3.1.2.1. и 3.1.2.2., лучше привести названия подпунктов без дополнительной нумерации, выделив их полужирным шрифтом.
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Требования к оформлению. При отражении предлагаемых мероприятий в виде схемы следует учитывать, что она, как правило, вызывает наибольшее количество вопросов на защите дипломного проекта, причем вопросы могут быть как по самой схеме (соответствие теме диплома, грамотность, редакция отдельных фраз, логичность изложения мероприятий, отсутствие повторов), так и по содержанию мероприятий (следует объяснить, что именно предлагается в дипломном проекте по тому или иному мероприятию). Поэтому следует серьезно продумать вид и форму данной схемы мероприятий, постараться максимально полно и корректно раскрыть содержание мероприятий, сняв, таким образом, часть возможных вопросов членов ГАКа.
При описании мероприятий необходимо указать примерные сроки их внедрения, ответственных исполнителей, для чего можно составить календарный план как по отдельным мероприятиям (пример на стр. ), так и по всему комплексу мероприятий (пример на стр  ).

В общей схеме мероприятий следует сгруппировать мероприятия по видам, например, мероприятия по совершенствованию организационной структуры управления, совершенствование управления персоналом и т.п. 
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Объем данного пункта (пункта 3.1.) 10-15 страниц, из которых две последние страницы – календарный план и схема мероприятий.
ПРИМЕР:


Таблица 3.8.

Для разработки и внедрения нового санаторно-курортного продукта «Здоровый образ жизни» предлагается следующий календарный план (табл. 3.8).

Календарный план разработки и внедрения нового продукта 

«Здоровый образ жизни» на 2006 г.

	Мероприятие
	Ответственный исполнитель
	Срок реализации

	Генерирование идеи
	Главный администратор
	15.06.06 – 30.06.06

	Отбор идеи
	Главный администратор
	1.07.06 – 15.07.06

	Разработка концепции нового товара
	Главный врач
	19.07.06 – 31.07.06

	Разработка стратегии маркетинга
	Приглашенный специалист
	2.08.06 – 16.08.06

	Анализ маркетинговых возможностей
	Приглашенный специалист
	17.08.06 – 31.08.06

	Разработка санаторного продукта
	Заведующая медико-лечебной частью
	1.09.06 – 17.09.06

	Пробный маркетинг
	Главный администратор
	20.09.06 – 1.10.06

	Коммерциализация
(продажа путевок)
	Главный администратор
	С 4.10.06


ПРИМЕР: 

Таблица 3.3.

Календарный план разработки и реализации мероприятий

 по реализации стратегии развития на 2006 год

	№
	Наименование мероприятия
	Ответственное лицо
	Срок внедрения

	1
	Ремонт производственного оборудования
	Начальник технической службы
	I квартал 2006 года

	2
	Ремонт фасада здания, обустройство территории
	Начальник технической службы
	II квартал 2006 года

	3
	Разработка новых стандартов обслуживания
	Начальник отдела кадров
	I квартал 2006 года

	4
	Увеличение ассортимента дополнительных услуг, предоставляемых бизнес центром
	Менеджер по разработке новых проектов
	III квартал 2006 года

	5
	Организация кейтеринга
	Директор службы питания и напитков
	II квартал 2006 года

	6
	Создание службы развития
	Управляющий менеджер
	I квартал 2006 года


Пример: 






















Рис. 3.1. Проект мероприятий ПР – компании для продвижения образовательных услуг ООО «ХХХХХ» г. Москва

ПРИМЕР

Проект мероприятий по разработке антикризисной программы туристической компании «ХХХХХ»
















Рис. 3.1. Проект мероприятий по разработке антикризисной программы туристической компании «ХХХХХ
ПРИМЕР

















Рис. 3.2. Проект мероприятий по разработке ценовой политики ресторана «Глория» 












Рис. 3.1. Проект мероприятий по совершенствованию управления затратами в ООО «ХХХХХ»
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Рис. 3.1. Проект мероприятий по формированию программы продвижения пляжного отдыха (Испания) в компании «Туральянс-Холдинг»
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3.2. Компьютерный раздел


При разработке тем по гостиничному, туристическому, ресторанному  бизнесу в этом разделе дипломного проекта рекомендуется дать описание и механизм применения компьютерных технологий для решения проблематики дипломного проекта. При этом следует учитывать, что поскольку данный пункт относится  к проектной части, то следует не только описать перспективные компьютерные технологии, но и дать рекомендации по их применению на рассматриваемом предприятии. 


Специфика выполнения данного раздела зависит от темы дипломного проекта. Так, при разработке тем, связанных с маркетингом, возможна обработка полученных в результате социологических исследований с использованием Excel. 
При разработке тем, связанных с оценкой уровня риска, например, при расчете дисконтированных денежных потоков, можно использовать метод анализа чувствительности. Расчет нескольких сценариев денежных потоков (оптимистического пессимистического, оптимального), а также изменение различных значимых параметров в рамках какого-либо сценария позволяет получить несколько возможных показателей эффективности деятельности предприятия в перспективе, оценить при каких значениях значимых параметров (выручка, затраты, прибыль и т.п.) деятельность предприятия станет убыточной. 

В зависимости от специфики темы дипломного проекта могут быть рассмотрены не только традиционные и перспективные компьютерные технологии бронирования, заказа авиабилетов, но и, например, в темах по организации финансовой службы предприятия, можно описать программу 1-С Бухгалтерия и т.п. программы. В темах по кадровому менеджменту можно предлагать использованию программ по учету кадров и т.п. При этом следует получить наиболее полную информацию о таких программах (точное название, разработчик программы, стоимость, основные характеристики программы). В случае если приобретение программы планируется уже в проектируемом периоде следует учесть стоимость программы в экономических расчетах и посчитать срок окупаемости этих затрат.


В темах диплома, связанных с маркетингом или рекламой можно проанализировать развитие Интернет-технологий, например, исследование сайтов по туризму, частоту и глубину их посещений и т.п. Для этого могут быть использованы материалы специализированных газет и журналов по туризму и гостиничному хозяйству.


При анализе сайтов компаний, следует учитывать основные требования, предъявляемые к  web-сайтам: внешний вид и содержание сайта. информативность и простота изложения информации, оперативность и удобство пользования сайтом, интерактивность сайта, интернациональность (многоязычие) сайта, пути продвижения сайта, задействование электронных каналов, дальнейшее развитие сайта
.
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Объем компьютерного раздела около 10% от общего объема дипломного проекта или минимум 10 страниц.

ПРИМЕР:


Содержание компьютерного раздела в дипломном проекте «Проект мероприятий по совершенствованию ценовой политики гостиницы «ХХХХХ» г. Москва»:

· программное обеспечение, используемое туристическими агентствами при бронировании гостиничных номеров.

· Интернет в продвижении продукта гостиницы

· компьютерные программы, используемые для мониторинга  эффективности проводимой ценовой политики.

3.3. Правовой раздел


Данный раздел предусматривает использование существующей законодательной базы по теме дипломного проекта, обоснование соответствующих рекомендаций, составление правовой документации.


Правовой раздел может состоять из двух частей, которые специально рекомендуется  не выделять – обзор существующей нормативной базы по теме диплома и разработка конкретных документов.


В первой части диплома могут быть проанализированы соответствующие законы, например, в дипломном проекте по рекламе, Закон РФ «О рекламе» и даны основные понятия о нему, в т.ч. понятие недобросовестной, заведомо ложной  рекламы и т.п. А после этого следует привести проект договора с рекламным агентством с указанием реквизитов самого предприятия и/или рекламного агентства.


Так, могут быть представлены образцы конкретных договоров на оказание услуг анализируемым предприятием. Например, в теме по кадровому менеджменту может быть представлен образец контракта или трудового соглашения, а также дать обзор существующего правового обеспечения деятельности кадровых служб и взаимоотношений с сотрудниками предприятия (трудовое право). В теме дипломного проекта по совершенствованию сбытовой политики можно представить образцы договоров с потребителями продукции и услуг юридическими, а в зависимости от специфики предприятия, и физическими лицами, например, договор между туроператором и турагентом.
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Объем правовой части составляет около 10% от общего объема дипломного проекта или минимум 10 страниц, из которых 2-3 последние страницы – проект договора (по теме диплома).
.

3.4. Экономическая оценка проекта

Теория вопроса: В этом пункте проектной части диплома должны быть отражены расчеты экономического эффекта от предложенных в проектной части мероприятий. 
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При любом варианте расчетов объем экономической части должен быть не менее 5-10% от общего объема дипломного проекта или 7 -12 стр.

Кроме показателей, указанных в табл. 2.1. необходимо указать показатели, характеризующие тему дипломного проекта. Например, в дипломе по кадровому менеджменту это могут быть показатели текучести кадров, постоянства состава и т.п. В проектах по маркетингу – количество постоянных клиентов, количество новых клиентов, количество новых видов услуг; в теме по финансовому менеджменту – финансовый и операционный леверидж, рентабельность капитала, активов; в теме по рекламе – размер рекламного бюджета, количество используемых видов рекламы, эффективность рекламы и т.п. Конкретный перечень дополнительных показателей определяется по согласованию с руководителем дипломного проекта. Особое внимание при составлении данной таблицы следует уделить единицам изменения.
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Дипломные проекты, в которых отсутствуют в итоговой таблице показатели, характеризующие тему дипломного проекта, к защите допускаться не будут!
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При составлении таблицы следует учитывать некоторые соотношения, которые носят рекомендательный характер:
· рекомендуется рост объема реализации услуг по проекту в среднем на 15-25% от уровня предшествующего года;

· темпы роста среднегодовой заработной платы одного рабочего или работающего должны быть ниже, чем темпы роста производительности труда соответственно одного рабочего или работающего.

· затраты на рубль реализации должны снижаться в среднем на 2-5 копеек.
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Требования к оформлению: Представляются расчеты нескольких мероприятий (минимум 3-5 мероприятий из тех, что предложены в проектной части диплома, может быть одно, но достаточно важное мероприятие). При проведении расчетов каждого мероприятия рекомендуется придерживаться следующей последовательности проведения и представления расчетов в дипломе:

· дается название подпункта, представляющее собой название мероприятия (см. нижеследующие примеры);

· дается краткое описание мероприятия (1-2 предложения, в которых излагается суть мероприятия);

· таблица с исходными данными для расчетов. Таблица должна иметь название и номер;

· приводится расчетная формула с пояснением всех указанных в ней показателей. Формула должна иметь двойной номер (первая цифра – номер экономической части – 4, а вторая цифра – порядковый номер формулы в данной части диплома);

· дается расчет показателей по данным таблицы в соответствии с вышеуказанной формулой.

расчет экономической эффективности отдельных мероприятий
Расчет эффективности от внедрения новых услуг 

Таблица 4.1.

Исходные данные для расчета эффективности мероприятия по реализации путевок на Соловецкие острова.

	Виды услуг
	Цена за ед, т.р.
	Прибыль на 1 рубль выручки
	Проект кол-во услуг, ед.

	Продажа путевок на Соловецкие острова (4дня/3 ночи)
	6,6
	0,25
	12


Увеличение объема реализации услуг в результате внедрения новых (дополнительных) видов услуг, реализации сопутствующих товаров и т.п. можно рассчитать по формулам 1 и 2.
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 где: Цi – цена единицы i-той услуги (новой)

Оi – кол-во предоставленных услуг i-го вида


При этом увеличение прибыли определяется по формуле:

Расчет эффективности мероприятий по совершенствованию рекламной политики предприятия.

Можно рассчитать эффективность от рекламной политике, которая будет выражена в приросте выручки и прибыли.

( V = V  ср дневн  x ( x Д

100

где: 

Д – количество дней учета выручки в рекламном периоде

Vср. дневн.– средний дневной объем выручки фирмы

 ( - относительный прирост среднедневного объема выручки, %
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Следует учитывать, что, например, применение рекламы в Интернете позволяет увеличить объем продаж продукта на 3-5%.
Согласно проведенных расчетов, исходные данные для расчета этого мероприятия будут такими, как это представлено в табл. 4.4.
Таблица 4.4.

Исходные данные для расчета эффективности мероприятия по совершенствованию рекламной политики

	Показатели
	Ед. изм.
	Значение показателя

	1. Количество дней учета выручки в рекламном периоде

2. Средний дневной объем выручки фирмы

3. Относительный прирост среднедневного объема выручки
	Дней

Т.р.

%


	


Расчет эффективности мероприятия по использованию скидок 

на туристские услуги 

Таблица 4.5.

Проектом предусматривается предоставление клиентам дисконтных 
Исходные данные для расчета эффективности мероприятия 

по  использованию скидок

	Виды
	Кол-во реализов. продуктов
	Скидка
	Стоимость путевки
	Размер выручки

	
	базов
	проект
	
	Базов
	проект
	базов
	проект

	Со скидкой 3%
	23
	25
	3
	13,4
	13,0
	308,2
	325,0

	Со скидкой 5%
	31
	36
	5
	14,3
	13,6
	443,3
	489,1

	Со скидкой 7%
	28
	36
	7
	15,6
	14,5
	436,8
	522,3

	Со скидкой 4%
	37
	42
	4
	12,3
	11,8
	455,1
	495,9

	ИТОГО
	
	
	
	
	
	1643,4
	1832,2


Расчет влияния показателей эффективности предлагаемых мероприятий на результат хозяйственной деятельности

1. Рассчитается суммарный прирост выручки от реализации проудкции и услуг: 

( ( V  = ( V1 + ( V2 + ( V3  + ( VI
2. Рассчитывается планируемая выручка от реализации услуг и продукции

Vпланир. =  Vотч. + ( ( V
где Vотч. – выручка за последний отчетный год;

Vпланир – выручка по проекту

3. Рассчитывается производительность труда одного работающего как отношение выручки от реализации услуг и продукции к численности сотрудников.

4. Рассчитывается среднегодовая заработная плата одного работающего. Для этого используются данные о среднегодовой заработной плате за последний отчетный год, которые корректируются на определенный коэффициент, значение которого должно быть не ниже планируемых темпов инфляции, но и не выше темпов роста производительности труда одного работающего.

5. Рассчитывается фонд заработной платы как среднегодовой заработной платы одного работающего на численность сотрудников предприятия.

6. Определяются затраты на рубль реализации. Для этого значение данного показателя за отчетный год корректируется на величину возможного снижения удельных затрат, которое возможно за счет экономии условно-постоянных затрат.

7. Определяется себестоимость реализации услуг и продукции, как произведение затрат на рубль реализации на выручку от реализации услуг и продукции.

8. Определяется прибыль от реализации услуг и продукции как разница между выручкой и себестоимостью.

9. Рассчитывается чистая прибыль и происходит ее распределение.

10. Определяются показатели рентабельности деятельности и рентабельности продаж

11. Рассчитываются экспертным путем показатели, характеризующие тему диплома.
ПРИМЕР

4. Распределение прибыли по проекту

Расчеты показали, что прибыль от реализации услуг турфирмы ХХХХХ составит 201,0  т.р.


Налог на прибыль составляет 24%.


Следовательно, сумма налога на прибыль составит:




201,0 х 0,24 = 48,2 т.р.


Чистая прибыль предприятия будет: 




201,0– 48,2 т.р. = 152,7 т.р.


Из чистой прибыли, остающейся в распоряжении предприятия, направляется на накопление, на потребление и в резерв в следующем размере:


на накопление – 76,4 т.р. (50% чистой прибыли).


на потребление – 61,1 т.р. (40%)


в резерв – 15,3т.р. (10%)

К средствам, направленным на потребление, относятся следующие выплаты в денежной и натуральной формах:

· вознаграждение по итогам работы;

· единовременное поощрение работникам за выполнение отдельных производственных заданий;

· оплата дополнительных отпусков работникам согласно «Положению об отпусках работников  предприятия «ХХХ»»;

· премии за другие достижения в работе;

· компенсационные выплаты в связи с повышением цен на продукты питания;

· материальная помощь работникам на оплату ритуального обслуживания близких родственников и сотрудников  предприятия;

· другие выплаты материальной помощи;

· оплата расходов услуг органов здравоохранения;

· страховые платежи (взносы), уплачиваемые предприятием по договорам личного и имущественного страхования в пользу своих работников;

· расходы на проведение культурно-просветительных и оздоровительных мероприятий;

· аренда помещений для проведения учебных, оздоровительных мероприятий;

· материальная помощь работникам на компенсацию отпускных расходов;

· оплата стоимости подарков к праздничным мероприятиям;

· денежные премии и вознаграждения работникам, в связи с юбилейной датой;

· выплаты на благотворительные цели.

Средства, направленные на накопление, предназначены для проведения работ по развитию и совершенствованию производства, модернизации оборудования, реконструкции и обновления основных фондов, для проведения научно-исследовательских, опытно-конструкторских работ, работ по повышению качества выпускаемой продукции.

ПРИМЕР

5. Технико-экономические показатели деятельности 

ресторана «ХХХХХ» по проекту
Технико-экономические показатели деятельности предприятия по проекту представлены в табл. 4.6.

Таблица 4.6.

Основные технико-экономические показатели 

деятельности ресторана «ХХХХХ» по проекту
	Показатели
	Ед. изм.
	факт
	проект
	Отклонение

	
	
	
	
	Абс.
	%

	Выручка от реализации продукции, услуг
	т.руб.
	10039,3
	12250
	2210,7
	122,0

	Численность работающих
	чел.
	31
	31,0
	0,0
	100,0

	Производительность труда  1-го работающего
	т.руб.
	323,8
	395,2
	71,4
	122,0

	Фонд оплаты труда сотрудников  
	т.руб.
	1227,6
	1392,1
	164,5
	113,4

	Среднегодовая зарплата – 1-го работающего
	т.руб.
	39,6
	44,9
	5,3
	113,4

	Себестоимость услуг
	т.руб.
	10370,6
	12 049,04
	1678,4
	116,2

	Затраты на 1 руб. реализации
	коп.
	103,3
	98,4
	-4,9
	95,2

	Прибыль от реализации услуг
	т.руб.
	-331,3
	201,0
	532,3
	-60,7

	Рентабельность деятельности
	%
	-
	1,7
	1,7
	

	Рентабельность продаж
	%
	
	1,6
	1,6
	

	Взвешенная оценка конкурентоспособности ресторана 

	Балл
	4,3
	4,5
	0,2
	-

	Количество новых блюд
	ед
	15
	29
	14
	193,3



Таким образом, из данных табл. 4.6. видно, что внедрение предложенных в дипломном проекте мероприятий позволит существенным образом повысить объем реализации услуг – на 22,0% по сравнению с уровнем предшествующего года. 


Поскольку общая численность сотрудников предприятия не изменится, то рост производительности труда одного сотрудника также составит 22,0%.


При этом за счет реализации комплекса мероприятий удастся повысить среднегодовую заработную плату на 13,4% по сравнению с данными предшествующего периода.


Внедрение достаточно эффективных мероприятий приведет к тому, что снизятся затраты на рубль реализации продукции  - с  103,3. коп. по факту  до 98,4 коп по проекту. Это приведет к  появлению хотя и небольшой, но прибыли в размере 204 .т.р.


Рост прибыли  приведет к улучшению показателей рентабельности – рентабельность деятельности возрастет до 1,7 %а рентабельность продаж возрастет  до 1,6%. Также повысится значение показателей, связанных с его конкурентоспособностью.


Таким образом, реализация предложенных мероприятий позволит существенно улучшить показатели деятельности ресторана «ХХХХХ» по проекту.
РАЗДАТОЧНЫЙ МАТЕРИАЛ (ПРЕЗЕНТАЦИЯ)

Теория вопроса: Раздаточный материал готовится в виде презентации, выполненной с использованием программы Power Point на листах формата А4 в количестве достаточном для всех членов комиссии и дипломника (минимум 8 экземпляров). Кроме того, раздаточный материал подшивается в приложение к диплому (после библиографии и приложений, если они есть).

Назначение раздаточного материала состоит в иллюстрации содержания дипломного проекта, поэтому количество графических листов ограничено только снизу – 8 листов (обложка, таблица технико-экономических показателей по факту и по проекту, организационная структура фактическая и проектируемая, список мероприятий и хотя бы 2 листа по показателям, характеризующим тему дипломного проекта).

Раздаточный материал в обязательном порядке должен быть пронумерован. Те экземпляры раздаточного материала, которые выдаются членам ГАКа обязательно должны быть сброшюрованы (под пружину) или подшиты в скоросшиватель.

Раздаточный материал в обязательном порядке должен быть пронумерован и содержать: 

1 лист: «Раздаточный материал к дипломному проекту на тему «________________________» дипломника группы _____ института 

название по приказу 

__________, ______________________________________________________

полностью                                    Ф.И.О. полностью (обязательно!)

Этот лист является обязательным для всех тем и может быть выполнен в виде текста, с выделением ключевых фраз.

2 лист: Теоретические основы ……….. (тема диплома). Например, «теоретические основы организации маркетинговой деятельности в туристских фирмах».


На этом листе представляется материал, по теории проблематики дипломного проекта. Это может быть материал, с изложением основных положений теоретической части дипломного проекта. Этот лист не является обязательным, но желательным, поскольку помогает понять сущность рассматриваемой в дипломе проблемы. 

3 лист: «Общая характеристика предприятия за  200_ г. – 200_ г.»

Приводятся диаграммы или таблица по динамике показателей за анализируемый период. (6-8 показателей).

Этот лист также является обязательным для всех тем. Форма представления данных может быть различной – диаграммы, таблицы, графики, текст, но наиболее удобной формой является представление материала в виде диаграмм.

4 -5 лист. «Динамика показателей ________ тема диплома за 200_ г. – 200_ г»

Представляются в графическом или табличном виде показатели, характеризующие тему дипломного проекта и их динамика. Этот лист является обязательным.

6 лист. «Организационная структура управления предприятием».

На этом листе представляется организационная структура управления предприятием по факту (как это сложилось на предприятии) .


Этот лист (или листы) является обязательным для всех тем диплома.

7 лист. «Проект мероприятий по _________________(тема диплома)».

Дается описание предлагаемых в дипломе мероприятий в виде логической схемы, т.е мероприятия должны быть сгруппированы по направлениям деятельности (совершенствование организационной структуры, управления персоналом и т.п.). При этом все мероприятия должны быть расписаны, т.е. дается не только его название, но и краткая расшифровка мероприятия.

Этот лист является обязательным для всех тем дипломов.

8 лист. «Организационная структура управления предприятием (по проекту)».

На этом листе представляется организационная структура управления предприятием с учетом предложенных дипломником изменений. Все изменения (новые структурные подразделения, должности, изменение численности сотрудников подразделения, перераспределение обязанностей между ними) отмечаются в раздаточном материале цветом (затемнением, штриховкой и т.п.). 


Этот лист (или листы) является обязательным для всех тем диплома.

9 лист. «Использование компьютерных технологий для ___________ (тема дипломного проекта).»

Дается графический или табличный материал по данному разделу дипломного проекта.


Этот лист не является обязательным.

10 лист. «Основные технико-экономические показатели деятельности предприятия ________ за 200__ - 200__ гг.»


Дается таблица технико-экономические показатели деятельности предприятия  за последний анализируемый и проектный год.


Этот лист является обязательным для всех тем диплома. Составлению данной таблицы следует уделить особое внимание и, прежде всего, - правильности расчета всех показателей. Кроме того, при подготовке к защите диплома следует записать или запомнить порядок расчета каждого показателя и его экономическое значение.

Рекомендуемая литература
Туризм и гостиничный бизнес

1. Сухов Р.И. Организация работы туристического агентства. М. МарТ, 2005

2. Здоров А.Б. Экономика туризма. М. Финансы и статистика, 2005

3. Ефимова О.П., Ефимова Н.А. Экономика гостиниц и ресторанов, М. Новое знание, 2004

4. Ильина Е.Н. Туроперейтинг: стратегия и финансы. М. Финансы и статистика 2004

5. Квартальнов В.А. Туризм М.Финансы и статистика 2000

6. Морозов М.А. Экономика и предпринимательство в социально-культурном сервисе и туризме. М. Академия, 2004

7. Александрова А.Ю. Международный туризм. М. Аспект Пресс 2001

8. Экологический туризм Финансы и статистика Храбовченко В. В. М. , 2003 г                 

Туризм и гостиничное хозяйство. Под ред. А.Д. Чудновского. М. 2000

9. Медлик С., Инграм Х. Гостиничный бизнес. М. Юнити-Дана, 2005 г. 

10. Ушаков Д.С. Прикладной туроперейтинг. М МарТ, 2004 
11. Ушаков Д.С. Технологии выездного туризма. М. МарТ, 2005

Рестораны

1. Акопян А. Пивной ресторан: концепция и технологии. Серия: Энциклопедия ресторатора. М. Ресторанные ведомости, 2004 г

2. Назаров О. Как `раскрутить` ресторан. Серия: Энциклопедия ресторатора. М. Ресторанные ведомости, 2002 г. 

3. Солдатенков Д. Восточный ресторан. Создание и управление. М. Ресторанные ведомости, 2005 г.

Анализ хозяйственной деятельности предприятий

1. Савицкая Г. В. Анализ хозяйственной деятельности. Учебное пособие. М. Экономика, 2006.

2. Хотинская Г.И. Харитонова Т.В. Анализ хозяйственной деятельности предприятия (на примере предприятий  сферы услуг). М. ДиС, 2004

3. Чернов В.А. Экономический анализ: торговля, общественное питание, туристический бизнес. М. ЮНИТИ, 2003

Менеджмент

1. Антикризисное управление. Под ред. Э.М. Короткова М. ИНФРА-М 2000

2. Зайцева Н.А. Менеджмент в социально-культурном сервисе и туризме. М. Иэдательский центр «Академия» 2003

3. Идьдеменов С.В., Ильдеменов А.С., Лобов С.В. Операционный менеджмент, М ИНФРА-М, 2005

4. Кабушкин  Н.И., Бондаренко Г.А. Менеджмент гостиниц и ресторанов. Минск, Новое знание, 2001

5. Кабушкин Н.И. Менеджмент туризма. М.1999

6. Организация и управление гостиничным бизнесом. Под ред. А.Л. Лесника, А.В. Чернышева. М. Интел Универсал, 2001

7. Папирян Г.А. Менеджмент в индустрии гостеприимства. М. Экономика 2000

8. Семь нот менеджмента. Под ред. В. Красновой. 5-е  издание. М. ЗАО «Журнал «Эксперт». 2002

9. Фатхутдинов Р. А. Инновационный менеджмент. С-Пб. Питер, 2003 г

10. Чудновский А.Д., Жукова М.А. Менеджмент туризма. М. Финансы и статистика, 2002

Маркетинг, реклама

1. Джанджугазова Е.А. Маркетинг в индустрии гостеприимства. М. Академия, 2003

2. Дурович А. П. Реклама в туризме. Минск. Новое знание, 2005 г.

3. Дурович А.П., Анастасова Л. Маркетинговые исследования в туризме. М. Новое знание 2002

4. ДуровичА.П., Копанев А.С. Маркетинг в туризме. Минск. Экономпресс 1999

5. Котлер Ф. Маркетинг: гостеприимство, туризм. М. Юнити 1998

6. Морган Н., Причард А. Реклама в туризме и отдыхе. Юнити-Дана, 2004

7. Янкевич В.С., Безрукова Н.Л. Маркетинг в гостиничной индустрии и туризме. М. Финансы и статистика 2002

Бизнес-планирование

1. Бизнес-планирование. Под ред. В.В. Попова и С.И.Ляпунова. М. Финансы и статистика 2000 г.

2. Елиферов В.Г. , Репин В.В. Бизнес-процессы. Регламентация и управление. М. ИНФРА-М, 2004

3. Ершов В.Ф. Бизнес-проектирование. Руководство по применению. С-Пб, Питер, 2005

4. Лесник А.Л., Чернышов А.В. Корпоративное бизнес-планирование в гостиничной индустрии. М. Интел Универсал, 2000

5. Планирование на предприятии туризма. Под ред. Богданова Е.И. С-Пб, 2003

6. Робсон М., Уллах Ф. Реинжиниринг бизнес-процессов. М. ЮНИТИ, 2003

Управление персоналом
1. Агамирова Е. В. Управление персоналом в туризме и гостинично-ресторанном бизнесе. М. Дашков и К. 2005

2. Анурова Н. Персонал в ресторане. Как создать профессиональную команду. М. Современные розничные и ресторанные технологии, 2001

3. Музыченко В.В. Управление персоналом. Лекции. М. Издательский центр «Академия» 2003

4. Шекшня С.В. Управление персоналом современной организации. М. Интел-Синтез 1996

Финансы

1. Бланк И. А. Финансовая стратегия предприятия. Киев. Ника-Центр, 2004 г. 

2. Ефимова О.В. Финансовый анализ. М. Бухгалтерский учет 1998

3. Куркина К.А. Гостиничный бизнес. Особенности бухгалтерского учета и налогообложения. М. Вершина, 2005 г

4. Соснаускене О. И. Общественное питание. Организация, учет и налогообложение. Серия: Практикум бухгалтера. М. Юстицинформ, 2005 г.

Качество и конкурентоспособность

1. Аристов О. В. Управление качеством. Учебник. М. Инфра-М, 2004 г.

2. Лесник А.Л. , Смирнова М.Н. Стратегии конкуренции в гостиничном бизнесе. М. ИПФ «Талер», 2001

3. Мазур И. И., Шапиро В. Д. Управление качеством. Учебник. М. Омега-Л, 2006 г.

4. ПитерМинько Э. В., Кричевский М. Л. Качество и конкурентоспособность. С-Пб. , 2004 г.
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Быков В. А.. 
Конкурентоспособность товара: научные основы, методы оценки, управление. М. Научная Книга, 2003 г.

5. Окрепилов В. В. Управление качеством. М. Наука, 2000 г

6. Фатхутдинов Р. А. Стратегическая конкурентоспособность. Учебник. М. Экономика, 2005 г.

Стратегия

1. Зуб А. Т. Стратегический менеджмент. Теория и практика. М. Аспект Пресс, 2004 г.
2. Квартальнов В. А. Стратегический менеджмент в туризме: современный опыт управления. М. Финансы и статистика, 1999 г.

3. Кэмпбел Дэвид, Стоунхаус Джордж, Хьюстон Билл. Стратегический менеджмент. М. Проспект, 2003 г.

4. Томпсон Мл. А. А., Стрикленд III. А. Дж. Стратегический менеджмент. М. Дело, 2004
5. Фатхутдинов Р. А. Стратегический менеджмент. Учебник. М. Дело, 2004 г. 

6. Экономическая стратегия фирмы. Под ред. А. Градова. М. Специальная Литература, 2003 г. 

Нормативные документы 

1. Борисов К. Г. Международный туризм и право. М .НИМП, 1999 г.

2. Гостиничное и ресторанное дело, туризм. Сборник нормативных документов. Под ред Ю. Волкова М. Феникс, 2004 г

3. Международный туризм: Правовые акты. Под ред. Н. Волошина. М. Финансы и статистика, 2002 г.

4. Общественное питание. Сборник нормативных документов. М. 2005

5. Сенин В. С., Денисенко А. В. Гостиничный бизнес. Классификация гостиниц и других средств размещения. М. Финансы и статистика, 2006 г

Информационные технологии

1. Морозов М. А., Морозова Н. С. Информационные технологии в социально-культурном сервисе и туризме. М. Академия, 2004 г.

Список периодической литературы по туризму, гостиничному и ресторанному бизнесу

1. Витрина: ресторанный бизнес;

2. Вы и Ваш ресторан; 

3. Горячая линия: туризм; 

4. Гостиница и ресторан: бизнес и управление;

5. Курортные ведомости; 

6. Мое дело: ресторан; 

7. Отель; 

8. Пять звезд; 

9. Ресторанные ведомости; 

10. Ресторатор; 

11. Рестораны Москвы; 

12. Турбизнес;  

13. ТУР 1: 

14. Вестник РАТА; 

15. Туризм: проблемы, практика, перспективы; 

16. ТУТ (туристские технологии). 

Памятка дипломнику для подготовки к защите дипломного проекта

1. К защите дипломного проекта должен быть подготовлен диплом, раздаточный материал и доклад. При этом следует учитывать, что:

· дипломный проект должен быть чистым, аккуратным, в том числе и внешне (листы должны быть ровно подшиты, не должно быть мятых листов, обложка диплома должна быть абсолютно чистой);

· в дипломный проект вкладывается 2-й экземпляр задания на диплом и рецензия на диплом;

· раздаточный материал должен быть выполнен в достаточном количестве (каждому члену ГЭКа, дипломнику, а также 2-3 запасных экземпляра). Раздаточный материал должен достаточно полно отражать содержание диплома в виде схем, графиков, диаграмм, рисунков и т.п. Желательно, чтобы текстовой материал присутствовал только на первом листе – характеристика предприятия. При составлении раздаточного материала следует уделить особое внимание его содержанию, так как именно по нему задается  больше всего вопросов на защите диплома. Раздатка также должна быть чистой и аккуратной (никаких рукописных записей, помарок на листах). Материал диплома должен быть изложен в логической последовательности  (недопустимо отражение, например на листе 3-м материала из проектной части, а на 4-м – из аналитической) ;

· доклад не должен быть особенно большим (максимум  5 минут). Он отражает основное содержание диплома, поэтому лучше всего воспринимается доклад, связанный с раздаточным материалом. Например, «существующая организационная структура управления предприятием отражена на листе 2-м раздаточного материала». В докладе лучше использовать качественные параметры, а количественные характеристики свести до минимума, особенно многозначные, такие как выручка, себестоимость и т.п. В случае необходимости лучше оперировать значениями отклонений – «выручка увеличилась на ……т.р.». 

2. Кроме того, к защите диплома следует подготовить ответы на возможные вопросы. При этом следует учитывать, что:

· наибольшее количество вопросов задается по проектной части диплома. 

· ответы на все вопросы должны быть краткими, но при этом четкими и ясными без дополнительной детализации, если этого не попросят члены ГЭКа.

· при затруднении в ответе на вопрос лучше четно в этом признаться или постараться найти ответ на вопрос в дипломе (экземпляр диплома должен быть у самого дипломника). В любом случае не следует «тянуть время» - это влияет на общее восприятие выступления дипломника членами комиссии.

	№ п/п
	Возможные вопросы
	Требования к содержанию ответа на вопрос

	Вопросы по теоретическому обоснованию темы дипломного проекта

	1. В чем именно состоит, по Вашему мнению, управление персоналом в турфирме (гостинице и т.п.) (совершенствование маркетинговой деятельности, совершенствование организации деятельности и т.п. – тема диплома)?
	Ответ на вопрос должен отражать понимание дипломником сути исследуемой в дипломе проблемы (определение основных понятий по теме диплома) и что нужно сделать, что того, чтобы ее решить).

	2. Чем современные подходы к решению проблематики дипломного проекта отличаются от существовавших ранее? 
	Ответ на вопрос должен отражать понимание современного состояния проблемы исследования.

	3. Какие новые подходы Вы использовали при разработке теоретических подходов к решению проблематики диплома.
	Ответ аналогичен ответу на предыдущий вопрос.

	Вопросы по аналитической части дипломного проекта

	1. Какие недостатки в организационной структуре управления предприятием Вы выявили?
	Можно обратиться к раздаточному листу, где это указано или устно перечислить выявленные недостатки (четко и ясно). 

	2. Какие недостатки в организации маркетинговой деятельности на предприятии Вы выявили?
	Перечислить выявленные недостатки.

	3. Какие именно недостатки в деятельности предприятия Вы выявили в аналитической части дипломного проекта?
	Четко перечислить выявленные недостатки («узкие места»).

	4. Какие именно направления деятельности предприятия Вы проанализировали, для решения проблематики данного дипломного проекта.
	Перечислить направления анализа, указать на листы раздаточного материала, где это отражено.

	Вопросы по проектной части диплома

	1. Какие именно мероприятия Вы предлагаете для решения проблематики дипломного проекта?
	Четко перечислить все мероприятия (сначала только названия мероприятий, если возникнуть еще вопросы – описать каждое мероприятие более подробно) 

	2. В чем конкретно состоят Ваши мероприятия по совершенствованию организационной структуры управления предприятием?
	Указать на соответствующий лист раздаточного материала и отметить изменения проектируемой структуры от действующей (вводим новую службу, изменяем тип орг. структуры и т.п.)

	3. Кто именно будет осуществлять на вашем предприятии указанные Вами мероприятия?
	Указать соответствующего сотрудника предприятия (можно обратится к орг. структуре управления, где этот сотрудник указан).

	4. Каковы затраты на осуществление каждого конкретного мероприятия?
	Следует указать на лист раздаточного материала по экономической части, где эти данные указаны или другой вариант ответа.

	5. Как вы посчитали технико-экономические показатели предприятия на проектируемый период (последний лист раздатки), например производительность труда, рентабельность, какую именно рентабельность вы считали (рентабельность деятельности, продаж, товарооборота, капитала, активов и т.д.) 
	Следует иметь с собой на защите формулы для расчета всех показателей, в которых дипломник сомневается.

	6. Каково экономическое содержание полученных показателей, особенно показателей, характеризующих тему дипломного проекта (последний лист раздатки)
	Знать не только расчет показателей, но и экономическое значение каждого показателя и полученных расчетов. 


Распространение листовок с информацией о скидках по близлежащим домам 





Распространение брошюр с информацией о скидках по близлежащим офисам





Введение корпоративной карты (действительна для сотрудников одной компании) – для привлечения сотрудников близлежащих офисов





Плакаты, стикеры в ресторане с информацией о введении системы скидок





Введение накопительной карты (неименная, может быть передана другому лицу) 





Введение карты постоянного клиента (с третьего визита в ресторан в течение месяца)





Активизация рекламной деятельности с целью информирования существующих и потенциальных гостей ресторана об изменениях в ценообразовании ресторана





Использование системы скидок 





Разработка должностной инструкции экономиста по планированию








Размещение рекламы на радио (Европа Плюс и Хит FM)





Проведение студенческой конференции на английском языке





Проведение презентации компании «Стар Трэвел» в институтах





Размещение рекламы на телевидении (канал MTV Россия)





Финансово-экономический анализ 





Проведение проекта «Языковые центры»





Активное участие в обсуждении тех или иных вопросов на форумах студенческих сайтов





Мероприятия по совершенствованию системы управления затратами в ООО «ХХХХХ»





Разработка финансовой стратегии по оптимизации затрат предприятия





Проведение переоценки основных средств с привлечением независимых оценщиков и разработка амортизационной политики, направленной на использование разрешенных законодательством форм начисления амортизации, позволяющие снизить амортизационные отчисления предприятия (метод уменьшающегося остатка)





Совершенствование организации деятельности бухгалтерии предприятия за счет конкретизации их должностных обязанностей с целью повышения эффективности контроля за затратами предприятия





Разработка политики материального и морального стимулирования и приведение ее в соответствие с текущими и перспективными планами предприятия в области управления затратами





Внедрение системы бюджетирования для совершенствования управления затратами на предприятии





Усовершенствование имеющегося на предприятии компьютерного обеспечения (замена нелицензированной авторской разработки на профессиональную программу общей компьютеризации предприятия)





Запуск производства. 





(4.3.)





Ценностный метод ценообразования на новые блюда и блюда от шеф-повара








Введение должности экономиста по планированию





� EMBED Excel.Chart.8 \s ���





� EMBED MSGraph.Chart.8 \s ���





Метод активного ценообразования в рамках затратного метода на блюда повседневного спроса и 





Зам директора по общим вопросам





Генеральный директор





Шеф-повар





Зам. директора по финансам





Зам директора по снабжению





Повара





Главный бухгалтер





Менеджер по снабжению





Администратор зала





Посудомойка





Бухгалтер





Официанты





Шофер





Кассир





Бармен





Уборщицы





Организация службы доставки





Организация работы отдела по реализации продукции





Подготовка сырья и материалов





Административные преобразования





Подготовка технологического оборудования





Принятие решения о расширении каналов сбыта продукции





Разработка производственной программы





Размещение рекламы в Интернете (на серверах поисковых систем � HYPERLINK "http://www.yandex.ru" ��www.yandex.ru� и � HYPERLINK "http://www.rambler.ru" ��www.rambler.ru� )





Организация «Виртуального путешествия» со «Стар Трэвел»





Организация «Горячей линии «Стар Трэвел»





Размещение рекламы в печатных изданиях (журналы «Обучение за рубежом» и «Обучение и карьера»)





Основные мероприятия





Поддерживающие мероприятия





Рекламные мероприятия





Проект мероприятий ПР – компании для продвижения образовательных услуг ООО «ХХХХХ» г. Москва





Курьер 





 





Специалисты по продажам





Секретарь-референт





Главный бухгалтер





Старший менеджер





Специалист по маркетингу и рекламе





Специалист по управлению персоналом





Коммерческий директор





Директор по туризму





Специалист


по антикризис-ному управлению


(по


договору)





Совершенствование организационной структуры отдела маркетинга и рекламы





Введение должности «маркетолог» и поиск соответствующего сотрудника





Совершенствование организационной структуры управления





Выбор метода ценообразования





Проект мероприятий по разработке ценовой политики ресторана «Глория» г. Москва





Внедрение системы бюджетирования для совершенст-вования управления затратами на предприятии 





Использование различных форм стимулирования сотрудников фирмы





Введение должности специалиста по управлению персоналом





Повышение мотивации персонала за счет неденежных форм 





Использование услуг стороннего консультанта по антикризис-ному управлению





Разработка финансовой стратегии по оптимизации затрат в туристичес-кой компании «ХХХХХХ»





Улучшение условий труда за счет внедрения новой информацион-ной программы





Проведение аттестации кадров





Совершенствование организационной структуры туристической компании «ХХХХХХ»





Генеральный директор





Разработка 


мероприятий





Анализ





Корректировка





Оценка эффективности





Коммерциализация





Пробный маркетинг





Разработка ассортимента услуг





Бизнес-анализ 


возможностей 


производства и сбыта





Разработка стратегии маркетинга





Разработка концепции ассортимента услуг и его проверка





Отбор идей





Генерирование идей





Генеральный менеджер





Устранение факторов  кадрового кризиса в туристической компании «ХХХХХ»





Устранение факторов финансового кризиса в туристической компании «ХХХХХХ»
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Устранение факторов информацион-ного кризиса





Бар “The Top”





Столовая для персонала 





Служба мой-щиков посуды 





Кондитерский цех 





Холодный цех 





Горячий цех 





Шеф-повар





Склад 





Бухгалте-


рия 





Начальник отдела тех.обслуживания








Специалисты  отдела тех. обслуживания








Начальник отдела финансов





Начальник отдела обучения персонала 








Специалист по организации тренингов





Начальник отдела информационных технологий











Специалист по информационным технологиям 





Бар “The City”





Ресторан 


“Cote Azur”





Банкетная служба 





Прачечная





Химчистка





Служба уборщиков общественных помещений 





Служба горничных








Служба бронирования 































































































































































































Группа продаж





Спорт-центр 





Служба доставки багажа 





Служба телефон-


ных опе-


раторов 





Служба приема и размещения


 








Начальник отдела по работе с персоналом





Начальник отдела гостиничного хозяйства





Начальник отдела ресторанов и баров





Начальник 


отдела продаж 


и маркетинга








 Зам. начальника. отдела продаж и маркетинга





Нач. отдела приема и  разме-щения





Отдел по работе с персо-налом





Помощник ген. менеджера
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Разработка технологической карты производства пиццы





Разработка новой организационной структуры





Подготовка производственных помещений





Поиск необходимых специалистов





Принятие решения о разработке новой продукции





Разработка бизнес-идеи развития ресторана «Золотое Руно»








Оценка финансово-экономической деятельности и поиски вариантов решения в области развития бизнеса





Анализ ресторанного рынка г. Можайска 


Определение емкости рынка


Изучение конкурентов


Оценка доли рынка, занимаемой рестораном «Золотое Руно»





Разработка рекламного бюджета





Оформление загранпаспортов





Продажа ж/д билетов Москва-Хельсинки-Москва











Круглогодичный тур С.-Петербург-Финляндия-Швеция








Тур для школьников:С.-Петребург-Финляндия-Швеция





Тур Норвегия-Дания-Швеция-Финляндия





Тур Гамбург - Амстердам





Новое распределение обязанностей у менеджеров





Введение новой должности – менеджера по въездному туризму





Подключение





Обучение сотрудника





Скидки постоянным клиентам





Скидки клиентам, пришедшим вторично 





Внедрение нового программного обеспечения «Амадеус»





Разработка системы скидок





Мероприятия по совершенствованию ассортиментной политики ЗАО «Апрельское путешествие»





Совершенство-вание 


орг. структуры 





Внедрения новых дополнительных услуг





Разработка новых туров











� Нумерация оставлена так, как она была в дипломе


� Приводится информация за 2-5 последних лет. Более старая информация может быть использована только в кратком историческом описании. Здесь приведен фрагмент диплома за 2001 год


� Дается та же нумерация, которая была в дипломе.


� Данные Госкомстата РФ


� Данные предоставлены отделом маркетинга ЦМТ.


� Будни (воскресение – пятница)/выходные (пятница - воскресенье). При покупке путёвки от 5 суток – расчёт стоимости по будням. Цена указана за номер в сутки. 





� Возможные варианты названия пункта – «Мероприятия по совершенствованию организационного обеспечения деятельности по ….(тема диплома)…», или «Мероприятия по совершенствованию управления ….(название предприятия)…»


� Семь нот менеджмента, Под ред. В. Красновой. М. ЗАО Эксперт. 1998.


� Для составления Должностных инструкций можно использовать книги «Труханович Л.В., Щур Д.Л. Кадры туристических агентств, экскурсионных бюро, туроператоров. Сборник должностных и производственных инструкций. М. Финпресс, 2003, Труханович Л.В., Щур Д.Л. Кадры в сфере гостиничного обслуживания. Сборник должностных и производственных инструкций. М. Финпресс, 2003, Труханович Л.В., Щур Д.Л. Кадры ресторанов, закусочных, столовых, баров, кафе. Сборник должностных и производственных инструкций. М. Финпресс, 2003


� Новые или измененные структурные подразделения, должности выделяются цветом.


� Более подробно эти требования описаны в файле «для анализа сайтов» на диске с образцами презентаций, который можно приобрести на кафедре (437 ауд).


� В дипломе нумерация формул также двузначная – аналогично нумерации таблиц и рисунков.


� Определяется экспертным путем по согласованию с руководителем диплома


� Если мероприятие планируется на весь год, то значение данного показателя равно 365 дней, если, например,  рекламная кампания рассчитана на 3 месяца, то значение данного показателя составляет 90 дней и т.п..


� Определяется отношением выручки за последний отчетный год к 365


� Определяется экспертным путем по согласованию с руководителем диплома


� Приведен пример из дипломного проекта по повышению конкурентоспособности ресторана


� Здесь и далее названия листов графического материала могут меняться (кроме 1-го и 8-го диста).
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Диаграмма2

		винный ресторан «Горячие камни»

		бар «Пивной легион»

		игровые автоматы



2005 г.

43

27

30



Лист1

		

		винный ресторан «Горячие камни»		43

		бар «Пивной легион»		27

		игровые автоматы		30

				100

		винный ресторан «Горячие камни»		43

		бар «Пивной легион»		27

		игровые автоматы		30

				100





Лист1
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Диаграмма1

		наценка до 50%

		наценка 51- 100%

		наценка  101%-150%
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Лист1

		

		наценка до 50%		15

		наценка 51- 100%		54

		наценка  101%-150%		43
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Диаграмма1

		Коэффициент выбытия персонала		Коэффициент выбытия персонала

		Коэффициент приема кадров		Коэффициент приема кадров

		Коэффициент оборота по кадрам		Коэффициент оборота по кадрам



На конец 2002 г.

На конец 2003 г.

24

24.5714285714

20

22.8571428571

44

47.4285714286



все показатели Старые

		показатель

		Выручка от реализации		42,894

		Чистая прибыль		42,275

		Производительность труда		329.9538461538

		Фондоотдача		18.0758533502		18.0758533502

		Фондоемкость		0.0553224227

		Оборачиваемость средств в расчетах		0.0664915014		0.0524286797

		Оборачиваемость средств в расчетах (в днях)		5414.2257658414		6866.4708350818

		Оборачиваемость запасов (в оборотах)		499.2857142857		4.7717963721

		Оборачиваемость запасов (в днях)		0.7210300429		75.4432863274

		Оборачиваемость кредиторской задолженности (в днях)

		Прдолжительность операционного цикла		5414.9467958843		6941.9141214092

		Коэффициент погашенности дебиторской задолженности		15.0395160162

		Обрачиваемость собственного капитала		0.0675929296

		Оборачиваемость совокупного капитала		0.0500247826

		Чистая прибыль		42,275

		Рентабельность продаж		48.74%

		рентабельность основной деятельности		32.77%

		Рентабельность собственного капитала		3.70%		0

		Период окупаемости собственного капитала		15.0110703726

		Рентабельность активов		1.33%

		Оборотные активы		221,344		435,800

		Показатель		начало		конец		абс. Откл.		%

		Сумма хозяйственных средств, находящихся в распоряжении предприятия		857,456		1,143,262		285806		133.33%

								0

								0

		доля основных средств в активах		0		0.0020756397		0.0020756397

		Доля активной части основных средств						0

		Внеоборотные активы		636,112		707,462		71350		111.22%

		Оборотные активы		645,238		859,694		214456		133.24%

		Основные средства		0		2373		2373

		Производственные запасы		49		5127		5078		10463.27%

		Незавершенное производство		636,106		705,089		68983		110.84%

		Величина собственных оборотных средств		221,343		421,363		200020		190.37%

		СОС		221,344		421,364		200020		190.37%

		маневренность собственных оборотных средств		0.0003343212		0.0851116849		0.0847773637		25458.06%

		маневренность собственных оборотных средств		0.0003343212		0.0851116849		0.0847773637		25458.06%

		Коэффициент текущей ликвидности				30.1884178443

		Коэффициент быстрой ликвидности				29.8332640621

		Коэффициент абсолютной ликвидности				2.4842754226

		Доля оборотных средств в активах		0.2581403594		0.3811899635

		Доля собственных оборотных средств в общей их сумме		0.9999954821		0.9668724185

		Доля запасов в оборотных активах		0.000075941		0.0059637499

		Доля собственных оборотных средств в покрытии запасов		3751.5762711864		74.0402389738

		Коэффициент покрытия запасов		4517.2040816326		82.9381704701

		Коэффициет концентрации собственного капитала		0.7400889843		0.5180951681

		Коэффициент финансовой зависимости		1.3511888722		1.9301473195

		Коэффициент маневренности собственного капитала		0.348795212		0.7113796981

		коэффициент концентрации привлеченных средств		0.2599110157		0.4819048319

		коэффициент структуры долгосрочных вложений		0.3503502528		0.7583545123

		Коэффициент долгосрочного привлечения заемных средств		0.2599110157		0.475279162

		Коэффициент структуры привлеченных средств		1		0.9737976524

		Уровень финансового левериджа		0.3511888722		0.9057752761

		Коэффициент автономии		0.4952534436		0.3779572678

		показатель

		доля активной части основных средств		86.03%

		коэффициент износа основных средств		8.20%

		коэффициент износа активной части основных средств		8.72%

		Коэффициент обновления		151.68%

		Коэффициент выбытия





V реализации диплом

		

				Наименование		Объем реализации, тыс. руб.

						2002		2003		абс. откл.		темп прироста, %

				Продажа номеров		1022799		1132154		109355		10.69%

				Услуги ресторанов и баров		35702712		39465454		3762742		10.54%

				Другие услуги баров и ресторанов		5972724		8547344		2574620		43.11%

				Телефонные переговоры		3817096		3918912		101816		2.67%

				Интернет		0		193256		193256		.

				Платное телевидение		0		4654655		4654655		.

				Аренда такси		1358940		1518008		159068		11.71%

				Спортклуб		0		715720		715720		.

				Бизнес-центр		34800		60821		26021		74.77%

				Прачечная		11136		12064		928		8.33%

				Химчистка		974864		1107895		133031		13.65%

				Продажа табачных изделий		40600		44080		3480		8.57%

				Аренда офисов		151960		221328		69368		45.65%

				Другие услуги		345654		349160		3506		1.01%

						49433285





Объем реализации

		

										новый объем реализац

		2002		январь		2564				2154		2003		январь		2456				2004		январь

				февраль		3451				2547				февраль		4874						февраль

				март		4211				3467				март		5745						март

				апрель		5121				4402				апрель		8151		8151

				май		7212				5124				май		8456

				июнь		12454				11876.5		11876.5		июнь		12457

				июль		10212				8745				июль		10458

				август		6787				6487				август		6574

				сентябрь		13241				11538		11684		сентябрь		14231

				октябрь		12454				12454				октябрь		13021

				ноябрь		4512				6781		11876.5		ноябрь		7891

				декабрь		3214				3214				декабрь		4987

				ИТОГО		85433		0		78789.5		0.0		ИТОГО		99301

												146				99301		0		0

				Категории услуг		Объем реализации, т.руб.

		DIPLOM				за 2002 г.		за 2003 г.		Абс. откл.		Темп прироста, %				январь		февраль		март		апрель		май		июнь		июль		август		сентябрь		октябрь		ноябрь		декабрь		среднегодовая загрузка

				Продажа номеров		44099.3		60024.1		15924.7		36				0.12		0.15		0.17		0.22		0.24		0.46		0.41		0.45		0.65		0.61		0.58		0.24		0.3583333333

				Услуги ресторанов и баров		24743.1		26361.8		1618.8		7

				Другие услуги баров и ресторанов		3945.1		4004.2		59.1		1				январь		февраль		март		апрель		май		июнь		июль		август		сентябрь		октябрь		ноябрь		декабрь		среднегодовая загрузка

				Телефонные переговоры		3833.7		5702.9		1869.1		49				0.18		0.27		0.3		0.39		0.45		0.57		0.47		0.48		0.8		0.72		0.65		0.55		0.4858333333

				Интернет		54.5		171.2		116.7

				Телефонные карты		0.0		0.0		0.0

				Платное телевидение		356.0		505.7		149.7		42

				Аренда такси		102.5		116.7		14.2		14

				Спортклуб		0.0		41.5		41.5

				Бизнес-центр		564.0		791.0		227.0		40

				Прачечная		489.0		472.0		-17.0		-3

				Химчистка		54.6		77.8		23.2		42

				Продажа табачных изделий		62.3		83.0		20.7		33

				Аренда офисов		0.0		0.0		0.0

				Другие услуги		485.3		949.2		463.9

				ИТОГО		78789.5		99301.0		20511.5		26

						2002		2003		абс. Откл.

				январь		2154		2456		302

				февраль		2547		4874		2327

				март		3467		5745		2278

				апрель		4402		8151		3749		151960		221328		69368		45.65%

				май		5124		8456		3332

				июнь		11876.4739914999		12457		580.5260085001						45.6488549618

				июль		8745		10458		1713

				август		6487		6574		87

				сентябрь		11538		14231		2693

				октябрь		12454		13021		567

				ноябрь		6781		7891		1110

				декабрь		3214		4987		1773

				ИТОГО		78789.4739914999		99301		20511.5260085001





ТЭП

		

				№ п/п		Наименование показателя		Ед. изм.		Величина показателя				Отклонение

										2002		2003		Абс., +,-		Темп прироста, %

				1.		Объем реализации услуг		т.руб.		189226.37		266845.10		77619		41

				2.		Численность работающих		чел.		170		170		0		0

				3.		Производительность труда на 1 работающего		т.руб.		1113.10		1569.68		456.6		41.0

				4.		Среднегодовая зарплата 1 работающего		т.руб.		15.00		17.00		2		13

				5.		Себестоимость продукции (работ)		т.руб.		177,343		231,503		54160		31

				6.		Затраты на 1 руб реализации		коп.		94		87		-7		-7

				7.		Прибыль от реализации		т.руб.		11,884		35,342		23458		197

				8.		Рентабельность продаж		%		6.28		13.24		7.0

				9.		Уровень загрузки гостиницы		%		36		49		13

				10.		Рекламный бюджет		т.руб.		3120		4000		880		28

				11.		Общее количество гостей		чел.		36936		50274		13338		36

										100		100

						Общее колво гостей		Общее колво гостей

								189,226		266,845

						Расчет количества гостей для диплома. Исходя из 100%-й загрузки - 285 чел в день

								2002		2003

						Общее количество гостей диплом		36936		50274

								100%		285

												263586582





Расчет прибыли и рентабельности

		

				Выручка (нетто) от продажи товаров, продукции, работ, услуг (за минусом налога на добавленную стоимость, акцизов и аналогичных обязательных платежей)		10		99,301

				Себестоимость проданных товаров, продукции, работ, услуг		20		49,086

				Валовая прибыль		29		50,215

				Коммерческие расходы		30

				Управленческие расходы		40		44,296

				Прибыль (убыток) от продаж (строки (010 - 020 - 030 - 040))		50		5,919

				II. Операционные доходы и расходы

				Проценты к получению		60		315

				Проценты к уплате		70		49,716

				Доходы от участия в других организациях		80

				Прочие операционные доходы		90		17

				Прочие операционные расходы		100		2,908

				III. Внереализационные доходы и расходы

				Внереализационные доходы		120		28,559

				Внереализационные расходы		130		9,093

				Прибыль (убыток) до налогообложения (строки 050 + 060 - 070 + 080 + 090 - 100 + 120 - 130)		140		26,906

				Налог на прибыль и иные аналогичные обязательные платежи		150

				Прибыль (убыток) от обычной деятельности		160		26,906

				IV. Чрезвычайные доходы и расходы

				Чрезвычайные доходы		170		67

				Чрезвычайные расходы		180		6

				Чистая прибыль (нераспределенная прибыль (убыток) отчетного периода) (строки (160 + 170 - 180))		190		26,845

				СПРАВОЧНО.		201

				Дивиденды, приходящиеся на одну акцию:

				по привилегированным

				по обычным		202

				Предполагаемые в следующем отчетном году суммы дивидендов, приходящиеся на одну акцию:		203

				по привилегированным

				по обычным		204





расчеты

		

				2 мес						2 мес						2002		2003

				2003						2002				Продажа номеров						57		60

		Продажа номеров		23145		60.4465917994				2215		57.1244358478		Услуги ресторанов и баров

		Услуги ресторанов и баров		10165		26.5474014103				1123		28.9619600258		Другие услуги баров и ресторанов

		Другие услуги баров и ресторанов		1544		4.0323844346				220		5.6737588652		Телефонные переговоры

		Телефонные переговоры		2199		5.7430138417				174		4.4874274662		Интернет

		Интернет		66		0.1723687647				0		0		Телефонные карты

		Телефонные карты		0		0				0		0		Платное телевидение

		Платное телевидение		195		0.5092713502				10.5		0.2707930368		Аренда такси

		Аренда такси		45		0.1175241577				15		0.3868471954		Спортклуб

		Спортклуб		16		0.0417863672				0		0		Бизнес-центр

		Бизнес-центр		305		0.7965526247				21		0.5415860735		Прачечная

		Прачечная		182		0.4753199269				86		2.2179239201		Химчистка

		Химчистка		30		0.0783494385				7		0.1805286912		Продажа табачных изделий

		Продажа табачных изделий		32		0.0835727344				6		0.1547388781		Аренда офисов

		Аренда офисов		0		0				0		0		Другие услуги

		Другие услуги		366		0.9558631496				0		0

				38290						3877.5

		ITOGO		99301						85433

		Продажа номеров		60024.1		60.4				44099.3		55.97110444		81.8072770892		15924.7		36.1110433612

		Услуги ресторанов и баров		26361.8		26.5				24743.1

		Другие услуги баров и ресторанов		4004.2		4.0				3945.1

		Телефонные переговоры		5702.9		5.7				3833.7

		Интернет		171.2		0.2				54.5

		Телефонные карты		0.0		0.0				0.0

		Платное телевидение		505.7		0.5				356.0

		Аренда такси		116.7		0.1				102.5

		Спортклуб		41.5		0.0				0.0

		Бизнес-центр		791.0		0.8				564.0

		Прачечная		472.0		0.5				489.0

		Химчистка		77.8		0.1				54.6

		Продажа табачных изделий		83.0		0.1				62.3

		Аренда офисов		0.0		0.0				0.0

		Другие услуги		949.2		1.0				485.3				60024.1		49

														44099.3387755102		36

				99301.0						78789.5				122498.163265306		100





Объем реализации нов

		

				Категория услуг		Объем реализации, т. руб.																Категория услуг		Процент от общего объема реализации				абс. Откл.		Темп прироста, %

						за 2002		за 2003		Абс. откл.		Темп прироста, %				2002								2002		2003

				Продажа номеров		107859.0		160107.1		52248.0		48.4		59.9999994828		57		57				Продажа номеров		57.00		60.00		3.00		5.26

				Услуги ресторанов и баров		39625.9		52418.8		12792.9		32.3		19.6438985305		28.9619600258		20.941				Услуги ресторанов и баров		20.94		19.64		-1.30		-6.19				20.36

				Другие услуги баров и ресторанов		12205.1		15467.0		3261.9		26.7		5.7962466614		5.6737588652		6.45				Другие услуги баров и ресторанов		6.45		5.80		-0.65		-10.14

				Телефонные переговоры		9764.1		12789.0		3024.9		31.0		4.7926681679		4.4874274662		5.16				Телефонные переговоры		5.16		4.79		-0.37		-7.12

				Интернет		8136.7		10002.0		1865.3		22.9		3.7482420061		0		4.3				Интернет		4.30		3.75		-0.55		-12.83

				Бизнес-центр		1627.3		2784.0		1156.7		71.1		1.0433019141		0		0.86				Бизнес-центр		0.86		1.04		0.18		21.31

				Платное телевидение		2441.0		3145.2		704.2		28.8		1.1786613435		0.2707930368		1.29				Платное телевидение		1.29		1.18		-0.11		-8.63

				Аренда такси		244.1		315.0		70.9		29.0		0.118046014		0.3868471954		0.129				Аренда такси		0.13		0.12		-0.01		-8.49

				Спортклуб		0.0		156.1		156.1				0.0584908631		0		0				Спортклуб		0.00		0.06		0.06

				Телефонные карты		650.9		847.1		196.2		30.1		0.3174575853		0.5415860735		0.344				Телефонные карты		0.34		0.32		-0.03		-7.72

				Прачечная		1790.1		1987.4		197.3		11.0		0.744761671		2.2179239201		0.946				Прачечная		0.95		0.74		-0.20		-21.27

				Химчистка		81.4		97.3		15.9		19.6		0.0364631021		0.1805286912		0.043				Химчистка		0.04		0.04		-0.01		-15.20

				Продажа табачных изделий		4068.4		5784.1		1715.8		42.2		2.1675946363		0.1547388781		2.15				Продажа табачных изделий		2.15		2.17		0.02		0.82

				Аренда офисов		0.0		0.0		0.0				0		0		0				Аренда офисов		0.00		0.00		0.00

				Другие услуги		732.3		945.1		212.8		29.1		0.3541680219		0		0.387				Другие услуги		0.39		0.35		-0.03		-8.48

				ИТОГО		189226.4		266845.1		77618.7		41.0		100				100				ИТОГО		100.00		100.00		0.00		0.00

														Весь объем реал - продажа номеров		81367.3406842105				106738.0377

																43				40		Абс. Откл.

				при 100-й загрузке		255*365		93075		93075				Услуги ресторанов и баров		48.7		39626		52418.78		12793

				средн цена номера				107.3		117.02				Другие услуги баров и ресторанов		15		12205		15467		3262

				общий объем при 100 %, $				9986947.5		10891636.5				Телефонные переговоры		12		9764		12789		3025

				общий объем при 100 %, руб.				299608425		326749095				Интернет		10		8137		10002		1865

				общий объем при 100 %,  тыс.руб.				299608.425		326749.095				Телефонные карты		2		1627		2784		1157

								36		49				Платное телевидение		3		2441		3145.2		704

				Обхем реализации № при 36  и 49%				107859.033		160107.05655				Аренда такси		0.3		244		315		71

								57		60				Спортклуб		0		0		156.08		156

				Общий объем реализации услуг				189226.37368421		266845.09425				Бизнес-центр		0.8		651		847.12		196

														Прачечная		2.2		1790		1987.36		197

				45.60675				94613.1868421052		133422.547125				Химчистка		0.1		81		97.3		16

														Продажа табачных изделий		5		4068		5784.12		1716

				Средняя цена номера		258.08				10891636.5				Аренда офисов		0		0		0		0

				В гостин "Орленок"		149.67				326749095				Другие услуги		0.9		732		945.08		213

				В гостин "Белград"		133.6875										100		81367		106738.04		25371

				"Катерина"		197

				"Ирис"		159										44099.3387755102		55.97110444

						147						34690.1352159897		71.3259580995		24743.071308833		31.4040315988

						105								11.3723972981		3945.1		5.007140929

						5								11.0513951107		3833.7439071567		4.8658072112

						2								0.1571051818		54.5		0.0691716764

						1		260						0		0		0

														1.0262859968		356.02		0.4518623897

						85		15						0.2954730484		102.5		0.1300935199

						250		15						0		0		0

						200		20						1.6258224319		564		0.7158316605

						120		30						1.4096226404		489		0.6206412801

						100		87						0.1573934482		54.6		0.0692985969

						160		50						0.1795899601		62.3		0.079071476

						120		23		240				0		0		0

														1.398956784		485.3		0.6159452214

																78789.4739914999

						108.40

						124.39

						61.08

						99.08

										231502.9992405

				себестоимость единицы услуг						138901.7995443

										45606.75

										3.0456412602

										3045.6412602148

										101.5213753405

				Годовой объем реализации		160107056.55

				Цена средняя		3510

				Кол-во, ед.		45614.546025641

						0.0284900285

				При 100%				93075

								326693250

				При 45 %				45606.75

								160079692.5





Отч ПУ new

		

		Наименование показателя		Код стр.		За отчетный период		За аналогичный период предыдущего года

		1		2		3		4

		I. Доходы и расходы по обычным видам деятельности

		Выручка (нетто) от продажи товаров, продукции, работ, услуг (за минусом налога на добавленную стоимость, акцизов и аналогичных обязательных платежей)		10		99,301

		Себестоимость проданных товаров, продукции, работ, услуг		20		49,086

		Валовая прибыль		29		50,215

		Коммерческие расходы		30

		Управленческие расходы		40		44,296

		Прибыль (убыток) от продаж (строки (010 - 020 - 030 - 040))		50		5,919

		II. Операционные доходы и расходы

		Проценты к получению		60		315

		Проценты к уплате		70		49,716

		Доходы от участия в других организациях		80

		Прочие операционные доходы		90		17

		Прочие операционные расходы		100		2,908

		III. Внереализационные доходы и расходы

		Внереализационные доходы		120		28,559

		Внереализационные расходы		130		9,093

		Прибыль (убыток) до налогообложения (строки 050 + 060 - 070 + 080 + 090 - 100 + 120 - 130)		140		26,906

		Налог на прибыль и иные аналогичные обязательные платежи		150

		Прибыль (убыток) от обычной деятельности		160		26,906

		IV. Чрезвычайные доходы и расходы

		Чрезвычайные доходы		170		67

		Чрезвычайные расходы		180		6

		Чистая прибыль (нераспределенная прибыль (убыток) отчетного периода) (строки (160 + 170 - 180))		190		26,845





динамика персонала

		

				Наименование коэффициента		На конец 2002 г.		На конец 2003 г.		Абс. откл.

				Коэффициент выбытия персонала		24.0		24.6		0.6

				Коэффициент приема кадров		20.0		22.9		2.9

				Коэффициент оборота по кадрам		44.0		47.4		3.4

				Расчеты коэффициентов		2002		2003

				уволено		42		43

				принято		35		40

				Ч ср/сп		175		175





динамика персонала

		0		0

		0		0

		0		0



На конец 2002 г.

На конец 2003 г.



численность персонала

		

				Генеральный менеджер		1

				Помощник генерального менеджера		1

				Отдел гостиничного хозяйства, всего		37		21

				Химчистка		4		2

				Служба горничных		21		12

				Служба уборщиков общественных помещений		12		7

				Отдел баров и ресторанов, всего		45		26

				Банкетная служба		16		9

				Ресторан "Cote Azure"		12		7

				Бары		7		4

				Служба обслуживания в номарах		9		5

				Координатор отдела баров и ресторанов		1		1

				Отдел питания, всего		33		19

				Холодный цех		8		5

				Горячий цех		10		6

				Кондитерский цех		3		2

				Служба мойщиков посуды		3		2

				Столовая для персонала		9		5

				Отдел продаж и маркетинга, всего		9		5

				Корпоративные продажи		1		1

				Продажи через турфирмы		1		1

				Служба бронирования		4		2

				Маркетинг		3		2

				Отдел приема, размещения и гостиничных услуг, всего		23		13

				Служба приема и размещения		15		9

				Служба доставки багажа		3		2

				Спортклуб		2		1

				Центр клиентского обслуживания		3		2

				Отдел по работе с персоналом, всего		3		2

				Финансовый отдел, всего		16		9

				Бухгалтерия		9		5

				Склад		3		2

				Служба закупок		3		2

				Служба контроля за ценами		1		1

				Отдел развития персонала, всего		1		1

				Отдел технического обслуживания, всего		4		2

				Отдел информационного обеспечения, всего		2		1

						175

								11.1111111111

						15.75

				Управленческий персонал среднего и высшего звена		16

				Остальные сотрудники		159





численность персонала

		0

		0
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		Высокие цены		13

		Оптимальное соотношение цены и качества		9
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		винный ресторан «Горячие камни»		43

		бар «Пивной легион»		27

		игровые автоматы		30

				100

		винный ресторан «Горячие камни»		43
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		игровые автоматы		30

				100
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Диаграмма1

		0.7787025451		0.6351

		0.98		0.95

		1.33		1.124

		1.25		1.035

		1.2945		1.193

		0.835		0.81

		0.65		0.673

		0.61		0.65

		1.26		1.39

		1.07		1.09

		0.75		1.045

		1.1917974549		1.4049



2004 г.

2005 г.



Лист1

		

				2002 г.		2003 г.				2004 г.		2005 г.

		январь		5,341.6		5,063.3		-278.2		0.78		0.64		-0.14

		февраль		6,722.4		7,573.9		851.5		0.98		0.95		-0.03

		март		9,123.2		8,961.1		-162.2		1.33		1.12		-0.21

		апрель		8,574.5		8,251.5		-322.9		1.25		1.04		-0.22

		май		8,879.7		9,511.2		631.5		1.29		1.19		-0.10

		июнь		5,727.8		6,457.7		730.0		0.84		0.81		-0.02

		июль		4,458.7		5,365.5		906.8		0.65		0.67		0.02

		август		4,184.3		5,182.1		997.8		0.61		0.65		0.04

		сентябрь		8,643.1		11,081.8		2,438.7		1.26		1.39		0.13

		октябрь		7,339.8		8,690.0		1,350.3		1.07		1.09		0.02

		ноябрь		5,144.7		8,331.3		3,186.6		0.75		1.05		0.30

		декабрь		8,175.2		11,200.6		3,025.3		1.19		1.40		0.21

		ИТОГО		6,859.6		7,972.5		1,112.9		6,859.58		7,972.50
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		0.9		0.6



Высокий сезон, выходные

Низкий сезон, будни



Географическая сегментация

		Москва		35%

		Другие города России		26%

		Подмосковье		20%

		Ближнее зарубежье		15%

		Дальнее зарубежье		4%

				100%





Географическая сегментация

		0

		0

		0

		0

		0



Географическая сегментация гостей отеля "Гелиопарк Талассо"

Москва; 
35%

Дальнее зарубежье; 
4%



Демографическая сегментация

		Мужчины		48%

		Женщины		52%

				100%

		До 30 лет		35%

		30-50 лет		64%

		Свыше 50 лет		1%

				100%

		$ 400 - 800		30%

		свыше 800 $		70%

				100%

		Руководитель		37%

		Предприниматель		33%

		Служащий		20%

		Студент		8%

		Пенсионер		2%

				100%





Демографическая сегментация
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Демографическая сегментация гостей отеля "Гелиопарк Талассо" по половой принадлежности



Дополнительные услуги

		0

		0

		0



Демографическая сегментация гостей отеля "Гелиопарк Талассо" по возрастному признаку

Свыше                  50 лет; 1%



		0
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Демографическая сегментация гостей отеля "Гелиопарк Талассо" по уровню ежемесячных доходов



		0

		0

		0

		0

		0



Демографическая сегментация гостей отеля "Гелиопарк Талассо"  по роду занятий

Студент;
 8%



		Сауна, баня, бассейн		25%

		Косметологические процедуры		25%

		Парикмахерская, салон красоты		18%

		Развлечения		15%

		Питание		11%

		Экскурсии		4%

		Другое		2%

				100%

		Высокий сезон, выходные		90%

		Низкий сезон, будни		60%
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Необходимость дополнительных услуг для гостей отеля "Гелиопарк Талассо"

Развлечения; 15%

Косметоло- гические процедуры; 25%

Парикмахер- ская, салон красоты; 18%



		0		0



Высокий сезон, выходные
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				II – III кв. 2003 года		IV – I кв. 2004 года

		Прибыль от реализации услуг		3312		4213.4

		Себестоимость услуг		29808		48454.6

		Объём реализации услуг		33120		52668
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				II – III кв. 2003 года		IV кв. 2003 года – I кв. 2004 года

		Рентабельность деятельности, %		11.1		8.7
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