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Система - это взаимосвязанная совокупность элементов (или подсистем) функционирование которых направлено на достижение конкретного, полезного (с точки зрения самой системы) результата.
Актуальность темы обусловлена тем, что в розничном салоне сотовой связи большую роль играет совершенствование методов реализации товара. Важным элементом коммерческой работы по сбыту является формирование оптимального ассортимента товаров в магазине, создание и ведение баз данных, а также использование консультационных систем. 
Для этого используются современные компьютерные технологии, которые помогают  автоматизировать обращение конечных пользователей к единой базе документов и повышают уровень управления как отдельными управлениями и отделами, так и организацией в целом.
Цель работы:  построение функциональной модели в соответствии с представленным примером в соответствии с методологией IDEF0 на примере розничного салона сотовой связи. 
Для достижения цели необходимо выяснить перечень услуг, предоставляемых фирмой,  определить субъект и объект управления, построить декомпозицию управляющей части, рассмотреть декомпозицию  объекта управления и процесса выполнения услуг, а так же учитывать факторы, влияющие на процесс оказания услуг.
Все начинается с клиента, который изъявляет желание приобрести тот или иной товар, доступный в салоне. Продавцу необходимо учитывать пожелания клиента, так как в противном случае клиент может остаться недоволен покупкой.
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Предметом исследования является комплекс проблем связанных с осуществлением торговой деятельности. В частности: (
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 а) теоретические вопросы, обусловленные необходимостью понятия и содержания работы;
 б) проблемы организации торговой работы; 
в) факторы влияющие на процесс выполнения торговой деятельности.
Цель и задачи исследования. Цель исследования состоит в изучении процесса реализации товара, как механизма осуществления торговой деятельности. Исходя из этого, ставятся и решаются следующие задачи:
- распространение сотовых телефонов и сопутствующих товаров максимально полного ассортимента;
- поддержание высокого качества обслуживания клиентов;
- достижение наибольшей экономической эффективности в своей работе.
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   Цель работы:  построение модели в соответствии с предоставленным примером в соответствии с методологией IDEF0 на примере розничного салона сотовой связи.
    Пример: Ваш салон занимается распространением сотовых телефонов и сопутствующих товаров, а также предоставляет дополнительные услуги. Салон оказывает следующие виды услуг:   
1) Консультации по телефону;
По телефону Вы можете узнать о товарах и услугах, предоставляемых компанией. По телефону мы можем выявить Ваши потребности, путём задавания Вам вопросов, можем подобрать изделие именно для Вас с учётом Ваших желаний.
2) Оплата Интернет и IP-телефонии;
В салоне Вы сможете оплатить услуги Интернета и IP-телефонии.
3) Оплата услуг связи;
4) Продажа сотовых телефонов;
В салоне осуществляется широкий выбор сотовых телефонов и прочих мобильных устройств, на любой вкус.
5) Продажа цифровой аудио/видеотехники;
6) Продажа различных аксессуаров и т.д.
В салоне также можно приобрести в комплект к своему сотовому телефону любой заинтересовавший аксессуар, например чехол, bluetooth-гарнитуру и многое другое
7) Оценка качества выполненной услуги.
Оценка качества выполненной услуги нужна для того, чтобы улучшить качество сервиса, быть более конкурентоспособным  и оказывать качественные услуги своим заказчикам для того, чтобы в этот салон обращались снова и снова, а также для формирования клиентской базы.
При обращении к вам потенциального клиента салон определяет  вид оказания услуг, которое необходимо клиенту.  Все оказываемые услуги фирмы подлежат обработке и сбору информации, для оказания услуги. Выполненные услуги подлежат проверке и обработке клиен (
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)том и включают в себе стоимость выполненной работы. В случае если клиент не доволен результатом, данная услуга может быть пересмотрена и обработана заново (в зависимости от ситуации). Выполненные услуги подлежат проверке со стороны клиента во избежание конфликтных ситуаций.
Многие фирмы, работавшие под вывеской «Салон связи» или под аналогичным ничего не значащим названием, продают свои точки и переходят на какой-то другой вид деятельности. Это связано с тем, что, во-первых, в связи с последними изменениями на рынке сети укрупняются. Очень многие скупают сети поменьше или единичные торговые точки, которые становятся нерентабельными для своих хозяев. Игроки ищут любой способ захватить новый кусок пирога и занять освобождающиеся удобные или новые площади в торговых центрах. Многие обращаются к стрит-ритейлам и даже к рынкам. Одним из удачных способов расширения сети наши специалисты считают франчайзинг. Этот выход обоюдовыгодный.
Работа по франшизе с крупной сетью выгодна по многим причинам. Во-первых, у солидной компании, как правило, заключено несколько дистрибьюторских соглашений с основными фирмами–производителями оборудования. В то время как обычный субдилер перекупает оборудование у прямых дистрибьюторов и зарабатывает на его продаже 7–8%, сами прямые дистрибьюторы берут оборудование без предоплаты (просто имеют более льготные условия покупки). И полученная маржа порой превышает 12%. Хотя на продаже «серых» ввозимых нелегально телефонов можно заработать и все 20–30%, однако подобный бизнес причисляется к разряду почти криминальных и в крупных компаниях категорически запрещен.
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)Рекламное продвижение товара на рынке, маркетинговые акции — все это дистрибьюторы и производители осуществляют совместно, что вдвое снижает рекламные затраты. Положительный эффект от подобных мероприятий распространяется, безусловно, и на франчайзи, работающего под «раскручиваемой» маркой. Кроме того, франчайзер предложит своему подопечному полный спектр партнерских услуг, начиная от подбора и оформления помещения, заканчивая обучением персонала и, если возникнет необходимость, ведением бухгалтерии.
Первое и главное требование к будущему франчайзи — интеллигентность его фирмы в целом. Если у него уже имеются торговые площади, то желательно, чтобы они находились в респектабельных местах и были не меньше 50 кв. м для магазина, стоящего отдельно, и не меньше 20 кв. м для точки, расположенной внутри торгового центра. Именно такая площадь, по мнению специалистов компании, позволяет грамотно размещать товар и удобно обслуживать покупателей. Соблюдение этого требования необходимо, чтобы новый салон плавно интегрировался в сеть  и выглядел с ней как единое целое.
У компании, предоставляющей франшизу, как правило, уже сложилась определенная репутация на рынке, и всегда есть пара–тройка заманчивых риэлторских предложений про запас. Тем же, кто начинает этот бизнес с нуля, она может предложить уже имеющиеся варианты помещений. Но даже если свободных площадей на тот момент нет, то отправляться на их поиски лучше под маркой «раскрученной» сети. Это поможет, например, одержать победу в тендере за право «сесть» в крупном торговом комплексе или просто позволит выгодно отличаться от других претендентов.
Для компании–франчайзера важно общее состояние помещения и торгового оборудования, а также оформление витрин. Она, скорее всего, предложит купить уже имеющееся оборудование или приобрести новое, используя все скидки и возможности, которые есть у нее как у крупного покупателя.
Деловые связи франчайзера пригодятся при оформлении оставшихся разрешительных документов: разрешения на право торговли в районной управе, СЭС и пожарном надзоре. (
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Четких требований по посещаемости, предъявляемых компаниями к уже имеющейся площади, как правило, нет. Неплохо, конечно, когда в магазине с отдельным входом бывает 200–500 человек в день, но это не обязательный минимум. Есть примеры, когда после перехода салона под вывеску и стандарты сети посещаемость возрастала в 3–5 раз. Обычно при заключении франчайзингового соглашения текущая посещаемость не обсуждается.
Компания–франчайзер, как правило, имеет собственную группу аналитиков, которая занимается изучением московского рынка, спроса и текущего состояния продаж. Все это помогает сформировать правильный ассортимент для данного конкретного места и давать грамотные рекомендации франчайзи. Компания также обязательно поможет минимизировать затраты на поддержание ассортимента, уменьшить складские остатки, максимально ускорить оборот и повысить доходность за счет доставки оборудования к непосредственному пользователю.
В штате магазина должно быть не менее двух менеджеров по продажам. В случае наплыва покупателей один из них будет показывать телефоны, а другой — заполнять контракты. Продавцам легче работать, если у покупателей меньше вопросов. Поэтому лучше не пожалеть времени на оформление ценников. Важно указать не только стоимость телефонов, но и информацию о них.
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Декомпозиция управляющей части:
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Декомпозиция процесса выполнения услуг
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Вывод: в ходе курсовой работы была построена функциональная модель, декомпозирован объект управления, а также была декомпозирована управляющая часть. В работе так же представлен контур управления и декомпозиция процесса выполнения услуг.
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Заключение
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Целью курсовой работы являлось: построение функциональной модели в соответствии с представленным примером в соответствии с методологией IDEF0 на примере розничного салона сотовой связи. 
В результате проведения анализа и разработки функциональной модели, мною были выявлены основной перечень услуг, предоставляемых салоном, изучены и рассмотрены объекты и субъекты управления, разработана декомпозиция управляющей части, объекта управления, , а так же учтены факторы влияющие на процесс оказания услуг.




















[bookmark: _Toc322888256]Список использованных источников информации

1. Адайкин В.И. «Системный анализ» // журнал «Системный анализ и управление». 2009 - № 6. 
2. Волков В.Н. Теория систем для начинающих // журнал «Открытие системы»  2011 №1
3. Емельянов. А.А. Теория систем и системный анализ в управлении организациями // журнал «Открытие системы»  2011 №2
4. Бир С. Т. Кибернетика и менеджмент. Перевод с англ. В. Я. Алтаева / Под ред. А. Б. Челюсткина. Предисл. Л. Н. Отоцкого. Изд. 2-е. — М.: «КомКнига», 2006. — 280с.
5. Волкова В.Н., Денисов А.А. "Основы теории систем и системного анализа" Изд-во СПбГТУ, 1997
6. Клейнер Г. Б. Стратегия предприятия/ Г. Б. Клейнер. – М.: Дело, 2008. – 568 с. 
7. Кузнецов О.Л., Кузнецов П.Г., Большаков Б.Е. Система природа-общество-человек: Устойчивое развитие. – ВНИИ-геосистем; Университет "Дубна", 2000. - 392 c.
8. Минцберг Г. Структура в кулаке: создание эффективной организации: пер. с англ./ Г. Минцберг. – СПб.: Питер, 2001. – 512 с. 15. 
9. Общая теория систем /Иванов А.М., Петров В.П., Сидоров И.С., Козлов К.А. - СПб.: Научная мысль, 2005. - 480.
10. Перегудов Ф. И. Основы системного анализа: учебник/ Ф. И. Перегудов, Ф. П. Тарасенко. – Томск: изд-во НТЛ, 1997. – 396 с. 
11. Разумов О. С. Системные знания: методология, практика/ О. С. Разумов, В. А. Балгодатских. – М.: Финансы и статистика, 2006. – 400 с.
12. Смирнов Э.А. "Основы теории организации: Учебное пособие " ЮНИТИ, 2000
 (
Изм
.
Лист
№ 
докум
.
Подпись
Дата
Лист
1
3
)

13. Харрингтон Дж. Совершенство управления изменениями: пер. с англ./Дж. Харрингтон. – М.: РИА «Стандарты и качество», 2008. – 192 с.  (
Изм
.
Лист
№ 
докум
.
Подпись
Дата
Лист
1
4
)
14. Щепетова С. Е. Моделирование и синтез гибких экономических систем монография / С. Е. Щепетова – Н. Новгород: Гладкова О. В., 2009. – 252 с. 


image3.jpeg
USED AT:  |AUTHOR: DATE: 23022013 [EMWORKING READER DATE | CONTEXT

PROJECT: Poasiisil canok corosoi  REV: 23.02.2013 |__[DRAFT

cenam RECOMMENDED = L]

NOTES: 12345678910 PUBLICATION 0

MorpeGHocT! sakasska
3aras Mowck Toapa
O
Mposepxa Tosapa
0p.
) Bblgava ToBapa Tosap
Mponaseyy Sakaun
] (A
NODE TTLE BeinonxeHue (okasanue) ycnyr (OY) NUMBER:
A2





image4.jpeg
USEDAT: | AUTHOR: Briagumipckiii DATE: 24042013 JEBWORKING READER DATE | CONTEXT
PROJECT: Canot cotosoii cassi REV: 24042013 | [DRAFT
RECOMMENDED L]
NOTES' 12345678910 PUB [CATION 0
1]
Noxenarus
saKasumka

owck o
p 51
v
o owck Ha ;
= | Iposepka Tosapa -,
- cknane i ihossDicioe2pai-,
_,| Revorcroauum rosapa
aakasiky
0p.
Mpogasey
—
NODE TITLE NUVBER

A0 —





image1.jpeg
USEDAT: | AUTHOR: DATE: 23022013 BIWORKING READER DATE |CONTEXT:
PROJECT: Postir4Hbili canoH coTosois REV: 23022013 | |DRAFT
casan RECOMMENDED L
NOTES: 1 456 910 PUB ICATION 0

POSHUHBI CAnoH
COTOBOI CBsaY

ey

3axas

O,

Bemonkenve (oKasane)
yenyr

(o)

NODE

A0

TITLE:

NUMBER:





image2.jpeg
USEDAT: | AUTHOR: Bragummpckiii DATE:- 23022013 [BlWORKING READER DATE | CONTEXT:

PROJECT: PosHinseii cano corosoii  REV- 23.022013 |_|DRAFT
conan RECOMMENDED [ =
NOTES: 12345678010 PUBLICATION 0

) o MompeSioo saxasiuca

o (uet npeanoseni
sakasaka

Op.

Mlepesers
rosapa

‘Avanis
— = pacxonos

9.

Sacywa
—»  Tosapa
p.

Tosap

L] 3aKas
Peanizalim

—»] Tosapa b

LU}

uperrop
[ (4]

Mponasey

NODE: TMLE

PosHuuHbIF canoH coTtoBol cassn (CY) NUMBER:
A1





