PAGE  

Федеральное государственное автономное образовательное 

учреждение высшего образования

«СИБИРСКИЙ ФЕДЕРАЛЬНЫЙ УНИВЕРСИТЕТ»

Институт торговли  и сферы  услуг 
Кафедра  торгового дела и маркетинга
Методические указания 
по выполнению курсовых проектов
Дисциплина Б1.Б.11 Коммерческая деятельность_в торговле________
                               индекс и наименование дисциплины в соответствии с ФГОС ВО и учебным планом
Направление подготовки___38.03.06 Торговое дело__________________

                                код и наименование направления подготовки/специальности
форма обучения  очная, заочная
Красноярск 2021
Методические указания по выполнению курсовых проектов для студентов направления подготовки 38.03.06 Торговое дело составлены в соответствии с Федеральным государственным образовательным стандартом высшего профессионального образования по укрупненной группе

38.00.00 Экономика и управление
Направление: 38.03.06 Торговое дело
Профили:  38.03.06.01 Коммерция
                   38.03.06.02 Маркетинг в торговой деятельности
Разработчик:     Куимов В.В., О.В. Рубан
Методические указания по выполнению курсовых проектов рассмотрены на заседании кафедры 

«29» октября  2021г., протокол № _3_
 Зав. кафедрой:

_______________Ю.Ю. Суслова

СОДЕРЖАНИЕ

	
	

	    Введение
	

	1. Цели и задачи курсового проекта
	

	2. Выбор темы курсового проекта
	

	3. Объем и структура курсового проекта
	

	4. Примерная тематика курсовых проектов по дисциплине «Коммерческая деятельность в торговле»
	

	5. Примерные планы курсовых проектов
	

	6. Критерии оценки курсовых проектов
	

	7. Библиографический список
	

	8. Методика анализа и проектирования кооперационно-сетевых  взаимодействий  и цифровой трансформации организации (предприятия, сети  предприятий) для достижения её результативной деятельности
	

	     Приложения
	


ВВЕДЕНИЕ
Содержание курсовых проектов определено в соответствие программы дисциплины, которая разработана с учетом квалификационной характеристики, определяющей требования  к знаниям, умениям и навыкам бакалавра  в области коммерции. Дисциплина «Коммерческая деятельность в торговле» входит в состав базовых дисциплин профессионального цикла  (Б1.Б.11) ООП бакалавриата.

Область профессиональной деятельности выпускников, освоивших программу бакалавриата, включает организацию, управление и проектирование процессов в области коммерческой деятельности, маркетинга, торговой рекламы, логистики в торговле, товароведения и экспертизы товаров, материально технического снабжения и сбыта, торгово-посреднической деятельности.

Объектами профессиональной деятельности выпускников, освоивших программу бакалавриата, являются: товары потребительского и производственно-технического назначения; услуги по торговому, логистическому и рекламному обслуживанию покупателей; коммерческие, маркетинговые, логистические процессы; выявляемые и формируемые потребности; средства рекламы; средства и методы контроля качества товаров; логистические цепи и системы.

Бакалавр по направлению подготовки 38.03.06 Торговое дело готовится к следующим видам профессиональной деятельности: торгово-технологическая; организационно-управленческая; научно-исследовательская;  проектная; логистическая. 

При подготовке бакалавров уделяется большое внимание вопросам сущности коммерческой деятельности, хозяйственных взаимоотношений между поставщиками по вопросам обеспечения торгового предприятия ресурсами и покупателями, использованию экономических показателей для оценки результатов и эффективности деятельности.
Обучение по дисциплине предусматривает возможности использования на всех его этапах новшеств в области коммерции, а также современных и наиболее прогрессивных направлений в отечественной  практике.

Системный подход к изучению торговых и других хозяйственных процессов предполагает широкие возможности использования современных технических средств, экономико-математических  методов и моделей, технологических карт, сетевых  моделей и графиков и других методов исследований.

Написание курсового проекта  предусматривает повышение роли самостоятельной работы студентов  по изучению ряда  проблемных вопросов курса и обеспечивает развитие учебно-познавательной деятельности студента, профессиональной ориентации, интересов в решении задач по учету и использованию материальных, трудовых и финансовых ресурсов.

Целью дисциплины  является формирование знаний у студентов об экономических взаимоотношениях между хозяйствующими субъектами, их формировании, а также умениям решать коммерческие вопросы в любой ситуации, с последующим ее анализом. Правильным принятием решений с учетом хозяйственных взаимоотношений, с целью выполнения партнерских обязательств и получением прибыли. 

Дисциплина предусматривает изучение сущности и теории коммерческой деятельности, методологических основ, механизмов обеспечения основными ресурсами, организации планирования деятельности торгового предприятия, особенности финансов торговых предприятий, экономических показателей оценки эффективности деятельности торговых организаций.

Процесс изучения дисциплины направлен на формирование следующих компетенций:

	Код и содержание компетенции
	Результаты обучения 

(компоненты компетенции)

	ПК-6 способностью выбирать деловых партнеров, проводить с ними деловые переговоры, заключать договора и контролировать их выполнение

	знать: теоретические основы коммерческой деятельности; содержание и формирование хозяйственных связей; сущность договора, порядок его заключения и расторжения

уметь: выбирать деловых партнеров, проводить с ними деловые переговоры, заключать договора и контролировать их выполнение
владеть: методикой рейтинговой оценки деловых партнеров, техниками проведения переговоров с деловыми партнерами, навыками составления моделей коммерческой деятельности

	ПК-7 способностью организовывать и планировать материально-техническое обеспечение предприятий, закупку и продажу товаров
	знать: организацию материально-технического обеспечения предприятия, закупки и продажи товаров

уметь: анализировать материально-техническое обеспечение предприятий, закупку и продажу товаров
владеть: навыками организации, планирования и анализа материально-технического обеспечения предприятия, закупки и продажи товаров

	ПК-8 готовностью обеспечивать необходимый уровень качества торгового обслуживания
	знать: организацию торгового обслуживания; факторы, влияющие на уровень качества торгового обслуживания
уметь: обеспечивать необходимый уровень качества торгового обслуживания
владеть: методикой оценки уровня качества торгового обслуживания

	ОПК-3 умением пользоваться нормативными документами в своей профессиональной деятельности, готовностью к соблюдению действующего законодательства и требований нормативных документов

	знать: правовые основы организации коммерческой деятельности в РФ;

уметь: применять нормативно – правовые документы федерального и регионального уровней при организации коммерческой деятельности; 

владеть: навыками работы с действующими федеральными законами, нормативными и техническими документами, необходимыми для организации и осуществления коммерческой деятельности

	ОПК-4 способностью осуществлять сбор, хранение, обработку и оценку информации, необходимой для организации и управления профессиональной деятельностью (коммерческой, маркетинговой, рекламной, логистической, товароведной и (или) торгово-технологической); способностью применять основные методы и средства получения, хранения, переработки информации и работать с компьютером как со средством управления информацией
	знать: способы применения и методы интеграции программных средств для обработки коммерческой информации; 

уметь: применять различные методы оценки и прогнозирования рисков коммерческой деятельности; применять методы сбора, хранения, обработки и анализа информации для расчета результатов и эффективности коммерческой деятельности;

владеть: применять методы сбора, хранения, обработки и анализа информации для расчета результатов и эффективности коммерческой деятельности

	ОПК-5  готовностью работать с технической документацией, необходимой для профессиональной деятельности (коммерческой, маркетинговой, рекламной, логистической, товароведной и (или) торгово-технологической) и проверять правильность ее оформления
	знать: техническую документацию, необходимую для организации и осуществления коммерческой деятельности;

уметь: работать с технической документацией, сопровождающей процессы  закупки и продажи товаров;

владеть: навыками грамотного оформления коммерческих документов; навыками проверки правильности оформления профессиональной коммерческой документации

	ДПК-2 способностью осуществлять управление торгово- технологическими процессами на предприятии, регулировать процессы хранения, проводить инвентаризацию, определять и минимизировать затраты материальных и трудовых ресурсов, а также учитывать и списывать потери
	знать: торгово-технологические процессы в предприятиях различных типов и видов, состав и структуру материальных и трудовых ресурсов, особенности управления предприятием торговли;

уметь: формировать ассортимент товаров, эффективно осуществлять контроль выполнения технологических операций, регулировать процессы хранения;
владеть: навыками принятия решений по минимизации затрат материальных и трудовых ресурсов


Данные методические указания призваны помочь студентам самостоятельно выполнить курсовой проект по дисциплине.
1. Цели и задачи курсового проекта
Важным этапом подготовки специалистов в ВУЗе является выработка навыков самостоятельной работы со специальной литературой,  и решения конкретных задач, проведения анализа коммерческой деятельности предприятия, умения обобщений и формулирования выводов и мероприятий по совершенствованию деятельности, а также разработка проекта по их внедрению. Этим целям служит выполнение курсового проекта. Курсовой проект способствует студентам выработке навыков самостоятельной работы со специальной литературой и решения конкретных задач, проведения исследования и анализа организации деятельности предприятий торговли, умения обобщений и формулирования выводов и рекомендаций.

Курсовой проект позволяет комплексно рассмотреть выбранную студентом тему и имеет цель разработку мероприятий по совершенствованию организации коммерческой деятельности предприятия в избранном в теме направлении на основе анализа их состояния. 

Курсовой проект один из основных видов самостоятельной работы студентов в вузе, направленной на закрепление, углубление и обобщение знаний по учебным дисциплинам профессиональной подготовки, изучение методов научных исследований, формирование навыков решения творческих задач в ходе научного исследования. 

Студенты в процессе самостоятельной проработки избранного направления в теме должны всесторонне раскрыть ее социально-экономическую сущность и предложить мероприятия по решению вскрытых проблем в работе.

Обязательным условием подготовки курсового проекта является проведение анализа выбранной темы на примере конкретного предприятия, организации. Однако, проведение исследования по выбранной проблеме, которая отражена в теме,  может быть проведено на теоретическом уровне. При этом изучение проблемы отличается глубиной проработки теории коммерческой деятельности. В курсовых проектах, связанных с анализом и совершенствованием деятельности конкретного  предприятия теоретическая часть разрабатывается, как  правило, в первой главе курсового проекта.
Поэтому студенты в процессе самостоятельной проработки избранной для более детального и глубокого изучения темы должны всесторонне раскрыть ее сущность. Показать, как поставленные вопросы трактуются различными экономистами, дать им собственную оценку. 

Работа должна отражать степень овладения знаниями по избранной теме курса, умение применять их в практике коммерческой деятельности, способность проведения анализа, необходимых расчетов, формулирование аргументированных выводов и предложений.

Работа должна быть написана грамотно, мысли изложены четко и логично. Выполнение курсового проекта является подготовительным этапом для написания дипломной работы.
2 Выбор темы курсового проекта
Тема курсового проекта выбирается заблаговременно и согласовывается с преподавателем. Студенту предоставляется право выбора темы курсового проекта в соответствии с прилагаемым перечнем. В отдельных случаях, по согласованию с руководителем, тема может быть модифицирована  в соответствии с особенностями изучаемого предприятия (организации) и конкретными  целями  студента. 
Тема - это намечаемый результат исследования, направленного на решение конкретной проблемы. Проблема - это задача, требующая разрешения, исследования.  

Тема курсового проекта   выбирается заблаговременно  из предложенной кафедрой тематики, а также может быть предложена студентом самостоятельно по согласованию с руководителем курсового проекта. По согласованию с руководителем тема курсового проекта может быть адаптирована в соответствии с научными интересами или запросами  конкретного  предприятия. 

3.  Объем и структура курсового проекта
Объем работы составляет  50-70 машинописных страниц, набранных в электронном варианте. Она включает таблицы, графики, рисунки, библиографический список. Некоторые материалы могут быть оформлены  также в виде приложения к основной работе, объем которого не ограничивается.

Структура и содержание проекта определяется его целями и задачами, но в любом случае работа состоит из следующих частей и разделов:

1. Титульный лист;

2. Содержание;

3. Введение (1 – 2 стр.);

4. Теоретический раздел (10-15 стр.);                  

5. Аналитический раздел (10-15 стр.);
6. Разработка проекта, включающего мероприятия по совершенствованию деятельности  предприятия и их внедрение (обоснование и расчеты);
7. Заключение (3 стр.);

8. Библиографический список (список использованных источников)  (не менее 30 литературных источников);

9. Приложения (2 - …).

После изучения литературных источников по теме курсового проекта студент разрабатывает подробный план  написания работы с указанием наименований глав и параграфов. Разработанный план курсового проекта согласовывается с руководителем курсового проекта. Однако студент может воспользоваться предложенными планами в данных методических указаниях.

В процессе работы над написанием курсового проекта возможна корректировка плана. Его частичное изменение  и уточнение, которые также должны быть согласованы с руководителем.

Курсовой проект состоит из введения,  трех глав и заключения.
Во введении обосновывается актуальность выбранной темы, обозначается роль в экономике, цель курсового проекта, задачи, предмет и объект исследования, информационная база, структура работы. 

Цель курсового проекта состоит в решении проблемы путем совершенствования выбранного направления исследования. Она обычно формулируется «разработка проекта по совершенствованию …;  разработка проекта по внедрению ….; разработка направлений (мероприятий) совершенствования (рационализации, улучшения) или повышения эффективности…»
Сформулированная цель конкретизируется в задачах, при этом смотрим внимательно на формулировки заголовков параграфов в содержании. Это делается обычно в форме перечисления, используя следующие глаголы: 
«выявить, обозначить, изучить, проанализировать, оценить, обосновать, определить и др.».

Предмет исследования – это то, что находится в границах объекта. Предмет определяет тему исследования, по сути является существенными сторонами объекта, выбранными (выделенными) для изучения. Объект и предмет соотносятся как общее и частное или предмет исследования – это то, что изучается в курсовой работе. 

Объект исследования – это то, на чем изучается, то есть хозяйствующий субъект, на базе которого проводятся исследования или объект исследования – процесс или явление, порождающее проблемную ситуацию и избранное для изучения, то есть часть объективной реальности, которая будет исследоваться в работе. В данном курсовом проекте объектами исследования являются теоретические оптовые или розничные торговые предприятия. 
Информационной базой исследования становятся труды отечественных и зарубежных авторов, в том  числе  преподавателей кафедры, вуза,  материалы Госкомстата Российской Федерации, периодической печати, нормативные акты и материалы полученные на обследуемом   предприятии в процессе практики или сотрудничества и другие.

Объем и структура работы формулируется следующим образом: «Курсовой проект состоит из введения, трех глав, заключения, списка использованных источников, включающего 30-35 наименований. Она содержит  56 страниц текста, 12 таблиц, 11 рисунков, 3 приложения».

В первой главе рассматривается теоретическая основа выбранной темы. Работа над курсовым проектом начинается с изучения литературных источников, что позволяет студенту ознакомиться с современным состоянием исследуемой проблемы. Данная глава формируется на основе анализа научных  трудов, учебников, статей  отечественных и зарубежных специалистов  в  данной области, изучаемых в вузе дисциплин. 

При исследовании организации коммерческой деятельности торговых предприятий рекомендуется обязательно использовать специальные журналы: «Современная торговля», «Новости торговли», «Торговое оборудование», «Торговля в России», «Практический маркетинг», «Современные технологии в торговле», «Управление складом», «Управление магазином» и Интернет-журналы, например, команда редакции Интернет-журнала «Ритейл.ру» сообщает актуальные новости; делится специализированными статьями, мастер-классами, интервью, видео; напоминает о встречах поставщиков и ритейлеров - форумы, выставки, конференции (https://www.retail.ru)

Таким образом, в работе должны быть раскрыты социально-экономическая сущность рассматриваемых категорий, даны определения, исследованы различные точки зрения, подходы, методы анализа,  обозначается методика определения эффективности процесса.

При формировании данной главы по тексту должны быть указаны ссылки на литературные источники:  […].

В первой главе на основе изучения трудов отечественных и зарубежных авторов, в ом числе преподавателей  вуза и кафедры, материалов конференций, законодательных и нормативных актов рассматривается теория вопроса. В ходе работы обобщаются понятия, трактуемые различными авторами, формируется собственная точка зрения, обозначается место исследуемой проблемы (темы), бизнес-процесса в системе экономических отношений коммерческой деятельности. 
Во второй главе выявляются закономерности и тенденции развития, анализируются сведения о современном состоянии изучаемого бизнес-процесса,  представляются российский и зарубежный опыт организации изучаемого бизнес-процесса. Также в этой главе раскрывается причинно-следственная связь факторов, измеряется их влияние на конечные результаты коммерческой деятельности предприятий на основе описываемой методики анализа и оценки. Во  второй  главе проводится  анализ деятельности  исследуемого  предприятия по избранной теме с позиций избранного теоретического  подхода, и выявляются  слабые  и сильные  стороны (направления, виды) деятельности  предприятия.
В главе 3 в п.3.1 и 3.2. могут быть продолжены углубленные исследования деятельности предприятия по избранной теме в аспекте рыночной ситуации, проведена оценка. В п.3.3. обосновываются  мероприятия  по  улучшению функционирования предприятия с учетом  выявленных ограничений, проблем, слабых сторон,  или усиления сильных сторон деятельности  предприятия. Затем выявляются возможности реализации проекта за счет обоснования результативности этих мероприятий для повышения эффективности  предприятия и его деятельности. 
Для иллюстрации выявленных зависимостей применяются графики, диаграммы, таблицы, дающие наглядное представление о различных показателях, взаимосвязях анализирующих явлений. Разрабатываются и прогнозируются конкретные рекомендации по совершенствованию коммерческой деятельности. Несмотря на то, что каждая глава, раздел, параграф курсовой работы имеют самостоятельное значение, все они должны быть подчинены основному направлению исследования и взаимосвязаны между собой. Содержание каждого последующего параграфа, раздела, главы является логическим продолжением предыдущих параграфов. Поэтому между главами и параграфами должна четко прослеживаться взаимосвязь, и видна логика исследования. 

Титульный лист является первой страницей курсового проекта. На титульном листе указываются сведения согласно приложению И стандарта оформления документов учебной деятельности (СТО 4.2-07-2014. http://about.sfu-kras.ru/docs/8127/pdf/598334 )

В содержании приводятся все заголовки курсового проекта (названия глав и параграфов) и указываются страницы, с которых они начинаются. Все заголовки начинаются с прописной буквы без точки на конце. Последнее слово каждого заголовка соединяют отточием с соответствующим ему номером страницы в правом столбце оглавления.

Заключение курсового проекта представляет собой сжатую, обоснованную формулировку позиции студента по рассмотренному вопросу, необходимые аргументированные выводы по проделанной работе и предложения. После заключения в курсовом проекте приводится список использованных источников. Оформление курсового проекта должно соответствовать требованиям Стандарту организации «Общие требования к построению, изложению и оформлению документов учебной деятельности» [Номер документа: СТО 4.2-07-2014] http://about.sfu-kras.ru/docs/8127/pdf/598334
4.  Примерная тематика курсовых проектов по дисциплине 
«Коммерческая деятельность в торговле»
1. Бизнес-проектирование в оптовой торговле

2. Особенности коммерческой деятельности оптовых торговых предприятий 
3. Формирование ассортимента в оптовых торговых предприятиях
4. Мерчандайзинг в коммерческой деятельности
5. Современные технологии и инновации в коммерческой деятельности

6. Персонал как ключевая компетенция коммерческой деятельности

7. Торговое обслуживание в коммерческой деятельности предприятия
8. Коммерческие инновации в оптовых (или розничных) торговых предприятиях

9. Формирование благоприятных возможностей коммерческой деятельности организации

10. Материально – техническое обеспечение коммерческой деятельности оптового (или розничного) предприятия

11. Информационно-маркетинговое обеспечение коммерческой деятельности

12. Региональные особенности функционирования предприятий оптовой торговли

13. Современное состояние розничной торговли и ее совершенствование
14.  Организация складского технологического процесса и его совершенствование

15. Организация сбытовой деятельности  и ее совершенствование

16. Организация розничной продажи и ее совершенствование

17. Организация ярмарочной и выставочной деятельности.

18. Особенности коммерческой деятельности на рынке услуг.

19. Услуги в коммерческой деятельности оптового предприятия.

20. Аутсорсинг в коммерческой деятельности торгового предприятия.

21. Организация и стимулирование продаж в коммерческой деятельности торговых предприятий.

22. Организация закупочной деятельности и ее совершенствование.

23. Формирование хозяйственных связей в оптовой торговле.

24. Современные технологии в коммерческой деятельности предприятий
25. Организация и управление товарными запасами в коммерческой деятельности
Студенты могут самостоятельно определять тему курсовой работы или уточнять предложенные темы  по запросу базовой организации или в интересах своего научного исследования.  

5.Примерные планы курсовых проектов
5.1.Бизнес-проектирование в оптовой торговле

Введение

1.Современные теории  коммерческой деятельности. Теоретические основы бизнес проектирования в кооперационно-сетевой экономике и цифровой трансформации. 
1.1 Современные теории  коммерческой деятельности. Теория кооперационно-сетевого  взаимодействия в цифровой трансформации.

 1.2 Бизнес - проекты:  понятие, участники и их функции Классификация и структура бизнес-проектов в цифровой трансформации
1.3 Особенности коммерческой деятельности  и бизнес-проектирования предприятий оптовой торговли в современной экономике.

2. Функционально-средовой анализ кооперационно-сетевых  взаимодействий и цифровой трансформации  предприятия.

2.1 Анализ  адаптационно-интеграционной деятельности и развития человеческого потенциала предприятия.

2.2. Производственно-технологический процесс предприятий оптовой торговли с позиций  кооперационно-сетевого  взаимодействия и цифровой трнасформации.

2.3.  Бизнес- процессы и их кооперационно-сетевое  взаимодействие в предприятии

3. Анализ и совершенствование  кооперационо-сетевого  взаимодействия и использования цифровых технологий  в предприятии

3.1. Функционально-средовой анализ кооперационо-сетевого  взаимодействия предприятия 
3.2. Анализ использования цифровых технологий в бизнес-процессах предприятия.

3.3. Разработка бизнес-проекта по  совершенствованию деятельности  предприятия.
Заключение

Список использованных источников

5.2.Особенности коммерческой деятельности оптовых торговых предприятий
Введение

1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теоретические аспекты коммерческой деятельности оптовых торговых предприятий.
1.1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теория кооперационно-сетевого  взаимодействия в цифровой трансформации.

1.2. Теоретические аспекты коммерческой деятельности оптовых торговых предприятий с позиций кооперационно-сетевого  взаимодействия и цифровизации  бизнес-процессов. Виды оптовых торговых предприятий 

1.3. Понятия и характеристика цифровой трансформации оптовых  предприятий

2. Кооперационно-сетевой  анализ оптового  предприятия торговли 
2.1 Адаптационно-интеграционная характеристика и анализ деятельности по развитию человеческого потенциала  оптового  предприятия торговли
2.2. Анализ материально-технического обеспечения и производственно-технологического  процесса предприятия

2.3. Анализ используемых на предприятии цифровых технологий и его конкурентоспособности. Общая характеристика и возможности  совершенствования

3. Анализ кооперационно-сетевых  взаимодействий с партнерами  и направления дальнейшего совершенствования деятельности  предприятия

3.1. Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с партнерами  по закупкам  товаров

3.2.  Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с партнерами  по  сбытовой деятельности оптового торгового  предприятия.  Сводная схема  и матрица кооперационно-сетевого  взаимодействия  и используемых цифровых технологий предприятия
3.3. Разработка мероприятий по дальнейшему  совершенствованию деятельности предприятия оптовой торговли. Обоснование улучшений на основе  функционально-средовой матрицы предприятия  
Заключение

Список использованных источников

 5.3.Формирование ассортимента в оптовых торговых предприятиях

Введение
1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теоретические аспекты формирования ассортимента в  оптовых торговых предприятиях.
1.1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теория кооперационно-сетевого  взаимодействия в цифровой трансформации.

1.2. Теоретические аспекты формирования ассортимента в  оптовых торговых предприятиях с позиций теории кооперационно-сетевых  взаимодействий.

1.3. Понятия и характеристика  цифровой трансформации оптовых  предприятий по формированию и оптимизации ассортимента.

2.  Кооперационно-сетевой  анализ  оптового  предприятия торговли 

2.1 Адаптационно-интеграционная характеристика и анализ деятельности по развитию человеческого потенциала  оптового  предприятия торговли

2.2. Анализ материально-технического обеспечения и производственно-технологического  процесса предприятия

2.3. Анализ используемых на предприятии цифровых технологий и его конкурентоспособности. Общая характеристика и возможности  совершенствования

3. Анализ кооперационно-сетевых  взаимодействий с партнерами  и направления дальнейшего совершенствования деятельности  предприятия по формированию ассортимента

3.1. Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с партнерами  по закупкам  товаров. Способы  формирования ассортиментной  политики

3.2.  Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с партнерами  по  сбытовой деятельности оптового торгового  предприятия.  Сводная схема  и матрица кооперационно-сетевого  взаимодействия  и используемых цифровых технологий предприятия

3.3. Разработка мероприятий по  совершенствованию деятельности предприятия по  формированию ассортимента. Обоснование улучшений на основе  функционально-средовой матрицы предприятия  

Заключение

Список использованных источников

5.4. Мерчандайзинг в коммерческой деятельности
Введение
1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теоретические аспекты мерчандайзинга в торговых предприятиях.

1.1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теория кооперационно-сетевого  взаимодействия в цифровой трансформации.

1.2. Теоретические аспекты мерчандайзинга в торговых  предприятиях с позиций теории кооперационно-сетевых  взаимодействий.

1.3. Понятия и характеристика  цифровой трансформации торговых  предприятий и развитие  мерчандайзинга.

2.  Кооперационно-сетевой  анализ  деятельности предприятия торговли  на основе функционально-средового  подхода.
2.1 Анализ адаптационно-интеграционной и деятельности по развитию  человеческого потенциала   предприятия торговли

2.2. Анализ материально-технического обеспечения и производственно-технологического  процесса предприятия. 
2.3. Анализ используемых на предприятии цифровых технологий и его конкурентоспособности. Общая характеристика и возможности  совершенствования

3. Анализ кооперационно-сетевых  взаимодействий с партнерами  и направления дальнейшего совершенствования мерчандайзинга в  деятельности  предприятия.
3.1. Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с партнерами  по закупкам  товаров. Способы  формирования  и развития  мерчандайзинга 
3.2.  Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с партнерами  по  сбытовой деятельности  торгового  предприятия.  Сводная схема  и матрица функционально-средового взаимодействия  и используемых цифровых технологий предприятия с позиций мерчандайзинга
3.3. Разработка мероприятий по совершенствованию мерчандайзинговой деятельности предприятия. Обоснование улучшений на основе  функционально-средовой матрицы предприятия  

Заключение

Список использованных источников

5.5. Современные технологии и инновации в коммерческой деятельности

Введение

1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теоретические аспекты  новых технологий и инноваций  торговых предприятиях.

1.1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теория кооперационно-сетевого  взаимодействия в цифровой трансформации.

1.2. Теоретические аспекты инноваций  в торговых  предприятиях с позиций теории кооперационно-сетевых  взаимодействий. Виды  инноваций в коммерческой деятельности

1.3. Понятия и характеристика  цифровой трансформации торговых  предприятий и развитие  инноваций.

2.  Кооперационно-сетевой  анализ  деятельности предприятия торговли  на основе функционально-средового  подхода и развитие новых технологий и инноваций

2.1 Анализ адаптационно-интеграционной и деятельности по развитию  человеческого потенциала   предприятия торговли

2.2. Анализ материально-технического обеспечения и производственно-технологического  процесса предприятия. 

2.3. Анализ используемых на предприятии цифровых технологий и его конкурентоспособности. Общая характеристика и возможности  совершенствования

3. Анализ кооперационно-сетевых  взаимодействий с партнерами  и направления дальнейшего совершенствования инновационной деятельности   предприятия.

3.1. Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с партнерами  по закупкам  товаров. Способы  формирования  и развития  инноваций  

3.2.  Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с партнерами   и инновации по  сбытовой деятельности  торгового  предприятия.  Сводная схема  и матрица функционально-средового взаимодействия  и используемых цифровых технологий предприятия с позиций инноваций

3.3. Разработка мероприятий по совершенствованию деятельности предприятия по развитию инноваций.  Важнейшие направления инновационной деятельности в кооперационно-сетевом  взаимодействии и цифровой трансформации. Обоснование улучшений на основе  функционально-средовой матрицы предприятия.  

Заключение.

Список  использованных источников 

5.6. Развитие  человеческого  потенциала как важнейшей составляющей  коммерческой деятельности

Введение
1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теоретические аспекты  роли человеческого  потенциала в коммерческой деятельности. 

1.1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теория кооперационно-сетевого  взаимодействия в цифровой трансформации.

1.2. Теоретические аспекты роли человеческого потенциала  в коммерческой деятельности  с позиций теории кооперационно-сетевых  взаимодействий и цифровой трансформации.

1.3. Понятия и характеристика  цифровой трансформации торговых  предприятий и развитие  человеческого потенциала. Основные  компетенции персонала в цифровой трансформации. 

2.  Кооперационно-сетевой  анализ  деятельности предприятия торговли  на основе функционально-средового  подхода.

2.1 Анализ адаптационно-интеграционной и деятельности по развитию  человеческого потенциала   предприятия торговли. Осноные характеристики  и показатели развития  человеческого потенциала.

2.2. Анализ материально-технического обеспечения и производственно-технологического  процесса предприятия. 

2.3. Анализ используемых на предприятии цифровых технологий и его конкурентоспособности. Общая характеристика и возможности  совершенствования

3. Анализ кооперационно-сетевых  взаимодействий с партнерами  и направления дальнейшего совершенствования работы по развитию  человеческого  потенциала в деятельности  предприятия.

3.1. Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с партнерами  по закупкам  товаров. Способы  формирования  и развития человеческого потенциала.  

3.2.  Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с партнерами  по  сбытовой деятельности  торгового  предприятия.  Сводная схема  и матрица функционально-средового взаимодействия  и используемых цифровых технологий предприятия с позиций человеческого потенциала предприятия. 
3.3. Разработка мероприятий по   совершенствованию деятельности предприятия по развитию человеческого  потенциала для достижения цифровой  трансформации. Обоснование улучшений на основе  функционально-средовой матрицы предприятия  

Заключение.

Список  использованных источников
5.7. Торговое обслуживание в коммерческой деятельности предприятия
Введение
1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теоретические аспекты   торгового обслуживания    в торговых предприятиях.

1.1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теория кооперационно-сетевого  взаимодействия в цифровой трансформации.

1.2. Теоретические аспекты торгового обслуживания в торговых  предприятиях с позиций теории кооперационно-сетевых  взаимодействий. Виды и формы торгового обслуживания в коммерческой деятельности. Стандарты обслуживания в торговле. Международные стандарты обслуживания
1.3. Понятия и характеристика  цифровой трансформации торговых  предприятий и развитие торгового обслуживания  инноваций.

2.  Кооперационно-сетевой  анализ  деятельности предприятия торговли  на основе функционально-средового  подхода и развитие торгового обслуживания 
2.1 Анализ адаптационно-интеграционной и деятельности по развитию  человеческого потенциала   предприятия торговли

2.2. Анализ материально-технического обеспечения и производственно-технологического  процесса предприятия. 

2.3. Анализ используемых на предприятии цифровых технологий и его конкурентоспособности. Общая характеристика и возможности  совершенствования

3. Анализ кооперационно-сетевых  взаимодействий с партнерами  и направления дальнейшего совершенствования торгового обслуживания  в деятельности   предприятия.

3.1. Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с партнерами  по закупкам  товаров. Способы  формирования  и развития  торгового обслуживания  

3.2.  Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с партнерами   по  сбытовой деятельности  и развитие торгового обслуживания предприятия.  Сводная схема  и матрица функционально-средового взаимодействия  и используемых цифровых технологий предприятия с позиций торгового обслуживания
3.3. Разработка мероприятий по  совершенствованию деятельности предприятия по развитию торгового обслуживания.  Важнейшие направления торгового обслуживания  в кооперационно-сетевом  взаимодействии и цифровой трансформации. Обоснование улучшений на основе  функционально-средовой матрицы предприятия.  

Заключение.

Список  использованных источников

5.8. Коммерческие инновации в оптовых (розничных) торговых предприятиях
Введение

1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теоретические аспекты  коммерческих инноваций  торговых предприятиях.

1.1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теория кооперационно-сетевого  взаимодействия в цифровой трансформации.

1.2. Теоретические аспекты коммерческих инноваций  в торговых  предприятиях с позиций теории кооперационно-сетевых  взаимодействий. Виды  инноваций в коммерческой деятельности

1.3. Понятия и характеристика  цифровой трансформации торговых  предприятий и развитие коммерческих инноваций.

2.  Кооперационно-сетевой  анализ  деятельности предприятия торговли  на основе функционально-средового  подхода и развитие коммерческих инноваций

2.1 Анализ адаптационно-интеграционной и деятельности по развитию  человеческого потенциала   предприятия торговли

2.2. Анализ материально-технического обеспечения и производственно-технологического  процесса предприятия. 

2.3. Анализ используемых на предприятии цифровых технологий и его конкурентоспособности. Общая характеристика и возможности  совершенствования на основе коммерческих инноваций 

3. Анализ кооперационно-сетевых  взаимодействий с партнерами  и направления дальнейшего совершенствования  коммерческих инноваций в деятельности   предприятия.

3.1. Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с партнерами  по закупкам  товаров. Способы  формирования  и развития  инноваций  

3.2.  Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с партнерами   и инновации по  сбытовой деятельности  торгового  предприятия.  Сводная схема  и матрица функционально-средового взаимодействия  и используемых цифровых технологий предприятия с позиций инноваций

3.3. Разработка мероприятий по дальнейшему  совершенствованию деятельности предприятия по развитию коммерческих инноваций.  Важнейшие направления инновационной деятельности в кооперационно-сетевом  взаимодействии и цифровой трансформации. Обоснование улучшений  коммерческих инноваций на основе  функционально-средовой матрицы предприятия.  

Заключение.

Список  использованных источников 

5.9. Формирование благоприятных возможностей коммерческой деятельности организации

Введение

1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теоретические аспекты  формирования благоприятных возможностей коммерческой деятельности. 

1.1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теория кооперационно-сетевого  взаимодействия в цифровой трансформации.

1.2. Теоретические аспекты благоприятных возможностей коммерческой деятельности в торговых  предприятиях с позиций теории кооперационно-сетевых  взаимодействий. Основные направления формирования благоприятных возможностей коммерческой деятельности 
1.3. Понятия и характеристика  цифровой трансформации торговых  предприятий и развитие благоприятных возможностей коммерческой деятельности.

2.  Кооперационно-сетевой  анализ  деятельности предприятия торговли  на основе функционально-средового  подхода и развитие благоприятных возможностей коммерческой деятельности 
2.1 Анализ адаптационно-интеграционной и деятельности по развитию благоприятных возможностей коммерческой деятельности предприятия торговли

2.2. Анализ материально-технического обеспечения и производственно-технологического  процесса предприятия. 

2.3. Анализ используемых на предприятии цифровых технологий и его конкурентоспособности. Общая характеристика и возможности  совершенствования

3. Анализ кооперационно-сетевых  взаимодействий с партнерами  и направления дальнейшего совершенствования деятельности по  формированию благоприятных возможностей коммерческой деятельности предприятия.

3.1. Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с партнерами  по закупкам  товаров. Способы  формирования  и развития благоприятных возможностей коммерческой деятельности 

3.2.  Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с партнерами   и формирование благоприятных возможностей по  сбытовой деятельности  торгового  предприятия.  Сводная схема  и матрица функционально-средового взаимодействия  и используемых цифровых технологий предприятия с позиций благоприятных возможностей коммерческой деятельности 

3. Разработка мероприятий по дальнейшему  совершенствованию деятельности предприятия по развитию благоприятных возможностей коммерческой деятельности.  Важнейшие направления формирования благоприятных возможностей коммерческой деятельности  деятельности в кооперационно-сетевом  взаимодействии и цифровой трансформации. Обоснование улучшений на основе  функционально-средовой матрицы предприятия.  

Заключение.

Список  использованных источников 

5.10 Материально – техническое обеспечение коммерческой деятельности оптового (розничного) предприятия
Введение 
1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теоретические аспекты  материально технического обеспечения коммерческой деятельности. 

1.1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теория кооперационно-сетевого  взаимодействия в цифровой трансформации.

1.2. Теоретические аспекты материально технического обеспечения коммерческой деятельности в торговых  предприятиях с позиций теории кооперационно-сетевых  взаимодействий. Основные направления материально технического обеспечения коммерческой деятельности. 

1.3. Понятия и характеристика  цифровой трансформации торговых  предприятий и развитие материально технического обеспечения коммерческой деятельности.

 2.  Кооперационно-сетевой  анализ  деятельности предприятия торговли  на основе функционально-средового  подхода и развитие материально технического обеспечения коммерческой деятельности.

 2.1Анализ адаптационно-интеграционной и деятельности по совершенстованию материально технического обеспечения коммерческой деятельности предприятия торговли

2.2. Анализ материально-технического обеспечения и производственно-технологического  процесса предприятия. Оценка материально технического обеспечения коммерческой деятельности.
2.3. Анализ используемых на предприятии цифровых технологий и его конкурентоспособности. Общая характеристика и возможности  совершенствования материально технического обеспечения коммерческой деятельности.
3. Анализ кооперационно-сетевых  взаимодействий с партнерами  и направления дальнейшего совершенствования деятельности по  материально техническому обеспечению коммерческой деятельности.
3.1. Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с партнерами  по закупкам  товаров. Способы  формирования  и развития материально технического обеспечения коммерческой деятельности. 

3.2.  Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с партнерами   и  совершенствование материально технического обеспечения в  сбытовой деятельности  торгового  предприятия.  Сводная схема  и матрица функционально-средового взаимодействия  и используемых цифровых технологий предприятия с позиций материально технического обеспечения коммерческой деятельности.

3. 3. Разработка мероприятий по дальнейшему  совершенствованию деятельности предприятия по материально техническому обеспечения коммерческой деятельности. Важнейшие направления  совершенствования материально технического обеспечения коммерческой деятельности в кооперационно-сетевом  взаимодействии и цифровой трансформации. Обоснование улучшений на основе  функционально-средовой матрицы предприятия.  

Заключение.

Список  использованных источников 

5.11. Информационно-маркетинговое обеспечение коммерческой деятельности
Введение 
1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теоретические аспекты  информационно-маркетингового обеспечения коммерческой деятельности. 

1.1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теория кооперационно-сетевого  взаимодействия в цифровой трансформации.

1.2. Теоретические аспекты информационно-маркетингового обеспечения коммерческой деятельности в торговых  предприятиях с позиций теории кооперационно-сетевых  взаимодействий. Основные направления и формы информационно-маркетингового обеспечения коммерческой деятельности. 

1.3. Понятия и характеристика  цифровой трансформации торговых  предприятий и развитие информационно-маркетингового обеспечения коммерческой деятельности.

 2.  Кооперационно-сетевой  анализ  деятельности предприятия торговли  на основе функционально-средового  подхода и информационно-маркетинговое обеспечение коммерческой деятельности.

 2.1Анализ адаптационно-интеграционной и деятельности по совершенствованию информационно-маркетингового обеспечения коммерческой деятельности предприятия торговли

2.2. Анализ материально-технического обеспечения и производственно-технологического  процесса предприятия. Оценка информационно-маркетингового обеспечения  коммерческой деятельности.

2.3. Анализ используемых на предприятии цифровых технологий и его конкурентоспособности. Общая характеристика и возможности  совершенствования информационно-маркетингового обеспечения коммерческой деятельности.

3. Анализ кооперационно-сетевых  взаимодействий с партнерами  и направления дальнейшего совершенствования  информационно-маркетингового обеспечения коммерческой деятельности.

3.1. Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с партнерами  по закупкам  товаров. Способы  информационно-маркетингового обеспечения. 

3.2.  Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с партнерами   и  совершенствование информационно-маркетингового обеспечения сбытовой деятельности  торгового  предприятия.  Сводная схема  и матрица функционально-средового взаимодействия  и используемых цифровых технологий предприятия с позиций информационно-маркетингового обеспечения коммерческой деятельности.

3. 3. Разработка мероприятий по совершенствованию деятельности предприятия по информационно-маркетинговому обеспечению коммерческой деятельности. Важнейшие направления  совершенствования информационно-маркетингового обеспечения коммерческой деятельности в кооперационно-сетевом  взаимодействии и цифровой трансформации. Обоснование улучшений на основе  функционально-средовой матрицы предприятия.  

Заключение.

Список  использованных источников 

5.12 Региональные особенности функционирования предприятий оптовой торговли
Введение 
1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теоретические аспекты  оптовой торговли и её региональных особенностей. 

1.1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теория кооперационно-сетевого  взаимодействия в цифровой трансформации.

1.2. Теоретические аспекты оптовой торговли и её региональных особенностей

 с позиций теории кооперационно-сетевых  взаимодействий. Основные направления и формы развития оптовой торговли и её региональных особенностей. 

1.3. Понятия и характеристика  цифровой трансформации торговых  предприятий и развитие оптовой торговли и её региональных особенностей. 

2.  Кооперационно-сетевой  анализ  деятельности предприятия торговли  на основе функционально-средового  подхода и развития оптовой торговли и её региональных особенностей.

 2.1 Анализ адаптационно-интеграционной и деятельности по совершенствованию оптовой торговли и её региональных особенностей 

2.2. Анализ материально-технического обеспечения и производственно-технологического  процесса предприятия. Оценка развития оптовой торговли и её региональных особенностей. 

2.3. Анализ используемых на предприятии цифровых технологий и его конкурентоспособности. Общая характеристика и возможности  совершенствования оптовой торговли и её региональных особенностей 

3. Анализ кооперационно-сетевых  взаимодействий с партнерами  и направления дальнейшего совершенствования оптовой торговли и её региональных особенностей 

3.1. Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с партнерами  по закупкам  товаров и направления развития  оптовой торговли и её региональных особенностей. 

3.2.  Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с партнерами   и  совершенствование оптовой торговли и её региональных особенностей в сбытовой деятельности  торгового  предприятия.  Сводная схема  и матрица функционально-средового взаимодействия  и используемых цифровых технологий предприятия с позиций оптовой торговли и её региональных особенностей 

3. 3. Разработка мероприятий по дальнейшему  совершенствованию оптовой торговли и её региональных особенностей.  Важнейшие направления  совершенствования оптовой торговли и её региональных особенностей в кооперационно-сетевом  взаимодействии и цифровой трансформации. Обоснование улучшений на основе  функционально-средовой матрицы предприятия.  

Заключение.

Список  использованных источников 

5.13 Современное состояние розничной торговли и ее совершенствование
Введение 
1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теоретические аспекты  розничной торговли и её совершенствования. 

1.1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теория кооперационно-сетевого  взаимодействия в цифровой трансформации.

1.2. Теоретические аспекты розничной торговли и особенности её совершенстования в регионе  с позиций теории кооперационно-сетевых  взаимодействий. Основные направления, тренды и формы развития розничной  торговли и её региональных особенностей. 

1.3. Понятия и характеристика  цифровой трансформации торговых  предприятий и развитие розничной торговли и её региональных особенностей. 

2.  Кооперационно-сетевой  анализ  деятельности предприятия торговли  на основе функционально-средового  подхода и развития розничной  торговли и её региональных особенностей.

 2.1 Анализ адаптационно-интеграционной и деятельности по совершенствованию розничной  торговли и её региональных особенностей 

2.2. Анализ материально-технического обеспечения и производственно-технологического  процесса предприятия. Оценка развития розничной торговли и её региональных особенностей. 

2.3. Анализ используемых на предприятии цифровых технологий и его конкурентоспособности. Общая характеристика и возможности  совершенствования розничной  торговли и её региональных особенностей 

3. Анализ кооперационно-сетевых  взаимодействий с партнерами  и направления дальнейшего совершенствования розничной торговли и её региональных особенностей 

3.1. Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с партнерами  по закупкам  товаров и направления развития  розничной торговли и её региональных особенностей. 

3.2.  Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с покупателями   и  совершенствование розничной торговли и её региональных особенностей в сбытовой деятельности  торгового  предприятия.  Сводная схема  и матрица функционально-средового взаимодействия  и используемых цифровых технологий предприятия с позиций совершенствования розничной торговли и её региональных особенностей 

3. 3. Разработка мероприятий по дальнейшему  совершенствованию розничной торговли и её региональных особенностей.  Важнейшие направления  совершенствования розничной торговли и её региональных особенностей в кооперационно-сетевом  взаимодействии и цифровой трансформации. Обоснование улучшений на основе  функционально-средовой матрицы предприятия.  

Заключение.

Список  использованных источников 

5.14 Организация складского технологического процесса и его совершенствование

Введение 
1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теоретические аспекты    организации складского технологического  процесса  и его совершенствования. 

1.1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теория кооперационно-сетевого  взаимодействия в цифровой трансформации.

1.2. Теоретические аспекты организации складского технологического  процесса  и его совершенствования  с позиций теории кооперационно-сетевых  взаимодействий. Основные направления, тренды и формы развития складского технологического процесса в торговле. 

1.3. Понятия и характеристика  цифровой трансформации торговых  предприятий и развитие складского технологического  процесса  и его совершенствования. 

2.  Кооперационно-сетевой  анализ  деятельности предприятия торговли  на основе функционально-средового  подхода и организация складского технологического  процесса  и его совершенствования. 

2.1 Анализ адаптационно-интеграционной и деятельности по организации складского технологического  процесса.

2.2. Анализ материально-технического обеспечения и производственно-технологического  процесса предприятия. Оценка состояния складского технологического  процесса  и его совершенствования. 

2.3. Анализ используемых на предприятии цифровых технологий и его конкурентоспособности. Общая характеристика и возможности организации складского технологического  процесса  и его совершенствования. 

3. Анализ кооперационно-сетевых  взаимодействий с партнерами  и направления дальнейшей организации складского технологического  процесса  и его совершенствования. 

3.1. Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с партнерами  по закупкам  товаров и направления организации складского технологического  процесса  и его совершенствования. 

3.2.  Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с покупателями   и  организация складского технологического  процесса  и его совершенствования в сбытовой деятельности  торгового  предприятия.  Сводная схема  и матрица функционально-средового взаимодействия  и используемых цифровых технологий предприятия с позиций организации складского технологического  процесса  и его совершенствования. 

3. 3. Разработка мероприятий по  совершенствованию  организации складского технологического  процесса.  Важнейшие направления  совершенствования организации складского технологического  процесса в кооперационно-сетевом  взаимодействии и цифровой трансформации. Обоснование улучшений на основе  функционально-средовой матрицы предприятия.  

Заключение.

Список  использованных источников 

5.15 Организация сбытовой деятельности  и ее совершенствование

Введение 
1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теоретические аспекты    организации сбытовой деятельности и её совершенствования. 

1.1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теория кооперационно-сетевого  взаимодействия в цифровой трансформации.

1.2. Теоретические аспекты организации сбытовой деятельности и её совершенствования с позиций теории кооперационно-сетевых  взаимодействий. Основные направления, тренды и формы организации сбытовой деятельности и её совершенствования 

1.3. Понятия и характеристика  цифровой трансформации торговых  предприятий и развитие организации сбытовой деятельности и её совершенствования. 

2.  Кооперационно-сетевой  анализ  деятельности предприятия торговли  на основе функционально-средового  подхода и организации сбытовой деятельности и её совершенствование. 

2.1 Анализ адаптационно-интеграционной и деятельности по организации сбытовой деятельности и её совершенствования.

2.2. Анализ материально-технического обеспечения и производственно-технологического  процесса предприятия. Оценка состояния организации сбытовой деятельности и направлений её совершенствования.  

2.3. Анализ используемых на предприятии цифровых технологий и его конкурентоспособности. Общая характеристика и возможности организации сбытовой деятельности и её совершенствования. 

3. Анализ кооперационно-сетевых  взаимодействий с партнерами  и направления дальнейшей организации сбытовой деятельности и её совершенствования. 

3.1. Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с партнерами  по закупкам  товаров и направления её совершенствования. 

3.2.  Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с покупателями   и  организация сбытовой деятельности и её совершенствования.  Сводная схема  и матрица функционально-средового взаимодействия  и используемых цифровых технологий предприятия с позиций организации сбытовой деятельности и её совершенствования. 

3. 3. Разработка мероприятий по  совершенствованию  организации сбытовой деятельности и её совершенствования. Важнейшие направления  совершенствования организации сбытовой деятельности и её совершенствования в кооперационно-сетевом  взаимодействии и цифровой трансформации. Обоснование улучшений на основе  функционально-средовой матрицы предприятия.  

Заключение.

Список  использованных источников 

5.16     Организация розничной продажи и ее совершенствование
Введение 
1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теоретические аспекты    организации розничных продаж и их совершенствования. 

1.1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теория кооперационно-сетевого  взаимодействия в цифровой трансформации.

1.2. Теоретические аспекты организации розничных продаж и их совершенствования с позиций теории кооперационно-сетевых  взаимодействий. Основные направления, тренды и формы организации розничных продаж и их совершенствования 

1.3. Понятия и характеристика  цифровой трансформации торговых  предприятий и роль и место организации розничных продаж и их совершенствования в коммерческой деятельности  предприятия. 

2.  Кооперационно-сетевой  анализ  деятельности предприятия торговли  на основе функционально-средового  подхода и организации розничных продаж и их совершенствования. 

2.1 Анализ адаптационно-интеграционной и деятельности по организации розничных продаж и их совершенствования. 

2.2. Анализ материально-технического обеспечения и производственно-технологического  процесса предприятия. Оценка состояния организации розничных продаж и их совершенствования Основные  показатели розничных продаж. 

2.3. Анализ используемых на предприятии цифровых технологий и его конкурентоспособности. Общая характеристика и возможности организации розничных продаж и их совершенствования 

3. Анализ кооперационно-сетевых  взаимодействий с партнерами  и направления дальнейшей организации розничных продаж и их совершенствования. 

3.1. Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с партнерами  по организации  розничных продаж и их совершенствования. 

3.2.  Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с покупателями   и  организация розничных продаж и их совершенствования.  Сводная схема  и матрица функционально-средового взаимодействия  и используемых цифровых технологий предприятия с позиций организации розничных продаж и их совершенствования. 

3. 3. Разработка мероприятий по  совершенствованию  организации розничных продаж и их совершенствования. Важнейшие направления  совершенствования розничных продаж в кооперационно-сетевом  взаимодействии и цифровой трансформации. Обоснование улучшений на основе  функционально-средовой матрицы предприятия.  

Заключение.

Список  использованных источников 

5.17. Организация ярмарочной и выставочной деятельности.

Введение 
1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теоретические аспекты    организации ярмарочной и выставочной деятельности. 

1.1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теория кооперационно-сетевого  взаимодействия в цифровой трансформации.

1.2. Теоретические аспекты организации ярмарочной и выставочной деятельности с позиций теории кооперационно-сетевых  взаимодействий. Основные направления, тренды и формы организации ярмарочной и выставочной деятельности 

1.3. Понятия и характеристика  цифровой трансформации торговых  предприятий и роль и место организации ярмарочной и выставочной деятельности в коммерческой деятельности  предприятия. 

2.  Кооперационно-сетевой  анализ  деятельности предприятия торговли  на основе функционально-средового  подхода и организации ярмарочной и выставочной деятельности. 

2.1 Анализ адаптационно-интеграционной и деятельности по организации ярмарочной и выставочной деятельности. 

2.2. Анализ материально-технического обеспечения и производственно-технологического  процесса предприятия. Оценка развития ярмарочной и выставочной деятельности. Основные  показатели ярмарочной и выставочной деятельности в регионе (или Сибири) 

2.3. Анализ используемых на предприятии цифровых технологий и его конкурентоспособности. Общая характеристика и возможности организации ярмарочной и выставочной деятельности 

3. Анализ кооперационно-сетевых  взаимодействий с партнерами  и направления дальнейшей организации ярмарочной и выставочной деятельности. 

3.1. Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с партнерами  по организации  ярмарочной и выставочной деятельности. 

3.2.  Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с покупателями   и  организация ярмарочной и выставочной деятельности.  Сводная схема  и матрица функционально-средового взаимодействия  и используемых цифровых технологий предприятия с позиций организации ярмарочной и выставочной деятельности. 

3. 3. Разработка мероприятий по  совершенствованию  организации ярмарочной и выставочной деятельности. Важнейшие направления  совершенствования ярмарочной и выставочной деятельности в кооперационно-сетевом  взаимодействии и цифровой трансформации. Обоснование улучшений на основе  функционально-средовой матрицы предприятия.  

Заключение.

Список  использованных источников 

5.18 Особенности коммерческой деятельности предприятия  на рынке услуг.

Введение 
1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теоретические аспекты    коммерческой деятельности предприятия  на рынке услуг.  

1.1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теория кооперационно-сетевого  взаимодействия в цифровой трансформации.

1.2. Теоретические аспекты организации коммерческой деятельности предприятия  на рынке услуг с позиций теории кооперационно-сетевых  взаимодействий. Основные направления, тренды и формы организации коммерческой деятельности предприятия  на рынке услуг 

1.3. Понятия и характеристика  цифровой трансформации торговых  предприятий, роль и место коммерческой деятельности предприятия  на рынке услуг. 

2.  Кооперационно-сетевой  анализ  деятельности предприятия торговли  на основе функционально-средового  подхода и организации коммерческой деятельности предприятия  на рынке услуг. 

2.1 Анализ адаптационно-интеграционной и деятельности по организации коммерческой деятельности предприятия  на рынке услуг. 

2.2. Анализ материально-технического обеспечения и производственно-технологического  процесса предприятия. Оценка развития коммерческой деятельности предприятия  на рынке услуг. Основные  показатели коммерческой деятельности предприятия  на рынке услуг 

2.3. Анализ используемых на предприятии цифровых технологий и его конкурентоспособности. Общая характеристика и возможности организации коммерческой деятельности предприятия  на рынке 
3. Анализ кооперационно-сетевых  взаимодействий с партнерами  и направления дальнейшей организации коммерческой деятельности предприятия  на рынке услуг. 

3.1. Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с партнерами  по организации  коммерческой деятельности предприятия  на рынке услуг. 

3.2.  Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с покупателями   и  организация коммерческой деятельности предприятия  на рынке услуг.  Сводная схема  и матрица функционально-средового взаимодействия  и используемых цифровых технологий предприятия с позиций организации коммерческой деятельности предприятия  на рынке услуг. 

3. 3. Разработка мероприятий по  совершенствованию  организации коммерческой деятельности предприятия  на рынке услуг. Важнейшие направления  совершенствования коммерческой деятельности предприятия  на рынке услуг в кооперационно-сетевом  взаимодействии и цифровой трансформации. Обоснование улучшений на основе  функционально-средовой матрицы предприятия.  

Заключение.

Список  использованных источников 

5.19 Услуги в коммерческой деятельности оптового предприятия.

Введение 
1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теоретические аспекты     услуг в коммерческой деятельности  оптового предприятия.  

1.1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теория кооперационно-сетевого  взаимодействия в цифровой трансформации.

1.2. Теоретические аспекты услуг в коммерческой деятельности  оптового предприятия с позиций теории кооперационно-сетевых  взаимодействий. Основные направления, тренды и формы организации услуг в коммерческой деятельности  оптового предприятия 

1.3. Понятия и характеристика  цифровой трансформации торговых  предприятий, роль и место услуг в коммерческой деятельности  оптового предприятия. 

2.  Кооперационно-сетевой  анализ  деятельности предприятия торговли  на основе функционально-средового  подхода и организации услуг в коммерческой деятельности  оптового предприятия. 

2.1 Анализ адаптационно-интеграционной и деятельности по развитию услуг в коммерческой деятельности  оптового предприятия. 

2.2. Анализ материально-технического обеспечения и производственно-технологического  процесса предприятия. Оценка развития услуг в коммерческой деятельности  оптового предприятия. Основные  показатели  развития  услуг в оптовых предприятиях торговли. 

2.3. Анализ используемых на предприятии цифровых технологий и его конкурентоспособности. Общая характеристика и возможности услуг в коммерческой деятельности  оптового предприятия 

3. Анализ кооперационно-сетевых  взаимодействий с партнерами  и направления дальнейшего развития  услуг в коммерческой деятельности  оптового предприятия. 

3.1. Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с партнерами  по организации  услуг в коммерческой деятельности  оптового предприятия. 

3.2.  Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с покупателями   и  организация услуг в коммерческой деятельности  оптового предприятия.  Сводная схема  и матрица функционально-средового взаимодействия  и используемых цифровых технологий предприятия с позиций организации услуг в коммерческой деятельности  оптового предприятия. 

3. 3. Разработка мероприятий по  совершенствованию  организации услуг в коммерческой деятельности  оптового предприятия. Важнейшие направления  совершенствования услуг в коммерческой деятельности  оптового предприятия в кооперационно-сетевом  взаимодействии и цифровой трансформации. Обоснование улучшений на основе  функционально-средовой матрицы предприятия.  

Заключение.

Список  использованных источников 

5.20. Аутсорсинг в коммерческой деятельности торгового предприятия.

Введение 
1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теоретические аспекты     аутсорсинга  коммерческой деятельности  торгового предприятия.  

1.1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теория кооперационно-сетевого  взаимодействия в цифровой трансформации.

1.2. Теоретические аспекты аутсорсинга  коммерческой деятельности  торгового предприятия с позиций теории кооперационно-сетевых  взаимодействий. Основные направления, тренды и формы аутсорсинга в коммерческой деятельности  торгового предприятия 

1.3. Понятия и характеристика  цифровой трансформации торговых  предприятий, роль и место аутсорсинга  в коммерческой деятельности  предприятия. 

2.  Кооперационно-сетевой  анализ  деятельности предприятия торговли  на основе функционально-средового  подхода. Роль и место аутсорсинга  в коммерческой деятельности  предприятия. 

2.1 Анализ адаптационно-интеграционной и деятельности по развитию аутсорсинга  в коммерческой деятельности   предприятия. 

2.2. Анализ материально-технического обеспечения и производственно-технологического  процесса предприятия. Оценка развития аутсорсинга  в коммерческой деятельности  предприятия. Основные  показатели  развития  аутсорсинга в предприятиях торговли. 

2.3. Анализ используемых на предприятии цифровых технологий и его конкурентоспособности. Общая характеристика и возможности аутсорсинга  в коммерческой деятельности предприятия 

3. Анализ кооперационно-сетевых  взаимодействий с партнерами  и направления дальнейшего развития  аутсорсинга в коммерческой деятельности   предприятия. 

3.1. Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с партнерами на основе аутсорсинга  в коммерческой деятельности  предприятия. 

3.2.  Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с покупателями   и  организация аутсорсинга  в коммерческой деятельности предприятия.  Сводная схема  и матрица функционально-средового взаимодействия  и используемых цифровых технологий предприятия с позиций организации аутсорсинга в коммерческой деятельности  предприятия. 

3. 3. Разработка мероприятий по  развитию аутсорсинга организации коммерческой деятельности торгового предприятия. Важнейшие направления  совершенствования аутсорсинга услуг в коммерческой деятельности  предприятия в кооперационно-сетевом  взаимодействии и цифровой трансформации. Обоснование улучшений на основе  функционально-средовой матрицы предприятия.  

Заключение.

Список  использованных источников 

5.21. Организация и стимулирование продаж в коммерческой деятельности торговых предприятий
Введение 
1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теоретические аспекты    организации  и стимулирования продаж в коммерческой деятельности  торговых предприятий.  

1.1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теория кооперационно-сетевого  взаимодействия в цифровой трансформации.

1.2. Теоретические аспекты организации  и стимулирования продаж в коммерческой деятельности  торговых предприятий с позиций теории кооперационно-сетевых  взаимодействий. Основные направления, тренды и формы организации  и стимулирования продаж в коммерческой деятельности  торговых предприятий 

1.3. Понятия и характеристика  цифровой трансформации торговых  предприятий, роль и место организации  и стимулирования продаж в коммерческой деятельности  торговых предприятий. 

2.  Кооперационно-сетевой  анализ  деятельности предприятия торговли  на основе функционально-средового  подхода и организации  и стимулирования продаж в коммерческой деятельности  торговых предприятий. 

2.1 Анализ адаптационно-интеграционной и деятельности по организации  и стимулирования продаж в коммерческой деятельности  торговых предприятий. 

2.2. Анализ материально-технического обеспечения и производственно-технологического  процесса предприятия. Оценка развития организации  и стимулирования продаж в коммерческой деятельности  торговых предприятий. Основные  показатели организации и стимулирования продаж в коммерческой деятельности  торговых предприятий 

2.3. Анализ используемых на предприятии цифровых технологий и его конкурентоспособности. Общая характеристика и возможности организации и стимулирования продаж в коммерческой деятельности  торговых предприятий 
3. Анализ кооперационно-сетевых  взаимодействий с партнерами  и направления дальнейшей организации и стимулирования продаж в коммерческой деятельности  торговых предприятий. 

3.1. Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с партнерами  по организации  и стимулирования продаж в коммерческой деятельности  торговых предприятий. 

3.2.  Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с покупателями   и  организация и стимулирование продаж в коммерческой деятельности  торговых предприятий.  Сводная схема  и матрица функционально-средового взаимодействия  и используемых цифровых технологий предприятия с позиций организации и стимулирования продаж в коммерческой деятельности  торговых предприятий. 

3. 3. Разработка мероприятий по  совершенствованию  организации и стимулирования продаж в коммерческой деятельности  торговых предприятий. Важнейшие направления  совершенствования организации и стимулирования продаж в коммерческой деятельности  торговых предприятий в кооперационно-сетевом  взаимодействии и цифровой трансформации. Обоснование улучшений на основе  функционально-средовой матрицы предприятия.  

Заключение.

Список  использованных источников 

5.22. Организация закупочной деятельности и  ее совершенствование.

Введение 
1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теоретические аспекты    организации закупочной деятельности и её  совершенствования. 

1.1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теория кооперационно-сетевого  взаимодействия в цифровой трансформации.

1.2. Теоретические аспекты организации закупочной деятельности и её  совершенствования  с позиций теории кооперационно-сетевых  взаимодействий. Основные направления, тренды и формы организации закупочной деятельности и её  совершенствования. 
1.3. Понятия и характеристика  цифровой трансформации торговых  предприятий, роль и место организации закупочной деятельности и её  совершенствования. 
2.  Кооперационно-сетевой  анализ  деятельности предприятия торговли  на основе функционально-средового  подхода и организации закупочной деятельности и её  совершенствования. 

2.1 Анализ адаптационно-интеграционной и деятельности по организации закупочной деятельности и её  совершенствования. 

2.2. Анализ материально-технического обеспечения и производственно-технологического  процесса предприятия. Оценка развития организации закупочной деятельности и её  совершенствования.. Основные  показатели организации закупочной деятельности и её  совершенствования. 
2.3. Анализ используемых на предприятии цифровых технологий и его конкурентоспособности. Общая характеристика и возможности организации закупочной деятельности и её  совершенствования. 
3. Анализ кооперационно-сетевых  взаимодействий с партнерами  и направления дальнейшего совершенствования  организации закупочной деятельности и её  совершенствования в коммерческой деятельности  торговых предприятий. 

3.1. Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с партнерами  по организации  и закупочной деятельности и её  совершенствования в коммерческой деятельности  торговых предприятий. 

3.2.  Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с покупателями   и  организации закупочной деятельности и её  совершенствование в коммерческой деятельности  торговых предприятий.  Сводная схема  и матрица функционально-средового взаимодействия  и используемых цифровых технологий предприятия с позиций организации закупочной деятельности и её  совершенствования. 

3. 3. Разработка мероприятий по  совершенствованию  организации и закупочной деятельности и её  совершенствования в коммерческой деятельности  торговых предприятий. Основные направления  совершенствования организации закупочной деятельности и её  совершенствования в коммерческой деятельности  торговых предприятий в кооперационно-сетевом  взаимодействии и цифровой трансформации. Обоснование улучшений на основе  функционально-средовой матрицы предприятия.  

Заключение.

Список  использованных источников 

5.23. Формирование хозяйственных связей в торговле.

Введение 
1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теоретические аспекты    формирования хозяйственных связей в торговле. 

1.1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теория кооперационно-сетевого  взаимодействия в цифровой трансформации.

1.2. Теоретические аспекты формирования хозяйственных связей в торговле с позиций теории кооперационно-сетевых  взаимодействий. Основные направления, тренды и формы формирования хозяйственных связей в торговле. 1.3. Понятия и характеристика  цифровой трансформации торговых  предприятий, роль и место формирования хозяйственных связей в торговле.  
2.  Кооперационно-сетевой  анализ  деятельности предприятия торговли  на основе функционально-средового  подхода и формирования хозяйственных связей в торговле.  
2.1 Анализ адаптационно-интеграционной и деятельности по формированию

хозяйственных связей в торговле. 

2.2. Анализ материально-технического обеспечения и производственно-технологического  процесса предприятия. Оценка формирования хозяйственных связей в торговле. Основные  показатели результативности  хозяйственных связей в торговле. 

2.3. Анализ используемых на предприятии цифровых технологий и его конкурентоспособности. Общая характеристика и возможности формирования хозяйственных связей в торговле. 

3. Анализ кооперационно-сетевых  взаимодействий с партнерами  и направления дальнейшего совершенствования  организации формирования хозяйственных связей в торговле. 
3.1. Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с партнерами  по формированию хозяйственных связей  закупочной деятельности в торговле.  

3.2.  Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с покупателями   и  формированию взаимодействий с покупателями (потребителями) в коммерческой деятельности  торговых предприятий.  Сводная схема  и матрица функционально-средового взаимодействия  и используемых цифровых технологий предприятия с позиций формирования хозяйственных связей в торговле. 

3. 3. Разработка мероприятий по  совершенствованию формирования хозяйственных связей в торговле.  Основные направления  совершенствования формирования хозяйственных связей в торговле в кооперационно-сетевом  взаимодействии и цифровой трансформации. Обоснование улучшений на основе  функционально-средовой матрицы предприятия.  

Заключение.

Список  использованных источников 

5.24. Современные технологии в коммерческой деятельности предприятий
Введение

1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теоретические аспекты    развития технологий  в торговле. 

1.1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теория кооперационно-сетевого  взаимодействия в цифровой трансформации.

1.2. Теоретические аспекты развития технологий  в торговле с позиций теории кооперационно-сетевых  взаимодействий. Основные направления, тренды и формы развития технологий  в торговле. 

1.3. Понятия и характеристика  цифровой трансформации торговых  предприятий, роль и место развития современных технологий  в торговле.  

2.  Кооперационно-сетевой  анализ  деятельности предприятия торговли  на основе функционально-средового  подхода и развитие современных технологий  в  коммерческой деятельности предприятий.  

2.1 Анализ адаптационно-интеграционной и деятельности по развитию современных технологий  в  коммерческой деятельности предприятий. 
2.2. Анализ материально-технического обеспечения и производственно-технологического  процесса предприятия. Оценка развития современных технологий  в коммерческой деятельности предприятий. Основные  показатели развития современных технологий  в коммерческой деятельности предприятий. 

2.3. Анализ используемых на предприятии цифровых технологий и его конкурентоспособности. Общая характеристика развития современных технологий  в коммерческой деятельности предприятий. 

3. Анализ кооперационно-сетевых  взаимодействий с партнерами  и направления дальнейшего совершенствования развития современных технологий  в коммерческой деятельности предприятий. 

 3.1. Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с партнерами  по формированию хозяйственных связей  закупочной деятельности в торговле  и развитие современных технологий  в коммерческой деятельности предприятий. 
3.2.  Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с покупателями   и  развитие современных технологий взаимодействия  с покупателями  и партнерами  в коммерческой деятельности предприятий. 

Сводная схема  и матрица функционально-средового взаимодействия  и используемых цифровых технологий предприятия с развития современных технологий  в коммерческой деятельности предприятий. 

3. 3. Разработка мероприятий по  совершенствованию развития современных технологий  в коммерческой деятельности предприятий в кооперационно-сетевом  взаимодействии и цифровой трансформации. Обоснование улучшений на основе  функционально-средовой матрицы предприятия.  

Заключение.

Список  использованных источников 

5.25. Организация и управление товарными запасами в коммерческой деятельности предприятия
Введение 
1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теоретические аспекты    формирования  и управления товарными запасами в коммерческой деятельности  предприятия. 

1.1. Современные теории  коммерческой деятельности. Теория кооперационно-сетевого  взаимодействия в цифровой трансформации.

1.2. Теоретические аспекты формирования  и управления товарными запасами в коммерческой деятельности  предприятия с позиций теории кооперационно-сетевых  взаимодействий. Основные направления, тренды и формы формирования  и управления товарными запасами в коммерческой деятельности  предприятия 
1.3. Понятия и характеристика  цифровой трансформации торговых  предприятий, роль и место формирования  и управления товарными запасами в коммерческой деятельности  предприятия.  

2.  Кооперационно-сетевой  анализ  деятельности предприятия торговли  на основе функционально-средового  подхода и формирование  и управление товарными запасами в коммерческой деятельности  предприятия.  

2.1 Анализ адаптационно-интеграционной и деятельности по формирования  и управлению товарными запасами в коммерческой деятельности  предприятия. 

2.2. Анализ материально-технического обеспечения и производственно-технологического  процесса предприятия. Оценка формирования и управления товарными запасами в коммерческой деятельности  предприятия. Основные  показатели формирования  и управления товарными запасами в коммерческой деятельности  предприятия.  

2.3. Анализ используемых на предприятии цифровых технологий и его конкурентоспособности. Общая характеристика и возможности формирования  и управления товарными запасами в коммерческой деятельности  предприятия. 

3. Анализ кооперационно-сетевых  взаимодействий с партнерами  и направления дальнейшего совершенствования  формирования  и управления товарными запасами в коммерческой деятельности  предприятия. 
3.1. Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с партнерами  по формирования  и управления товарными запасами в коммерческой деятельности  предприятия.  

3.2.  Кооперационно-сетевые  взаимодействия  с покупателями и  формирование  и управление товарными запасами в коммерческой деятельности  предприятия.  Сводная схема  и матрица функционально-средового взаимодействия  и используемых цифровых технологий предприятия с позиций формирования  и управления товарными запасами в коммерческой деятельности  предприятия. 

3. 3. Разработка мероприятий по  совершенствованию формирования  и управления товарными запасами в коммерческой деятельности  предприятия.  Основные направления  совершенствования формирования  и управления товарными запасами в коммерческой деятельности  предприятия в кооперационно-сетевом  взаимодействии и цифровой трансформации. Обоснование улучшений на основе  функционально-средовой матрицы предприятия.  

Заключение.

Список  использованных источников 

6. Критерии оценки курсового проекта
1 этап оценивания: «Допущен к защите» или «Не допущен к защите» 
«Допущен к защите»

Оформление и содержание курсового проекта соответствуют требованиям. При составлении теоретического раздела использована различная литература, имеются ссылки на используемые источники, обоснована актуальность темы курсового проекта, логически правильное изложение текста согласно плану. Курсовой проект имеет правильную структуру.
«Не допущен к защите»

Оформление курсового проекта в основном не соответствует требованиям. Содержание курсового проекта слабо отражает тему. При написании курсового проекта использованы только интернет-ресурсы. Ссылки на используемые источники отсутствуют, текст курсового проекта  не структурирован.

2 этап оценивания:

«Отлично» 

При защите курсового проекта доклад содержит четкую аргументацию выводов и представления направлений развития коммерческой деятельности.
Доклад сопровождается презентацией. Ответы на вопросы полные. Студент демонстрирует знания, умения и навыки.

«Хорошо» 
Некоторые аспекты темы раскрыты не в полной мере. При защите курсового проекта доклад отражает основные положения, отсутствует четкая аргументация выводов. Актуальность темы курсового проекта обоснована слабо. Доклад сопровождается презентацией. Даны правильные ответы на дополнительные вопросы.  Студент демонстрирует знания, умения и навыки.

 «Удовлетворительно»

При написании курсового проекта использованы только интернет-ресурсы, в работе отсутствуют ссылки на источники. Отсутствует обоснование актуальности. Некоторые аспекты темы не раскрыты. Доклад сопровождается презентацией. При защите студент затрудняется дать ответы на дополнительные вопросы.  Студент частично демонстрирует знания, умения, навыки.  
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БД Passport Компания EuromonitorI-nternationalLtd http://www.portal.euromonitor.com/

http:/www. budgenrf. ru – Мониторинг экономических показателей;
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http:/www.nta – rus.ru– Национальная торговая ассоциация;
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http:/www.rtpress.ru– Российская торговля;
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Эксперт. -  http://www.expert.ru.

8. Методика анализа и проектирования кооперационно-сетевых  взаимодействий  и цифровой трансформации организации (предприятия, сети  предприятий) для достижения её результативной деятельности

1.Все предприятия и организации в современной экономике и  социальной  практике, используя различные цифровые технологии,  постоянно  взаимодействуют с множеством организаций  и предприятий, государственными,  муниципальными  и общественными  структурами для реализации  своих целей.  От  качества, сути  и форматов этих  взаимодействий, от  установившихся практических отношений  между всеми субъектами взаимодействия зависят достижения качественных результатов предприятия (организации). 

В  современной теории рассматривают  три формата взаимодействия, каждый из которых  активно использует  современные  цифровые технологии,  но  современные реалии  позволяют  выделить и четвертый формат: 

1.Иерархия – при которой основной линией  взаимоотношений  субъектов является  подчинение управляющему  центру. Центральный орган  управления берет на  себя все  функции и передает  указания (распоряжения) всем подчиненным структурам, которые обязаны  их исполнять.  Иерархия – характерна для экономики доиндустриального, индустриального и частично для  постиндустриального типа.  Так  в большинстве организаций  все  внутренние  управленческие решения строятся на иерархической основе. Преимущества иерархического способа взаимодействия – простота, кажущаяся эффективность (для простых задач), быстрое  прохождение  установок сверху  вниз. 

Недостатки – слабая связь с исполнителями и замедленная реакция на внешние изменения,  неразвитая инициатива   средних и нижних  звеньев  управления, низкий  потенциал для решения  сложных, комплексных задач и в сложных  условиях.

2.Рынок (квазирынок) – самостоятельные  субъекты стремятся получить максимальную  полезность. В экономической теории - рассматривается  с позиций  максимальной  прибыльности для фирм (организаций) и максимальной  полезности для  потребителя. Рынок (квазирынок) в своих отдельных проявлениях характерен для большинства взаимодействий  в современной экономике и экономических отношениях в других сферах человеческой деятельности. Преимущества рынка (квазирынка) – высокая активность субъектов, поиск максимальной  выгоды в  каждой трансакции, ускоренное решение возникающих проблем. 

Недостатки- стремление  к  мах-выгоды делает  взаимоотношения  между  субъектами неустойчивыми,  краткосрочными, что ведет к большим затратам на поиск и организацию новых отношений (трансакций).

3.Сети - (предпринимательские (кластеры), бизнес-сети, кооперативы и др.) – выстраиваемые на базовых принципах отношения  самостоятельных, независимых  субъектов (предприятий, организаций их союзов, ассоциаций и др.) согласующих  свои действия  на основе соблюдения  взаимных целей, кооперации ресурсов или их  частей,  сохраняющих полную или  частичную  самостоятельность и инициативность, при многоуровневом взаимодействии участников в  целях достижения конкурентоспособности  и результативности, в том  числе с учетом  сетевых эффектов    взаимной  пользы.  

Преимущества-  признавая общность целей и ценностей  (взаимной выгоды), предоставляя для взаимного использования  часть своих ресурсов, получают  в распоряжение значительно большие и разнообразные ресурсы; высоко активные и постоянно ищущие достижений в большей выгоде, все и особенно  активные члены  сети проявляют высокую инициативу и таким образом  создают высокие  уровни приспособления к изменяющимся  условиям, уменьшается  число начальников и растет  число  активных лидеров, формируют многоуровневые отношения, используемые разными членами  сети, сохраняют длительные отношения и на этом  снижают трансакционные издержки, получают доступ к новым технологиям управления, производства и новой  корпоративной  культуре. Как  утверждают ряд ученых  ( Н.В. Смородинская, М,Ю. Шерешева, В,В. Куимов) идет  сетевая революция и встает необходимость рассмотрения деятельности каждого предприятия и их сетей не  как отдельного  субъекта, а как результат  взаимодействия многих акторов для более качественного  достижения взаимообусловленных  целей. 

Недостатки – возможен оппортунизм, когда получив в свое распоряжение указанные выгоды, сама  фирма  не вкладывает свой ресурс для общего  пользования  в сети, нужна постоянная работа по координации  согласованных целей и поддержке общих целей и интересов. 

4. Анализ  современных взаимодействий позволяет  выделить и четвертый  формат взаимодействия - кооперационно-сетевые  взаимодействия. Кооперационно-сетевые  взаимодействия (КСВ) или кооперационно-сетевые бизнес-экосистемы (КСБЭС) – это прежде всего взаимодействия бизнес-структур  на основе  признания общих  целей и ценностей, кооперации  своих ресурсов  или  их частей, при сохранении  самостоятельности участников и их добровольного лидерства, при соблюдении добровольной  связанности, при возможном взаимодействии с властными и общественными структурами, умело гармонизирующих взаимоотношения иерархических, рыночных (квазирыночных) и сетевых структур. При этом в КСВ в ряде позиций одновременно действуют иерархические, квазирыночные и сетевые взаимодействия. 

Для анализа кооперационно-сетевых  взаимодействий используем комплексный  подход на основе метода функционально-средового  анализа  и проектирования КСВ 

2. Функционально-средовой  метод анализа и проектирования  кооперационно-сетевых  взаимодействий (КСВ)  

Деятельность всех бизнес-структур в современном  рыночном  пространстве осуществляется в сложном взаимозависимом факторном (функциональном и средовом) взаимодействии. Проанализируем  условия  деятельности конкретной организации  через функционально  средовой подход (метод) (рис. 2.1).  

Любая деятельность конкретной организации (бизнес-единицы) осуществляется в тех условиях, которые в ней сформированы в результате  взаимодействия сотрудников, выполняющих соответствующие  функции, обеспечивающие действия организации  и достижение поставленных перед организацией (учреждением) целей. Это будет  внутренняя  среда организации.  Во внутренней среде организации каждая из функций осуществляется как нацеленные скоординированные  действия различных  подразделений и отдельных сотрудников для получения  конечных результатов деятельности. Деятельность организации осуществляется во взаимодействии с внешней средой, средой партнерского взаимодействия и работает в конкурентной и информационно-коммуникационной  среде выполняя в своей
  внутренней  среде  воспроизводящийся динамичный цикл — постоянной адаптации к изменениям указанных  выше окружающих сред. Исходя из  классического разделения управления на  функции и их описания сделанные французским  ученым и управленцем А. Файолем и ориентируясь на    реалии сегодняшнего бизнеса, следует признать, что каким бы ни было предприятие: простым или сложным, небольшим или крупным, в том  числе входящим  в  сеть предприятий эти группы операций, существенные функции присущи для него всегда.  Рассмотрим это на основе функционально-средового подхода (рис 2.1). в основе которого лежит понимание, что предприятие реализует  свою деятельность через осуществление соответствующих функций, в том  числе в внутри предприятия, в конкурентной  среде, в среде  партнерского взаимодействия, информационно-коммуникационной среде и во внешней  среде исходя из  конкретных  условий. 

Исходя из современных практик  управления, мы придерживаемся следующей  классификации функций  предприятия, в том  числе и при анализе его кооперационно-сетевых взаимодействий. 

Нами выделены такие функции  предприятий: 

· адаптационная-интеграционная (АИФ), которая в большей степени осуществляется руководством предприятия и его структур и включает следующую деятельность: адаптация к соблюдение законодательства, правил, требований и норм сообщества, поддержание престижа предприятия, проведение анализа и сравнения деятельности с другими успешными предприятиями, проектирование или предвидение необходимых изменений (реструктуризации)  с дальнейшим планированием, организацией исполнения и осуществления  контроля  за реализацией целей развития для дальнейшей успешной работы, интеграция в изменяющуюся  среду и кооперационно-сетевые взаимодействия для повышения устойчивости и конкурентоспособности на рынках;
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Рисунок 2.1 - Функционально-средовое взаимодействие в коммерческой  (инновационной) деятельности  

· производственно-технологическая (ПТФ) — осуществляется специализированными подразделениями или специалистами,  основными ее составляющими являются закупка товаров (сырья, полуфабрикатов) необходимого ассортимента, для производства продукции или продажи (ЗД), организация  всего производственно-технологического процесса как приемка, сортировка, переработка, подготовка к реализации (ПД); организация сбытовой деятельности (реализации) товаров (СД);

· финансово-экономическая (ФЭФ) — осуществляется специалистами под непосредственным  контролем руководства,  в нее включается  весь  спектр деятельности, связанный с  учетом наличия и правильного расходования  всех ресурсов и средств, обеспечения их безопасности (страхования), ведение налоговых расчетов, работа с банками и кредитами, своевременное инвестирование в выгодные проекты или предоставление займов, обеспечение своевременных расчетов за закупленные товары, расходные материалы, обслуживание основных средств и оплаты за использованные ресурсы, в том  числе оплата труда, поиск ресурсов, экономические расчеты и др.;

· материально-технического обеспечения (МТО) —  обеспечивается как собственными  специалистами, так по аутсорсингу, к ней относятся обслуживание и модернизация зданий, сооружений (собственных или  арендованных), оборудования, обеспечение ресурсами (вода, тепло, энергия, интернет, связь, расходные материалы, и др.), транспортное обеспечение работы предприятия, закупка необходимых ресурсов и др.;

· информационно-маркетингового обеспечения (ИМО) —  в основном обеспечивается руководством предприятия, но обязательно широкое  участие руководителей и  специалистов отдельных направлений деятельности, которые отслеживают и предлагают для адаптации в организации информацию об изменениях в своих областях знаний и  происходящих изменениях в отношениях с партнерами, конкурентами, включает  знание и применение в организации  изменений законов и требований государства и надзорных органов, традиций местного сообщества, информации о рынках, товарах, условиях закупки, технологиях продаж, конкурентах, системах поддержки государством и др.;  

· развитие  человеческого потенциала - работа с персоналом предприятия – развитие, мобилизация и полное использование человеческого потенциала (НОРМС) —  подбор, наем, обучение, организация работы, мотивация, стимулирование,  контроль за исполнением  своей работы, развитие корпоративной культуры, лояльности, развитие систем участия в делах предприятия. Это работа на развитие важнейшего ресурса  организации- человеческого потенциала, который в итоге и приводит в действие  все раннее названные  функции и обеспечивает (не обеспечивает) качественный результат. 

Некоторые составляющие предлагаемых функций  предприятий могут выполняться и выполняются  сторонними  организациями на основе аутсорсинга, кооперации  или систем обслуживания, принятых, например, в банках, страховых компаниях, логистических центрах,  у оптовых поставщиков, поставщиков ресурсов, в кадровых агентствах, учебных заведениях и др.  Решение о применении аутсорсинга, кооперации или собственного персонала принимается в  зависимости от  конкретных  условий. 

В современной экономике  все большее  влияние  имеют кооперационно-сетевые  структуры (кооперационно-сетевые бизнес-экосистемы), которые в основном, взаимодействуя на долгосрочной основе для достижения высоких конечных результатов, достигают оптимального использования (за  счет кооперирования полного или частичного) своих ресурсов, что обеспечивает  им повышенную устойчивость на рынке, снижение трансферных затрат и др. Важно, что в кооперационно-сетевом бизнес-пространстве участники овладевают новой парадигмой взаимоотношений, полнее и быстрее осваивают  новые технологии, приобщаются  к современной  корпоративной  культуре, отношениям с властью и конкурентами и, в конечном результате позволяют  получить более высокий  конечный результат.  Но это не изменяет принципиально сущность  их функций.  Они  являются неотъемлемыми  составляющими  деятельности  предприятия, в том  числе для обеспечения инновационной деятельности как качественных изменений, или адаптации к новым  условиям осуществляется путем изменений отдельных или ряда  его  функций в разных  средах. Функции предприятий сетевого бизнеса безусловно учитывают особенности  сетевого взаимодействия, которые по  Дж. Липнек и Дж. Стэмпс [Lipnack, Stamps, 1994, 1997] характеризуются следующими пятью ключевыми организационными принципами. [16]
1.Единая цель,  общие взгляды, ценности и цели обеспечивают устойчивость сети. Разделяемая всеми участниками концентрация на желаемых результатах поддерживает синхронизацию операций и сетевую направленность (directionality). 

2. Независимые члены, каждый участник сети, будь то индивид, компания или страна, в состоянии продолжать независимое существование, получая при этом выгоду от своего положения в рамках сетевой структуры (т. е. выгоды от интеграции).

 Так, в значительном числе работ понимание сети совпадает с пониманием многостороннего альянса. Например, Тьемкес, Во и Бургере определяют многосторонний альянс как «коллективное добровольное организационное образование между более чем двумя сторонами, с общими целями, совместным принятием решений и разделением рисков. Эти стороны вовлечены в многостороннее интерактивное взаимодействие, такое как совместные исследования, разработка, получение ресурсов, производство, маркетинг и коммерциализация технологий, продуктов и (или) услуг» [16].

3. Добровольная  связанность, отличительной  чертой сетей являются существующие в них сязи, партнеры объединяют силы и ресурсы на добровольной основе;

4. Наличие нескольких лидеров («меньше начальников, больше лидеров»: каждый индивид или группа в сети обладают чем-то уникальным, внося свой  вклад в определенной точке или части процесса. При наличии более одного лидера сеть как целое приобретает большую устойчивость и эласичность;

5. Интегрированные  уровни: сети являются многоуровневыми. Кооперация осуществляется между индивидами, подразделениями организаций, организациями, которые могут  в свою очередь иметь как плоскую, так и иерархическую структуру.  Общее долгосрочное  целеполагание, нацеленное на оптимальное использование ресурсов (не исключающее так же собственные  цели партнеров) становится важным элементом межорганизационной (предпринимательской)  сети.  

Как отдельные предприятия так и структура кооперационно-сетевого взаимодействия (предпринимательская  сеть, кластер, кооператив, холдинг и др.)  имеет  внутреннюю среду, работает в конкурентной среде, в среде партнерского взаимодействия, информационно-коммуникационной и во внешней  средах. 

Из рис. 2.1 видно,  что   деятельность любой организации происходит в сложном и взаимозависимом  пространстве. Прежде  всего, она работает   в конкретной внешней  среде, в среде партнерского взаимодействия, информационно-коммуникационной и конкурентной  среде за  счет реакции и изменений, реализуемых  во внутренней  среде предприятия (сети  предприятий).  

При этом конкурентной  средой следует считать все организации,  занимающиеся аналогичным бизнесом и на совпадающих территориях. 

Среда партнерского взаимодействия — все организации  и учреждения, с которыми взаимодействует предприятие в повседневной или в специальной деятельности по достижению поставленных целей. Для каждой  функции  предприятия характерны свои связи в среде взаимодействия. Так для ФЭФ -это банки, страховые компании, фонды, бизнес-ангелы, гранты и исследовательские организации и др. Для МТО – поставщики энергии, тепла, воды, связи, транспорта , ремонтные организации, поставщики частей и т.д.

Информационно-коммуникационная  среда-включает в себя социальные  сети, социум,  профессионально-общественные объединения, СМИ, информационно-коммуникационные  сети т.е она выступает  активным интерпретатором контента бизнес-экосистем, служит связи  и влиянию  клиентов на деятельность бизнеса через формирование общественного  мнения по поддержке или  сопротивлению конкретным  продуктам и услугам бизнеса. 

Внешняя среда — это законодательство страны, региона, решения муниципалитетов, международные  конвенции, обычаи, предпринимательский  климат и другие факторы, на которые предприятие при развитии инновационной деятельности практически не влияет.

Таким образом, деятельность предприятия как повседневная, так и стратегическая зависит от внешней среды и среды взаимодействия и информационно-коммуникационной  среды, осуществляется в конкурентной среде, выполняя воспроизводящийся динамичный цикл  во внутренней  среде для достижения поставленных целей.  

С  учетом функционально-средового метода рассмотрим  проявление этих функций во внешней и внутренней   среде  предприятия, с учетом что предприятия участники находятся  в кооперационно-сетевом  взаимодействии (КСВ). (табл. 2.1). 

Для анализа этих процессов  применим функционально средовое проектирование деятельности для реализации целей и ценностей  кооперационно-сетевого  взаимодействия.  Для этого сформируем  матрицу - проявление функций предприятия в различных средах при кооперационно-сетевом  взаимодействии, т.е с кем и на какой основе во внутренней среде,  среде партнерского  взаимодействия и информационно-комуникационной, конкурентной и внешней  средах происходит или  может  происходить такое взаимодействие. Для начала рассмотрим  блок  состояние функции предприятия и их проявление в КСВ  во внешней и внутренней  средах (см. табл. 2.1.).

Таблица 2.1 Оценка деятельности предприятия (сети предприятий) через реализацию функций во внешней и  внутренней  среде предприятия по обеспечению кооперационно-сетевого  взаимодействия  

	Функция предприятия 
	 Оценка взаимодействия при ее реализации во внешней среде 
	Оценка взаимодействия при ее реализации во внутренней среде предприятия

	 Адаптационно-интеграционная   

(АИФ)
	С государственными  организациями и учреждениями,  контрольно-надзорными органами, местным сообществом, общественными организациями
	Согласование деятельности всех подразделений управления на основе стратегических и тактических задач, соблюдения Законов РФ,  требований надзорных органов, ожиданий местного сообщества и корпорационной  культуры

	Произ-

водст-

венно-техно-

логи-

ческая 

(ПТФ)
	Закупочная деятельность для обеспече ния основной деят-ти (ЗД)
	Использование регламентов по закупке, приемке, хранению, выкладке, закупленных товаров и услуг, рациональность закупок и ассортимента 
	Организация приемки товаров, фасовки, подготовки к производству, поставка на производство

	
	Производст-венно-технологиче-ский процесс (ПТФ) 
	Поставщики, оптовики, товарные биржи, центры оптовой торговли, логистические компании, производители 
	Отделы производства и коммерции, учитывая позиции отделов и центров прибыли вносят предложения по совершенствованию закупочной деятельности 

	
	Сбытовая деятельность  (СД)
	Производственные предприятия, оптовые и посреднические организации, транспортные организации, товарные биржи, логистические центры. Граждане-покупатели  и др. 
	Отделы коммерции (сбыта) формируют предложения по совершенствованию СД на основе развития новых  изделий, размещений  торговых точек,  формирования лояльности потребителей, акций по продвижению продуктов и др.  

	Финансово-экономического  обеспечения (ФЭО)
	Банки и другие финансовые организации, страховые, инвестиционные, факторинго вые,  лизинговые и другие компании. Организации поддержки инноваций. РИС
	Финансово-экономические службы с учетом финансово-экономических возможностей предприятия и получения финансирования оптимизируют распределение финансовых ресурсов для достижения целей 

	Материально-технического обеспечения (МТО)
	Ресурсоснабжающие организа ции(вода,тепло, электроэнергия, интернет, компьютерное обслуживание, помещения и др.), транспорт, ремонтост-роительные, сбытовые и др. 
	Оптимизация планирования и контроля  потребления ресур- сов. Внутренние регламенты и стимулирование  по экономии ресурсов   

	Информационно-маркетингового обеспечения (ИМО)
	Участие в региональных событиях, анализ законодательства, решений федеральных, региональных, местных органов власти. Росстат, информационно-правовые агентства,  Интернет, СМИ,  РR-рекламные агентства,  анализ конкурентов,  маркетин- говые и  исследования рынка и др.
	Руководители обмениваются накопленной информацией по своим направлениям, обсуждают  возможные изменения на предприятии. Получение предложений от центров прибыли. Анализируют возможности  и  разрабатывают предложения по совершенствова нию  работы    ороанизации 

	Работа по набору, обучению, регламентированию деятельности, мотивации и стимулирования персонала по  обеспечению  коммерческой деятельности предприятия  (НОРМС) 
	Кадровые агентства, образова- тельные организации, биржи и органы здравоохранения, пенсионные фонды, организации культуры, спорта, досуга и др.
	Отдел кадров формирует программу развития человеческого потенциала (ПРЧП), на основе сотрудничества с ВУЗами, ССУЗами, центрами занятости, повышения  квалификации, мотивации и стимулирования работников, формирование резерва, здоровых условий труда, отдыха и участия работников в развитии 


Аналогичную оценку (анализ) состояния  деятельности  предприятия следует  провести для  конкурентной и среды  взаимодействия  предприятия по обеспечению инноваций. 

Таблица2.2. Оценка проявления функций в конкурентной среде и  среде партнерского взаимодействия  предприятия по обеспечению инноваций 

	Функция предприятия 
	Оценка взаимодействия при ее реализации в конкурентной  среде предприятия 
	Оценка взаимодействия при ее реализации в среде взаимо- действия  предприятия

	Адаптационно-интеграционная  

(АИФ)
	Системное изучение работы конкурентов, их опыта и новых практик, внедрение их лучшего опыта в свою деятельность. Выстраивание противодействия или выгодного кооперационно-сетевого взаимодействия с конкурентами. Развитие собст-венных конкурентных преиму- 

ществ за счет интеграционно-сетевого взаимодействия
	Установление наиболее лояль- ных отношений с субъектами среды взаимодействия — личные  контакты руководителей с руководителями банков, стра-

ховых компаний, обеспечение доверия в налоговых и таможенных органах и др. Формирование кооперционно-сетевых взаимоотношений на основе стратегических  альянсов 

	Произ-

водст-

вено-

техно-

логи-

ческая 

(ПТФ)
	Закупочная деятель-ность для обеспечения основной деят-ти (ЗД)
	Формирование закупочных союзов, кооперативов, изучение методов и форм закупок, выгодных условий у конкурентов и применение на  своем предприятии
	Поиск оптимальных соглаше- ний, решений с субъектами среды  взаимодействия, по логистике, объемам закупок, получение бонусов, встраивание   сетевых надежных партнерских отношений

	
	Производ-ственно-технологи-ческий процесс (ПТФ) 
	Изучение производственных технологий у конкурентов, кооперация и сетевое  взаимодействие  по отдельным переделам с другими предприятиями
	Выработка совместно с субъектами среды  взаимодей- ствия долгосрочных планов перевооружения, кредитования предприятия, сотрудничество с университетами по организации ПТП, внедрение новых процессов и др. 

	
	Сбытовая деятель-ность (СД)
	Формирование конкурентоспо-собной сбытовой сети, сбытовых союзов, кооперативов, изучение опыта  конкурентов, использование его в своей практике. Применение наиболее оптимальных каналов сбыта
	Сотрудничество и долгосрочные отношения с логистикой, оптовыми предприятиями, развитие систем товарного кредита и др.

	Финансово-экономического  обеспечения (ФЭО)
	Изучение опыта конкурентов, применение  его в своей практике; оптимизация затрат, развитие  систем экономии, качественный финансово-экономический анализ, разрабо-тка  систем рационального управления ФЭО  на основе кооперационно-сетевого  взаимодействия
	Достижение лучших условий в работе с банками, другими финансовыми, страховыми, инвестиционными, факторин-

говыми,  лизинговыми и другими компаниями. Организации поддержки инноваций по государственным и частным программам

	Материально-технического обеспечения (МТО)
	Оптимизация (кооперация) потребления ресурсов (вода, тепло, электроэнергия, использования помещений,  транспорта, множительной и другой техники. Рационализация ремонтов и тех обслуживания
	Изучение программ  обслужи- вания бизнеса применяемых субъектами среды  взаимодействия, поиск и использование  оптимальных тарифов и условий  обслуживания

	Информационно-маркетингового обеспечения (ИМО)
	Рационализация потоков мар- кетингового и информационного обслуживания, соблюдение коммерческой тайны, участие в событиях конкурентов и изучение их опыта 
	Участие в общественных событиях, спонсирование важных для ваших потребителей событий в спорте, культуре, поддержка акций  ваших партнеров из среды взаимодействия, совместные спортивные и другие события 

	Работа по набору, обучению, регламенти- рованию, мотивации и стимулированию пер-сонала на  обеспечение  коммерческой деятель ности предприятия  (НОРМС). Развитие человеческого  потенци ала организации  (РЧП) 
	Реализации программы развития человеческого потенциала (ПРЧП), подбор и обучение конкурентоспособного персона- ла всех уровней, формирование собственной фирменной культуры, приглашение ведущих специалистов из конкурирующих организаций Защита  своего ведущего персонала от   конкурентов
	Широкое  сотрудничество с персоналом организаций сферы взаимодействия, поддержка личных контактов  между специалистами одного профиля, участие в общественных событиях, юбилеях, поздравления с  профессиональ- ными  праздниками, проведение совместных праздников, приглашение на свои события


Анализ  эффективности проявления конкретной  функции  в конкретной  среде позволяет оценить состояние работы предприятия и его взаимодействие в конкретных средах (табл. 2.1 и 2.2.), и  дополненный финансово-экономическим, организационно-структурным и  анализом цифровой трансформации деятельности  предприятия  позволяет  увидеть реальное  состояние дел и стать основанием для того, чтобы спроектировать деятельность  всех подразделений (функций)  предприятия (сети предприятий) для реализации намеченных изменений (инноваций) т.е  осуществить цифровую трансформацию кооперационно-сетевой деятельности конкретного  предприятия или  сети  предприятия.  При этом,  следует понимать, что любые изменения в интересах развития  предприятия могут и должны  производиться путем изменения его  функциональной деятельности, т.е. проведения  необходимых изменений в осуществлении конкретных функций в конкретных  средах с применением конкретных методов  цифровой трансформации. Таким образом видны глубокая взаимозависимость и взаимопроникновение функций одна в другую, их многообразные проявления в соответствующих (принятых в нашей теории) средах и способах (методах) цифровой трансформации. Так, при нарушениях в финансовом обеспечении предприятия последуют изменения по  ассортименту, срокам и формам расчетов по закупке необходимого ассортимента, его широты и глубины, что приведет к изменениям в продажах, снижению товарооборота, производству отдельных товаров или  услуг, снижению выручки, увеличению кредитования или несвоевременности расчетов, с поставщиками товаров, а также ресурсов, налоговым выплатам и, возможно, затронет  сроки и условия оплаты сотрудникам. Поэтому осуществление кооперационо-сетевых на основе  цифровой трансформации инновационных преобразований предприятия охватывает, практически  всегда всю его функционально-средовую деятельность.

Таким образом,  анализ  обеспечения функций  предприятий (сети предприятий)   для реализации производственной деятельности и возможностей развития показывает, что эта деятельность достаточно  сложная, многогранная, требует  понимания  процессов и высокой  квалификации и информированности руководителей всех уровней и обеспечение  участия в реализации задач  широкого круга работников предприятия (сети), наиболее полного  учета интересов потребителей (покупателей) т.е контента и клиентского опыта  и активного  сотрудничества с субъектами  среды партнерского  взаимодействия, информационно-коммуникационной, внешней  сред  и ответственного поведения с субъектами  конкурентной  среды и активного использования методов  цифровой трансформации.

В  сложном  взаимодействии внешних и внутренних  факторов, активной работы  с организациями, обеспечивающими работу  предприятия в среде  взаимодействия и в конкуренции с аналогичными организациями, при различных базовых  условиях можно спроектировать развитие деятельности предприятия (сети  предприятий. При этом при различных  видах изменений (инноваций) эта деятельность будет иметь как  много схожего, так и различаться. 

2.1. Более конкретный анализ функционально-средового взаимодействия  следует провести с позиций анализа взаимодействия   конкретных предприятий и организаций между  собой  и используемых для этого  цифровых технологий. (Цифровые технологии в дальнейшем  анализе  можно обозначать по номеру в нижерасположенном   их перечне. Списке) 

0. (Компьютерные программы используемые в организации 1С и другие назвать   отдельно и правильно)

1. Собственный  сайт организации, используемый  для реализации  функций

2. Интернет

3. Мобильные приложения и мобильные  устройства

4. Обмен юридически достоверными электронными документами ( заверенными электронной подписью  или др.)

5. Биг -Дата

6. Блокчейн

7. Интернет вещей

8. Облачные технологии хранения информации

Для этого анализируется условия и результаты  взаимодействия  предприятия с другими  предприятиями  и организациями, учреждениями  власти, определяются направления  совершенствования этой работы.  Рассмотрим на примере предприятия по переработке мяса  

Таблица 2.1.1. Оценка  кооперационно-сетевого  взаимодействия - предприятие-партнеры (пример)

	Функция предприятия 
	 Для обеспечения качественной работы отделы (управления) предприятия  взаимодействуют с :

	 Адаптационно-интеграционная   

(АИФ)
	Участвуют от  предприятия: -руководитель и его заместители;

- начальники отделов, цехов; Взаимодействуют с:

- Роспотребнадзором, Росветнадзором, МЧС (пожарная безопасность), пенсионным фондом, фондом  социального  страхования, налоговой инспекцией, Рострудом.

Администрацией муниципального района, 

Общественные организации защиты  прав  потребителей и др. 

Цели взаимодействия:  согласование деятельности всех подразделений на основе стратегических и тактических задач, соблюдения Законов РФ,  требований надзорных органов, ожиданий местного сообщества и корпорационной  культур

Используемые  цифровые технологии при реализации данной  функции:  (см ЦТ- их перечень.  Можно ставить только номер ЦТ, под которым  она обозначена  в  списке выше

	Произ-

водст-

вен

но-техно-

логи-

ческая 

(ПТФ)
	Закупочная деятельность для обеспече ния основной деят-ти (ЗД)
	Закупка сырья ведет Отдел закупок.  Взаимодействует с:

- 9 фермеров; -7 сельхозпредприятий (ООО); -8 ПК (1730 КХ (домохозяйств); - 2 оптовых предприятия; - 3 поставщиков специй, добавок

Цели: рациональность закупок и ассортимента, использование регламентов по закупке, приемке, хранению, выкладке, закупленных товаров и услуг, 

Используемые  цифровые технологии при реализации данной  функции:  (см ЦТ- их перечень.  Можно ставить только номер ЦТ, под которым  она обозначена  в  списке

	
	Производст-венно-техно логиче-ский процесс (ПТФ) 
	Участвуют  в ПТФ: -цех разделки; -цех колбасный; -цех полуфабрикатов; -склад готовой продукции; 

Взаимодействуют с :  -  ремонтно-сервисным пред-ем;

Цели: производство качественной продукции, востребованного  ассортимента, объема, новых продуктов. Используемые  цифровые технологии при реализации данной  функции:  (см ЦТ- их перечень.  Можно ставить только номер ЦТ, под которым  она обозначена  в  списке

	
	Сбытовая деятельность  (СД)
	Участвуют в СД:

-отдел сбыта (группы опта, розницы, мелкого опта) ;

Взаимодействуют с: 

- 11 дистрибъютерами; - 2 торговыми сетями; - 7 собственными магазинами, - логистической  компанией. 

 Цели: Сотрудничество с торговыми  предприятиями (опт и розница, общественное питание, гос. муниципальные закупки и др.) Используемые  цифровые технологии при реализации данной  функции:  (см ЦТ- их перечень.  Можно ставить только номер ЦТ, под которым  она обозначена  в  списке

	Финансово-экономического  обеспечения (ФЭО)
	Участвуют:

-финансово-экономический отдел включая бухгалтерию);

Взаимодействуют с:- 2 банками; -2 страховыми компаниями; - лизинговой компанией.

Цели: Финансово-экономическое обеспечение деятельности, поиск  эффективных партнеров, реализация  текущей деятельности  и развитие инновационных проектов. Используемые  цифровые технологии при реализации данной  функции:  (см ЦТ- их перечень.  Можно ставить только номер ЦТ, под которым  она обозначена  в  списке

	Материально-технического обеспечения (МТО)
	Участвуют:  - отдел МТО; - начальники  цехов; 

Взаимодействуют с: - ТЭЦ (тепло, горячая вода, пар); - Райэлектро сетью; - водоканалом; - 2 предпр-ями (поставки зап частей, расходных) 

- 2 автохозяйствами. 

Цели: обеспечение предприятия ресурсами  и расходными  материалами, создание  условий для работы, рационализация (экономия) потребления ресурсов. Используемые  цифровые технологии при реализации данной  функции:  (см ЦТ- их перечень.  Можно ставить только номер ЦТ, под которым  она обозначена  в  списке

	Информационно-маркетингового обеспечения (ИМО)
	Участвуют: - отдел маркетинга. 

Взаимодействуют с: - Росстатом; - 4 СМИ; - правовым агентством;

Цели:  Анализ рынков, деятельности партнеров, конкурентов, изменений законодательства и разработка  проектов развития   продукции предприятия ,её брендирование и продвижение на рынках Используемые  цифровые технологии при реализации данной  функции:  (см ЦТ- их перечень.  Можно ставить только номер ЦТ, под которым  она обозначена  в  списке

	Работа по набору, обучению, стимулирования персонала (НОРМС) 
	Участвуют: - отдел кадров, начальники цехов, отделов;

Взаимодействуют с : - 2 кадровыми агентствами; - 2- колледжа, 1 вуз;

- отделом занятости населения.

Цели: реализация программы развития человеческого потенциала, подбор  обучение и мотивация к работе Используемые  цифровые технологии при реализации данной  функции:  (см ЦТ- их перечень.  Можно ставить только номер ЦТ, под которым  она обозначена  в  списке


Для  дальнейшего анализа КСВ используем  данные табл 2.1.1. и составим структуру взаимодействия  предприятия и на этой основе выделим уровни такого  взаимодействия.  Рис. 2.1.1.
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Рис.2.1.1. Структура кооперационно-сетевого  взаимодействия  предприятия на основе  функционально-средового  подхода.


Договора, контракты о взаимодействии (включая  поставки). 


 Договора  поставки  
2.2. Анализ  уровней  и глубины  кооперационно-сетевых взаимодействий  ( для примера по использованию в КР, ОП, ВКР)

При анализе уже работающего на рынке предприятия (сети  предприятий) прежде  всего желательно уточнить надежность и формы договоров  взаимодействия с поставщиками  сырья и  ресурсов. На  рис 2.1.1 эти  связи  предприятия и поставщиков  сырья обозначены линиями 1- 5, а по ресурсам, обеспечивающих работу  предприятия линиями 6,7.

Проведем анализ их КСВ. 

1.Поставщиками мяса являются 9 индивидуальных  предпринимателей (фермеров).  Взаимодействия  осуществляются на между ними  и предприятием строится на долгосрочных договорах поставки. Фермеры получают государственную поддержку по программам  развития  сельского хозяйства.
2.Потребительские  кооперативы, каждый из  восьми объединяют в своем составе  на основе  Устава  более 1730 крестьянских хозяйств. В этом  звене следует  выделить два уровня взаимодействия а) крестьянское хозяйство  - кооператив – объединение осуществляется на основе Устава кооператива, с установлением прав учредителей и органа  управления – Правления  кооператива и б) взаимодействия- кооператив- предприятие, строятся  на основе договоров  поставки, определяющих полномочия  и ответственность между отдельным кооперативом  и предприятием. В этом  звене предприятие  предусматривает свое  участие в финансировании крестьянских хозяйств на приобретение  кормов,  ветеринарное обслуживание, помощь в приобретении  малых автомобилей - рефрижераторов для перевозки мясной  продукции на предприятие и др.

3.Каждое их 7 сельхозпредприятий  и мясоперерабатывающее  предприятие свои отношения  строят на основе долгосрочных договоров поставки, предусматривающие  согласованную на  каждый год цену и  объемы поставок. Важным элементом этих отношений  являются долгосрочная перспектива продаж мясопродукции, согласованные на год цены, взаимная финансовая и транспортная помощь при непредвиденных ситуациях.

4.Несколько особо  вытраиваются отношения между оптовыми  торговыми  предприятиями  мясной  продукции  и перерабатывающим  предприятием. Эти отношения строятся на разовых компенсационных закупках мяса,  в случаях,  когда основные  поставщики 1,2,3 по  каким то причинам не поставили вовремя или  в необходимом объеме. Отношения  строятся на основе договоров закупки

5.Отношения с оптовым  предприятием (5) поставляющим специи, добавки, приправы, оболочки для колбасы, упаковочные изделия для  полуфабрикатов и др. строятся на основе долгосрочных договоров-поставки. Предприятие имеет надежного поставщика, специализированного  по технологии данного  предприятия.

6.Обеспечение предприятия технологическими ресурсами осуществляется на основе долгосрочных договоров а) с предприятиями  монополистами ресурсов ( вода, тепло, пар,  канализация). Отношения с предприятиями  монополистами  выстраиваются  с  учетом ежегодных изменений утверждаемых им тарифов, соответствующими  государственными  или  муниципальными органами  и б)  с поставщиками работающими на  конкурентом рынке (интернет, телефон, запчасти, ремонтные работы, расходные материалы и др.), с которыми так же постоянно  согласовываются условия взаимной работы. 

7.Важное  место в деятельности  анализируемой  сетевой структуры занимает  так же транспортно-логистическое обслуживания, для  чего с двумя  транспортными предприятиями   заключены долгосрочные договора, регулярно согласовываются отдельные детали и  ценовые параметры работы.

Из проведенного  анализа производственно-сырьевого обеспечения деятельности  предприятия видно, что в этом  звене можно  выделить два  уровня  кооперационно-сетевого  взаимодействия. Первый  уровень КСВ – крестьянские  хозяйства- потребительские кооперативы (1730 хозяйств создали 8 кооперативов). Отношения выстраиваются на основе Уставов  кооперативов.

Второй  уровень КСВ -   отношения  самостоятельных  субъектов бизнеса и перерабатывающего  предприятия.  Сюда следует отнести с одной  стороны предприятие с другой – 9 индивидуальных предпринимателей (фермеров); 8-потребительских  кооперативов; 7 сельхозпредприятий; 2 автотранспортных предприятия;  2 поставщика  специй, добавок, приправ, оболочки; рыночные поставщики ресурсов (интернет, телефон, ремонт, запчасти, расходные)    и поставщики – монополисты ресурсов (тепло, вода, пар, канализация, электроэнергия).

На рыночной основе строятся отношения  предприятия с 2 оптовыми  предприятиями поставщиками мясной  продукции,  у которых закупается  сырье в случае неполной  поставки от основных поставщиков (1-2-3).   Видно, что коперационно-сетевое  взаимодействие на этих двух уровнях некоторым  образом страхуется наличием договоров закупки на чисто рыночных отношениях с 2 оптовыми  поставщиками  мясной  продукции. Такие же отдельные случаи имеются при закупке других редко используемых товаров или запасных частей или при оказании аналогичных , в том  числе  аварийных) работ. 

Третий  уровень кооперационно-сырьевых  взаимодействий выявляется в звене- предприятие-  сбыт  продукции. Линии 10-15. Сюда же можно отнести и деятельность потребительского  сбытового кооператива -связи 16,20,21,22 и сбыт без кооператива – связь-17

1.Предприятие развивает свою дистрибьютерскую сеть (10), работающую на 11 территориях региона. Дистрибьютерами выступают самостоятельных 5 ООО, 6 ИП, работающие на основе договоров долгосрочной дистрибьюции, которые предусматривают регулярные закупки у предприятия определенного объема и ассортимента, для 4-х устанавливается 10 дневная отсрочка оплаты, 7-рассчитываются   после  получения товара, для 7 из них  организована централизованная доставка продукции, остальные 4 получают и вывозят  продукцию самостоятельно. Возврат  возможен только некачественной  продукции.

2.Мелкооптовая торговля (11) организуется непосредственно на предприятии силами отдела сбыта  и предусматривает приобретение  продукции всего ассортимента, малыми и средними предприятиями, самостоятельный  вывоз на основе товарной накладной и расчета до вывоза продукции  с территории.

3.Предприятие через службу сбытовой деятельности (12) участвует в конкурсах на поставку своей продукции всего ассортимента по государственным и муниципальным контрактам (договорам поставки). Основными приобретателями продукции  выступают школы, детские  сады, больницы, договора  поставки заключаются для школ и детских садов на период до5-6  месяцев, для больниц на 12 месяцев. Цены, объемы и  фасовки формируются по результатам торгов. 

4.Через собственную  сбытовую  сеть (13) реализуется весь ассортимент  продукции в 7  собственных фирменных магазинах, на основе еженедельных заказов. Цену формирует  предприятие, в зависимости от расположения соответствующего магазина. Возврат денег за продукцию  через 10 дней, на основе ФЗ № 381. 

5.Предприятие реализует часть своей продукции, через торгово-логистический  центр (14) (ТЛЦ) , с которым  заключен долгосрочный  договор поставки. Цены, объемы, ассортимент согласовываются  раз в полгода.

6.С предприятием через ТЛЦ работают две торговые  сети (15), заключившие долгосрочные  договора поставок продукции. Согласование объемов, упаковок, ассортимента, цен координируется раз в квартал. Расчеты за поставленную   продукцию в соответствии с ФЗ 381. С  сетями заключен договор на маркетинг продукции и предоставление ей «хороших полок»

7.Производственное предприятие,  с целью наличия большего объема  продукции  и её ассортимента, выступило инициаторов создания потребительского-сбытового кооператива, в который  вошли, кроме  самого  предприятия, три самостоятельных производителя мясной  продукции (16, 20, 21, 22. ( ООО-1, ООО-2, ИП-1). В результате возросшего объема и расширения ассортимента с предприятием охотно работают ТЛЦ, поставляющий мясную продукцию в две торговые  сети, 4 крупных магазина, 4 столовые и 2 кафе, заключившие долгосрочные договора -закупок. 

8.Потребительско-сбытовой  кооператив заключил договора  с  тремя предприятиями мясопереработки (два ИП и ООО), которые по договору потребительско-сбытового кооператива поставляет продукцию  своих предприятий в торгово-логистический  центр(17), что формирует больший объем и устойчивый ассортимент и создает благоприятные  условия.  Цена на эту продукцию, условия, графики поставок и др. согласовывается кооперативом в согласии  с ТЛЦ.  
Таким образом  мы  видим, что сбытовая деятельность так же выстроена  в формате  кооперационно-сетевого  взаимодействия третьего уровня,  на долгосрочной основе и единых  целях ( согласованные действия для получения устойчивой работы и прибыли). Кооперационно-сетевые  взаимодействия присущи  для взаимодействия предприятия с дистрибьютерами (10), собственной сбытовой  сетью (13), в работе с торгово-логистическим центром (14) включая работы с двумя торговыми  сетями (15). 

Четвертый  уровень  кооперационно-сетевых взаимодействий выстроен в работе предприятия с потребительско-сбытовым  кооперативом (16), с его членами (17,18,19) и с предприятиями не членами  кооператива (20).

В  анализируемой сбытовой деятельности присутствуют так же и иерархические отношения при осуществлении мелкооптовой торговли (11) и государственно-муниципальных закупках (12). что  следует  учитывать при анализе  всей работы  предприятия.   

2.3. Роль и  место  функциональных подразделений  предприятия (сети  предприятий) в кооперационно-сетевом  взаимодействии

Современные практики взаимодействия субъектов бизнеса, власти  и общества  требуют от структур  управления предприятием понимания роли и значения таких взаимодействий, постоянного соблюдения базовых принципов кооперационно-сетевого взаимодействия (единства цели, ценностей, предоставление в общее распоряжение  части  своих ресурсов и использование объединенных сетевых ресурсов, самостоятельности, инициативности, добровольная  связанность, наличие нескольких лидеров и интегрированные уровни  взаимодействия). 

  Рассмотрим с этих позиций  деятельность  анализируемого  кооперационно-сетевого  взаимодействия – предприятия по переработке мясных продуктов с позиций  роли  и деятельности его функциональных подразделений, прежде  всего в  среде партнерского  взаимодействия и других средах.


В проведенном выше  анализе показана роль подразделений закупочной деятельности (ЗД) (связи 1,2,3,4,5) обеспечивающих предприятие сырьем. Мы  видим гибкие  варианты достижения  взаимных целей.  В равной  мере реализует своё предназначение материально-техническое обеспечение (линии 6,7)

Особенно многовариантной проявляется  сбытовая деятельность (СД) на основе иерархических практик по мелкооптовой торговле (11), обеспечения государственно-муниципальных закупок (12) и кооперационно-сетевых долговременных отношений с дистрибьютерами (10), предприятиями собственной сбытовой  сети (13), торгово-логистическим  центром (14) и его работе с торговыми  сетями (15), по реализации  продукции торговле, общественному питанию, работе с потребительско-сбытовым  кооперативом (16 и его членами (17,18,19),  предприятиями по договору с потребительско-сбытовым кооперативом (20).  

В анализе выявлены так же роли  подразделений информационно-маркетингового обеспечения КСВ (7), на основе анализа данных и процессов на рынке постоянно корректирующих деятельность во  всем КСВ  по выбору новых рынков, по уточнению практик работы с предприятиями-членами КСВ,  с потребителями и по продвижению продукции и её брендов на новые рынки.

Финансово-экономические  службы  предприятия и членов КСВ (9) выстраивают  свою работу с наиболее надежными банками, страховыми, лизинговыми компаниями,  постоянно  анализируя финансово-экономические результаты и  вскрывая новые резервы в кооперационно-сетевом  взаимодействии. 

Значительная роль  в формировании и поддержании КСВ его целей, задач, уверенности  в партнерах имеют службы набора, обучения,  развития и мотивации персонала, поддержания корпоративной  культуры  внутри кооперационно-сетевого  взаимодействия (21) НОРМС.

Адаптационно-интеграционная роль руководства предприятия и его функциональных подразделений, а так же руководителей всех входящих в КСВ предприятий и организаций (22),  заключается в системной работе с контрольно-надзорными органами, с пенсионным и фондом  социального страхования, налоговой инспекцией, с органами местного самоуправления  и обществом.  

2.4. Анализ  кооперационно-сетевых взаимодействий (КСВ)

Для дальнейшего анализа нарисуем  схему  взаимодействия внутри КСВ и   установим наиболее важные и ценные  узлы – те предприятия и организации с которыми наибольшее число взаимодействий  и где принимаются (или  могут приниматься)   важные для  всей сети решения.  


 

 





Рисунок 2.4.1 Укрупненная схема кооперационно-сетевых  взаимодействий  предприятия и партнеров. 

Из рис 2.4.1. видно, что наибольшее число связей в данном  кооперационно-сетевом  взаимодействии реализуется в звене  производственно-технологический  процесс (ПТП),  в том  числе - закупочная деятельность (ЗД) – сырье- товары для  производственно-технологического процесса предприятия, где проявлено 29 прямых связей закупочных, и через 8 потребительских кооперативов  с 1730 крестьянскими хозяйствами,  в МТО – 13 связей. В звене сбытовой деятельности (СД) – 25 прямых связей только на основе долгосрочных отношений.

 Связи с организациями  участвующих в мелкооптовых закупок, в работе по государственных и муниципальных закупок, и постоянные закупочные отношения с многими  партнерами приобретающих продукцию  предприятия  через торгово-логистический  центр (кроме  указанных выше) можно отнести к рыночным, потому, что с ними нет договоров о стратегическом партнерстве или долгосрочном  сотрудничестве, что затрудняет  взаимодействие  на кооперационно-сетевой основе.

Особого  внимания  с позиций темы  наших исследований заслуживает анализ деятельности  предприятия и потребительско-сбытового  кооператива (16). В этом действии выражается  одна из  сущностей  кооперационно-0сетевого  взаимодействия  и особенного ресурса  заключенного  в таких  взаимодействиях назовем  его «ресурсом совместного действия».   Расширение любого бизнеса возможно только при росте  сбытовой деятельности – продаж и к этому стремится каждая организация.

Несколько  предприятий производителей аналогичной (возможно дополняющих ассортимент друг  друга) продукции, формируя  совместные структуры в данном  виде - потребительско-сбытовой  кооператив, совместно  выступают на рынке формируя большие объемы совместной  продукции, повышая для  потребителей (покупателей) этой  продукции  надежность и гарантированность регулярных массовых  поставок. По  существу,  формируя ПСК или другую  совместную  структуру, каждое предприятие  расширяет рынок  для  своей  продукции, повышает надежность поставок и в совместной деятельности, перенимая лучший опыт друг у друга, развивают  свою  продукцию, её качественные и потребительские  свойства до наиболее востребованных  потребителями. На этой основе возможны дальнейшие шаги  по формированию единого бренда продукции и (за  счет роста объема  совместной  продукции)  его быстрое  продвижение  и закрепление на рынках.

В анализируемом случае присоединение ПСК к  крупной сбытовой  сети анализируемого  предприятия  создало  возможность для  всех  участников за  счет роста совместного  объема продукции до 1 млрд. в год войти и стать поставщиком двух больших торговых  сетей, согласовать  с ними и заключить дополнительные договора (см ФЗ № 381) на маркетинговые  услуги  по  продвижению этих  совместных товаров.

Логичным с позиций развития новых ресурсов для расширения  рынка и  закрепления на нем  является  так же  деятельность предприятия и потребительско-сбытового  кооператива  по  сотрудничеству с предприятиями производителями аналогичной (или дополняющей ассортимент) продукции (20). Главным условием такого  сотрудничества  и включения предприятий не  членов  кооператива в круг  взаимодействия является  тот же принцип – расширение объема  представляемой на рынок  продукции, повышение  стабильности её постоянного  присутствия на рынке, достижение оперативного  маневра при  сбоях у отдельных производителей  этого  взаимодействия  и поставки  такой  продукции  за счет  других членов КСВ. Важно  и то, что формируя  совместную деятельность  все  участники КСВ активно используют уже общую информацию о рынках, существенно  снижая его неопределенность и  достигая большей надежности в  выборе  практических действий,  что ведет к росту  прибыли  или  других  качественных показателей для  каждого предприятия КСВ.   

Особую роль во всех этих процессах расширения рынка, закрепления на нем, снижения его неопределенности  и снижения рисков за  счет  роста  циркулирующей совместной информации  и др. факторов играют кооперационно-сетевые  взаимодействия функциональных подразделений ( отделов, департаментов, и др. структур)  управления  конкретными  предприятиями  - участниками КСВ. 

На рис 2.4.1. показаны только отдельные действия в этой деятельности. Наглядно показана большая  совместная деятельность по закупке сырья, обеспечения материальными ресурсами, в сбытовой деятельности. При этом следует  четко  понимать, что как со стороны предприятия, так же и со  стороны  другого  участника этой деятельности ведется большая работа по подготовке соответствующих договоров  поставки, формирования ассортимента, его объёмов, соблюдения сроков и  времени  поставок  и др. За  счет стандартизации (формализации документооборота) существенно  снижается ежедневная нагрузка на отдельные  подразделения, появляется  возможность вести совместные закупки например расходных материалов,  ветеринарных лекарств, совместно в некоторых  звеньях и между отдельными  участниками  использовать транспортно-логистическое обслуживание и др.

  Но не менее объемная  и содержательная работа ведется  и другими функциональными  подразделениями участников  взаимодействия.

 Так информационно-маркетинговый  отдел предприятия более активно и профессионально  изучает рынки этой  продукции, анализирует статистику и законодательство и во  взаимодействии  с другими  участниками разрабатывает  предложения по развитию рынка, ассортимента и др. Одновременно специалисты других партнеров по кооперационно-сетевому  взаимодействию так же изучают  рынки,  новые возможности, силу брендов  своих товаров и др.  Обмен партнеров по КСВ информацией позволяет всем  участникам  пользоваться этой информацией и соответственно развивать свою деятельность, что позволяет полнее использовать  информационно-маркетинговый
 ресурс  совместной деятельности.  

Относительно финансово-экономической деятельности - ресурсы скоординированной деятельности так же  существенно  возрастают. Прежде  всего, любому  банку выгодно получение  новых  клиентов, поэтому многие  члены КСВ начинают  сотрудничать с наиболее  устойчивыми и надежными банками, в том  числе с теми, с кем работает предприятие партнер. Все же обслуживание в единственном банке даже для одной организации не всегда рационально  с точки  зрения  возможных рисков. Поэтому  партнеры КСВ  чаще  всего работают с разными банками, но постоянно обмениваются информацией о позитивным проектах своих банков  и на этой основе  некоторые партнеры приходят в хорошо зарекомендовавшие  себя банки или  страховые  компании или быстро реагируют  на  возможности отдельных из них для  получения кредитов, основания депозитов, инвестирования  совместных проектов, реализуемых  внутри  кооперационно-сетевого взаимодействия. Важным фактором взаимной финансово-экономической деятельности партнеров КСВ становится  взаимное финансирование, реализация  совместных кооперационных проектов на основе вклада каждого  участника, обмен опытом достижения позитивных финансовых результатов, освоение передовых технологий во всей  производственно- технологической, логистической,  учетной, организационно-распорядительной  практике. Все это  формирует новые ресурсы для  развития  каждого отдельного  предприятия и  всех вместе  участников  кооперационно-сетевого взаимодействия.

Столь же положительные результаты могут  получать партнеры  кооперационно-сетевого взаимодействия от согласованных действий по развитию человеческого потенциала  своих организаций. Любая практика взаимодействия многих предприятий и организаций, выстраивание  скоординированных отношений с властными  структурами, местным  самоуправлением и др. уже дает особый опыт самим  участникам. Более  того, при длительном КСВ  полнее выявляются наиболее подготовленные  кадры, подразделения, которые  могут и  способны анализировать ситуацию, вырабатывать решения, которые могут  применять другие  члены  партнерств. На этой основе  появляется  возможность в отдельным подразделениях отдельных  предприятий, сократить отдельные подразделения, передать эту  функцию на аутсорсинг (субподряд) тем, кто эту функцию  может исполнять наиболее продуктивно. Таким образом появляется возможность наиболее полно использовать  в интересах  всех партнеров ресурсы.   Как  показали наши исследования  наиболее  часто такие взаимодействия осуществляются в сотрудничестве при подборе  персонала, формирования объединенных отделов или рабочих групп, проведении  совместных семинаров, повышения  квалификации работающих, изучении передового опыта, обучения  и отбор  кадров из  учебных заведений и в работе  с кадровыми  агентствами.  Отдельные организации начинают практиковать обучение  кадров или  их стажировки в своих организациях таким образом, что эти будущие  сотрудники еще в  учебных заведениях или на курсах повышения  квалификации учатся сотрудничеству в рамках единых целей и ценностей, самостоятельности и инициативности, добровольной  связанности, с  учетом наличия интегрированных уровней  взаимодействия  и наличия  сетевого обмена  информацией, наличия нескольких функциональных лидеров. Все это так же создает новые и более продуктивные возможности для развития всех участников КСВ.

Важнейшим условием достижения большей результативности  кооперационно-сетевого взаимодействия выступает адаптационно-интегрирующая деятельность руководителей высшего и среднего уровней  управления всех и каждого  в отдельности предприятий-участников. Прежде  всего следует отметить, что без признания  самими руководителями (собственниками) предприятий невозможно кооперационно-сетевое  взаимодействие  в принципе. Только руководители (собственники) способные увидеть в кооперационно-сетевом  взаимодействии  новые важные для  своей  организации ресурсы  развития начинают согласовывать  совместные действия  и практики  совместной долгосрочной  работы. В каждом  случае начало  сотрудничества, как правило, начинается на каком-то одном или нескольких направлениях. При изучении рынка продовольственных товаров мы  выявили два направления начального сотрудничества – для производителей продовольственного сырья- его  постоянный надежный сбыт с одной  стороны и закуп  с другой. Возможность получать поддержку по закупу кормов, совместному  ветеринарному или агрохимическому обслуживанию. Второе направление, на котором наиболее часто начинаются  взаимодействия- это сбыт готовой  продукции.

 Индивидуальные  предприниматели (фермеры), малые  сельскохозяйственные предприятия производят ограниченное  количество  продукции. Местные рынки  потребления так же ограничены. Поиски сбытовых структур приводят предприятия к пониманию,  что  с малыми объемами  даже при  высококачественной  продукции практически  трудно или  даже невозможно войти на большие рынки крупных сетей, поставщиков продукции для государственных и муниципальных нужд и др. Возможности кооперационно-сетевых взаимодействий хорошо осознаются руководителями особенно в условиях осложнений на рынках отдельных товаров. 

Адаптационно-интеграционная деятельность заключается прежде всего в выработке согласованных планов действий, распределение полномочий  и прав на их осуществление всем  функциональным управленческим  подразделениям  своего предприятия и конечно,  системного согласования взаимных действий партнеров по КСВ.  Направления действий руководителей (собственников) предприятий - партнеров КСВ формируются  вокруг следующих направлений-  выработка  единой цели такого  взаимодействия. Таким целями выступают рост производства и соответственно сбыта  и прибыли, формирование более   прогнозируемого и устойчивого рынка  своей  продукции, на основе сотрудничества с производителями  аналогичных товаров или услуг, предоставление  каждым  участником  в общее пользование отдельных ресурсов или  их частей и соответственно использование этих ресурсов в интересах организации,  развитие дифференцированных подходов к различным уровням интеграции (в выше приведенном анализе таких уровней отмечено четыре).  Под ресурсами следует  понимать по Дж. Барни «все активы, способности, организационные процессы, информация, знания и т. п., которые позволяют реализовывать стратегии и улучшать эффективность и экономичность организации» [Barney, 1991, 2001].

При этом  следует  четко понимать,  что в кооперационно-сетевом  взаимодействии  все предприятия-участники остаются независимыми, полностью юридически и финансово независимыми, предоставляемые  в общее распоряжение ресурсы (или их части) остаются  в собственности первоначального владельца. Важно научиться работать вместе, так как в таких взаимодействиях одним из значимых ресурсов  развития  каждого является наличие  в  этом  взаимодействии нескольких лидеров, наиболее  компетентных в каких-то направлениях деятельности и они  могут инициировать действия желательные для  других  членов сообщества.

Такое лидерство нескольких членов сотрудничества и  активные  действия всех участников для  достижения  своих результатов создает особую динамичную  среду бизнеса, которая быстро изменяется и на этой основе наиболее полно соответствует быстрым  изменениям  на рынках, что делает  ее наиболее восприимчивой  к новому и  устойчивой  к изменениям. 

Следует отметить, что далеко не  все руководители, особенно практикующие жесткий  стиль индивидуального управления способны работать в такой  среде, но для  собственников бизнеса главным  является не стиль  руководства менеджеров, а результаты  их конечной работы. С таких позиций  кооперационно-сетевое  взаимодействие в силу описанных выше особенностей  создает  новые  качественные ресурсы  для  развития  всех     участников  и все чаще начинает использоваться  многими  бизнесами в  явном или неявном  виде. 

 Идея о том, что альянсы генерируют отношенческие ренты и являются важным средством создания экономической ценности [McConnell, Nan-tel, 1985; Koh, Venkatraman, 1991], легла в основу подхода, сформулированного в работе Д. Дайера и X. Сингха [Dyer, Singh, 1998].

 Этот подход получил название и в настоящее время находит поддержку в многочисленных исследованиях [Anand, Khan-na, 2000; Kaleetal., 2002; Bekono Ohana, 2011; Castaldiet al., 2011]. Д. Дайер и X. Сингх  определили отношенческую ренту как «сверхприбыль, совместно извлекаемую в результате взаимоотношений обмена, которую нельзя получить любой из фирм изолированно друг от друга и которая может быть создана только путем совместных усилий партнеров, специализированных относительно их альянсов» [Dyer, Singh, 1998, р. 662]. 

 Строго говоря, у любой организации существует своя собственная стратегическая цель, и менеджмент достигает этой цели как с помощью участия в сетях, так и путем «неальянсовых» действий. Именно это обусловливает наличие у конкретной организации «набора» сетей и одновременное участие одной и той же организации в разных сетях.  Отношенческие ренты (relational rents) по [Dyer, Singh, 1998], или квазиренты (quasi-rents) по [Peteraf, 1993].

Активно развивающийся блок исследований – вопросы о балансе кооперации и конкуренции внутри бизнес-сетей.

 Год от года растет число публикаций, использующих ставший широко распространенным термин «coopetition» (сотрудничество конкурентов), который является «флагманским» для этого направления. Этот термин подразумевает, что организации могут быть конкурентами вследствие конфликта интересов и одновременно кооперироваться в области общего интереса [Branden-burger, Nalebuff, 1996; Bengtsson, Kock, 2000]. 

Соответственно при рассмотрении организаций как участников коллективных, совместно организуемых действий и совместно используемых ресурсов, нацеленных на достижение общих целей [Astley, Fom-brun, 1983; Bresser, 1988; Oliver, 1990], подчеркивается, что сочетание конкуренции и сотрудничества является новой формой межорганизационной динамики

Согласно результатам эмпирических исследований наиболее критичными факторами успеха стратегий конкурентного сотрудничества являются обмен знаниями, разнообразие взаимоотношений, лидерство и формирование доверия [Chin et al., 2008; Thorgren et al., 2009; Osarenkhoe, 2010]. 

Поскольку кооперационные соглашения заключаются с целью соединения ресурсов и фирменно-специфических возможностей для производства продуктов или услуг, пользующихся спросом на рынке, то производимый продукт или услуга превращаются в объединенный продукт нескольких экономических агентов, каждый из которых концентрируется на определенных действиях. 

Происходит рост взаимозависимости участников производственного процесса, в результате изменяется их поведение в рамках кооперационных соглашений, а затем изменения неизбежно сказываются на взаимоотношениях экономических агентов в отраслевом и межотраслевом масштабе. 

Таким образом, кооперативные связи между фирмами в долгосрочном аспекте выступают как основа для качественных изменений, происходящих на современных рынках. 

2.5   Виды  кооперационно-сетевых  взаимодействий. Классификация. 

Кооперационно-сетевые  взаимодействия являются более общим  и широким  вариантом предпринимательских сетей, в которых более широкий  спектр отношений  между бизнес-структурами, одновременно учитываются и анализируются отношения между бизнесом и властью и бизнесом и обществом.  

Поэтому за основу  классификации КСВ следует применять наиболее распространенные  классификации предпринимательских сетей. Наши исследования описанные  выше  показали, что в КСВ внутренние управленческие  и производственные  подразделения  предприятий (См рис  2.4.1) активно  взаимодействуют по своим функциям с аналогичными подразделениями (или работниками) других предприятий-участников КСВ. 

Поэтому  выделение внутренних  сетей взаимодействия как сетей  внутри соответствующего предприятия имеет  малое  значение, т.к. внутри  предприятий на рынке нашего  анализа, основные  подразделения управлений  предприятием являются иерархическими  структурами  самого  предприятия, но относительно других партнеров они  ведут работу  по обеспечению  кооперационно-сетевого взаимодействия. В этом  и проявляются  особенности кооперационно-сетевого взаимодействия где наблюдается постоянное взаимодействие  иерархических структур, рыночных и сетевых одновременно и неразрывно. 

1. Единая цель,  общие взгляды, ценности и цели обеспечивают устойчивость сети. Разделяемая всеми участниками концентрация на желаемых результатах поддерживает синхронизацию операций и сетевую направленность (directionality). 

2. Независимые члены, каждый участник сети, будь то индивид, компания или страна, в состоянии продолжать независимое существование, получая при этом выгоду от своего положения в рамках сетевой структуры (т. е. выгоды от интеграции).

Прежде всего, общее долгосрочное целеполагание, нацеленное на оптимальное использование комплементарных ресурсов (не исключающее тем не менее наличие индивидуальных целей у партнеров), представляется ключевым моментом в определении межорганизационной сети. 

Добровольная связанность, отличительной чертой сетей являются существующие в них связи, партнеры объединяют силы и ресурсы на добровольной основе. 

4. Наличие нескольких лидеров («меньше начальников, больше лидеров»): каждый индивид или группа в сети обладают чем-либо уникальным, внося свой вклад в определенной точке или части процесса. При наличии более одного лидера сеть как целое приобретает большую устойчивость и эластичность. 

5. Интегрированные уровни: сети являются многоуровневыми. Кооперация осуществляется между индивидами, подразделениями организаций и организациями, которые могут в свою очередь иметь как плоскую, так и иерархичную структуру. 

Прежде всего, общее долгосрочное целеполагание, нацеленное на оптимальное использование комплементарных ресурсов (не исключающее тем не менее наличие индивидуальных целей у партнеров), представляется ключевым моментом в определении межорганизационной сети. 

II. Анализ  возможностей предприятия (кооперационно-сетевой структуры (сети  предприятий) для достижения качественных результатов за  счет  цифровой трансформации

Современные исследования показывают, что  цифровые трансформации (изменения)  бывают трех видов: 

1. Заходят или  формируются новые игроки. Стартапы вроде Uber и Airbnb (а также созданные ранее цифровые компании вроде Amazon и WeChat, имеющие другую бизнес-модель и прекрасные цифровые возможности) выходят на существующий рынок (часто сложный, на котором клиентам трудно ориентироваться) и делают новое привлекательное ценностное предложение.

 2 .  Развиваются новые бизнес-модели для традиционных конкурентов. Компании, уже работающие на рынке, внедряют новую бизнес-модель, более привлекательную для клиентов. Как, например, компания Nordstrom, пережившая сложный переход от традиционного универмага к омниканальному бизнесу, сочетая лучшее, что у нее есть в физических магазинах (клиентоориентированные осязаемые взаимодействия с клиентами, в основе которых лежит продукт) и интернет-пространстве (неосязаемые взаимодействия с клиентами, в основе которых лежит услуга, ориентированные на потребительский опыт) [5] . Банки, страховые, розничные и энергетические компании пытаются найти идеальное сочетание физического и виртуального пространства.

3 .  Развитие бизнесов идет через пересечение границ отрасли. Компании, успешные в одной отрасли (или сфере деятельности) используют цифровую тактику для выхода в другую. Мы видим эту тенденцию во многих областях, например, таких как домовладение. А банки, страховые компании, риелторы и прочие – все они соперничают за эту нишу. Уровень смятения, вызванный цифровым переворотом во всех его разновидностях, не оставляет вам выбора. Отреагировать на него совершенно необходимо для бизнеса.

Цифровизация подталкивает компании к изменению их бизнес-моделей в двух плоскостях:

 Во-первых, они движутся от контролируемых цепочек добавленной стоимости (в духе идей Майкла Портера образца 1980-х гг.) к более сложным сетевым системам в том  числе работают уже не  в цепочки добавленной  стоимости, а пространства ценности  или  экосистемы[8] .

 Во-вторых, они движутся от невысокой осведомленности о потребностях на различных этапах жизни клиентов к улучшенному, более глубокому пониманию их запросов, что ведет к лучшему контакту с потребителям. 

Рассматривая эти процессы в сочетании, получаем концептуальную методику 2×2 (цифровая бизнес-модель), состоящую из четырех отдельных бизнес-моделей, каждая из которых представляет в квадранте различные возможности и вариации усредненных финансовых показателей (рис. 2.1). 

1.Поставщик: производитель, продающий свой товар через другие компании.

2.Омниканальность: интегрированная цепочка добавленной стоимости, создающая многопродуктовый, многоканальный клиентский опыт в соответствии с событиями в жизни клиента. 

3 . Модульный производитель: поставщик продуктов или услуг, готовых к использованию. 

4. Драйвер экосистемы: организатор экосистемы – координированной сети компаний, устройств и клиентов с целью создания ценности для всех участников, которая становится точкой назначения в конкретной области (например, шопинге), обеспечивая превосходное обслуживание клиентов; включает вспомогательные и иногда конкурирующие продукты.

Чтобы применить методику создания цифровой бизнес-модели для успешной трансформации, лидеры должны дать ответы на шесть ключевых вопросов и на этой основе определить направления  своих изменений: 

1. Угроза. Насколько сильно цифровизация угрожает вашей бизнес-модели? 

2. Модель. Какая бизнес-модель лучше всего подойдет для вашей компании в будущем?

 3. Преимущество. Каково ваше конкурентное преимущество? 

4.Подключение. Как вы собираетесь пользоваться мобильными технологиями и интернетом вещей для подключения потребителей и своего обучения? 

5 . Способности. Определились ли вы со своим будущим и готовитесь ли к неотложным организационным хирургическим мерам? 

6 . Лидерство. Есть ли у вас лидеры, которые обеспечат трансформацию на всех уровнях? 

Проведем оценку угроз, определим возможности и начнем создавать новые варианты развития бизнеса.

2.1. Определим современную  модель вашей организации с  позиций  цифровой трансформации. На  рис 2.1 кратко описаны четыре модели бизнес-систем в  цифровой трансформации. На основе проведенного раннее  анализа определите  к  какому  типы из этих четырёх относится  исследуемая  организация.

	Знание  конечного клиента. Понятие об особенностях, истории покупок у вашей и других компаний  и целях клиента
	Полная


	Омниканальность:

-присвоение отношений с клиентом;

-создание многопродукто вого клиентского опыта в соответствии  с событиями  в его жизни;

-клиент выбирает  каналы;

-интегрированная цепочка добавленной стоимости;

Банки. Ритейл, энергетика


	Драйвер экосистемы:

- стать точкой назначе- ния в своем пространстве;

-добавить  вспосмогател ьные и, возможно, конку рирующие продукты;

-обеспечить превосход ный клиентский опыт;

-извлечь данные о клиенте изо  всех его  взаимодействий;

-подобрать поставщика под потребность клиента;

- извлечь «ренту».

Amazon, Fidelity, WeChat



	
	Частичная 


	Поставщик :

-продажа через другие компании;

-потенциальная потеря  влияния;

-основные навыки: низкая стоимость производства, постепенные инновации

Страхование через агента, приобретение телевизора в торговле, поставки через логист компанию
	Модульный производитель:

-готовые к использованию продукты/ услуги;

- способность адаптиро- ваться к любой экосистеме;

-постоянные иннова- ции продуктов/услуг

PayPal, Kabbage

	
	
	Цепочка добавленной  стоимости
	Экосистема 

	Структура бизнеса: Кто контролирует ключевые решения, касающиеся бренда, контактов, цены, качества, участников, интеллектуальной  собственности и владения данными, регулирования

Источник: P.Weill and S.L.Woemer, “Thriving in an Increasingly Digital Ecjsystem”,MIT Sloan Management Review 56,no.4 (June 16,2015):27-34 ©2017 MIT Sloan Center for Information Systems Research. Использовано из книги 


Рисунок 2.1 - Концепция цифровой бизнес-модели

В таблице 2.1 приводятся данные какие результаты достигает каждая из 4-х моделей  при проведении  цифровой  трансформации  в разрезе четырех показателей. Видно, что «драйверы экосистем» превосходят  все остальные бизнес-модели по четырем показателям результативности (%) Но драйверами  экосистем  могут быть только активные координаторы и инициаторы развития  кооперационо-сетевых  взаимодействий. (Примечание: В кооперационно-сетевых бизнес-экосистемах  функции драйвера экосистемы могут частично осуществлять отдельные, активные участники этой бизнес-экосистемы т.е. отдельные предприятия (организации), что придает КСВ дополнительную силу развития. 

Таблица 2.1

	Цифровая бизнес-модель
	Потребительский опыт
	Срок  внедрения 
	Рост доходности
	Маржа чистой прибыли 

	Поставщик 
	65
	50
	33
	34

	Омниканальность
	80
	75
	40
	40

	Модульный производитель
	70
	63
	43
	46

	Драйвер экосистемы
	80
	78
	51
	50

	Источник:  Обзор экосистем   (101 участник) и обзор экосистем   (93 участника). Результаты компаний с доходностью свыше 1 млрд дол.  Потребительский опыт и срок  внедрения оценивались по  сравнению с конкурентами. Все показатели были переведены в шкалу 0-100%    ©2017 MIT Sloan Center for Information Systems Research. Использовано из книги


2.2. На основе полученных знаний и   анализа в первой  части проведем  серию исследований   нашей организации
На  рис. 2.2.1.  показаны  шесть основных вопросов и действий с целью трансформации в условиях цифровой экономики и  описаны  действия - что нужно  сделать для ответа на поставленные вопросы т.е для обследования этих проблем

	1.В  чем заключается цифровая угроза и новые возможности?
	2. Какая бизнес -модель окажется наилучшей для  вашей компании ?
	3.Какое  ваше цифровое конкурентное преимущество?
	4.Как вы собираетесь обеспечить подключе- ние, используя мобильные устройства и интернет-вещей?
	5.Обладаете ли вы необходимыми  возможностями для переосмыс- ления деятель -ности  вашей компании?
	6.Есть ли  у вас лидеры, которые обеспечат трансформа-цию

	ВАШИ  действия

	Оценить долю дохода, находя- щуюся под  угрозой

Оценка:  цифровая угроза
	Сосредоточи-ться на выборе  цифровой бизнес-модели Оценка: через цифровые бизнес-модели
	Выявить источник конкурентного преимущества

Оценка: конкурентное  преимущество 
	Определить, как вы будете использовать мобильные и управляемые цифровые ресурсы для  создания ценности

Оценка: готовность к приме нению мобильных технологий и интернета  вещей
	Приобрести и укрепить восемь ключевых навыков 

Оценка: цифровые навыки
	Развивать  своих лидеров и инвестировать в корпоративную культуру. 

Оценка: люди и культура 


Рисунок 2.2.1 Шесть базовых вопросов и действий для исследования вида цифровой трансформации  исследуемой организации
2.2.1. Определим риски проведения цифровой трансформации  вашей организации. 
Для этого поведем  анализ  по табл. 2.2.1.

Таблица 2.2.1. Оценка  воздействия  цифровизации на  компанию

	А. Каково воздействие цифровизации на  исследуемую компанию? Возьмите за основу самые востребованные продукт или услугу.

 Оцените  каждый вопрос по  шкале от 0 до 20

До какой  степени  ваш продукт/услуга в вашей организации:
	Оценка от :

0 до 20

	- определяется и находится электронным  способом
	

	- поставляется или будет поставляться в цифровом  виде  следующие пять лет
	

	- дополняется  (или может быть дополнен) ценной информацией
	

	- подвергается  угрозе со  стороны других отраслей, связанных с вашими клиента- ми и предлагающих  им конкурентные  услуги, которые подрывают  ваш бизнес
	

	- рискуют быть замененными  альтернативным цифровыми  предложением (например, книги, очное образование, медицинская диагностика, 3-D печать и др.?  
	

	 ИТОГО 
	


ИТОГ: Оценка 70 и  больше указывает на  высокий  риск цифрового  переворота ваших самых востребованных продуктов  или  услуг
В. Опираясь на полученную оценку (из  части А табл. 2.1.1.), определите долю доходов вашей компании, которой  угрожает цифровой переворот в течение следующих пяти лет (например, со стороны новых технологических моделей подрыва успешного бизнеса). 

(ИСТОЧНИК: MIT CISR.)
В  своем  выборе  рекомендуем использовать данные опроса менеджеров которые показывают, что: средне доходы, которым грозит цифровой переворот  в среднем по опросу 413 директоров по инвестициям составляют  28% . А  средний доход, находящийся  под  угрозой в крупных компаниях ( с годовым доходом свыше  7 млрд долларов)- составляет  46% 

2.2.2.  Проведем оценку работы организации  со  своими  потребителями 

Таблица 2.2.2 -  Оценка результативности работы с потребителями (покупателями) в  вашей бизнес-экосистеме (КСВ)
	А. Знание  конечного клиента

Возьмем вашу  самую продаваемую  категорию продуктов или  услуг. 

Используйте шкалу от 1 (нет  сведений) до 7 (полные  сведения)   

До какой  степени  ваша  компания знает:
	Оценка от 1 до 7 

	-кем являются наиболее важные конечные потребители её продуктов или  услуг
	

	-историю их покупок у вашей компании
	

	- историю их покупок  у  ваших конкурентов
	

	- историю их покупок  всех продаваемых вашей компанией продуктов
	

	- историю их  взаимодействия с  вашей  компание
	

	- их деловые (для В2В) или  личные (для В2С) цели
	

	- процесс принятия ими решений при  покупке?
	

	 ПРОМЕЖУТОЧНЫЙ  ИТОГ: удвойте получившееся число, затем  прибавьте 2 Максимальная оценка: 100                ИТОГО 
	

	В. Структура  бизнеса 

Цепочка добавления стоимости организована вокруг доминирующих продуктов и  услуг компании (например  производства и продажи однобрендового бутилированного напитка). Экосистема призванная сделать более удобным обслуживание конечных клиентов в широкой области доступа, создается вместе  с сетью партнеров, основных поставщиков, поставщиков  вспомогательных продуктов или услуг и других клиентов. Для  всех своих продуктов и услуг оцените долю доходов за прошлый  год, полученную с помощью экосистем, в которых вы  участвуете. 

	Доля доходов от экосистем  сегодня 

Теперь обратитесь к части 2 этой  формы,  чтобы определить своё текущее  положение.


  Источник © 2017 Центр исследований информационных систем Слоуна MIT. Использовано с разрешения 
На основе  полученных данных (итого в табл. 2.2.2) определите положение  (тип)  вашей организации по  рисунку 2.2.2.

На основе  полученные баллов определите  свое современное состояние . Максимальной отметкой по  вертикальной и  горизонтальной осям будет 100, отметка  выше 50 располагается  над ( или правее) их пересечения, а отметка  ниже 50 – ниже (или  левее)  
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Рисунок 2.2.2.  Положение (тип)  вашей организации  с позиций  цифровой трансформации. 
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СД- Дистрибьютеры  (по 11 территориям) ЦТ: 2.3.4.5,9





СЛУЖБА  СБЫТОВОЙ  ДЕЯТЕЛЬНОСТИ  ПРЕДПРИЯТИЯ 





Производственное предприятие –  56 видов  продукции 





ЗД-Индивидуальные предприниматели  (фермеры)- 9 шт. (10% поставок) ЦТ: 3.4





П 





СД -Мелкооптовая торговля (малые, средние  ЦТ: 2.3.4.5.предприятия, компании, учреждения) 








ЗД- Потребительские кооперативы (ПК)-8 шт. (40,0 % поставок) объединяют 1730 домохозяйств  ЦТ: 2.3.4.








СД -Обеспечение гос и муниципальных закупок ЦТ:2.3.4.5.9








ЗД- Предприятия  (ООО, ПАО, холдинг, госуд унит. предпр.  и др.) – 7 шт. (49% поставок ЦТ:2.3.4.5.





СД -Собственная  сбытовая  сеть (7 собственных  магазинов, столовая и др.) ЦТ : 2.3.4.5.9





ЗД-  2 оптовых предприятия ( закупка  мясной  продукции)  ЦТ: 2.3.4.5.





СД -Торгово-логистический центр ЦТ: 1.2.3.4.5.9





ЗД- 3 поставщика  специй,  добавок, оболочки ЦЕ: 2.3.4.5.





СД -2 торговые  сети 





Потребительский-сбытовой кооператив 





МТО-  Поставщики ресурсов ( тепло, энергия, вода, пар, канализация, интернет, телефон, ремонт , запчасти, расходные).Работа с партнерами по КСП ЦТ: 2.3.4.5.





Не члены кооператива (ИП, ООО)





ООО – 1 





ООО – 2





МТО-  Транспортно- логистическое обслуживание (2 автохозяйства) ЦТ: 2.3.4.5.





ИП-1 





НОРМС – 2 кадровых  агентства, 2  колле джа, 1 вуз, отдел занятости населения. Работа с партнерами КСВ ЦТ: 2.3.4.5.


я1  вуз, отдел занятости населений





ИМО- Росстат, 4 СМИ, 1 правовое агентство, рекламное агентство, потребители Работа с партнерами по КСВ  КСП





АИФ – Роспотребнадзор, Росвет- надзор, МЧС (пожарные), пенсион ный фонд, фонд  соц страхования, налоговая инспекция, Роструд, муниципалитет, общественные. Работа с партнерами по КСВ .рганизации. ЦТ: 2.3.4.5.9.





ФЭО -  2 банка, 2 страховые компании, 1 лизинговой компанией. Работа с партнерами по КСВ ЦТ: 1.3.4.5.9





СД 





9 ИП 





11 дистри-бьютеров





Мелкооптовая торг.





Гос. мун закупки





7 магази нов собст сети





8 ПК





ЗД 





ПТП





АИФ





ИМФ





ФЭФ





НОРМС





7 С/х П





2 ОТ





3 ТСп





Торг. логист


центр 





Росстат, 4 СМИ, рекл. Право, потребители 





2 банка, 2 страх. 1 лизинг комп.





2 торг


.сети





Потреб сбытовой кооп.





ООО-1, ООО-2, ИП-1.





Предпр. 


Не члены кооператива








Контрольно надзорные органы,


Фонды, Налог. Гос.мун орг.





11Постав


щики ресурсов





МТО 





2 авто хоз-ва





2 кадр аген. 2 колледжа, 1 вуз, ОЗН, 
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