Приложение 1

ЧАСТНОЕ УЧРЕЖДЕНИЕ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ

«МОСКОВСКАЯ АКАДЕМИЯ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВА»
Заведующему кафедрой

Экономики и управления

 _______Ф.И.О.

от обучающегося ____5___ курса

формы обучения

направления «Менеджмент»

факультета экономики, управления и права

 _______группы

 _______Ф.И.О.

ЗАЯВЛЕНИЕ

Прошу направить меня с « »202г. по «» 20г. для прохождения преддипломной практики

в ____________ ООО "Интернет решения" _______________________________

(наименование организации и её структурного подразделения – в скобках)

в должности _________логиста_________

Контактный телефон (обучающегося)_________________________.

Дата Подпись 
Приложение 2
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Договор

о практической подготовке обучающихся, заключаемый

между организацией, осуществляющей образовательную

деятельность, и организацией, осуществляющей деятельность

по профилю соответствующей образовательной программы
	г. _Москва____
	
	"__" _______ 20__ г.

	Частное учреждение высшего образования Московская академия предпринимательства, имеющее Лицензию на право осуществления образовательной деятельности рег. № ЛО35-00115-77/00097561 от 30.10.2019, выданную Федеральной службой по надзору в сфере образования и науки (сроком действия: бессрочно) и Свидетельства о государственной аккредитации от 18.03.2020 № 3355 (на бланке серии 90А01 № 0003571), выданного Федеральной службой по надзору в сфере образования и науки (сроком действия до 18.03.2026), именуемая в дальнейшем «Исполнитель» или «АКАДЕМИЯ», в лице Ректора Васильевой Татьяны Виталиевны, действующей на основании доверенности от 26.04.2022 № 05-22, и ООО "Интернет решения", именуемый в дальнейшем "Профильная организация", в лице руководителя Селина П.Ф. действующего на основании Устава, с другой стороны, именуемые по отдельности "Сторона", а вместе - "Стороны", заключили настоящий Договор о нижеследующем.


1. Предмет Договора

1.1. Предметом настоящего Договора является организация практической подготовки обучающихся (далее - практическая подготовка).

1.2. Образовательная программа (программы), компоненты образовательной программы, при реализации которых организуется практическая подготовка, количество обучающихся, осваивающих соответствующие компоненты образовательной программы, сроки организации практической подготовки, согласуются Сторонами и являются неотъемлемой частью настоящего Договора (приложение 1).

1.3. Реализация компонентов образовательной программы, согласованных Сторонами в приложении N 1 к настоящему Договору (далее - компоненты образовательной программы), осуществляется в помещениях Профильной организации, перечень которых согласуется Сторонами и является неотъемлемой частью настоящего Договора (приложение N 2).

2. Права и обязанности Сторон

2.1. АКАДЕМИЯ обязана:

2.1.1 не позднее, чем за 10 рабочих дней до начала практической подготовки по каждому компоненту образовательной программы представить в Профильную организацию поименные списки обучающихся, осваивающих соответствующие компоненты образовательной программы посредством практической подготовки;

2.1.2 назначить руководителя по практической подготовке от АКАДЕМИИ, который:

обеспечивает организацию образовательной деятельности в форме практической подготовки при реализации компонентов образовательной программы;

организует участие обучающихся в выполнении определенных видов работ, связанных с будущей профессиональной деятельностью;

оказывает методическую помощь обучающимся при выполнении определенных видов работ, связанных с будущей профессиональной деятельностью;

несет ответственность совместно с ответственным работником Профильной организации за реализацию компонентов образовательной программы в форме практической подготовки, за жизнь и здоровье обучающихся и работников АКАДЕМИИ, соблюдение ими правил противопожарной безопасности, правил охраны труда, техники безопасности и санитарно-эпидемиологических правил и гигиенических нормативов;

2.1.3 при смене руководителя по практической подготовке в 3- дневный срок сообщить об этом Профильной организации;

2.1.4 установить виды учебной деятельности, практики и иные компоненты образовательной программы, осваиваемые обучающимися в форме практической подготовки, включая место, продолжительность и период их реализации;

2.1.5 направить обучающихся в Профильную организацию для освоения компонентов образовательной программы в форме практической подготовки;

2.2. Профильная организация обязана:

2.2.1 создать условия для реализации компонентов образовательной программы в форме практической подготовки, предоставить оборудование и технические средства обучения в объеме, позволяющем выполнять определенные виды работ, связанные с будущей профессиональной деятельностью обучающихся;

2.2.2 назначить ответственное лицо, соответствующее требованиям трудового законодательства Российской Федерации о допуске к педагогической деятельности, из числа работников Профильной организации, которое обеспечивает организацию реализации компонентов образовательной программы в форме практической подготовки со стороны Профильной организации;

2.2.3 при смене лица, указанного в пункте 2.2.2, в 3- дневный срок сообщить об этом АКАДЕМИИ;

2.2.4 обеспечить безопасные условия реализации компонентов образовательной программы в форме практической подготовки, выполнение правил противопожарной безопасности, правил охраны труда, техники безопасности и санитарно-эпидемиологических правил и гигиенических нормативов;

2.2.5 проводить оценку условий труда на рабочих местах, используемых при реализации компонентов образовательной программы в форме практической подготовки, и сообщать руководителю АКАДЕМИИ об условиях труда и требованиях охраны труда на рабочем месте;

	2.2.6 ознакомить обучающихся с правилами внутреннего трудового распорядка Профильной организации, ___________________________________________________

(указываются иные локальные нормативные  акты Профильной организации)


2.2.7 провести инструктаж обучающихся по охране труда и технике безопасности и осуществлять надзор за соблюдением обучающимися правил техники безопасности;

2.2.8 предоставить обучающимся и руководителю по практической подготовке от АКАДЕМИИ возможность пользоваться помещениями Профильной организации, согласованными Сторонами (приложение N 2 к настоящему Договору), а также находящимися в них оборудованием и техническими средствами обучения;

2.2.9 обо всех случаях нарушения обучающимися правил внутреннего трудового распорядка, охраны труда и техники безопасности сообщить руководителю по практической подготовке от АКАДЕМИИ;

2.3. АКАДЕМИЯ имеет право:

2.3.1 осуществлять контроль соответствия условий реализации компонентов образовательной программы в форме практической подготовки требованиям настоящего Договора;

2.3.2 запрашивать информацию об организации практической подготовки, в том числе о качестве и объеме выполненных обучающимися работ, связанных с будущей профессиональной деятельностью;

2.4. Профильная организация имеет право:

2.4.1 требовать от обучающихся соблюдения правил внутреннего трудового распорядка, охраны труда и техники безопасности, режима конфиденциальности, принятого в Профильной организации, предпринимать необходимые действия, направленные на предотвращение ситуации, способствующей разглашению конфиденциальной информации;

2.4.2 в случае установления факта нарушения обучающимися своих обязанностей в период организации практической подготовки, режима конфиденциальности приостановить реализацию компонентов образовательной программы в форме практической подготовки в отношении конкретного обучающегося;

3. Срок действия договора

3.1. Настоящий Договор вступает в силу после его подписания и действует до полного исполнения Сторонами обязательств.

4. Заключительные положения

4.1. Все споры, возникающие между Сторонами по настоящему Договору, разрешаются Сторонами в порядке, установленном законодательством Российской Федерации.

4.2. Изменение настоящего Договора осуществляется по соглашению Сторон в письменной форме в виде дополнительных соглашений к настоящему Договору, которые являются его неотъемлемой частью.

4.3. Настоящий Договор составлен в двух экземплярах, по одному для каждой из Сторон. Все экземпляры имеют одинаковую юридическую силу.

5. Адреса, реквизиты и подписи Сторон

	Профильная организация:


	
	АКАДЕМИЯ:

	Юридический адрес
ООО "Интернет решения" 
Юридический адрес
117405, г. Москва, ул. Дорожная, д. 606, этаж 3, офис 326

ИНН 7704217370
ОГРН 1027739244741
	
	Частное учреждение высшего образования «Московская академия предпринимательств125319, г. Москва, ул. Планетная, дом 36; ИНН 7714111277, КПП 771401001 р/с 40703810538250001822 в ПАО Сбербанк г. Москва, БИК 044525225, к/с 30101810400000000225



	

	Руководитель 

Генеральный директор   Лабуничева Н.Ю.
	
	Ректор Т.В. Васильева

	(наименование должности, фамилия, имя, отчество (при наличии)
	
	(наименование должности, фамилия, имя, отчество (при наличии)

	
	
	

	М.П. (при наличии)
	
	М.П. (при наличии).


Приложение 3

ЧАСТНОЕ УЧРЕЖДЕНИЕ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ

«МОСКОВСКАЯ АКАДЕМИЯ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВА»
Факультет экономики, управления и права
 (наименование факультета/ института)

Направление подготовки /специальность: Менеджмент
.(код и наименование направления подготовки /специальности)

Профиль/специализация: Логистика и управление цепями поставок
(наименование профиля/специализации)

Форма обучения:  
.(очно-заочная, заочная)
	УТВЕРЖДАЮ


	Зав. кафедрой экономики и управления 

	 . Подпись  (Подпись)(ФИО) 

	«____» ___________________ 20___ г.


ИНДИВИДУАЛЬНОЕ ЗАДАНИЕ

На производственную практику
(вид практики) 

Преддипломная
(тип практики) 

обучающегося группы.

(Шифр и № группы) (ФИО обучающегося)
Место прохождения практики: 

	ООО "Интернет решения"


 (наименование профильной организации)

Срок прохождения практики: с «___» __________ 20__ г. по «__» _________20__ г. 
Содержание индивидуального задания на преддипломную практику:

	№ п/п
	Виды работ

	1.
	Инструктаж по соблюдению правил противопожарной безопасности, правил охраны труда, техники безопасности, санитарно-эпидемиологических правил и гигиенических нормативов.

	2.
	Выполнение определенных практических кейсов, необходимых для оценки знаний, умений, навыков и (или) опыта деятельности по итогам производственной (преддипломной) практики
(вид практики, тип практики) 

	2.1.
	Кейс № 1

	2.2.
	Кейс № 2

	2.3.
	Кейс № 3

	2.4.
	Кейс № 4

	2.5.
	Кейс № 5

	3.
	Систематизация собранного нормативного и фактического материала.

	4.
	Оформление отчета о прохождении практики.

	5.
	Защита отчета по практике.


Разработано руководителем практики от Академии

 ________________ ___________________________
(ФИО)(Подпись)
«___»______________ 20__г.

Приложение 4

Кейсы для прохождения преддипломной практики

Кейс № 1
В богатом китайском языке одно из значений слова «ли» (Li) – «прибыль», а «фун» (fung) – «много». Таким образом, название Li&Fung можно перевести как «много прибыли». Вероятно, учитель английского из южнокитайского города Гуанчжоу Фун Пак-лю и его партнер-инвестор Ли То-мин, создавая в 1906 г. торговую компанию, решили, что сочетание их имен будет хорошим предзнаменованием. И, судя по всему, не ошиблись: в 2006 г. основанная ими фирма Li&Fung, которой до сих пор владеют и управляют члены клана Фун, отметила столетний юбилей. 
В первые десятилетия своего существования Li&Fung выполняла функции компрадоров для европейских компаний, проявлявших интерес к китайским товарам. За комиссию в размере 15 % Фун Пак-лю и его подчиненные выступали посредниками между европейскими и американскими заказчиками и китайскими предприятиями, занимавшимися выпуском фарфора, шелковых тканей, поделок из бамбука и ротанга, ювелирных изделий из нефрита, сувениров и пиротехники. Компания Li&Fung обеспечивала двусторонний перевод документов на китайский и английский языки, гарантировала качество товара и бесперебойность оплаты, организовывала хранение заказанных продуктов на складах и их погрузку на 

В настоящий момент Li&Fung насчитывает около 40 филиалов в разных государствах, однако структурирована не по национальному, а по клиентскому принципу. Под каждого крупного клиента создается небольшая команда, которая самостоятельно решает, каким образом быстро, качественно и с минимальными затратами выполнить заказ. Сотрудники могут обратиться к любому партнеру Li&Fung в любой стране, где она ведет бизнес, и, если это необходимо, разбросать субподряд сразу по нескольким государствам. При этом сама компания Li&Fung не владеет предприятиями, на которых выпускается продукция, и даже не участвует в их капитале: свои комиссионные она получает за уникальные знания о местных рынках и умение организовывать поставки. 
Так, получив заказ на партию футболок, команда Li&Fung может купить хлопок в США, отправить его на хлопкопрядильную фабрику в Китай, там же окрасить его, а затем послать ткань в Бангладеш, где из нее и пошьют футболки, которые будут отправлены в США. Изготовленная при посредничестве Li&Fung одежда, на этикетках которой написано «madе in Thailand», может быть сделана из корейской пряжи, окрашенной на Тайване, а молнии для нее могут быть изготовлены в Китае на фабрике, принадлежащей японской компании. Весь секрет в том, чтобы найти для данного конкретного заказа наилучших с точки зрения себестоимости и качества продукции исполнителей. 
В 1980–1990-е гг. компания уделяла много внимания расширению своей глобальной сети производственных партнеров-субподрядчиков. Так, в 1995 г. благодаря приобретению британской торговой компании Inchcape Buying Services, занимавшейся закупками одежды и аксессуаров для европейских поставщиков, Li&Fung получила сеть офисов в странах Индийского субконтинента. В начале нового столетия, стремясь сократить затраты на доставку, компания подписала соглашения с рядом фирм-изготовителей из Турции, стран Северной Африки, Центральной Америки и Карибского бассейна. Однако в настоящее время деятельность Li&Fung заключается не только в распределении подрядов между конкретными производителями. Еще в 1980-е гг. компания взяла на себя выполнение ряда других задач. Так, специалисты компании могут подсказать, какую ткань лучше всего использовать для того или иного предмета одежды, самостоятельно подобрать для изделия пуговицы или молнии, провести контроль качества и доставить изготовленный товар прямо на склад покупателя в точно оговоренное время. Дальше – больше. «Десятилетие назад мы только принимали заказы, – рассказывает Виктор Фун. – Но на сегодняшний день, когда ретейлеры все чаще продвигают собственные бренды (private labels), мы можем посоветовать, что именно следует изготовить, по какой цене продавать и как предлагать. Мы помогаем нашим клиентам найти наилучшие пути достижения поставленных целей. И если ранее мы были для них лишь незначительными партнерами при проведении импортных закупок, то теперь мы стали частью их процессов мерчандайзинга, создания новых продуктов и даже стратегического менеджмента». Действительно, клиенту порой достаточно прислать в Li&Fung эскиз предмета одежды. Все остальное компания сделает сама. Она найдет дизайнера, который превратит этот рисунок в конкретные выкройки, разработает технологическую карту, подберет самых лучших и дешевых поставщиков ткани, разместит заказ на нескольких швейных фабриках, получит готовые изделия, проверит их качество и отправит все в США или Европу, прямо в магазины, где эта продукция должна продаваться. Фирме-заказчику не надо будет даже нашивать свой логотип на футболку или свитер – за нее это сделает Li&Fung, вернее, кто-нибудь из более чем 8 тыс. ее субподрядчиков в 40 с лишним странах. В последние годы все это относится не только к текстилю. 
Li&Fung выполняет аналогичные заказы на производство и поставки всевозможных аксессуаров, мелкой бытовой электроники, подарков, сувениров, спортивного и туристического инвентаря, POS-материалов… И везде компания практикует своеобразное международное разделение труда. Например, когда Li&Fung получила заказ на производство транзисторных радиоприемников, она заказала отдельные детали в Корее и на Тайване. В китайском порту, куда доставляли эти грузы, детали упаковывали в пластиковые мешки, содержавшие по одному комплекту каждый, и отправляли в глубь страны для сборки. Готовые приемники пересылали в Гонконг, где проводили их заключительное тестирование. 
В целом в системе Li&Fung Гонконг с его относительно высокой стоимость рабочей силы отвечает за наиболее сложные и квалифицированные операции наподобие дизайна или проверки качества, а Вьетнам, например, больше специализируется на изготовлении аксессуаров. На Li&Fung приходится четверть вьетнамского экспорта данной продукции. 
В 2003 г. Li&Fung совершила еще один качественный скачок, заключив лицензионное соглашение с Levi Strauss&Co на изготовление мужской верхней одежды (кроме свитеров) под суббрендом Levi’s Signature. Годом позже аналогичное соглашение по тому же ассортименту продукции было распространено на другой суббренд американской компании – Red Tab. Смысл этого контракта состоит в том, что Li&Fung за определенную величину роялти получила право моделировать, изготовлять и продавать указанные товары под данными суббрендами, согласовывая с Levi Strauss только цены и каналы продаж, чтобы не конкурировать с американской компанией и не разрушать имидж ее ведущего бренда. Так, в отличие от самой Levi Strauss, распространяющей свою продукцию, как правило, через средние по величине магазины и дорогие универмаги, Li&Fung использует такие каналы продаж, как гипермаркеты Wal-Mart или Target, а продаваемая ею продукция дешевле, чем оригинальные Levi’s. 
«Исторически мы были лидерами в развитии аутсорсинговой стратегии для клиентов, но в последние пять-шесть лет в дополнение к нашей компетенции в области логистики мы добились большого прогресса в дизайне и мерчандайзинге, – говорит Рик Дарлинг, президент Li&Fung USA. – Получение контроля над каким-либо брендом – это расширение нашей профилирующей деятельности и важное дополнение к нашему бизнесу». 
Впоследствии аналогичные лицензии были получены для полотенец Royal Velvet, плюшевых игрушек Disney и еще некоторых товаров. После заключения каждого контракта (включая первые два с Levi Strauss) в Li&Fung создавалась новая команда, которая брала на себя это направление. «Мы хотим быть уверены в том, что у нас есть два здоровых бренда, пользующихся разными дистрибуционными каналами и относящихся к разным ценовым сегментам, – прокомментировал Рик Дарлинг это разделение полномочий после заключения второго соглашения с Levi Strauss. – Мы считаем, что для создания собственной индивидуальности для каждого из этих брендов оба они должны быть прежде всего вертикально интегрированы: от дизайна до конечных продаж». 
Вопросы и задания к кейсу:

1. Как вы думаете, в данном кейсе речь идет о логистической системе компании Li&Fung или о цепи поставок? 
2. Расскажите, какие, по вашему мнению, основные логистические задачи стоят перед компанией Li&Fung. 
3. Что подразумевается под координацией работы партнеров по цепи поставок? Почему она так важна?

Кейс № 2
В условиях отсутствия интеграции участников цепи поставок каждая организация имеет в запасах продукцию на одну неделю спроса. Другими словами, каждое звено покупает столько материалов у своих поставщиков, чтобы на конец недели иметь запас, равный спросу в течение следующей недели. При этом предполагается, что прогнозируемый спрос на следующей неделе будет равен фактическому спросу в течение текущей недели. 
Конечный спрос на товар устойчив и составляет 100 единиц в неделю. Доставки товара от поставщиков осуществляются очень быстро (моментально). 
Вопросы и задания к кейсу:

1. Заполните табл., рассчитав показатели для каждого звена цепи поставок при изменении спроса конечных потребителей на второй неделе на 5 единиц товара:
– спрос равен количеству единиц (закупка), закупаемых потребителем следующего уровня; 
– начальный запас на начало недели равен конечному запасу в конце предыдущей недели; 
– конечный запас в конце недели равен спросу в течение следующей недели; 
– закупка (число закупаемых единиц) эквивалентна спросу с учетом изменения запаса: 
Зi = Суi + (Зкпi – Знпi),
где Суi – удовлетворенный спрос в i-м звене цепи поставок; Зкпi – конечный запас в i-м звене цепи поставок; Знпi – начальный запас в i-м звене цепи поставок. 
Цепь поставок включает 4 звена: ретейлер (i = 1), местный оптовик (i =2), региональный оптовик (i = 3), производитель (i = 4). 
Таблица 

Движение товара в цепи поставок, единиц
	Заказчик
	Неделя

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6

	Спрос конечных потребителей
	100
	105
	100
	100
	100
	100

	Ретейлер

	Спрос
	
	
	
	
	
	

	Начальный запас
	100
	
	
	
	
	

	Конечный запас
	
	
	
	
	
	

	Закупка
	
	
	
	
	
	

	Местный оптовик

	Спрос
	
	
	
	
	
	

	Начальный запас
	100
	
	
	
	
	

	Конечный запас
	
	
	
	
	
	

	Закупка
	
	
	
	
	
	

	Региональный оптовик

	Спрос
	
	
	
	
	
	

	Начальный запас
	100
	
	
	
	
	

	Конечный запас
	
	
	
	
	
	

	Закупка
	
	
	
	
	
	

	Производитель

	Спрос
	
	
	
	
	
	

	Начальный запас
	100
	
	
	
	
	

	Конечный запас
	
	
	
	
	
	

	Закупка
	
	
	
	
	
	


2. Изобразите графики динамики размещаемых заказов и спроса в звеньях цепи поставок (конечные потребители, ретейлер, местный оптовик, региональный оптовик, производитель). 
3. Как изменение спроса конечных потребителей (на второй неделе) повлияет на динамику перемещений продукта в цепи поставок?

Кейс № 3
Йохан Классен занимает должность управляющего директора в компании Friedland Timbers asa, выпускающей деревянные изделия для строительной отрасли. В последнее время его все больше беспокоят случаи доставок их продукции важным заказчикам с опозданием. Отрасль очень конкурентная, и Йоханн знает, что если он не сможет гарантировать своевременной доставки, заказчики перейдут к другим поставщикам. Эта ситуация особенно беспокоит менеджера по маркетингу, поскольку он работает с заказчиками в течение длительного времени и обещал им своевременные доставки, но иногда его обещания не выполняются. Йоханн потребовал, чтобы менеджер по производству объяснил, почему так происходит. Менеджер заявил: «Наши поставщики зaдepжaли доставку некоторых пород дерева. Из-за нехватки основного сырья наши производственные планы оказались сорванными. Однако мы не можем винить поставщиков. Если к кому-то в компании и надо предъявить претензии, то к менеджерам склада, не имеющим достаточного запаса cырья, которым можно воспользоваться при задержке поступлений. После этого Йоханн отправился на склад, чтобы разобраться на месте, что там происходит. Менеджер склада заявил, что у них все нормально. «За последний год запасы росли, а за самый последний месяц размер стал максимальным. Частично принятое решение стало упреждающим, так как я хочу улучшить уровень обслуживания производства. Кроме того, в последнее время объем запасов пошел вверх. В настоящее время у нас крупные запасы по большинству категорий, но в то же время порой возникают случаи дефицита. Запасы велики, и порой возникает нехватка места для хранения продукции, что отрицательно влияет на наш бюджет. Я думаю, что вина лежит на отделе закупок, не заказывающем сырье в тех объемах, которые мы запрашиваем». Йоханн убедился, что некоторые виды запасов действительно излишне велики, поскольку отдел закупок приобретает некоторые материальные ресурсы крупными партиями. В то же время закупки других видов сырья задерживаются, в результате чего возникает дефицит. Менеджер по закупкам объяснил ситуацию так: «Позвольте мне напомнить вам, что восемь месяцев назад Вы распорядились сократить затраты на материалы. Я сделал это, воспользовавшись скидками, которые поставщики предоставляют на более крупные заказы. Часто я заказываю больше, чем требуется, допуская, что на каком-то этапе нам эти материалы все равно потребуются; к тому же мы получаем скидку, и сырье всегда есть в запасе, когда в нем возникает необходимость. Правда, порой запасы занимают слишком много места и стоят слишком дорого, тогда я задерживаю заказ до тех пор, пока не смогу объединить его с другими, чтобы получить более высокие скидки». 
Йоханн решил, что наконец-то он нашел источник, породивший проблемы, и что, возможно, ему надо потребовать, чтобы политика закупок была пересмотрена. Однако после этого он переговорил с менеджером по транспорту, но тот вовсе не был в этом уверен: «Мы действуем гораздо более эффективно, когда привозим заказы более крупными партиями. Если Вы сократите средний размер запасов, затраты на транспортировку повысятся. Наш бюджет и так уже на пределе, а нам придется дополнительно платить за экспресс-доставку тех материалов, которые срочно потребуются производству. Если Вы снизите объем заказа, число случаев дефицита возрастет, больше станет экспресс-доставок, в конечном счете это приведет к росту затрат». 
Йоханн переговорил с некоторыми крупными поставщиками, чтобы посмотреть, могут ли они каким-то образом улучшить доставку продукции в компанию. К сожалению, когда он говорил с одной компанией, ее представители упомянули о задержках платежей. Это противоречило принятой в Friedland Timbers политике немедленной оплаты счетов-фактур, и поэтому Йоханн потребовал объяснений от бухгалтерского отдела. В результате он получил неутешительные известия, что затраты на запасы и транспортировку были настолько высокими, что компания столкнулась с нехваткой наличных средств. «Мы задержали наши платеж чтобы улучшить поток наличных. Чтобы заплатить поставщикам за последний месяц, нам пришлось воспользоваться банковским овердрафтом». 
Позже, в тот же день, Йоханн обнаружил, что сведения о запоздании поставок заказчикам, т.е. информация, заставившая его провести расследование, на самом деле была вызвана плохими прогнозами по продажам, подготовленными отделом маркетинга. Они сильно занизили спрос, и поэтому плановое производство продукции было слишком низким. Таким образом, хотя все сотрудники в Friedland Timbers старались делать свою работу как можно лучше, на самом деле ситуация становилась все хуже и хуже. 
Задания и вопросы к кейсу:

1. Сформулируйте цели каждого из отделов, в которых побывал Йоханн. 
2. Каковы, по вашему мнению, основные проблемы, с которыми столкнулась Friedland Timbers? 
3. Почему создается впечатление, что повышаются одновременно все составляющие логистических издержек? 
4. Каковы ваши рекомендации Йоханну?

Кейс № 4
Компания является дистрибьютором электротехнической продукции. Все заказы выполнены без нарушений в оформлении документации. Данные о качестве выполнения заказов клиентов дистрибьютором в течение смены приведены в табл.
Таблица

Данные о выполнении дистрибьютором заказов клиентов
	№ заказа
	Соответствие требованиям*

	
	по номенклатурным позициям
	по количеству
	по сроку
	по адресу

	1
	-
	+
	-
	+

	2
	+
	-
	-
	+

	3
	+
	+
	+
	+

	4
	+
	+
	-
	+

	5
	+
	-
	-
	+


*Примечание. знак «+» означает, что заказ полностью соответствует данному требованию, знак «–» означает, что заказ выполнен с нарушением данного требования. 

В условиях современной экономики одним из основных конкурентных преимуществ любого предприятия является способность быстро и качественно удовлетворять запросы потребителей. Для достижения данной цели необходимо сформировать такую цепь поставок, которая обеспечит надежность поставок клиентам необходимых товаров требуемого качества в необходимом количестве, в нужное время, в нужное место, с нужными затратами при требуемом уровне обслуживания.
Под надежностью подразумевается функционирование цепи поставок в соответствии с правилами логистики (логистическим миксом), т.е. возможность выполнения задач в соответствии с планами и ожиданиями. 
Основным показателем оценки надежности цепи поставок является совершенный заказ. Совершенный заказ – это процент от количества выполненных заказов, которые отвечают всем требованиям по доставке, подготовке комплекта документов и отсутствию брака. 
Расчет показателя «совершенный заказ» выполняется по формуле 
POF = Зтв х·100 / Зо,
где Зтв – количество точно выполненных заказов; Зо – общее число заказов. 
Расчет показателя «совершенный заказ» основывается на предварительной оценке показателей второго уровня. Показателями второго уровня оценки надежности цепи поставок являются процент заказов, доставленных клиентам в полном объеме; процент заказов, выполненных в установленные сроки; процент заказов с точно заполненной документацией; процент заказов с идеальным состоянием продукции. 
За отчетный период компания обслужила 5 заказов. Большинство заказов выполнены с нарушением требований клиентов: один заказ (заказ № 1) –с нарушением по номенклатурным позициям; два заказа (заказы № 2 и № 5) –по количеству; четыре заказа (заказы № 1, № 2, № 4 и № 5) – по сроку исполнения. И только заказ № 3 выполнен в соответствии со всеми требованиями клиентов. 
Заказы № 3 и № 4 доставлены клиентам в полном объеме, т.е. без нарушений по номенклатурным позициям и по количеству. 
Вопросы и задания к кейсу:

1. Определите процент заказов, доставленных клиентам в полном объеме; процент заказов, выполненных в установленные сроки; процент заказов с точно заполненной документацией. 
2. Оцените надежность цепи поставки, используя показатель «совершенный заказ». 

3. Что показал анализ показателей оценки надежности цепи поставок? 
4. Какие рекомендации можно дать руководству компании по организации проведения оценки надежности цепи поставок? 
5. Какие рекомендации можно дать руководству компании по нивелированию сложившейся ситуации? 
Кейс № 5
Расположенный в Москве производственно-складской комплекс «Хлебосол» (ПСК) обслуживает 50 магазинов, торгующих полуфабрикатами. 20 магазинов сотрудничают с ПСК напрямую, а оставшиеся 30 — через два распределительных региональных центра в Санкт-Петербурге и Самаре, за каждым из них закреплено по 15 магазинов. 

ПСК «Хлебосол» разместился в одном здании, включающем в себя склад и две производственные линии по изготовлению рыбных и мясных изделий. Склад общей площадью 2650 кв. м находится в центре здания на минимальном расстоянии от производственной линии и делится на склад сухого хранения емкостью 1052 палетомест, холодильник на 400 палетомест (температура хранения от -18° до +4° С) и морозильник на 1300 палетомест (от -18° до -24°С). Также компания использует отдельное здание емкостью 1000 палетомест для хранения упаковочных материалов. 

Склад оснащен электрическими штабелерами, способными поднять груз весом до 1500 кг на высоту до 7 м, и электрическими тележками, использующимися для сбора заказов и их перемещения в зону отгрузки. ПСК функционирует в круглосуточном режиме 7 дней в неделю, 365 дней в году, не останавливаясь ни на минуту. Для всех сотрудников склада установлен 12-часовой рабочий день при посменном графике работы (два дня рабочих, два — выходных). 

В дневной cмене трудится 30 человек, в ночную - 16. Обязанности ночных смен, как правило, сводятся к сборке заказов магазинов и производственных линий, получению продукции с производства и осуществлению отгрузок на экспорт. Обязанностями дневных смен являются приемка продукции и отгрузка заказов, собранных ночной сменой. 

При приемке продукции каждую машину досматривает координатор, обращая особое внимание на внешний вид продукции, целостность упаковки. 

Поскольку для некоторых видов продукции важно учитывать их температуру при поступлении, то компанией были составлены нормы температуры для охлаждения продукции. 

Например, для замороженных товаров температура должна быть не выше – 17,9°С. Хотя вся продукция приходит с ветеринарными свидетельствами и сертификатами соответствия, существует список товаров, приемкa которых производится только в присутствии представителя службы контроля качества (специалиста лаборатории). Он участвует в досмотре и делает забор проб для анализа. Окончательную приемку товара по количеству проводит координатор, занося полученные данные в контрольный лист. 

После сверки контрольного листа и получения разрешения от службы контроля качества производится оформление документов на товар и внесение их в информационную систему. 

На складе раз в неделю формируется специальный отчет по всей товарной номенклатуре склада. В нем ключевыми параметрами для менеджеров группы являются продажи за неделю и уровень запаса. Оценка достаточности текущего уровня запаса производится с помощью значений минимального, оптимального и максимального уровней запаса. Если уровень запаса ниже минимального значения, то в обязательном порядке производится допоставка. Вопpoc лишь в том, сколько заказать. Желательно, чтобы на момент следующего отчета запас оказался в допустимом интервале.

Если текущий запас находится в интервале между минимальным и максимальным значениями или чуть-чуть превышает максимум, то потребуется произвести примерный расчет складского остатка за неделю. Сделать это можно, сравнив продажи за предыдущую неделю с прогнозируемым уровнем продаж на следующую, На основе полученных результатов принимается решение о заказе и его объеме. В некоторых случаях вывод о необходимости дозаказа можно сделать, опираясь на данные об объеме продаж за предыдущую неделю и остатках на складе определенных видов продукции. Проанализировав, таким образом, остатки по всей номенклатуре, менеджеры материальной группы формируют заказы и расписание приходов на неделю вперед. Затем, получив заказы от магазинов, вставляется расписание отправок и график работы сотрудников.

На складе существует отдел по работе с покупателями, который 2 раза в неделю (понедельник и четверг) принимает от магазинов заказы на поставку продукции. Кроме функций приема и обработки заказов, этот отдел отвечает за поддержание единообразия товарной номенклатуры склада и магазинов, а также составление расписаний приходов и отправок. Все полученные заказы разбиваются на группы по дате доставки и магазинам, от которых получены заявки. 

На указанную в заявке дату в определенный магазин формируется один заказ. После чего проводится его проверка на соответствие объемам кузовов имеющихся автомобилей. При необходимости заказ корректируется. Затем его отправляют в магазин на подтверждение, в ходе которого магазин может внести в заказ изменения.

По завершению процедуры согласования окончательно сформированный заказ поступает на склад, где его и собирают. Обычно сборка заканчивается минут за 30—40 до подачи машины, за это время производится проверка комплектности заказа, что позволяет избежать недостач и излишков товара при отгрузке. 

Перед отгрузкой товара производится проверка его температуры, и только после этого товар загружают в кузов автомобиля. Оформляют сопроводительные документы (ветеринарное свидетельство, удостоверение качества и т.п.), заверяют накладные необходимыми печатями и подписями. После этого машину взвешивают. Если разница реального веса машины и веса, указанного в товарно-транспортной накладной, составляет более 50 кг, то автомобиль отправляется на дополнительный досмотр. И только после выяснения, а по возможности, и устранения причин изменения веса машина выпускается на маршрут.

ПСК «Хлебосол» имеет собственный парк автомобилей, cocтоящий из 15 машин, с помощью которых поставляет продукцию в магазины Московской и Ленинградской областей. Магазины Самарской области обслуживаются местной транспортной компанией «Транспорт». За 2004 г. со склада ПСК было осуществлено 18 423 отправки, т.е. в среднем 50 отгрузок в день и 1535 — в месяц. 

Задания к кейсу:

1. Охарактеризуйте основные элементы системы складирования ПСК «Хлебосол». 

2. Постройте схему логистического процесса на складе ПСЗ «Хлебосол».

3. Опишите ваши замечания по полученным данным, в частности по оценке информационных активов, рисков, угроз, политики информационной безопасности.
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Характеристика предприятия и его деятельности

Интернет-магазин «Озон» в лице ООО «Интернет Решения» (ИНН / КПП 7704217370 / 770301001, ОГРН 1027739244741) зарегистрирован по юридическому адресу: г. Москва, вн.тер.г. муниципальный округ Пресненский, наб. Пресненская, д. 10.

Руководителем является генеральный директор Малов Илья Валерьевич.

Основной вид деятельности: 47.91 «Торговля розничная по почте или по информационно-коммуникационной сети Интернет». Дополнительные виды: торговля оптовая бытовыми электротоварами; торговля оптовая станками; торговля оптовая машинами и оборудованием для добычи полезных ископаемых и строительства; торговля оптовая машинами, оборудованием и инструментами для сельского хозяйства; торговля оптовая скобяными изделиями, водопроводным и отопительным оборудованием и принадлежностями; ремонт машин и оборудования.

Основными целями создания ООО «Интернет Решения» являются: 

· -
полное и своевременное удовлетворение общественных потребностей в выполненных ей работах, продаже, сопровождении товаров и оказываемых услугах с высокими потребительскими свойствами и качеством при минимальных затратах в соответствии с предметом ее деятельности; 

· -
получение прибыли и обеспечение на ее основе социальных и экономических интересов членов трудового коллектива и интересов государства.

Финансовые показатели предприятия приведены в таблице 1. 

Таблица 1

Финансовые показатели
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Организационная структура создаваемой нами организации отражена на рисунке 1.
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Рисунок 1 - Организационная структура ООО «Интернет Решения»

Состав организационной структуры имеет линейно-функциональную характеристику. 

Руководит обществом с ограниченной ответственностью генеральный директор. Ему непосредственно подчиняются начальник планово-экономического отдела, начальник отдела сбыта, руководитель ИТ-отдела, главный бухгалтер.

Главный бухгалтер — штатно-структурная единица хозяйствующего субъекта, предназначенное для аккумулирования данных о его имуществе и обязательствах, формирования финансовой отчетности. 

Начальник планово-экономического отдела руководит составлением текущих, перспективных планов, стратегии дальнейшего развития фирмы.

Начальник отдела сбыта осуществляет руководство работой по составлению планов поставок и их увязку с планами производства с целью обеспечения сдачи готовой продукции подразделениями в сроки, по номенклатуре, комплектности и качеству в соответствии с заказами и договорами.

ИТ-отдел является важной частью любой компании, которая зависит от информационных технологий для своей работы. Он отвечает за разработку, внедрение, поддержку и обслуживание информационных систем, программного обеспечения и аппаратных средств, которые используются внутри компании.

Ключевыми характеристиками логистического обслуживания Ozon являются: 

1) Масштабность - ежедневно компания обрабатывает десятки тысяч заказов через сеть из 11 фулфилмент-центров общей площадью более 1,2 млн кв.м., используя парк из 5 000 единиц собственного транспорта и привлекая сотни подрядчиков; 

2) Географический охват - доставка осуществляется практически во все населенные пункты страны, от мегаполисов до удаленных сельских районов, с учетом существенных различий в транспортной инфраструктуре и плотности населения; 

3) Скорость - среднее время доставки составляет 3-5 дней по России, а в крупных городах доступна услуга экспресс-доставки в течение 24 часов; 

4) Гибкость - система способна адаптироваться к значительным колебаниям спроса (например, в период сезонных распродаж нагрузка может увеличиваться в 3-5 раз); 

5) Технологичность - использование современных IT-решений для автоматизации и оптимизации всех процессов.

Основные функции логистического обслуживания в Ozon можно разделить на три ключевые группы: 

1) Транспортная функция - обеспечение физического перемещения грузов различными видами транспорта (автомобильным, авиационным, железнодорожным) с оптимальным сочетанием стоимости и скорости; 

2) Складская функция - приемка, хранение, комплектация и отгрузка товаров с использованием современных систем управления запасами; 

3) Информационная функция - обеспечение прозрачности и управляемости всех процессов за счет интеграции данных и автоматизированных систем поддержки решений.

Практические кейсы, необходимые для оценки знаний, умений, навыков и (или) опыта деятельности по итогам практики 
	№ п/п
	Подробные ответы обучающегося на практические кейсы

	Кейс № 1
	1. В данном кейсе речь идет о цепи поставок.

Логистическая система — это часть цепи поставок, которая фокусируется на эффективном управлении потоками одной компании (транспортировка, складирование, грузопереработка). Ее цель — минимизация затрат при заданном уровне сервиса.

Цепь поставок — это концепция более высокого уровня. Она включает в себя координацию множества независимых компаний (поставщики сырья, производители, дистрибьюторы, логистические провайдеры, ритейлеры) для преобразования сырья в готовый товар и его доставки конечному потребителю. Ее цель — максимизация общей стоимости для всех участников.

Почему в кейсе описана именно цепь поставок:

Li&Fung не просто перевозит товары, а координирует сеть из более чем 8000 независимых субподрядчиков в 40+ странах.

Компания управляет сквозными потоками: не только материальными (товары, сырье), но и информационными (эскизы, дизайн, технологические карты), и финансовыми.

Процесс создания стоимости распределен географически и организационно (хлопок — США, пряжа — Китай, пошив — Бангладеш, дизайн — Гонконг).

Li&Fung интегрирована в ключевые бизнес-процессы клиентов, такие как мерчандайзинг, создание продуктов и стратегический менеджмент, что выходит далеко за рамки традиционной логистики.

2. Основные логистические задачи компании Li&Fung

Несмотря на то, что компания управляет цепью поставок, логистика остается ее ключевой операционной функцией. Основные задачи:

1. Управление транспортировкой и мультимодальными перевозками: Организация сложных международных маршрутов с участием нескольких видов транспорта (пример с радиоприемниками: Корея/Тайвань - Китай - Гонконг - США).

2. Управление запасами в глобальной сети: Обеспечение бесперебойности поставок сырья и комплектующих на фабрики и готовой продукции — на склады клиентов в точно оговоренное время (Just-in-Time).

3. Консолидация и распределение грузов: Сбор компонентов из разных стран, их консолидация и последующая распределительная логистика до точек продаж.

4. Контроль качества на всех этапах: Проведение финального тестирования в Гонконге и, вероятно, выборочный контроль на фабриках-субподрядчиках.

5. Таможенное оформление и соблюдение торгового законодательства: Работа в 40+ странах требует безупречного соблюдения всех таможенных норм и правил международной торговли.

6. Складская логистика и грузопереработка: Организация хранения, упаковки (пример с комплектами для радиоприемников) и подготовки товара к отгрузке.

7. Оптимизация общих логистических издержек: Постоянный поиск баланса между стоимостью, скоростью и качеством на всем протяжении цепи.

3. Координация работы партнеров по цепи поставок

Координация — это синхронизация деятельности всех независимых участников цепи для достижения общих целей, как если бы они были частью одной компании. В случае Li&Fung это включает:

Синхронизацию потоков: Обеспечение того, чтобы хлопок из США поступил на фабрику в Китай точно к моменту, когда она будет готова его переработать, а готовая ткань была доставлена в Бангладеш к началу пошива.

Стандартизацию процессов и качества: Все партнеры, независимо от страны, должны работать по единым стандартам Li&Fung (качество, сроки, документация).

Создание единого информационного пространства: Обеспечение прозрачности и своевременного обмена данными о заказах, состоянии производства, движении грузов и запасах между всеми участниками.

Распределение ролей и ответственности: Четкое определение, кто, что и в какие сроки делает (например, Гонконг — дизайн и контроль качества, Вьетнам — аксессуары).

Управление отношениями (Relationship Management): Построение долгосрочных и надежных партнерских отношений с тысячами поставщиков.

1.  Снижение рисков: Сбои на одном участке (задержка сырья, простой фабрики) парализуют всю цепь. Координация позволяет снизить эти риски.

2.  Минимизация "эффекта хлыста": Чем длиннее и сложнее цепь, тем сильнее искажается информация о спросе при движении от ритейлера к поставщику сырья. Координация и прозрачность данных сглаживают эти колебания.

3.  Достижение операционной эффективности: Синхронизация процессов позволяет сократить цикл выполнения заказа, минимизировать запасы и избежать простоев.

4.  Гибкость и отказоустойчивость: Налаженная координация позволяет быстро перераспределять заказы между партнерами в случае сбоев (например, политические волнения или природные катаклизмы в одной из стран).

5.  Создание конкурентного преимущества: Способность Li&Fung "разбросать субподряд сразу по нескольким государствам" для достижения оптимального соотношения цены и качества — это прямое следствие высочайшего уровня координации. Данное преимущество представляет собой компетенцию компании.



	Кейс № 2
	Это классическая иллюстрация "эффекта хлыста".
Ключевые правила:

1.  Конечный запас в конце недели всегда равен спросу на следующей неделе.

2.  Спрос для каждого звена равен закупке звена-покупателя предыдущей недели.

3.  Закупка рассчитывается по формуле: `Закупка = Спрос + (Конечный запас - Начальный запас)`.

4.  Начальный запас недели N равен конечному запасу недели N-1.

Таблица 

Движение товара в цепи поставок, единиц

Заказчик

Неделя

1

2

3

4

5

6

Спрос конечных потребителей

100

105

100

100

100

100

Ретейлер

Спрос

100

105

100

100

100

100

Начальный запас

100

100
105
100
100
100
Конечный запас

100

105

100

100

100

100

Закупка

100

110

95

100

100

100

Местный оптовик

Спрос

100

110

95

100

100

100

Начальный запас

100

100

110

95

100

100

Конечный запас

100

110

95

100

100

100

Закупка

100

120

85

105

100

Региональный оптовик

Спрос

100

120

85

105

100

100

Начальный запас

100

100

120

85

105

100

Конечный запас

100

120

85

105

100

100

Закупка

100

140

70

120

95

100

Производитель

Спрос

100

140

70

120

95

100

Начальный запас

100

100

140

70

120

95

Конечный запас

100

140

70

120

95

100

Закупка

100

180

50

155

70

105

Расчет для Ретейлера на Неделе 2:

Спрос = 105 (от потребителей)

Начальный запас = 100 (конечный запас с недели 1)

Конечный запас = 100 (спрос на неделе 3)

Закупка = Спрос + (Конечный запас - Начальный запас) = 105 + (100 - 100) = 110

Расчет для Местного оптовика на Неделе 2:

Спрос = 110 (закупка ретейлера на неделе 1)

Начальный запас = 100

Конечный запас = 95 (спрос на неделе 3 от ретейлера)

Закупка = 110 + (95 - 100) = 120

Как видно, колебания начинают усиливаться.

2. Графики динамики спроса и заказов

На графике ниже наглядно видно, как небольшое изменение спроса на уровне конечного потребителя вызывает все более сильные колебания по мере движения вверх по цепи поставок.
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3. Влияние изменения спроса на динамику в цепи поставок

Изменение спроса конечных потребителей всего на 5% (со 100 до 105 ед.) привело к возникновению классического "эффекта хлыста".

Суть эффекта: Колебания спроса многократно усиливаются при движении от конечного потребителя к производителю.

Проявления в кейсе:

1.  Усиление амплитуды заказов:

Потребители: изменение со 100 до 105 (+5%).

Ретейлер: заказ изменился со 100 до 110 (+10%).

Местный оптовик: заказ со 100 до 120 (+20%).

Региональный оптовик: заказ со 100 до 140 (+40%).

Производитель: заказ со 100 до 180 (+80%).

2. Запаздывание и перерегулирование: После всплеска на 2-й неделе следует "провал" заказов (на 3-й неделе), который также усиливается вверх по цепи. Производитель на 3-й неделе заказывает всего 50 единиц, что в 2 раза меньше исходного стабильного спроса.

3.  Неэффективность цепи поставок:

Высокие затраты на хранение: Звенья вынуждены создавать избыточные запасы для страхования от колебаний.

Потери от затоваривания/недостачи: Резкие перепады объемов приводят к тому, то запасов слишком много, то слишком мало.

Нерациональное использование мощностей: Производитель сталкивается с резким скачком, а затем с резким спадом нагрузки, что делает планирование производства крайне сложным и дорогим.

Вывод: В условиях отсутствия интеграции и обмена информацией каждое звено цепи действует рационально со своей точки зрения (поддерживает запас на одну неделю), но это приводит к иррациональному и крайне неэффективному поведению системы в целом. Эффект хлыста демонстрирует критическую важность координации, обмена данными о реальном спросе и совместного планирования в цепи поставок.



	Кейс № 3
	Цели каждого отдела
Отдел

Цели отделов
Маркетинг

Максимизация объема продаж и удовлетворенности клиентов за счет выполнения обещаний по срокам доставки.

Производство

Обеспечение непрерывности производственного процесса, минимизация простоев из-за нехватки сырья.

Склад

Поддержание высокого уровня обслуживания производства, минимизация случаев дефицита, эффективное использование складских площадей.

Закупки

Снижение затрат на материалы за счет использования скидок за объем, минимизация цены закупаемой единицы.

Транспорт

Снижение транспортных издержек за счет оптимизации маршрутов и увеличения объемов перевозок (экономия от масштаба).

Бухгалтерия/Финансы
Поддержание положительного денежного потока, избегание кассовых разрывов и использования дорогих кредитов (овердрафта).

2. Основные проблемы компании Friedland Timbers

1.  Отсутствие интегрированного планирования: Нет единого плана, который согласовывал бы прогнозы продаж (маркетинг), производственные мощности (производство) и объемы закупок (закупки). Прогнозы маркетинга неточны, что является первичным триггером всех проблем.

2.  "Силосное" (функциональное) мышление: Каждый отдел работает в вакууме, оптимизируя свои показатели, не понимая, как его действия влияют на смежные подразделения и компанию в целом.

3.  Несбалансированная политика управления запасами:

Закупки фокусируются на цене (скидки за объем), игнорируя стоимость хранения и риск обесценения.

Это приводит к одновременному наличию излишков и дефицита: денежные средства заморожены в ненужных запасах, в то время как для критически важного сырья возникает "пустота".

4.  Разрыв между финансами и операционной деятельностью: Решения закупок и склада приводят к заморозке оборотного капитала, создавая кассовые разрывы. Бухгалтерия вынуждена задерживать платежи, что портит отношения с поставщиками и ведет к новым задержкам.

5.  Порочный круг негативной обратной связи:

Неточный прогноз - срыв производственного плана - срыв отгрузки клиентам.

Попытка решить проблему запасами - закупки больших партий - рост затрат на хранение и нехватка денег - задержка платежей поставщикам - ухудшение надежности поставок - еще большие срывы по клиентам.

3. Почему одновременно растут все логистические издержки?

Это происходит из-за эффекта "перекладывания" затрат между функциями внутри логистической системы.

 Закупки снижают затраты на материалы, но это увеличивает складские расходы (аренда, содержание, обслуживание излишков) и затраты на капитал (деньги заморожены в запасах).

 Чтобы избежать дефицита при такой политике, Производство и Закупки требуют срочных поставок, что увеличивает
транспортные расходы (экспресс-доставка).

 Из-за нехватки денег Бухгалтерия задерживает платежи, что ухудшает условия с поставщиками и в долгосрочной счете может снова повысить...

 Затраты на материалы (потеря скидок за надежность) и транспортные расходы (поставщик может перейти на менее надежный транспорт).

Вывод: Логистические издержки — это единая система. Попытка сэкономить на одном элементе неизбежно приводит к росту затрат на другом.

 4. Рекомендации Йохану

Йоханну нужно срочно перейти от функционального управления к управлению сквозными бизнес-процессами и цепями поставок.

Краткосрочные меры ("тушение пожара"):

1.  Провести инвентаризацию запасов: Разделить все позиции на ABC/XZY анализы. Сфокусироваться на ликвидации излишков категории А (самые дорогие) и обеспечении наличия критически важного сырья (категория X с низкой прогнозируемостью).

2.  Наладить коммуникацию с ключевыми поставщиками: Объяснить ситуацию с платежами и выработать график погашения задолженности. Восстановить отношения ради надежности будущих поставок.

3.  Внедрить регулярные (еженедельные) операционные совещания с участием глав всех задействованных отделов: маркетинга, продаж, производства, закупок, склада, логистики и финансов. Цель — синхронизировать планы на ближайший период.

Долгосрочные стратегические меры:

1.  Внедрить процесс интегрированного планирования:

Это регулярный цикл, в ходе которого согласовывается прогноз продаж (от маркетинга), производственный план и план закупок.

Финансовый отдел оценивает планы с точки зрения денежного потока и прибыльности.

Это ключевое решение для устранения коренной причины проблемы — неточных прогнозов.

2.  Пересмотреть систему мотивации и KPI:

Закупки: оценивать не по цене закупаемой единицы, а по общей стоимости владения (цена + стоимость хранения + стоимость транспортировки + риски дефицита).

Все отделы: ввести сквозные KPI, например, "Уровень сервиса для клиента" или "Общая рентабельность цепочки создания стоимости".

3.  Внедрить современные методы управления запасами:

Определить для каждой категории сырья точки заказа и оптимальный размер заказа с учетом реальных потребностей производства и надежности поставщиков, а не только скидок.

Рассмотреть возможность перехода на поставки по принципу Just-in-Time для надежных поставщиков и части номенклатуры.

4.  Инвестировать в ИТ-систему: Внедрить ERP-систему, которая обеспечит единое информационное пространство для всех отделов, прозрачность данных о запасах, заказах и финансовых потоках.

Главная рекомендация: Йохану нужно стать архитектором сквозных процессов. Он должен донести до всех руководителей отделов, что они — не изолированные "силосы", а звенья одной цепи, и победа одного за счет поражения других — это поражение компании в целом.

	Кейс № 4
	1. Расчет показателей второго уровня

Проанализируем таблицу и определим, какие заказы удовлетворяют каждому из критериев.

Критерии:

Полный объем: соответствие по номенклатурным позициям (+) и по количеству (+).

Установленный срок: соответствие по сроку (+).

Точная документация: по условию, все заказы выполнены без нарушений в оформлении документации, следовательно, для всех заказов этот критерий выполнен.

№ заказа

Полный объем (номенклатура и количество)

Установленный срок

Точная документация (по умолчанию)

1

- (номенклатура: -)

-

+

2

- (количество: -)

-

+

3

+ (номенклатура: +, количество: +)

+
+

4

+ (номенклатура: +, количество: +)

-

+

5

- (количество: -)

-

+

Расчет процентов (всего заказов = 5):

Процент заказов, доставленных в полном объеме:

 Количество заказов: №3, №4  - 2 заказа.

 Процент = (2 / 5)  100% = 40%

Процент заказов, выполненных в установленные сроки:

 Количество заказов: №3  - 1 заказ.

 Процент = (1 / 5)  100% = 20%

Процент заказов с точно заполненной документацией:

 Количество заказов: все 5.

 Процент = (5 / 5)  100% = 100%

2. Оценка надежности цепи поставок с помощью показателя «совершенный заказ»

Совершенный заказ – это заказ, который удовлетворяет всем требованиям одновременно: полный объем, в срок, с точной документацией, без повреждений (в данном кейсе условие о состоянии продукции не оговорено, но заказ №3 является эталонным).

Количество точно выполненных заказов (Зтв): Этому критерию полностью соответствует только заказ №3.

Общее число заказов (Зо): 5.

Расчет показателя:

POF = (Зтв / Зо)  100% = (1 / 5)  100% = 20%

Вывод: Уровень надежности цепи поставок компании, измеряемый через «совершенный заказ», составляет 20%. Это крайне низкий показатель.

3. Что показал анализ показателей оценки надежности?

Анализ выявил системные проблемы в операционной деятельности дистрибьютора:

1.  Катастрофически низкая надежность сроков: Всего 20% заказов доставлены вовремя. Это главная проблема, которая с наибольшей вероятностью приводит к неудовлетворенности клиентов.

2.  Критически низкий уровень комплектации заказов: Только 40% заказов доставлены в полном объеме (правильный товар в правильном количестве). Это указывает на проблемы с управлением запасами на складе (недостаточный уровень страховых запасов, ошибки при сборке/отборке).

3.  Декларативная, а не реальная надежность: Несмотря на 100% показатель по документации, общая надежность цепочки поставок составляет лишь 20%. Хорошо налаженный один процесс не компенсирует провалы в других.

4.  Отсутствие сквозного контроля качества: Проблемы возникают на разных этапах выполнения заказа (комплектация, сроки), что говорит о разрозненности процессов или отсутствии единой системы контроля на всех этапах.

4. Рекомендации по организации оценки надежности цепи поставок

1.  Внедрить регулярный мониторинг KPI: Рассчитанные показатели («совершенный заказ» и показатели второго уровня) должны измеряться не разово, а на постоянной основе (ежедневно/еженедельно/ежемесячно).

2.  Детализировать метрики: Разбить показатель "полный объем" на две отдельные: "Точность по номенклатуре" и "Точность по количеству". Это поможет точнее идентифицировать проблему.

3.  Внедрить систему сбора данных: Автоматизировать сбор информации о нарушениях. Например, использовать отчеты службы доставки, рекламации от клиентов, внутренние акты о некомплекте.

4.  Анализировать причины отклонений: Внедрить методику анализа первопричин (например, 5 почему) для каждого случая несовершенного заказа. Почему не хватило товара? Почему заказ опоздал?

5.  Связать KPI с ответственными подразделениями: Показатель "срок" – ответственность отдела логистики, "полный объем" – ответственность складского комплекса, "документация" – ответственность отдела документооборота.

5. Рекомендации по оптимизации сложившейся ситуации

Для устранения проблем необходимо воздействовать на ключевые "узкие места":

Для улучшения соблюдения сроков (20%):

 Провести аудит логистических процессов: оценка маршрутов, загрузки транспорта, работы водителей.

 Рассмотреть возможность внедрения систем мониторинга транспорта (GPS/ГЛОНАСС).

 Пересмотреть стандарты планирования отгрузок, заложив более реалистичные временные промежутки.

Для улучшения комплектации заказов (40%):

Провести ABC-XYZ анализ ассортимента для оптимизации уровней страхового запаса по ключевым позициям.

Внедрить циклы сверки запасов для быстрого выявления и устранения расхождений между данными системы и фактическим наличием.

 Усилить контроль на этапе отбора и комплектации заказов (двойная проверка, штрихкодирование).

 Наладить систему оперативного информирования клиентов о возникшем недокомплекте и согласования замен или допоставок.

Общие рекомендации:

Провести внеплановую инвентаризацию всего складского остатка для восстановления достоверности данных.

Внедрить регулярные операционные совещания с участием руководителей склада, закупок, логистики и продаж для синхронизации их действий на основе данных по KPI.

Рассмотреть возможность мотивации персонала (склад, логистика), привязанной к показателям качества и надежности, а не только к количеству обработанных заказов.



	Кейс № 5
	1. Характеристика основных элементов системы складирования ПСК «Хлебосол»

Элемент системы

Характеристика

1. Роль склада
Производственно-распределительный центр (PDC). Склад напрямую интегрирован с производством и обслуживает розничную сеть, выполняя функции хранения готовой продукции, комплектации и распределения заказов.
2. Складская подсистема (Техническая)

• Площадь: 2650 кв. м + отдельное здание для тары (1000 паллетомест). 

• Зонирование: Склад сухого хранения (1052 пал.), холодильник (400 пал.), морозильник (1300 пал.). Рациональное расположение в центре здания минимизирует внутренние перемещения.
• Оборудование: Электрические штабелеры (до 1500 кг, высота до 7 м) и электрические тележки для комплектации. Позволяет эффективно использовать объем и механизировать процессы.

3. Подсистема управления запасами

• Метод управления: Система с фиксированным размером заказа или периодическая проверка (раз в неделю).
• Критерии управления: Используются параметры мин./опт./макс. уровень запаса. Решение о пополнении принимается на основе анализа продаж за прошлую неделю и прогноза на следующую. Метод достаточно прост, но может быть реактивным и не учитывать резкие колебания спроса.

4. Организационная подсистема

• Режим работы: Круглосуточный, 365 дней в году. Высокая операционная доступность.
• График персонала: 2/2 по 12 часов. Дневная смена (30 чел.) – приемка и отгрузка. Ночная смена (16 чел.) – комплектация заказов, прием из производства. Четкое разделение обязанностей.

5. Технологическая подсистема (Процессы)

Отлаженные и регламентированные процессы: приемка (с контролем качества и температуры), хранение, комплектация заказов, отгрузка (с контролем температуры и веса).

6. Информационная подсистема

Присутствует ИТ-система для учета товара, оформления документов, формирования отчетов. Однако уровень ее сложности неясен – возможно, это ERP-система или специализированное WMS.

2. Схема логистического процесса на складе ПСК «Хлебосол»
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3. Замечания и рекомендации по улучшению

Несмотря на отлаженность многих процессов, в системе ПСК «Хлебосол» существуют "узкие места" и риски.

Анализ рисков и угроз:

1.  Управление запасами:

Риск: Еженедельный анализ запасов и реактивное пополнение создают риски дефицита при неожиданном всплеске спроса между отчетами или переполнения склада при резком падении спроса.

Рекомендация: Внедрить более частый мониторинг ключевых позиций (ABC-анализ) и использовать системы прогнозирования спроса, интегрированные с данными о продажах в реальном времени.

2.  Процесс заказа:

Риск: Прием заказов всего 2 раза в неделю снижает гибкость и отзывчивость сети. Магазины не могут оперативно реагировать на изменения спроса.

Рекомендация: Рассмотреть возможность внедрения ежедневного "окна" для срочных заказов или пересмотреть график в сторону большей частоты.

3.  Использование мощностей:

Риск: Неравномерная загрузка. Ночная смена (16 чел.) занята комплектацией под 50 ежедневных отгрузок, а дневная (30 чел.) – в основном отгрузкой. Возможна недостаточная производительность ночью и недогрузка днем.

Рекомендация: Проанализировать трудозатраты и равномернее распределить функции (например, часть комплектации перенести на дневную смену).

4.  Логистика и транспорт:

Риск: Зависимость от внешней транспортной компании для Самары создает риски потери контроля над сроками и качеством доставки.

Рекомендация: Установить с жесткие SLA с системой штрафов и премий. Рассмотреть альтернативных перевозчиков.

5.  Информационная система:

Риск: Описанный процесс похож на работу в полуавтоматическом режиме. Ручное формирование отчетов, сверка данных и корректировка заказов требуют много времени и чреваты ошибками.

Рекомендация: Ключевая рекомендация – внедрение современной WMS (Warehouse Management System). Это позволит:

 Оптимизировать маршруты комплектовщиков.

 Управлять запасами в режиме, близком к реальному времени.

 Снизить количество ошибок при комплектации.

 Автоматизировать формирование отчетов.

Политика информационной безопасности (ИБ):

Угроза: несанкционированные вторжения с целью хищения информации.
Рекомендации:

1.  Разработать и внедрить Политику ИБ.

2.  Внедрить систему разграничения прав доступа к ИС (чтобы кладовщик не мог изменить цены, а бухгалтер – списать товар).

3.  Обеспечить регулярное резервное копирование данных.

4.  Защитить каналы связи с магазинами и региональными центрами.

Общий вывод: ПСК «Хлебосол» имеет прочную и эффективную операционную основу. Однако для перехода на следующий уровень и снижения рисков компании необходимо сделать ставку на цифровизацию процессов (WMS, аналитика данных) и повышение гибкости логистической цепи.


	Дата: 06 октября 2025 г.
	______ ___________________

  (подпись)  (ФИО обучающегося)


Приложение 6

	Декану факультета экономики, управления и права
___________________________________

(указать Ф.И.О.)



	 

	от __________Лабуничевой Н. Ю.___________

(Ф.И.О. ответственного лица

от Профильной организации)


СПРАВКА

Дана _______________________________________________________________ в том, что 

(Ф.И.О. обучающегося полностью) 

он(а) действительно проходил(а) производственную (преддипломную) практику
(наименование вида и типа практики)

(________ 12______ недель) в 

 (количество недель)
________________________________ ООО "Интернет решения"_____________________________

(наименование Профильной организации)

с «14» июля 2025 г. по «06» октября 2025 г. 

Обучающийся(аяся) _________________________________________ успешно прошел(а) 
(фамилия, инициалы обучающегося) 

инструктаж по соблюдению правил противопожарной безопасности, правил охраны труда, техники безопасности, санитарно-эпидемиологических правил и гигиенических нормативов, после чего был(а) допущен(а) к выполнению определенных индивидуальным заданием видов работ, связанных с будущей профессиональной деятельностью.

К должностным обязанностям и поставленным задачам в соответствии с индивидуальным заданием практикант относился добросовестно, проявляя интерес к работе. Порученные задания выполнил в полном объеме в установленные программой практики сроки.

	Ответственное лицо от Профильной организации

М.П. (при наличии)
	___Лабуничева Н.Ю.____  ________________
  (Ф.И.О.)(подпись)




«06» октября 2025 г.
Приложение 7

Аттестационный лист

________________________________________________________________________, 

(Ф.И.О. обучающегося)

обучающий(ая)ся 5 курса формы обучения 

(указать курс) (очно-заочной, заочной)
группы ____________по направлению подготовки / специальности 38.03.02 Менеджмент, 

 (шифр группы)  (код, наименование направления подготовки/ специальности)
профиль/специализация Логистика и управление цепями поставок, 
  (наименование профиля/ специализации)
успешно прошел(ла)
производственную (преддипломную) практику 
(наименование вида и типа практики)

с «14» июля 2025 года по «06» октября 2025 года в Профильной организации:

______________ООО «Интернет Решения_____________________________________,

(наименование Профильной организации)

_________________________________________________________________________
(юридический адрес)

I. Заключение-анализ результатов освоения программы практики:
Индивидуальное задание обучающимся (нужное отметить ():

· выполнено;

· выполнено не в полном объеме;

· не выполнено;
Владение материалом (нужное отметить ():

Обучающийся:
· умело анализирует полученный во время практики материал;

· анализирует полученный во время практики материал;

· недостаточно четко и правильно анализирует полученный во время практики материал;

· неправильно анализирует полученный во время практики материал;

Задачи, поставленные на период прохождения практики, обучающимся (нужное отметить ():

· решены в полном объеме;

· решены в полном объеме, но не полностью раскрыты;

· решены частично, нет четкого обоснования и детализации;

· не решены;

Спектр выполняемых обучающимся функций в период прохождения практики профилю соответствующей образовательной программы (нужное отметить ():

· соответствует;

· в основном соответствует;

· частично соответствует;

· не соответствует;

Ответы на практические кейсы, необходимые для оценки знаний, умений, навыков и (или) опыта деятельности, обучающийся (нужное отметить ():

· дает аргументированные ответы на вопросы;

· дает ответы на вопросы по существу;

· дает ответы на вопросы не по существу;

· не может ответить на вопросы;

Оформление обучающимся отчета по практике (нужное отметить ():

· отчет о прохождении практики оформлен правильно;

· отчет о прохождении практики оформлен с незначительными недостатками;

· отчет о прохождении практики оформлен с недостатками; 

· отчет о прохождении практики оформлен неверно;

Аттестуемый продемонстрировал владение следующими компетенциями:

	Код
	Содержание компетенции
	Уровень освоения обучающимся 

(нужное отметить ()*

	Профессиональные компетенции

	УК-1
	Способен осуществлять поиск, критический анализ и синтез информации, применять системный подход для решения поставленных задач.
	· высокий

· средний

· низкий

	УК-2
	Способен определять круг задач в рамках поставленной цели и выбирать оптимальные способы их решения, исходя из действующих правовых норм, имеющихся ресурсов и ограничений.
	· высокий

· средний

· низкий

	УК-3
	Способен осуществлять социальное взаимодействие и реализовывать свою роль в команде.
	· высокий

· средний

· низкий

	УК-4
	Способен осуществлять деловую коммуникацию в устной и письменной формах на государственном языке Российской Федерации и иностранном(ых) языке(ах)
	· высокий

· средний

· низкий

	УК-5
	Способен воспринимать межкультурное разнообразие общества в социально- историческом, этическом и философском контекстах.
	· высокий

· средний

· низкий

	УК-6
	Способен управлять своим временем, выстраивать и реализовывать траекторию саморазвития на основе принципов образования в течение всей жизни.
	· высокий

· средний

· низкий

	УК-7
	Способен поддерживать должный уровень физической подготовленности для обеспечения полноценной социальной и профессиональной деятельности.
	· высокий

· средний

· низкий

	УК-8
	Способен создавать и поддерживать безопасные условия жизнедеятельности, в том числе при возникновении чрезвычайных ситуаций.
	· высокий

· средний

· низкий

	УК-9
	Способен использовать базовые дефектологические знания в социальной и профессиональной сферах.
	· высокий

· средний

· низкий

	УК-10
	Способен принимать обоснованные экономические решения в различных областях жизнедеятельности. 
	· высокий

· средний

· низкий

	УК-11
	Способен формировать нетерпимое отношение к коррупционному поведению.
	· высокий

· средний

· низкий

	ОПК-1
	Способен решать профессиональные задачи на основе знаний (на промежуточном уровне) экономической, организационной и управленческой теории
	· высокий

· средний

· низкий

	ОПК-2
	Способен осуществлять сбор, обработку и анализ данных, необходимых для решения поставленных управленческих задач, с использованием современного инструментария и интеллектуальных информационно-аналитических систем
	· высокий

· средний

· низкий

	ОПК-3
	Способен разрабатывать обоснованные организационно-управленческие решения с учетом их социальной значимости, содействовать их реализации в условиях сложной и динамической среды и оценивать их последствия
	· высокий

· средний

· низкий

	ОПК-4
	Способен выявлять и оценивать новые рыночные возможности, разрабатывать бизнес-планы создания и развития новых направлений деятельности и организаций
	· высокий

· средний

· низкий

	ОПК-5
	Способен использовать при решении профессиональных задач современные информационные технологии и программные средства, включая управление крупными массивами данных и их интеллектуальный анализ
	· высокий

· средний

· низкий

	ОПК-6
	Способен понимать принципы работы современных информационных технологий и использовать их для решения задач профессиональной деятельности
	· высокий

· средний

· низкий

	ПК-1
	Способен реализовывать проекты по разработке перспективных методов, моделей и механизмов организации и планирования логистических процессов
	· высокий

· средний

· низкий

	ПК-2
	Способен осуществлять управление цепями поставок с использованием современных информационных технологий
	· высокий

· средний

· низкий


Примечание:

· Высокий уровень – обучающийся уверенно демонстрирует готовность и способность к самостоятельной профессиональной деятельности не только в стандартных, но и во внештатных ситуациях. 

· Средний уровень – обучающийся выполняет все виды профессиональной деятельности в стандартных ситуациях уверенно, добросовестно, эффективно. 

· Низкий уровень – при выполнении профессиональной деятельности обучающийся нуждается во внешнем сопровождении и контроле.
II. Показатели и критерии оценивания результатов практики

	Оценочный критерий
	Максимальное количество 

баллов
	Оценка качества выполнения каждого вида работ 

(в баллах)

	Выполнение индивидуального задания в соответствии с программой практики
	30
	

	Оценка степени самостоятельности проведенного решения практических кейсов, необходимых для оценки знаний, умений, навыков и (или) опыта деятельности по итогам практики
	30
	

	Оценка качества проведенного анализа собранных материалов, данных для решения практических кейсов, необходимых для оценки знаний, умений, навыков и (или) опыта деятельности по итогам практики
	40
	

	Итоговая оценка:
	100
	


Замечания руководителя практики от Академии:

_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________.

Руководитель практики от Академии

____________________ _______________________

 (подпись) (ФИО)

«___» ______________ 20___г.
� Справка оформляется на фирменном бланке Профильной организации
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