Титульный лист

Объект исследования: Общество с ограниченной ответственностью «Город мастеров».
Наименование, отрасль деятельности, размер, а также миссия (удовлетворение неких потребностей) и главная цель (получение прибыли, завоевание власти и др.).
ООО «Город мастеров». Предприятия относится к форме частной собственности, средний бизнес. Численность работников – 180 человек. 
Миссия ООО «Город мастеров» - удовлетворение потребностей населения в качественных пластиковых окнах по разумной цене.

Главной целью является получение прибыли.
Модель организации: модель системы. В ООО «Город мастеров» все подчинено систематике.

Тип (механистическая или органическая) организационной структуры и ее вид.
Механистическая, линейно-функциональная.
Поскольку организация занимается продажами, требуется такая организационная структура, которая будет функционально разделять обязанности сотрудников.

Так как организация торговая, прежде всего, требуется отдел продаж.

Так как у организации есть оптовые поставки продукции, требуется отдел сбыта.

В целях организации верного бухгалтерского и финансового учета необходим отдел бухгалтерии.

Норма управляемости в такой небольшой организации – не менее 12 человек на отдел.

На рисунке представим предлагаемую организационную структуру для ООО «Город Мастеров».
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Задачи отдела продаж:
1) заключение договоров на поставку строительных материалов и оборудования и полное обеспечение заказами на продукцию;

2) разработка договоров на предоплату, ведение переписки и переговоров по поставкам и урегулированию всех спорных вопросов, отслеживание соблюдения сроков оплаты отгруженной продукции, принятие заказов на выпускаемую продукцию, своевременное оформление документов;

3) изучение и внедрение передового опыта работы других предприятий по заключению и ведению договоров и заказов;

4) ведение маркетинговых исследований по изучению спроса и расширению рынка сбыта производимой продукции и услуг.

В структуру отдела продаж входят: старший менеджер по продажам менеджер по продажам; офис-менеджер (2 человека).

Задачи отдела сбыта:

1) Оперативное управление сбытовой деятельностью организации; 

2) Текущее планирование, участие в перспективном планировании сбытовой деятельности; 

3) Организационно-методическое руководство, координация и контроль деятельности структурных подразделений организации по сбытовым вопросам; 

4) Оперативное информирование руководства организации о возникающих сбытовых проблемах и возможных вариантах их решения.

Задачи бухгалтерии:

1) обеспечение правильной организации бухгалтерского учета в соответствии с нормативными документами; 

2) осуществление предварительного и последующего контроля за своевременным и правильным оформлением документов и законностью совершаемых операций: контроль за правильным и экономным расходованием средств; 

3) учет доходов и расходов по сметам средств и учет операций по другим внебюджетным средствам; 

4) начисление и выплата в срок заработной платы рабочим и служащим; своевременное проведение расчетов, возникающих в процессе исполнения смет, с предприятиями, учреждениями и отдельными лицами; 

5) осуществление контроля за сохранностью материальных ценностей в местах их хранения и эксплуатации, наличием и движением денежных средств.
Распределение обязанностей
	Функции/Исполнители
	Начальникᅠᅟᅟ отделаᅠᅟᅟ продаж
	Менеджерыᅠᅟᅟ отделыᅠᅟᅟ продаж
	Операторᅠᅟᅟ ПК

	Разработкаᅠᅟᅟ договоровᅠᅟᅟ наᅠᅟᅟ предоплату
	+
	
	

	Заключениеᅠᅟᅟ договоровᅠᅟᅟ иᅠᅟᅟ обеспечениеᅠᅟᅟ заказамиᅠᅟᅟ наᅠᅟᅟ продукцию
	
	+
	

	Ведениеᅠᅟᅟ переговоров,ᅠᅟᅟ урегулированиеᅠᅟᅟ спорныхᅠᅟᅟ вопросов
	
	+
	

	Отслеживаниеᅠᅟᅟ соблюденияᅠᅟᅟ сроковᅠᅟᅟ оплаты
	+
	+
	

	Принятиеᅠᅟᅟ заказовᅠᅟᅟ наᅠᅟᅟ продукциюᅠᅟᅟ иᅠᅟᅟ услугиᅠᅟᅟ ОООᅠᅟᅟ «Лива»
	
	+
	

	Оформлениеᅠᅟᅟ документации
	
	
	+

	Изучение,ᅠᅟᅟ внедрениеᅠᅟᅟ передовогоᅠᅟᅟ опытаᅠᅟᅟ др.ᅠᅟᅟ предприятийᅠᅟᅟ поᅠᅟᅟ заключениюᅠᅟᅟ договоровᅠᅟᅟ иᅠᅟᅟ заказов
	+
	+
	

	Ведениеᅠᅟᅟ маркетинговыхᅠᅟᅟ исследованийᅠᅟᅟ поᅠᅟᅟ изучениюᅠᅟᅟ спросаᅠᅟᅟ иᅠᅟᅟ расширениюᅠᅟᅟ рынковᅠᅟᅟ сбыта
	
	+
	


Применяемые методы: индуктивный и дедуктивный, сравнение, анализ литературы.
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