3.1 Общие сведения об организации ООО «Формула безопасности - Южный»

Ростовский филиал компании «Формула безопасности» был открыт в ноябре 1997г Структурно входит и  подчиняется ОАО ФПК «Формула Безопасности» (приложение И, К).  В компании работают сотрудники с высокой профессиональной подготовкой и опытом работы более 10 лет (в штате - 15 человек), осуществляется постоянное совершенствование профессиональных навыков, проводится обучение новым техническим разработкам.

Деятельность компании лицензирована.

К настоящему времени «Формула безопасности - Южный» сумела занять одно из лидирующих положений на рынке Южного Федерального Округа среди фирм, занимающихся безопасностью. 

На базе оборудования компании системами безопасности оснащены десятки объектов: Ростовская Междугородняя Телефонная Станция,  Юго-Западный Банк Сбербанка РФ,  ГУ ЦБ РФ по Краснодарскому краю, Отделение Пенсионного Фонда РФ по Ростовской области, сеть магазинов «Максим», «Атлантис-Пак» ООО ПКФ, «Донинвест» автомобильный завод, Таганрогский Морской Торговый Порт АО, Туапсинский Морской Торговый Порт ОАО, сеть Коммерческих Банков и др.

В своей работе компания стремиться к максимальному удовлетворению потребностей своих заказчиков и деловых партнеров.

Сформирована гибкая ценовая политика, включая оптимизацию цен и систему скидок.

Учитывая все возрастающую сложность техники, применяемой в системах  безопасности, специалисты компании проводят обучающие семинары. 

Комплексные проекты систем безопасности объектов разрабатываются на базе новейших компьютерных технологий и высокоинтеллектуальной техники. Реализация проектов включает поставку, монтаж оборудования, гарантийное обслуживание и сопровождение в течение всего срока службы. 

Наработан богатый опыт по проектированию, внедрению и сервису инженерных и охранных систем.

А именно:

технология SalesLogix — это комплексная СRM-система, состоящая из модулей «Продажи», «Маркетинг», «Сервисное сопровождение», «Проектное управление» и «Электронная коммерция». Она разработана коммерсантами для коммерсантов и позволяет поднять уровень их работы за счет внедрения общепринятых методик управления временем, отношениями и информацией.

CRM-система SalesLogix используется более чем в 4600 организациях по всему миру и лидирует на российском финансовом рынке (по числу инсталляций), поскольку:

- обеспечивает быструю трансформацию расходов в интеллектуальный капитал;

- интуитивно понятна пользователям и не требует квалифицированных ресурсов;

- имеет модульное масштабируемое построение — «растет» вместе с организацией;

- легко и быстро настраивается (в базовой конфигурации — сразу после приобретения, под конкретные требования заказчика — в течение 8—14 недель);

- превосходит аналогичные продукты по критерию «цена/качество».

Компания – живой организм, и у него просто по определению должно что-нибудь «болеть». Очень непросто проходит  координация усилий в рамках особо крупных проектов, требующих предельной согласованности действий всех подразделений компании как единого целого. Именно для согласования работ десятков подразделений на благо клиента любого «размера» мы первыми в отрасли создавали службы обеспечения качества, информации и коммуникации, внедряя в ежедневную практику современные стандарты управления знаниями и бизнес-процессами. Cтратегию развития мы выбрали верную и продолжаем следовать нашей «Формуле» успеха: (Надежность отношений + профессионализм) помноженные на уникальный опыт.

Наша миссия – создавать комфорт и безопасность людям в изменчивом, стремительном и насыщенным техникой мире, обеспечивать блага всем участникам бизнеса. Для наших клиентов это означает индивидуальный подход к решению их задач, организация надежного и взаимовыгодного сотрудничества. Акционеры ждут от фирмы высокой отдачи, сотрудники – стабильной и достойно оплачиваемой работы. Для реализации  всех этих целей нам предстоит решить всего лишь одну задачу - стать первыми среди лучших, лидерами на российском рынке инженерных систем жизнеобеспечения зданий и сооружений. Главное в том, насколько стабильно фирма наполняет свой портфель заказов и с каким качеством их реализует, как сильно опережает конкурентов по уровню сервиса. Сегодня уровень развития нашей телекоммуникационной инфраструктуры и ассортимента, география «покрытия» вкупе с системами мотивации, учетными и сбытовыми бизнес-процессами свидетельствуют о том, что компания имеет все предпосылки для примерки «майки лидера». Объективным критерием этого процесса служит все возрастающее число желающих поступить к нам на работу, войти с нами в торговый альянс.

Компания одна из первых на рынке начала систематическую проработку бизнес-процессов. Уже не первый год управление отделено от владения компанией. Повседневное руководство осуществляет группа заинтересованных в среднесрочных результатах профессиональных управляющих, многие из которых прошли хорошую школу в ведущих зарубежных компаниях. Второе:  привлечение интеллектуального «ноу-хау» из индустрии информационных технологий, что собственно и составляет «платформу» наших изменений. Мобильный офис на объекте. Продавец, менеджер и главный инженер проекта, логистика и руководители всех уровней – все связаны в реальном времени средствами управления клиентскими отношениями и проектами (не говоря уже о ставших традиционными систем контроля материально-финансовых потоков). Это позволяет, постоянно совершенствовать систему контроля сроков и качества исполнения обязательств. Мы гордимся, тем, что директора объектов оснащены ноутбуками, постоянно документируют в цифровой форме ход проекта и имеют возможность оперативно предоставлять заказчику отчеты о ходе работ. Это позволяет наращивать технологичность бизнес-процессов и использовать финансовые возможности совместно с партнерами. И, наконец, третье – опыт персонала,  позволяющий одновременно обслуживать сотни организаций по комплектации и поставкам, одновременно управляя десятками задач по самостоятельному проектированию и монтажу, пуско-наладке и сервису инженерных систем, включая и “интеллектуальное» здание.

Изучение проблемы управления  мотивацией персонала предприятия ООО "Формула безопасности - Южный" с помощью теста «Как мотивировать людей», проведенного на предприятии и использование итоговых данных корпоративного тестирования, позволило определить заинтересованность и степень желания сотрудников участвовать в процессе производства в соответствии с их мотивацией, стажем работы, должности, успешности работы, удовлетворенности з/п и климатом в коллективе, психологической направленности личности и творческой способности.
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Анализ данных в части мотивации персонала привел к выводу о необходимости разработки методов позволяющих преодолеть возникающие проблемы (учитывая индивидуальные данные тестирования и их совпадение у ряда сотрудников) с помощью: 

- обучения и системы инструктирования персонала;

- управления процессом воспитания работников предприятия;

-формированием здорового психологического климата в коллективе предприятия

- контролинга исполнительности и трудовой дисциплины.

И позволяет разработать и спланировать организационно-технические и финансовые мероприятия, для их осуществления. 
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Продавцы

		Сравнительная таблица успешности работы и психологических особенностей работников участгиков продаж

		№		Стаж работы в бизнесе Систем Безопасности		Должность		Образование		Кол-во успешных продаж в месяц		Объем продаж/месяц (средний)		Удовлетворенность З\П и климатом коллектива				Оценка руководителя по 5 бальной системе		Результаты тестирования

														З/плата     по 5 бальной системе		Климат  по 5 бальной системе				Направление личности в %						Творческие способности по 5 бальной системе		Мотивация по большему %

																				себя		взаим.		деят.

		1		6		Комер. Директор		Высшее (техническое)		12		35.9		4		5		5		35		30		35		5		Результат работы

		2		9		Тех. Директор		Высшее (техническое)		10		15		5		5		5		25		25		50		5		Содержание работы

		3		5		Гл. менеджер		Высшее (техническое)		30		30		4		5		5		40		30		30		4		Продвижение

		4		7		Менеджер по КП		Высшее (техническое)		2		40		5		4		5		40		25		35		5		Финансы

		5		5		Менеджер по ЭТП		Высшее (техническое)		25		35		3		5		5		45		15		40		3		Финансы

		6		1		Офис-менеджер		Н/высшее		7		7		5		4		3		20		40		40		2		Ответственность и сотруднечество

		7		3		Менеджер		Н/высшее		20		15		5		5		5		33		33		33		4		Продвижение

		8		1		Менджер		Н/высшее		20		10		5		5		5		40		25		35		5		Продвижение

		9		11		Ген. Директор		Высшее (военное)		3		10		4		5		-		10		40		50		-		Результат работы





не прадавцы

		

				Сравнительная таблица результатов тестирования на мотивацию работников  не участников продаж

				направление		№ сотрудника												средний бал		итоги в %

						1		2		3		4		5		6

				Финансовая мотивация		26		21		25		28		16		19		22.5		31.5

				Признание и благодарность		13		17		19		8		14		18		14.8		20.8

				Ответственность		12		15		14		27		22		18		18.0		25.2

				Отношения с начальством		16		14		11		17		9		18		14.2		19.8

				Продвижение по службе		12		15		17		5		13		14		12.7		17.7

				Достижения/результаты работы		25		18		22		27		21		19		22.0		30.8

				Содержательность работы		16		18		23		19		25		19		20.0		28.0

				Сотруднечество(командная работа)		20		22		9		9		20		15		15.8		22.2

				Сумма всех балов должна = 140		140		140		140		140		140		140





Диагр. по непродавцам
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		Отношения с начальством		Отношения с начальством		Отношения с начальством		Отношения с начальством		Отношения с начальством		Отношения с начальством
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		Содержательность работы		Содержательность работы		Содержательность работы		Содержательность работы		Содержательность работы		Содержательность работы
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