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Введение
Учебная практика является важным связующим звеном между полученными теоретическими и практическими знаниями. Учебная практика является важнейшим элементом, который связывает теорию и практику. Студент должен научиться эффективно применять полученные теоретические знания в условиях реального бизнеса. Поэтому роль  учебной практики чрезвычайно велика и ей отводится важное значение в образовательном процессе высшего учебного заведения.
Место прохождения учебной практики:

Учебная практика проходила на предприятии ТОО «ГИДРОНИКА» в городе Астана, Казахстан.

Продолжительность практики составляет 108 часов.

Целью учебной практики является закрепить полученные в ходе образовательного процесса теоретические знания в рамках маркетинга на практике, а также получение навыков работы в коллективе, навыков совместного выполнения поставленных маркетинговых задач руководства в команде. Также важнейшей целью учебной практики является повышение уровня способности к  самообразованию и самоорганизации студента, повышения его профессионального уровня. Учебная практика преследует цель формирования у студента основ профессионализма в выбранной специальности.
Задачи учебной практики следующие:
1. Рассмотреть основные направления деятельности предприятия ТОО «ГИДРОНИКА», его организационно – правовою форму и организационную структуру.
2. Исследовать общее финансово-экономическое положение предприятия ТОО «ГИДРОНИКА», дать оценку и анализ основным показателям деятельности предприятия, характеризующие его положение на рынке.
3. Дать анализ внешней и внутренней среды предприятия ТОО «ГИДРОНИКА».

4. Разработать и предложить предприятию пути совершенствования деятельности в рамках маркетинговой деятельности.

В ходе учебной практики планируется выполнить следующие задания:

1) Прибытие на предприятие. Получение инструктажа по технике безопасности и труда.
2) Ознакомление с коллективом предприятия, организационно-правовой формой предприятия.
3) Знакомство с организационной структурой предприятия.
4) Исследование общих финансовых показателей предприятия.
5) Исследование показателей внешней и внутренней среды, показателей маркетинговой деятельности предприятия.
6) Анализ статистической информации в финансовой отчетности. 

7) Сбор и анализ материалов для оформления отчета по учебной практике.

Список использованных источников. В ходе прохождения учебной практики использовались, прежде всего, финансовые документы, предоставленные предприятием ТОО «ГИДРОНИКА», а также теоретическая и периодическая литература, изданная в период 2014-2017 годов.

Структура отчета учебной практики следующая: введение, основная часть, состоящая из трех параграфов, заключение, список использованных источников и приложения.
Основная часть
1. Оценка общего экономического положения предприятия ТОО «ГИДРОНИКА» на рынке
Предприятие ТОО «ГИДРОНИКА» осуществляет свою деятельность в республике Казахстан, в городе Астана. Данный экономический агент производит и реализует разборные пластинчатые теплообменники по технологии и документации компании Sondex (Дания). Уникальность применяемой технологии Sondex  позволяет создать современный центр механической обработки продукта таким образом, что  позволяет достичь высокого качества изготавливаемой продукции. Технология Sondex, которую применяет предприятие ТОО «ГИДРОНИКА» позволяет решить инженерную задачу в сфере теплообмена любой сложности.
Организационно – правовая форма предприятия «ГИДРОНИКА» - это товарищество с ограниченной ответственностью. Особенностью данной организационно – правовой формы является уставный фонд, который разделен на доли. Каждый учредитель несет ответственность только в пределах своей доли в уставном фонде.

Высшим органом управления «ГИДРОНИКА» является собрание участников (или назначаемых ими представителей). Исполнительным органом «ГИДРОНИКА» может быть дирекция или директор. Контроль за ней (ним) осуществляет ревизионная комиссия. При решении вопросов на собрании участников количество голосов определяется пропорционально размеру пая каждого участника в уставном фонде. При оплате пая члену общества выдается паевое свидетельство, которое не является ценной бумагой и не может быть продано другому лицу без разрешения общества.
В ассортимент выпускаемой предприятие ТОО «ГИДРОНИКА» входит следующая продукция:
-Вентиляционное, тепловое оборудование.
-Котлы, оборудование котельное.
-Насосы, оборудование насосное.
- Системы отопления, водоснабжения, канализации.
Также предприятие ТОО «ГИДРОНИКА» оказывает услуги по обслуживанию систем отопления, водоснабжения, канализации.

Далее рассмотрим организационную структуру предприятия ТОО «ГИДРОНИКА».
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Рисунок 1– Организационная структура предприятия ТОО «ГИДРОНИКА»
Далее проведем общий экономический анализ предприятия ТОО «ГИДРОНИКА», который будет основан на данных бухгалтерской и финансовой отчетности предприятия за 2017 – 2016 годы, который представлен в приложении к данной учебной практике.
1) Стоимость активов.

За 2015 год стоимость активов предприятия ТОО «ГИДРОНИКА» составила 379708 тыс. тенге.

За 2016 год стоимость активов предприятия ТОО «ГИДРОНИКА» составила 367575 тыс. тенге.

За 2017 год стоимость активов предприятия ТОО «ГИДРОНИКА» составила 380092 тыс. тенге.

Динамика показателя неоднозначная. В 2016 году показатель падает на 12133 тыс. тенге. Абсолютное отклонение в 2017 году  по данному показателю положительное и составляет +12517 тыс. тенге. Это говорит о том, что предприятие ТОО «ГИДРОНИКА» в 2017 году наращивает имущество, что является благоприятной тенденцией. Анализируя бухгалтерский баланс, можно отметить, что в 2017 году увеличивается сумма денежных средств – наиболее ликвидных активов, а также стоимость запасов. Это говорит о росте производства и, соответственно, производственных запасов.

2) Выручка от продаж является важнейшим показателем коммерческой деятельности предприятия. Отражает общий уровень доходности предприятия ТОО «ГИДРОНИКА».
За 2015 год выручка от продаж по предприятию ТОО «ГИДРОНИКА» составила 780752 тыс. тенге.
За 2016 год выручка от продаж по предприятию ТОО «ГИДРОНИКА» составила 487308 тыс. тенге.

За 2017 год выручка от продаж по предприятию ТОО «ГИДРОНИКА» составила 68870 тыс. тенге.
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Рисунок 2– Динамика выручки от продаж предприятия ТОО «ГИДРОНИКА»
Отмечается стремительное и резкое падение выручки от продаж за три периода на 711882 тыс. тенге, практически в 11 раз. Это колоссальное падение является негативной тенденцией, которая при отсутствии  поиска причин и принятия управленческих решений может пошатнуть финансовое состояние предприятия ТОО «ГИДРОНИКА».

3) Чистая прибыль.

За 2015 год чистая прибыль предприятия ТОО «ГИДРОНИКА» составила 28264 тыс. тенге.
За 2016 год чистая прибыль предприятия ТОО «ГИДРОНИКА» составила 38714 тыс. тенге.
За 2017 год чистая прибыль предприятия ТОО «ГИДРОНИКА» составила  724 тыс. тенге.
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Рисунок 2– Динамика чистой прибыли предприятия ТОО «ГИДРОНИКА»
Тенденция показателя чистой прибыли также неоднозначна. В 2016 году наблюдается рост чистой прибыли на 10450 тыс. тенге на фоне снижения выручки, что вызвано получением прибыли не от продажи продукции. А в 2017 году чистая прибыль стремительно падает на 37990 тыс. тенге, что можно отметить, как негативную тенденцию.

Таким образом, можно отметить, что предприятие ТОО «ГИДРОНИКА» ощущает некоторые проблемы сфере маркетинга, в сфере стимулирования сбыта, что мешает ему достигать высоких объемов выручки, ил, по крайней мере, держать уровень доходности на одном стабильном уровне.

2. Анализ маркетинговой среды предприятия ТОО «ГИДРОНИКА» 

Анализ маркетинговой среды предприятия ТОО «ГИДРОНИКА» включает в себя анализ внешней и внутренней среды. 
Внешняя среда предприятия ТОО «ГИДРОНИКА» складывается из взаимодействия ряда факторов, имеющих прямое и косвенное влияние на деятельность анализируемого нами предприятия.
Косвенные факторы оказывают следующее воздействие на внешнюю среду предприятия ТОО «ГИДРОНИКА».
а) Экономический фактор или состояние экономики в стране, где осуществляет свою деятельность предприятие.
Предприятие ТОО «ГИДРОНИКА» осуществляет хозяйственную деятельность в Казахстане, на рынке котельного и теплового  оборудования. Потенциал рынка теплового оборудования в Казахстане огромен. На представленном ниже рисунке видно, что 25% - это практически свободная ниша, которую можно занять, а при должном качестве и оптимальной цене выпускаемого продукта – потеснить уже занятые ниши известными производителями.
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Рисунок 3– Структура рынка теплового оборудования в Казахстане
Что касается экономической ситуации в Казахстане, которая прямо влияет на платежеспособность населения, то, по мнению специалистов, рост экономического состояния государства может начаться лишь в 2017–2018 годах: на 1,1 и 3,3% соответственно. Представители Standard & Poor’s предсказывают возрастание ВВП до 3%. Аналогичный прогноз можно уже сейчас отыскать и в международном рейтинговом агентстве. Согласно заявленному документу рост ВВП Казахстана в 2018 году достигнет весьма приличных высот – 5%
. 
б) Научно-технический прогресс. Новинки технического и технологического характера повышают уровень производительности труда, сокращают затраты производства. Скандинавская технология Sondex, которую применяет предприятие ТОО «ГИДРОНИКА» позволяет решить инженерную задачу в сфере теплообмена любой сложности.
в) Социокультурные факторы. Данная группа факторов включает в себя жизненные ценности и традиции, обычаи, установки, которые оказывают существенное влияние на деятельность предприятия. Предприятие ООО ТОО «ГИДРОНИКА» имеет имидж надежного и ответственного партнера, что оказывает положительное влияние на формирование лояльного отношения к нему потребителями. Об этом свидетельствуют наличие постоянных покупателей. Они отмечают высокопрофессиональную, качественную работу, доброжелательный настрой обслуживающего персонала, качественное сервисное обслуживание. 

г) Политические факторы. 

Политическая обстановка в мире постоянно накаляется. Поэтому руководство ТОО «ГИДРОНИКА» должно постоянно быть в курсе малейших изменений в политической жизни страны, чтобы избежать влияния негативных последствий на свой бизнес. Политический фактор нестабилен и несет в себе угрозу для предприятия ТОО «ГИДРОНИКА», как и для всех участников сегодняшнего бизнеса.
Далее проанализируем факторы прямого воздействия на внешнюю среду предприятия ТОО «ГИДРОНИКА». Среда прямого воздействия включает факторы, непосредственно влияющие на деятельность ТОО «ГИДРОНИКА»:

а) Поставщики. 

Предприятие ТОО «ГИДРОНИКА» является производственным предприятием, поэтому круг поставщиков комплектующих изделий, материалов весьма обширен. Рассмотрим лишь основные из них.
Таблица 1

Характеристика основных поставщиков ТОО «ГИДРОНИКА»
	№
	Поставщик
	Вид поставляемых товаров

	1
	ООО "'Производственно-экологическое предприятие "СИБЭКОПРИБОР"
	комплект автоматики для твердотопливных котлов

	2
	ЗАО НПК «Эталон»
	теплорегуляторы

	3
	Научно-производственное объединение «Вакууммаш»
	термопара для газовых котлов

	4
	ЗАО «Взлет»
	контактные зажимы и другие комплектующие

	5
	ОАО «Стеклоприбор»
	клапаны для котлов, датчики протока, регуляторы тяги котла

	6
	НПООО "Энергоприбор"
	насосы циркуляционные


б) Трудовые ресурсы.  Качество трудовых ресурсов оказывает существенное влияние на внешнюю среду предприятия.

Итого на предприятии трудятся 154 человека, уровень образования, которых различен, соответственно и различна занимаемая должность.
Таблица 2 
Профессиональная компетенция и общеобразовательный уровень работников предприятия ТОО «ГИДРОНИКА»
	Сотрудники
	Со средним образованием 
	Со средним специальным образованием
	С высшим образованием

	Руководитель предприятия
	-
	-
	1

	Специалисты – руководители отделов
	-
	-
	9

	Главный бухгалтер
	-
	-
	1

	Бухгалтера
	-
	-
	10

	Менеджеры
	-
	-
	10

	Торговые агенты
	-
	-
	10

	Юристы 
	-
	-
	1

	Рабочие
	50
	56
	-

	Грузчики
	2
	-
	-

	Водители 
	1
	3
	-


Далее проведем анализ качественного состава сотрудников организации на основе ряда коэффициентов

1) Коэффициент квалификации работников Ккв:

Ккв = (Ноб+Ноп)/Н      (1)

где Ноб - число работников, имеющих необходимое образование; 

Ноп - число работников, имеющих необходимый опыт;

Н - общее число работников.

Следует отметить, что два бухгалтера были приняты на предприятие после окончания высшего учебного заведения, то есть два бухгалтера не имеют требуемого опыта.  Однако для предприятия это не проблема, так как молодые сотрудницы внимательны и усидчивы, быстро схватывают необходимую информацию.

Таким образом, коэффициент квалификации работников предприятия составит (154 человека + 152 человека) / 154 человека = 1,98.

2) Квалификацию работников в определенной степени может характеризовать коэффициент специализации работников, определяемый по формуле:

Ккв =  Раб ф/60 месяц  (2) 

Где, Рабф - фактическая продолжительность работы в данной должности.

Проанализируем данный показатель  для группы специалистов бухгалтеров. На предприятии трудятся 10 рядовых бухгалтеров и 1 главный бухгалтер. То есть всего 11 человек. Главный бухгалтер находится в данной должности 5 лет. 2 бухгалтера работают по три месяца. Остальные бухгалтера работают в данной должности по два года.

Для главного бухгалтера квалификация составит 60 месяцев/ 60 месяцев*100% = 100%. То есть уровень квалификации главного бухгалтера позволяет ему занимать данную высокопоставленную должность.

Для молодых бухгалтеров – выпускниц учебного заведения  квалификация составит 3 месяца / 60 месяцев *100% = 5%. Этого уровня не достаточно, однако сотрудницы настойчивы в повышении своей квалификации.

Для остальных бухгалтеров, работающих на предприятии, два года уровень квалификации составит 24 месяца / 60 месяцев *100% = 40%.  Этот уровень квалификации также необходимо повышать.

3) Квалификация работников в зависимости стажа работы на предприятии ТОО «ГИДРОНИКА»:

Ккв=Рабст/60 месяцев      (3) 

Где, Рабст - продолжительность работы на предприятии.

Для анализа возьмем группу сотрудников специалистов – работников отдела.

5 специалистов – это ветераны организации и проработали в ней около 20 лет.

Их квалификация в зависимости от стажа работы на предприятии составит 240 месяцев / 60 месяцев *100% = 400%. 

4 специалиста – молодые специалисты, которые работают в представленных должностях всего два года.

Их квалификация в зависимости от стажа работы на предприятии составит 24 месяца / 60 месяцев *100% = 40%.
Таким образом, можно отметить, что фактор трудовых ресурсов достаточно благоприятен для внешней среды предприятия ТОО «ГИДРОНИКА».
в) Законы государства. В своей деятельности предприятие ТОО «ГИДРОНИКА» опирается на следующие законодательные акты:

- Закон «О бухгалтерском учете», «О предпринимательской деятельности», «О защите прав потребителя» и другие.

- Кодексы: Налоговый, Таможенный, Гражданский и прочее

- иные нормативные акты.

г) Потребители. Потребители решают, какие товары и услуги для них желательны, то есть они определяют направления и возможности роста организации. В рыночной экономике действует принцип: «Потребитель - король рынка».

д) Конкуренты. Руководство предприятия должно понимать, что неудовлетворенные нужды потребителей создают свободные ниши на рынке для конкурирующих организаций.

Анализ конкурентов можно представить в виде следующей таблицы.

Таблица 3
Анализ конкурентного положения предприятия ТОО «ГИДРОНИКА» и его конкурентов

	Конкурент
	Масштаб конкуренции
	Конкурентное положение
	Стратегические намерения поведения на рынке
	Слабые стороны

	ЗАО СКБ "Термоприбор"
	Международная 
	Прочное 
	Стремление к лидерству
	Высокий уровень цен

	ТОО "INFORMATION COMMUNICATION TECHNOLOGIES"
	Республиканская
	Развивающееся
	Завоевание потребителей
	Качество

	ТОО "КАЗБУРМАШ СК"
	Республиканская
	Слабое 
	Войти в группу лидеров
	Квалификация персонала

	ЗАО «ТЕРМИКО»
	Международная 
	Прочное 
	Стремление к лидерству
	Обслуживание клиентов


Мы проанализировали внешнюю среду ТОО «ГИДРОНИКА». Далее перейдем к анализу внутренней среды ТОО «ГИДРОНИКА».

Внутренняя среда ТОО «ГИДРОНИКА»— это та часть общей среды, которая находится в области контроля и управления предприятия. Внутренняя  среда предприятия рассматривается с позиции нескольких аспектов. Проанализируем каждый из них и дадим ему оценку.

1)    Кадровый срез предполагает количественную характеристику персонала предприятия. Анализ кадрового среза проведем на основе ряда показателей.

- коэффициент принятых сотрудников определяется суммой и количеством принятых сотрудников к общей численности персонала предприятия.

Коэффициент принятых составит 2 человека / 154 человек = 0,01 или 1%.

То есть, исходя из данного значения, можно сделать вывод о том, что предприятие не отличается политикой привлечения новых специалистов. Это может свидетельствовать о высокой квалификации имеющихся сотрудников. И у предприятия просто нет необходимости менять персонал.

- коэффициент уволенных сотрудников предприятия представляет собой отношение числа уволенных сотрудников к среднесписочной численности персонала организации.

Коэффициент уволенных предприятия составляет 5 человек /154 человека = 0,03 или 3%.

Значения данного коэффициента подтверждает тот факт, что на предприятии не проводится политика увольнения сотрудников, так как сотрудники ценятся.

- коэффициент постоянства кадров предприятия представляет собой отношение числа сотрудников предприятия, работающих полный год к среднесписочной численности всех сотрудников предприятия.

Коэффициент постоянства кадров предприятия 152 человека / 154 человека = 0,98 или 98%.

Исходя из данного анализа, можно прийти к выводу, что на предприятии предпочитается политика постоянства кадров, что повышает имидж и репутацию данного предприятия не только среди сотрудников, но и среди потребителей.

Маркетинговый аспект  анализа внутренней среды предприятия охватывает все те процессы, которые связаны с реализацией продукции. Это стратегия продукта, стратегия ценообразования; стратегия продвижения продукта на рынке; выбор рынков сбыта и систем распределения.

Следует отметить, что в анализируемом нами предприятии ТОО «ГИДРОНИКА» стратегия распределения предполагает наличие двух каналов распределения: нулевой и одноуровневый каналы распределения.

Нулевой канал распределения предполагает реализацию продукта потребителю непосредственно по схеме: производитель – потребитель. Как предприятие, так и большинство потребителей оценили по достоинству преимущества нулевого канала распределения.

Потребителя привлекает значительно меньшая цена, которую предлагает предприятие через реализацию по нулевому каналу распределения. А предприятие ТОО «ГИДРОНИКА» получает дополнительно около 5% выручки от продаж по внутренним расчетам менеджеров по продажам.

Однако нельзя недооценивать и значение одноуровневого канала распределения предприятия ТОО «ГИДРОНИКА». Ведь есть и потребители предприятия, которые находятся по территориальному расположению далеко от предприятия. Наличие посредника дает возможность предприятию удовлетворять также и потребности данных потребителей.

Таким образом, в заключении данного параграфа можно прийти к следующему выводу: 
- анализ внешней и внутренней среды  маркетинга предприятия ТОО «ГИДРОНИКА» показал, что предприятие эффективно взаимодействует с внешней и внутренней средой. 

3. Рекомендации по совершенствованию маркетинговой деятельности предприятия ТОО «ГИДРОНИКА»
Результаты и выводы, сделанные в ходе исследования деятельности предприятия ТОО «ГИДРОНИКА», позволяют предложить ему некоторые рекомендации, которые позволят совершенствовать маркетинговую деятельность анализируемого предприятия.
Совершенствование взаимодействия предприятия ТОО «ГИДРОНИКА» с маркетинговой средой можно проводить по разным направлениям. В маркетинговой средой во многом связано расширение рынков сбыта, и завоевание большей части своих потребителей. В связи с этим предприятию будет предложен достаточно эффективный метод увеличения объемов продаж.

Кросс-продажи (cross selling) – это метод продаж, при котором потребителю в дополнение к основным покупкам предлагаются другие товары. Данный метод может быть очень эффективным инструментом повышения эффективности бизнеса, увеличения объема продаж. Кросс-продажи (или перекрестные продажи) основываются на анализе продаж и определении тех товаров, которые потребитель покупает совместно.

 Если предприятие ТОО «ГИДРОНИКА» решится использовать технику перекрестных продаж, то ему необходимо для начала провести анализ перекрестных продаж. Подобный анализ позволит определить наиболее популярные комбинации продукта, определить ключевой продукт, который определяет покупку. Также анализ позволит выявить дополнительные возможности увеличения объема продаж.

Итак, перед предприятием ТОО «ГИДРОНИКА» стоит задача увеличения объема продаж. Конкуренция в отрасли достаточно сильная, поэтому необходимо применение необычного и оригинального подхода к увеличению объема продаж.

Проведем анализ перекрестных продаж на основе анализа чеков предприятия ТОО «ГИДРОНИКА». Данные оформим в таблицу для большей наглядности.

Таблица 4
Проведение перекрестного анализа предприятия ТОО «ГИДРОНИКА» в разрезе по нескольким видам продукта

	Продукт 
	Количество покупки
	Совместно с основным продуктом
	% покупок с основным продуктом

	Газовый конвектор
	150
	25
	17

	Газовый инфракрасный нагреватель
	320
	25
	19

	Радиаторы чугунные
	142
	16
	11

	Радиаторы алюминиевые 
	163
	45
	28

	Радиаторы биметаллические секционные
	178
	226
	49

	Радиаторы стальные трубчатые
	375
	78
	21

	Радиаторы стальные панельные
	220
	18
	17

	Трубы медные
	163
	25
	15

	Трубы металлопластиковые
	200
	158
	41

	Итого 
	2261
	616
	-


 

Основной продукт, который интересует покупателей анализируемого предприятия – это газовый котел настенный, так как представляет собой современное экономичное решение в системе обогрева помещения. В вышеуказанной таблице были проанализированы остальные продукты предприятия, которые приобретались совместно с основным продуктом. Анализ производился на основе чеков, которые были выданы всем потребителям за определенный период времени. Итого основного продукта было куплено 400 единиц. Совместная покупка с основным продуктом составила 616 единиц. Рассмотрим, каким образом разделились в покупке с основным товаром остальные продукты предприятия ТОО «ГИДРОНИКА».

Таким образом, можно сделать вывод о том, что наибольшей популярностью у потребителя в совместной покупке с основным продуктом – газовым котлом настенным – пользуются радиаторы биметаллические секционные и трубы металлопластиковые. Совместная покупка определяется в 49% и 41% соответственно. Рассмотрим полученные данные в виде диаграммы.
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Рисунок 4– Структура совместных покупок с основным продуктом
Дальнейшим шагом является необычное решение: снижение наценки на газовый котел на 10% и одновременное увеличение наценки на трубы и радиаторы на 20% каждый.

В результате этого предприятие ТОО «ГИДРОНИКА» позиционирует себя на рынке как поставщик самых недорогих газовых котлов настенных. Увеличение цены на радиаторы и трубы из потребителей никто не заметит, исходя из особенностей психологии потребителя.

Снижение цены на основной продукт газовый котел настенный позволило привлечь дополнительное количество выручки в размере покупки 150 единиц. Об этом свидетельствует опрос населения относительно его чувствительности к цене. В опросе участвовало 100 человек из целевой аудитории предприятия ТОО «ГИДРОНИКА».

Увеличили бы Вы объем покупки продукта предприятия, в случае снижения цены на 10%?

- да, конечно – ответили  80 человек.

- не уверены, что купили бы – ответили 10 человек.

- нет, не купил бы – ответили также 10 человек.
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Рисунок 5– Анализ мнения потребителей о принятии решения о покупке в случае снижения цены на 10%

Из представленной диаграммы ясно видно, что 80% целевой аудитории положительно откликнулось на снижение цены. То есть можно сделать вывод о чувствительности потребителя предприятия к снижению цены на 80%. Результаты внедрения решений кросс – анализа также оформим в виде таблицы.

Таблица 5
Проведение перекрестного анализа предприятия ТОО «ГИДРОНИКА» в разрезе по нескольким видам продукта

	Продукт 
	Количество покупки
	Совместно с основным продуктом
	% покупок с основным продуктом

	Газовый конвектор
	150
	25
	17

	Газовый инфракрасный нагреватель
	320
	25
	19

	Радиаторы чугунные
	142
	16
	11

	Радиаторы алюминиевые 
	163
	45
	28

	Радиаторы биметаллические секционные
	452
	400
	59

	Радиаторы стальные трубчатые
	375
	78
	21

	Радиаторы стальные панельные
	220
	18
	17

	Трубы медные
	163
	25
	15

	Трубы металлопластиковые
	300
	258
	51

	Итого 
	2261
	890
	-


 

Увеличение цены радиаторы и трубы остается незамеченным, поэтому объем его продаж не падает, а, наоборот, растет с ростом покупок основного продукта. Это позволяет предприятию не только компенсировать снижение цены на основной продукт в размере 5%, но и получить дополнительное количество прибыли.

Далее оценим экономическую эффективность предложенного метода по совершенствованию системы сбыта на предприятии.
Стандартная цена газового котла настенного составляет  178500 тенге.

Итого было куплено за отчетный период 400 единиц.

Таким образом, выручка от реализации газового котла настенного составляет 178500 тенге * 400 единиц = 71400 тыс. тенге.

Цена газового котла после снижения цены на 5% составляет 169575 тенге.

Дополнительно было привлечено 150 единиц покупки газового котла настенного.

Таким образом, выручка от реализации в данном случае составит 169575 рублей * 550 единиц = 93266250 тенге.

Можно отметить, что выручка увеличилась на 21866250 тенге.
Стоимость единицы биметаллических радиаторов составляет 2500 тенге. 
Итого, было продано 226 единиц товара, общей выручкой в 226*2500 тенге = 565000 тенге.

Увеличение стоимости на 50% составит цену 1 единицы биметаллических радиаторов в 3750 тенге.

Итого, было продано 400 единиц товара, общей выручкой в 400*3750 тенге = 1500 тыс. тенге. 

Дополнительно от реализации радиаторов биметаллических было получено выручки в размере 935000 тенге.

Стоимость единицы труб металлопластиковых составляет 500 тенге.

Итого, было продано 158 единиц товара, общей стоимостью 79000 тенге.

Увеличение стоимости на 50% составит цену 1 единицы металлопластиковых труб в размере 750 тенге.

Итого, было продано 258 единиц товара, общей выручкой на 750 тенге * 258 = 193500 тенге.

Дополнительно было получено выручки в размере 114500 тенге.

Таким образом, в заключении раздела можно сделать следующий обобщающий вывод:

- предприятию ТОО «ГИДРОНИКА» было предложено совершенствование маркетинговой деятельности посредство внедрения метода перекрестных продаж, при котором потребителю в дополнение к основным покупкам предлагаются другие товары. Данный метод может быть очень эффективным инструментом повышения эффективности бизнеса, увеличения объема продаж. 
- благодаря технике кросс – продаж или перекрестных продаж у предприятия ТОО «ГИДРОНИКА» появилась возможность:

1) увеличить выручку от реализации газовых котлов настенных на 21866250 тенге.

2) дополнительно от реализации радиаторов биметаллических увеличить выручку на 935000 тенге.

3) дополнительно от реализации металлопластиковых труб было получено выручки в размере 114500 тенге.

4) применить оригинальные способы воздействия на психологию потребителя (снижение цены на основной продукт при одновременном увеличении цены на продуктах, которые приобретаются совместно с основным продуктом).

5) выйти в позиции лидера, предложив наименьшую цену на рынке на основной продукт.

6) избежать крупных затрат. Проведение кросс – анализа не требует дополнительных финансовых вложений. Его проведение обязаны проводить работники маркетингового отдела предприятия в лице коммерческого директора или ведущего менеджера предприятия.
Заключение
В ходе прохождения учебной практики на предприятии ТОО «ГИДРОНИКА» была достигнута ее цель. А именно были закреплены полученные в ходе образовательного процесса теоретические знания в рамках маркетинга на практике, а также были получены навыки работы в коллективе, навыки совместного выполнения поставленных маркетинговых задач руководства в команде. 

В ходе прохождения учебной практики были решены следующие задачи:

1. Были рассмотрены основные направления деятельности предприятия ТОО «ГИДРОНИКА», его организационно – правовая форма и организационная структура.
2. Было исследовано общее финансово-экономическое положение предприятия ТОО «ГИДРОНИКА», дана оценка и анализ основным показателям деятельности предприятия, характеризующие его положение на рынке.

3. Был дан анализ внешней и внутренней среды предприятия ТОО «ГИДРОНИКА». Анализ внешней и внутренней среды  маркетинга предприятия ТОО «ГИДРОНИКА» показал, что предприятие эффективно взаимодействует с внешней и внутренней средой. Это было подтверждено расчетами показателей эффективности. Особое внимание предприятие уделяет трудовым ресурсам, проводя эффективную кадровую политику. Кроме этого, исходя из конкурентного анализа, предприятие является лидером в своей отрасли деятельности, что также привлекает потребителей.

4. Были разработаны и предложены рекомендации по совершенствованию  деятельности.

- предприятию ТОО «ГИДРОНИКА» было предложено совершенствование маркетинговой деятельности посредство внедрения метода перекрестных продаж, при котором потребителю в дополнение к основным покупкам предлагаются другие товары. Данный метод может быть очень эффективным инструментом повышения эффективности бизнеса, увеличения объема продаж. 
- благодаря технике кросс – продаж или перекрестных продаж у предприятия ТОО «ГИДРОНИКА» появилась возможность:

1) увеличить выручку от реализации газовых котлов настенных на 21866250 тенге.

2) дополнительно от реализации радиаторов биметаллических увеличить выручку на 935000 тенге.

3) дополнительно от реализации металлопластиковых труб было получено выручки в размере 114500 тенге.

4) применить оригинальные способы воздействия на психологию потребителя (снижение цены на основной продукт при одновременном увеличении цены на продуктах, которые приобретаются совместно с основным продуктом).

5) выйти в позиции лидера, предложив наименьшую цену на рынке на основной продукт.

6) избежать крупных затрат. Проведение кросс – анализа не требует дополнительных финансовых вложений. Его проведение обязаны проводить работники маркетингового отдела предприятия в лице коммерческого директора или ведущего менеджера предприятия.
В ходе учебной практики были выполнены следующие задания:

1) Проведено ознакомление с коллективом предприятия, организационно-правовой формой предприятия.
2) Осуществлено знакомство с организационной структурой предприятия.
3) Проведено исследование общих финансовых показателей предприятия.
4) Проведено исследование показателей внешней и внутренней среды.

5) Проведен анализ статистической информации в финансовой отчетности. 

6) Был произведен сбор и анализ материалов для оформления отчета по учебной практике.
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