Этапы организационной разработки
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Руководство фирмы (топ-менеджеры)

Стратегическая 


концепция


Производственный процесс
Продукт

Менеджеры, администраторы (среднее звено)

Менеджмент 
    Рынок 



(маркетинг)

Структура
Культура
Деньги
Клиент
	Миссия фирмы: 

Потребности,

Продукты,

Направление роста


Долгосрочные цели

1. Положение на рынке

2. Инновации

3. Производительность

4. Ресурсы

5. Прибыльность

6. Управленческие аспекты

7. Персонал

8. Социальная ответственность

Критерии качества целей

1. Конкретность и измеримость

2. Четкие временные рамки

3. Достижимость

4. Гибкость

5. Непротиворечивость

Стадия

	1. Постановка задач
	Определение целей компании
Постановка задач для реализации целей

	2. Анализ задач
	Прогноз будущей эффективности производства, исходя из существующей стратегии
Сравнение прогнозных значений с поставленными задачами

	3. Стратегический анализ
	Внешний анализ
	Внутренний анализ

	
	Определение конкурентных преимуществ

Корректировка задач, исходя из информации, полученной на стадии 3

	4. Формулировка стратегии
	Разработка концепции стратегии
Анализ вариантов стратегии (с учетом поставленных задач, а также результатов внешнего и внутреннего анализа)

	5. Реализация стратегии
	Принятие стратегического решения
Разработка планов действий

Сопровождение и контроль


Причины провала в бизнесе
Отсутствие уникальности в товаре (нет УСК)
45%

Компания не выдерживает требований к качеству товаров
25%

Неадекватное планирование
15%

Невыполнение планов
4%

Остутствие УСК также означает плохое планирование. Причиной 60% банкротств является плохое планирование.

УСК = уникальные сбытовые качества
Причины провала в бизнесе
Некомпетентность руководства
45%

Отсутствие опыта в данной области деятельности
9%

Отсутствие опыта руководства
18%

Недостаток специальных знаний
20%

Халатность
3%

Воровство
2%

Несчастный случай
1%

Прочее, не зависящее от людей
2%
ТИПОВАЯ ФОРМА БИЗНЕС-ПЛАНА

Поскольку предприятиям приходится вести дела в самых разных отраслях промышленности и сферах деятельности, то соответственно и формы бизнес-плана будут различными в каждом конкретном случае. Данную форму следует использовать только как общее руководство по составлению плана, при этом обращая внимание на особые моменты, присущие каждой сфере деятельности.

Раздел 1. Краткий обзор или резюме проекта
Первый раздел представляет собой краткое (одну-три страницы) изложение плана с подчеркиванием его привлекательности для потенциальных инвесторов. Вы должны не просто перечислить вопросы, а подчеркнуть ключевые проблемы, показать исключительно высокую компетентность вашей фирмы, указать факторы, которые обеспечат вам успех на конкурентном рынке. Особое внимание в этом разделе должно быть обращено на следующие вопросы:

· Сколько вам потребуется денег?

· Как вы будете использовать полученные деньги?

· Где и как намерены продавать продукцию/услуги фирмы?

· Как вы собираетесь вернуть деньги инвесторам? 

Основные пункты данного раздела следующие.

· Краткое описание вашего бизнеса и рынка, на который вы ориентируетесь. Потенциальные возможности развития бизнеса.

· Что делает ваш бизнес непохожим на бизнес ваших конкурентов? Ваши конкурентные преимущества. Обоснуйте, почему предприятие добьется успеха.

· Необходимый размер инвестиций, ожидаемые доходы, перспективы для инвестора.

· Если  реализация  проекта  позволит решить  социальные  проблемы (использование труда инвалидов, молодежи, прокладка хорошей дороги и т. д.), то укажите их.

Важное замечание. Хотя данный раздел стоит в начале бизнес-плана, формировать его следует после завершения всей работы по составлению плана. В нем необходимо изложить план в предельно сокращенной, но вместе с тем не лишенной эмоциональности форме. Он должен вызывать интерес, придавать ощущение значимости проекта.

Раздел 2. Компания и отрасль, в которой она занята
Цель раздела - показать тенденции развития отрасли (развивающаяся, стабильная или стагнирующая) и место компании в ней. Вы должны показать свое понимание данной отрасли, влияние внешних факторов на ее развитие. Работа над этим разделом является первым шагом в попытке вашего бизнеса представить потенциальному инвестору существо вашего бизнеса. Поэтому постарайтесь коротко и ясно изложить суть дела.

· Основные направления и цели деятельности вашей компании. Потребности рынка, которые предполагается удовлетворить.

· Расположение компании. В каких географических пределах планируется развитие бизнеса (регион, страна, мировой рынок)?

· История, прошлые успехи компании. Важно отметить, на какой стадии развития находится компания.

· Характеристика отрасли, к которой относится ваш бизнес. Динамика продаж товара за последние годы по России, на мировом рынке. Прогнозы развития.

· Доля вашего предприятия в продукции отрасли.

· Что отличает ваше предприятие от других предприятий отрасли, его конкурентные преимущества (персонал, географическое положение, эффективная система сбыта, учет потребностей покупателей и т. д.).

· Какие законы, налоги и другие факторы внешней среды влияют на данную отрасль в целом и на вашу компанию в частности (например, государственное регулирование, специальные налоги и т, д.)?

Раздел 3. Продукция/услуги

Избегая специфических технических подробностей (при желании их можно вынести в приложение), опишите продукцию фирмы с позиций потребителей. Сделайте акцент на уникальных характеристиках продукции фирмы, позволяющих удовлетворять конкретные потребности рынка.

• Простое без технических подробностей описание продукции (фотографии, рисунки, рекламные проспекты можно привести в приложении).

• Сведения о патентах, торговый знак, авторские права и другие объекты интеллектуальной собственности.

• Текущее состояние (идея, опытное производство и т. д.).

• Что делает продукцию фирмы уникальной? В чем ее привлекательность? Отзывы экспертов или потребителей, которые уже знакомы с вашей продукцией, можно привести в приложении.

• Чем ваша продукция отличается от отечественных и импортных аналогов?

• Может ли товар экспортироваться? Требуется ли получение лицензии и установление квоты?

Важное замечание. Конечно, вы лучше всех знаете продукцию или услуги вашей фирмы. Постарайтесь в простой и ясной форме донести свои знания до инвесторов, описать характеристики и привлекательные особенности вашей продукции.

Раздел 4. Рынок и маркетинг

В этом разделе следует определить и оценить рыночные возможности вашего бизнеса. Оцените существующие и потенциальные потребности в продукции или услугах фирмы. Дайте точную и реалистичную оценку состояния конкуренции, сильных и слабых сторон вашего предприятия по сравнению с другими предприятиями. По возможности опирайтесь на исследования рынка; сами исследования, если они были проведены, вынесите в приложение- Характер используемого материала и методы его представления существенно зависят от специфики рынка, продукции и вашего предприятия.

• Потенциальные  потребители  вашей  продукции.  Кто  они  (фирмы, индивидуальные потребители)? Где территориально расположены? По возможности определите разные группы клиентов (сегменты рынка), численность будущих клиентов, мотивы их покупок и т. д.

• Особенности сегмента рынка, на который вы ориентируетесь (степень удовлетворения потребностей или степень насыщения рынка, демографические особенности, географические границы, тенденции развития).

• Размер (емкость) рынка и перспективы его развития. Доля вашего предприятия на рынке- Возможный объем продаж (желательно по годам).

• Характер спроса (постоянный, сезонный, циклический).

• Характеристика ваших конкурентов. Конкурентная стратегия фирмы (потеснить конкурентов, занять свою рыночную нишу).

• Оцените конкурентные преимущества фирмы, отметьте ее слабые стороны и пути упрочения ее позиций.

• Каких действий конкурентов следует опасаться? Укажите основные элементы стратегии противодействия.

• Трудности выхода на рынок (нехватка инвестиций, ограниченное время, технологические ограничения, инерция спроса, высокая себестоимость продукции, отсутствие сбытовой сети и т.д.).

Важное замечание. Данный раздел является одним из важнейших в бизнес-плане, Вы должны показать, что на рынке существует потребность в вашем продукте и вы знаете, как ее удовлетворить и получить при этом прибыль. Вы должны подать свой бизнес как товар, как привлекательную возможность для инвестиций.

Раздел 5. Стратегия маркетинга
В этом разделе вы должны описать основные составляющие маркетинга:

ценообразование, сбыт, систему продвижения товара на рынок, а также определить стратегию рыночного роста. Особо обратите внимание на систему сбыта продукции, так как в современных условиях это главная проблема для любого производителя. Ваша цель - описать стратегию маркетинга, которая позволит фирме выйти на тот уровень продаж и прибыли, которые указаны в финансовом плане.

• Система ценообразования фирмы. Какой подход используется? Предлагаемая система скидок. Сравнение с уровнем текущих цен.

• Организация сбыта продукции. Внутренняя служба сбыта. Каналы сбыта. Оптовики и розничные торговые фирмы. Описание каналов сбыта с указанием фирм (штатных и внештатных сотрудников), привлекаемых к реализации продукции.

• Система продвижения товара на рынок. Примерный объем затрат. Организация рекламы. Стимулирующие мероприятия. Реклама.

• Стратегия роста. Выход в другие сегменты рынка, дифференциация продукции, диверсификация деятельности.

Раздел 6. Производственная деятельность
В этом разделе следует указать потребность в помещении, оборудовании и трудовых ресурсах, необходимых для достижения целей фирмы, описать систему материально-технического снабжения. Вы должны продемонстрировать высокую степень продуманности технологического процесса и механизмы контроля качества продукции.

• Расположение помещений. Это ваше помещение или вы его арендуете? Нужен ли ремонт и какова его предполагаемая стоимость?

• Схема производственного процесса.

• Состав необходимого оборудования, его поставщики, условия поставок, их стоимость.

• Сырье и материалы: поставщики (названия предприятий и условия поставок), ориентировочные цены, нормы запаса.

• Имеются ли альтернативные источники снабжения сырьем и материалами?

• Экологическая и техническая безопасность производства. Контроль качества.

• Требования в отношении трудовых ресурсов.

• Возможности снижения прямых и накладных расходов.

• Система обслуживания и сервиса (в случае производства технически сложной продукции),

Важное замечание. При составлении производственного плана не забудьте рассмотреть влияние изменения объема производства на производственные операции. Что окажется «узким местом» при расширении бизнеса и не потребует ли это дополнительного финансирования?

Раздел 7. Управление и права собственности

Данный раздел представляет особый интерес, так как средства обычно вкладываются в людей, а не в идеи. Покажите, что менеджеры и персонал на вашем предприятии отличаются компетентностью и могут успешно заниматься бизнесом. Надлежащим образом подчеркните их образованность и квалификацию, объясните, какой вклад они смогут внести в успех вашего бизнеса. Расскажите о том, кому принадлежит предприятие в настоящее время.

• Организационно-правовая форма бизнеса. По товариществам указываются условия их создания и условия партнерства, по акционерным обществам - основные пайщики и принадлежащие им доли, количество привилегированных и обыкновенных акций. Приведите данные о доле государственной собственности (если она есть) в уставном фонде.

• Для акционерных обществ указывается состав совета директоров, краткие биографические справки, телефоны, степень вовлеченности в деятельность предприятия.

• Для открытых акционерных обществ приводится информация о том, сколько акций уже выпущено, предполагается ли дополнительная эмиссия.

• Организационная структура управления предприятием, команда управляющих, распределение обязанностей между ними, формы и условия оплаты.

• Предполагаемые изменения в структуре управления в соответствии с требованиями проекта, в том числе планируемое пополнение команды менеджеров.

• Отношения с местной администрацией. Приведите аргументы, показывающие ее заинтересованность в проекте.

• Консультанты фирмы, аудиторы.

Важное замечание. Прежде всего составьте список людей, о которых вы хотите дать сведения (владельцы, менеджеры, активные инвесторы), а затем определите, как лучше подать о них информацию.

Раздел 8. Стратегия финансирования

Данный раздел содержит финансовые показатели, подкрепляющие всю информацию, содержащуюся в других разделах, т. е., по сути, приводится обоснование всего бизнес-плана. Этот раздел является ключевым с точки зрения эффективности проекта и сроков возврата заемных средств. Вы должны четко показать перспективы для инвестора и возможные «пути выхода», т. е. меры, позволяющие инвесторам вернуть свои деньги-

• Потребность в финансовых средствах. Укажите используемые предположения и методы расчета потребности.

• Возможные источники получения средств.

• Использование финансовых средств (капиталовложения, пополнение оборотных средств, выплата долга, приобретение других фирм).

• Долговременные   финансовые   стратегии   (возможности   изменения организационных форм бизнеса, изменение позиций учредителей, схемы погашения кредита) -

• Финансовые данные на перспективу.

• Финансовые данные за прошлые периоды (при необходимости документы могут быть представлены в приложении),

• Данные об аудиторской фирме, с которой вы сотрудничаете.

Важные замечания:

1. Для составления финансового раздела обязательно нужны специальные знания. Если на предприятии или в команде нет сведущего в вопросах финансов человека, то следует обратиться к консультантам со стороны.

2. Нельзя ориентироваться только на заемные средства. Большинство инвесторов требует, чтобы часть капитала была образована за счет собственных средств предприятия, Укажите, каким капиталом вы располагаете.

Раздел 9. Риски и их учет

В бизнес-плане обязательно надо отметить наличие рисков, проблем и сложностей, но не акцентировать на них внимание. Вы должны своим планом продемонстрировать уверенность в успехе бизнеса, оптимизм, вместе с тем упомянув, что сложности есть и вы о них знаете.

• Откровенно и вместе с тем изящно надо проанализировать, при каких условиях вы можете «прогореть». Необходимо показать инвесторам, что риски оценены всесторонне и объективно.

• Укажите пути преодоления рисков.

Приложения

Приложения могут содержать информацию, полезную при анализе, но не включенную в основной текст бизнес-плана ввиду ее большого объема или излишней детализации. Кроме того, здесь может быть конфиденциальная информация, которую нецелесообразно показывать каждому потенциальному инвестору. Соответственно, приложения могут быть оформлены отдельно от бизнес-плана и предоставляться лицам, которые должны с ними ознакомиться по мере надобности.

В приложении могут быть следующие данные:

• сведения об управляющих;

• результаты исследования рынка;

• сведения профессионального характера;

• деловые рекомендации, публикации, имеющие отношение к делу;

• фотографии или рисунки продукции;

• патенты, технические спецификации;

• важнейшие юридические документы (аренда, товарные сделки, сырьевые контракты, соглашения о партнерстве, страховые контракты, трудовые соглашения с персоналом);

• схема организационной структуры, план земельного участка, размещение производственных площадей и другие документы, представляющие, на ваш взгляд, интерес.

Выводы

Бизнес-план должен представить ваш бизнес комплексно, во всех аспектах, Содержание каждого конкретного бизнес-плана должно быть уникальным: в нем необходимо отразить конкретные способы развития вашего предприятия. Но стандартная структура бизнес-плана, перечни разделов и вопросов полезны: они помогут вам проверить, что ничего не упущено, не забыто.

Использование надлежащим образом приложений и иллюстраций позволит вам сохранить удобные для восприятия размеры бизнес-плана и иметь наготове дополнительную информацию, которую могут потребовать потенциальные инвесторы.
Архитектурное построение процесса

разработки бизнес-плана, его цели и участники

	1. Сбор и анализ информации о продукции (услуге). Описание продукции (услуги)
	раздел 3
	Возможность выполнения расчетов с помощью компьютерной программы Project Expert и получения документов:

	
	
	

	2. Сбор и анализ информации по рынку сбыта (Маркетинг и сбыт продукции (услуг))
	раздел 4
	

	3. Анализ состояния и возможностей предприятия и перспективности отрасли (Описание предприятия и отрасли)
	раздел 2
	помесячно;

отчет о прибылях и убытках;

отчет о движении денежных средств;

прогнозный баланс;

начисленные налоги;

финансовые результаты;

	4. Определение потребности и путей обеспечения площадями, оборудованием, кадрами, и другими ресурсами (Производственный план)
	раздел 5
	

	
	
	

	5. Расчет потребного капитала и источников финансирования (Финансовый план)
	раздел 7
	

	6. Определение направленности и масштабности проекта, расчет эффективности (Направленность и эффективность проекта)
	раздел 8
	срок окупаемости РВР;

индекс прибыльности PI;

внутренняя норма рентабельности 1RR;

чистый приведенный доход NPV.



	7. Разработка организационной структуры, правового обеспечения и графика реализации проекта (Организационный план)
	раздел 6
	Анализ чувствительности проекта.

	
	
	

	8. Решение вопроса рисков и гарантий (Риски и гарантии)
	раздел 9
	Внимание!

На каждом шаге производится анализ и определение возможностей сокращения риска, затрат и сроков реализации проекта.

	9. Подбор материалов и составление приложений
	приложения
	

	10. Составление краткого содержания проекта (Резюме)
	раздел 1
	

	11. Составление аннотации на проект (Аннотация)
	аннотация
	

	12. Оформление титульного листа
	титульный лист
	


ПЕРСПЕКТИВНАЯ БИЗНЕС-ИДЕЯ (ЗАМЫСЕЛ)

СТРУКТУРА БИЗНЕС-ПЛАНА

Нефинансовая часть:

· описание проекта, товара, технологии;

· роль уникальных сбытовых качеств для наукоемкого продукта;

· участники проекта;

· маркетинг:

· анализ рынка, потребители, конкуренты;

· производство, жизненный цикл продукции, Бостонская матрица;

· ценообразование, определение издержек;

· реклама;

· продвижение продукции на рынок:

· распределение;

· забота о потребителе;

· персональные продажи. 

· анализ рынка, матрица SWOT(сила, слабости, возможности, угрозы);

· анализ безубыточности;

· менеджмент и организация:

· формы собственности фирмы;

· структура управления проектом;

· команда;

· партнеры и учредители;

· оплата труда, дивиденды и премии;

· защита авторских прав;

· отношения фирмы со структурами типа Технопарк, Технополюс и т.п., гарантии с их стороны.

Финансовая часть:

· прогноз прибыли и убытков, переменные и фиксированные затраты;

· поток наличности, пессимистический и оптимистический прогноз, краткосрочный и долгосрочный;

· балансовый план;

· анализ путей достижения безубыточности, точка безубыточности.

Структура бизнес-плана с точки зрения компонентов менеджмента

	Структура

Организация. Логистика

Финансы

Учет

Маркетинг

Экономика

Персонал




	Блок 1. Словесное описание всего проекта

	
	Блок 2. План мероприятий

	
	Блок 3. Финансовый план


	Бизнес-план для привлечения инвестиций
	Бизнес-план функциональной службы
	Бизнес-план стационарного производства
	Бизнес-план венчура
	Бизнес-план = ТЭО на кредит

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Блок 1

Блок 2

Блок 3


	
	Блок 2

Блок 3


	
	Блок 3


	
	Блок 1

Блок 2


	
	Блок 1

Блок 3




ТИПОЛОГИЯ БИЗНЕС-ПЛАНОВ

Полный бизнес-план коммерческой идеи или инвестиционного проекта – изложение для потенциального партнера или инвестора результатов маркетингового  исследования,  обоснование  стратегии  освоения  рынка, предполагаемых финансовых результатов.
Концепт бизнес-план коммерческой идеи или инвестиционного проекта – основа для переговоров с потенциальным инвестором или партнером для выяснения степени его заинтересованности или возможной вовлеченности в проект.

Бизнес-план компании (группы) – изложение перспектив развития компании на предстоящий плановый период перед советом директоров или собранием акционеров с указанием основных бюджетных наметок и хозяйственных показателей для обоснования объемов инвестиций или других ресурсов.
Бизнес-план   структурного  подразделения   (центра   финансовой ответственности Бизнес-план) – изложение перед высшим руководством корпорации плана развития хозяйственной (операционной) деятельности подразделения  для  обоснования  объемов  и  степени  приоритетности, централизованно выделяемых ресурсов или величины прироста оставляемой в распоряжении подразделения прибыли.

Бизнес-план (заявка на кредит) для получения на коммерческой основе заемных средств от организации-кредитора.

Бизнес-план (заявка на грант) для получения средств из государственного бюджета или благотворительных фондов для решения острых социально-политических проблем с обоснованием прямых и косвенных выгод для региона или общества в целом от выделения средств или ресурсов под данный проект.

Бизнес-план развития региона (страны) — обоснование перспектив социально-экономического развития региона и . объемов финансирования соответствующих программ для органов с бюджетными полномочиями.

Цель разработки биснес-плана

· Определить цели и задачи

· Достичь согласия между учредителями компании

· Понять трудности и перспективы Вашего бизнеса

· Создать простую модель работы компании – с финансовой точки зрения

· Убедить остальных инвестировать в Ваш бизнес

· Разработать более подробные планы:

· маркетинговой работы

· НИОКР

· производства

· набора кадров

Какому типу организационных структур отдать предпочтение?

	Линейно-функциональные

Стабильность 

(наиболее эффективны в стабильной среде)
	Дивизиональные

Гибкость 

(наиболее эффективны в динамичной среде)

	Экономия на управленческих расходах
	Оперативность принятия решений

	Специализация и компетентность
	Междисциплинарный подход

	Быстрое решение простых проблем, находящихся в компетенции одной функциональной службы
	Быстрое решение сложных межфункциональных проблем

	Ориентация на действующие технологии и сложившийся рынок
	Ориентация на новые рынки и технологии

	Ориентация на ценовую конкуренцию
	Ориентация на неценовую конкуренцию


Структуры компании
Линейно-функциональная 

схема построения компании
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Уровни менеджеров и требования к ним

	УРОВЕНЬ
	Высший
	ВУЗ и самообразование
	
	УИФ

	
	Средний
	
	
	

	
	Нижний
	
	
	

	
	
	Знания
	Навыки
	Опыт


Требования

В чем нуждается менеджер
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и мудрость



	Нижний уровень
	Средний уровень
	Высший уровень


3 умения менеджеров
	УРОВЕНЬ
	Высший
	
	
	Концептуальное

	
	Средний
	
	Человеческое
	

	
	Нижний
	Технологическое (практическое)
	
	


Процесс маркетинга

1. Иметь концепцию клиента

2. Знать клиента

3. Знать рынок

4. Знать свою фирму

5. Знать конкурентов

6. Установить цели маркетинга

7. Разработать стратегию маркетинга

8. Реализация и продвижение

9. Прямая продажа

1. Поиск ниши на рынке

1. Проведите анализ существующих продуктов/услуг

2. Проведите обозрение патентов (ожидающих утверждения, действующих и недействительных)

3. Определите профили существующих клиентов

4. Определите нужды, желания, требования, потребности клиентов/заказчиков

5. Рассмотрите альтернативные точки реализации продукта, учитывая клиентов и функции

6. Развивайте уникальные точки продажи продукта

7. Проведите анализ затрат-выгод, чтобы определить самую жизнеспособную нишу на рынке

8. Проведите проверку сегмента данной ниши

9. Подготовьте бюджет для стимулирования и продвижения продажи продукта

 2. Второе – знать клиента

1. Установить «прибыльность от продажи клиенту» и выявить клиентов, обеспечивающих 80% прибыли.

2. Разделить этих клиентов на сегменты: их тип, территория и продукты.

3. Решить, какие «клиенты», какие «продукты», какие «территории» обеспечивают наибольшую прибыльность.

4. Надо использовать этих «целевых клиентов», продукты и территории для увеличения прибыльности от продажи.

5. Надо поддерживать тесные связи с лучшими клиентами, обеспечивающими 80% прибыли, и продавать им другие продукты.

6. Надо выявить больше лучших типов клиентов и сосредоточить усилия в области стимулирования продажи на них.

7. Выявить лучшие категории клиентов на территориях, где вы не ведете значительной деловой деятельности.

8. Есть ли другие продукты/услуги, которые вы могли бы развить или закупать для ваших лучших клиентов?

9. Проводите ли вы исследования ваших лучших сегодняшних клиентов для развития и улучшения бизнеса?

10. Надо проводить ежемесячный мониторинг и анализ закупок ваших клиентов для руководства бизнесом.

3. Третье – знать рынок

1. Надо определить потенциальные сегменты вашего рынка

2. Предвидеть «рыночные изменения», которые будут иметь воздействие на бизнес в будущем.

3. Проведите мозговую атаку и исследуйте возможности и опасности, возникающие на рынке.

4. Квантифицируйте сегменты рынка и возможности.

5. Решите, каковы ваши приоритетные сегменты рынка, имеющие наилучшие перспективы роста.

6. Решите, кто является приоритетными группами клиентов, обеспечивающими 80% прибыли.

7. Организуйте сбор рыночной информации (разведку) для выявления конкретных возможностей продажи.

8. Проведите исследование рынка для того, чтобы предвидеть и выявить новые продукты.

9. Старайтесь постоянно улучшать ваши продукты или услуги по мере изменения рынка.

4. Четвертое – знать свою фирму

1. Основные сильные стороны и как они воздействуют на клиента.

2. Основные слабые стороны и как они воздействуют на клиента.

3. Запишите «реакцию в форме воздействия» на каждую слабую и сильную сторону.

4. Полностью ли вы удовлетворяете сегодняшние нужды ваших клиентов?

5. Предвидели ли вы будущие нужды клиентов?

6. Есть ли у вас четкая концепция «выгод для клиента», которая увеличивает вашу конкурентоспособность?

7. Провели ли вы обзор «качества и работы» вашей операции и ее воздействия на продажу?

8. Отражает ли ваше ценообразование качество вашего продукта/услуги и выгоды для клиента?

9. Ваше стимулирование продажи – имеет ли оно четкие цели, конкретные задачи, есть ли группа послепродажной поддержки и проводится ли строгий мониторинг и пересмотр?

10. Ваша группа агентов по продаже – поставлены ли перед ней конкретные задачи и проводятся ли мониторинг их выполнения, пересмотр и действия, вытекающие из мониторинга и пересмотра?

5. Пятое – знать конкурентов

1. Вы выявили всех ваших прямых и непрямых конкурентов.

2. Получили информацию, счета и рекламную литературу, рекламные объявления и т.п.

3. Оценили ли вы продукты/услуги конкурента по сравнению с вашими собственными?

4. Оценили ли вы ценообразование конкурента по сравнению со стоимостью и сравнили ли с вашими ценами в отношении стоимости?

5. Провели ли вы анализ профиля клиентов вашего конкурента?

6. Провели ли вы оценку действий конкурента в области стимулирования сбыта и продажи по сравнению с вашими?

7. Определили ли вы приоритетные участки, обеспечивающие «конкурентоспособность»?

8. Ввели ли вы эти участки в операцию, продукт и пакет услуг?

9. Есть ли у вас «программа приоритетных действий» и выполнили ли вы ее до конца?

10. Сообщите об этих выгодах клиенту.

6. Шестое – установить цели маркетинга

1. Еще раз определите, какой у вас бизнес (используя точку зрения клиента).

2. Составьте ваше «заявление о формулировке задач», где указано, как вы удовлетворите нужду клиента лучше, чем конкуренты.

3. Ваши цели в бизнесе: достижимы ли они, можно ли их квантифицировать и измерять?

4. Поставили ли вы перед собой четкие «цели в сфере маркетинга»? Можно ли их квантифицировать и измерять?

5. Были ли они четко делегированы руководству и персоналу?

6. Проводился ли анализ этих целей по сравнению с потенциалом, конкурентами и стоимостью относительно каждого сегмента рынка?

7. Поводится ли мониторинг этих целей, составляются ли о них отчеты и проводится ли их пересмотр ежемесячно руководством и персоналом.
	Политико-правовые факторы:

правительственная стабильность;

налоговая политика и законодательство в этой сфере;

антимонопольное законодательство;

законы по охране природной среды;

регулирование занятости населения;

внешнеэкономическое законодательство;

позиция государства по отношению к иностранному капиталу;

профсоюзы и другие группы давления (политического, экономического и др.)
	Экономические факторы:

тенденции валового национального продукта;

стадия делового цикла;

процентная ставка и курс национальной валюты;

количество денег в обращении;

уровень инфляции;

контроль над ценами и заработной платой;

цены на энергоресурсы;

инвестиционная политика

	Социокультурные факторы:

демографическая структура населения;

стиль жизни, обычаи и привычки;

социальная мобильность населения;

активность потребителей
	Технологические факторы:

затраты на НИОКР из разных источников;

защита интеллектуальной собственности;

государственная политика в области НТП;

новые продукты (скорость обновления, источники идей)



Основные направления анализа факторов макросреды

	
	Товары-заменители

Вопросы:

Существуют ли товары-заменители?

Возможные действия:

Проникнуть в новый сегмент рынка; создать венчурную фирму для получения конкурентных преимуществ
	

	Поставщики

Вопросы:

Поставщики сконцентрированы?

Возможные действия:

Обратная интеграция
	
	Покупатели

Вопросы:

Покупатели сконцентрированы?

Возможные действия:

Прямая интеграция; дифференциация продукции

	
	
	КОНКУРЕНЦИЯ СРЕДИ СУЩЕСТВУЮЩИХ ФИРМ
	
	

	
	
	

	
	Барьеры входа в отрасль

Вопросы: 
Существуют ли барьеры входа в отрасль? Каково их число? Являются ли эти барьеры существенными?

Возможные действия:

Приобретение фирмы для достижения эффекта масштаба при производстве конечного продукта или его компонента; ограничение доступа к источникам сырья
	


Модель анализа конкуренции М. Портера
Общие стратегии конкурентной борьбы
Конкурентные преимущества

	
	
	Более низкая себестоимость
	Дифференциация

	Масштаб конкуренции
	Главная цель
	Лидер по издержкам
	Дифференциация

	
	Узкая цель
	Сфокусированные издержки
	Сфокусированная дифференциация


Общие стратегии и прибыльность


Общение

Подготовка:

· Предмет

· Цель

· Аудитория

· Время

· Главный ввод

· Последовательность

· Логическая

· Наглядные пособия

· Вопросы

· Шпаргалка


Презентация

1. Намеченные цели

2. Голос:

· Высота;

· Тон;

· Интонация

3. Смотреть в глаза

4. Использовать жесты

5. Дышать правильно

6. Поза: движение

7. Быть в восторге, с энтузиазмом

8. Использовать доску

9. Шпаргалку

10. Засечь время

11. Заключительная фраза

Эффективная речь

Каждый управляющий должен научиться произносить речь эффективно, если он хочет преуспевать в своей должности. Для эффективной речи требуются следующие факторы:

· Подготовка;

· Среда;

· Произнесение речи.

1. Подготовка

1.1. Побольше почитайте на тему доклада; убедитесь в том, что Вы владеете всеми фактами.

1.2. Держите близко от себя записную книжку для записи идей, если они появятся у Вас до доклада.

1.3. Разобрать факты и идеи и сгруппировать их по мере логики презентации; убедиться в том, что все пункты отражают намеченную тему.

1.4. Убедиться в том, что все главные пункты подтверждаются фактами или были взяты из жизненного опыта.

1.5. Все пункты демонстративно свести до одного слова, если это возможно; пользуйтесь этим списком в целях проверки для презентации под следующими заголовками:

1.5.1. Введение.

1.5.2. Содержание.

1.5.3. Заключение.

2. Окружающая среда

2.1. Проверить условия в аудитории, где Вы будете делать презентацию:

2.1.1. Достаточное освещение;

2.1.2. Отопление;

2.1.3. Вентиляция.

2.2. Достаточно ли стульев.

2.3. Организовать:

2.3.1. Стол;

2.3.2. Охлажденную воду для питья;

2.3.3. Доску, мел, тряпку, указку;

2.3.4. Проектор, если нужен.

2.4. Исследовать аудиторию, посмотреть – нет ли необычных предметов; убрать те вещи, которые могут отвлечь внимание.

2.5. Проверить аудиторию на поглощение звука; если нужно, используйте ковры, шторы, мебель и т.д.

3. Доклад

3.1. Узнайте заранее, из кого состоит группа – это поможет Вам выступить более эффективно.

3.2. Специально дышите медленно, полностью вдыхая и выдыхая – это увеличит количество кислорода в крови, расслабит Вас и сделает менее нервным.

3.3. Убедитесь в том, что Вас слышно в конце комнаты; если сомневаетесь, спросите аудиторию.

3.4. Смотрите на людей во время презентации, а не выше их головы; убедитесь в том, что вы не пропустили никакого раздела из-за пристального взгляда.

3.5. Применять интонацию и метод паузы.

3.6. Следить, чтобы не было в группе недовольства, чтобы не кружились на стульях и не переговаривались между собой; эти признаки говорят о том, что выступление слишком длинное или выступающий занимается болтовней.

3.7. Пользуйтесь жестами и выражениями лица, чтобы подчеркнуть смысл.

3.8. Чего избегать во время речи:

· не говорить, смотря на доску или пол;

· избегать манер, отвлекающих слушателей;

· не стучать монетами;

· вести себя как пантера в клетке;

· читать речь;

· говорить монотонно;

· если задают глупый вопрос, не унижать человека.

3.9. Достаточно применять наглядные пособия, такие как модели, диаграммы, фотографии, слайды, фильмы и т.д., а также доску.

5. Помните ирландское выражение: «Скажите им, о чем Вы собираетесь говорить, выскажитесь, затем скажите, о чем Вы говорили».

Оценка презентации

	Цели
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Дыхание
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Модуляция голоса
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Интонация, четкость выговаривания
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Страсть
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Акцент
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Метод паузы
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Контакт глаз
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Движение
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Жесты
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Работа с доской
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Конспекты
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Улыбка, дружелюбность
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Актерство
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Энтузиазм
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Участие аудитории
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Восторг
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Засечь время
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Заключительная фраза
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Общее количество баллов
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Система показателей оценки сильных и слабых сторон предприятия, возможностей и угроз из внешней среды

Внутренние сильные стороны

1. Уникальная компетентность в ключевых отраслях

2. Достаточные финансовые ресурсы

3. Хорошая репутация среди покупателей

4. Признанный лидер на рынке

5. Хорошо продуманные стратегии

6. Доступ к методам экономии, связанным с крупномасштабным производством

7. Изолированность (хотя бы какая-то) от давления со стороны сильных конкурентов

8. Наличие собственной технологии

9. Стоимостное преимущество

10. Лучшая организация рекламной компании

11. Инновационные навыки

12. Испытанные методы руководства

13. В авангарде по опытности

14. Лучшие производственные возможности

15. Высочайшие технологические навыки

16. Другие?

Внутренние слабые стороны

1. Отсутствие четкого стратегического направления

2. Устаревшее оборудование

3. Рентабельность ниже средней из-за…

4. Отсутствие управленческого таланта

5. Отсутствие некоторых ключевых навыков и уникальных компетентностей

6. Плохой опыт осуществления стратегии

7. Наличие внутренних операционных проблем

8. Отставание в области исследований и разработок

9. Слишком узкий ассортимент

10. Плохой имидж на рынке

11. Слабая дистрибьюторская сеть

12. Навыки маркетинга ниже среднего

13. Неспособность финансировать необходимые стратегические изменения

14. Средняя себестоимость единицы продукции выше, чем у основных конкурентов

15. Низкий образовательный и квалификационный уровень кадров

16. Другие?

Внешние возможности

1. Обслуживать дополнительные группы потребителей

2. Выйти на новые рынки или новые сегменты рынка

3. Расширить ассортимент, чтобы удовлетворить более широкий круг запросов

4. Увеличить разнообразие путем производства новой продукции, связанной с основной продукцией

5. Вертикальная интеграция (вперед и назад)

6. Исчезновение торговых барьеров на привлекательных международных рынках

7. Благодушие, удовлетворенность среди соперничающих фирм

8. Ускорение роста рынка

9. Другие?

Внешние угрозы

1. Выход на рынок иностранных конкурентов с низкими ценами

2. Увеличение продаж продуктов-заменителей

3. Замедление роста рынка

4. Неблагоприятные изменения в валютном курсе и торговой политике иностранных правительств

5. Дорогостоящие законодательные требования

6. Чувствительность к спаду и изменениям, связанным с циклом бизнеса

7. Возрастающая власть покупателей и поставщиков на рынке

8. Меняющиеся вкусы и потребности покупателя

9. Неблагоприятные демографические изменения

10. Другие?
Анализ СВОТ 
(сильных и слабых сторон, возможностей и угроз)

Анализ

Внутренний
	Сильные стороны

напр., ресурсы, знания, опыт
	Слабые стороны

напр., семья, администрация


Внешний
	Возможности

напр., дефицит на рынке, новая технология
	Угрозы
напр., конкуренция, тенденции на рынке


ВНЕШНИЙ АНАЛИЗ





Социокультурные факторы





Экономические факторы





Технологические факторы





Политико-правовые факторы





Дифференциатор





Лидер по издержкам





Средний игрок





Средняя цена





Себесто-имость








Прибыль





Прибыль








Себесто-имость








Себесто-имость





Прибыль











