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Вступ

Кожне підприємство є відносно відкритою системою, що розвивається під впливом багатьох зовнішніх і внутрішніх чинників, які складають його відповідне середовище.
Маркетингове середовище є сукупністю умов, які впливають на діяльність і можливості фірми підтримувати з цільовими клієнтами успішну співпрацю. Маркетингове середовище ділять на внутрішнє і зовнішнє. 
Аналіз зовнішнього і внутрішнього маркетингового середовища підприємства є дуже актуальним на сучасному етапі розвитку суспільства. Він необхідний, перш за все, для процвітання організації. Тому вкрай важливо вивчити внутрішнє і зовнішнє середовище підприємства.
Внутрішнє середовище включає всі чинники, що роблять безпосередній вплив на можливості фірми по обслуговуванню постачальників, маркетингових посередників, клієнтів і на перемогу над конкурентами
. Внутрішнє середовище в цілому контролюється керівництвом фірми, яке розробляє загальну стратегію її діяльності. Підлеглі керівництву підрозділу, зокрема служба маркетингу, забезпечують втілення цієї стратегії в життя.
Зовнішнє середовище представлене чинниками ширшого соціального плану. Це демографічні, економічні, природні, науково-технічні, політичні, соціально-культурні і інші чинники.
На даному етапі розвитку економіки підприємство повинне само визначати і прогнозувати параметри зовнішнього середовища, асортимент продукції і послуг, ціни, постачальників, ринки збуту, а найголовніше - свої довгострокові цілі і стратегію їх досягнення. Цю частину планової роботи і охоплює розробка стратегічного плану
.
1. Загальна характеристика підприємства

Компанія „Вікна Києва” вже 7 років спеціалізується на продажі і установці пластикових вікон і інших конструкцій (пластикових дверей, торгових і офісних перегородок). За цей період компанією був накопичений великий досвід по склінню квартир, котеджів, офісів і виробничих приміщень. ТОВ „Вікна Києва” розташована за адресою: м. Київ пр. Петра Грігоренка 38, офіс 1 (2-й під'їзд).
Товари організації виготовлені виключно з якісних і екологічно чистих матеріалів. При виборі постачальника матеріалів для конструкцій компанія „Вікна Києва” зупинилася на німецьких виробниках, які є безперечними лідерами на європейському ринку ПВХ. 
Пластикові вікна і двері виготовлені з кращого німецького профілю "Rehau" ("Рехау") (Німеччина, Вістмунд), популярність якого по всьому світу обумовлена бездоганністю якості і довгим терміном служби. 
Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

2. Аналіз зовнішнього середовища підприємства
Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

Компанія „Вікна Києва” з відносно широким спектром пропонованих послуг, не новачок на ринку, знаходиться практично в центрі міста, має мету - підвищити свою конкурентоспроможність. Але, потрібно знати свої можливості. Для цього проаналізуємо його по п'ятифакторній моделі Портера.
1) Загроза появи нових конкурентів.
Загроза появи нових конкурентів в галузі залежить від «висоти» великої кількості вхідних бар'єрів в галузь з продажу і установки вікон в Києві. 
Вхідні бар'єри в галузь можуть мати безліч форм.
а) Капітальні витрати нових фірм для входу в галузь.
Якщо нові компанії з продажу вікон здійснюватимуть вхід в галузь, то для них капітальні витрати будуть порівняно невеликі, отже, загроза появи нових конкурентів досить висока. 
Чому ми вважаємо, що увійти на ринок можна відносно «дешево»? Адже для того, щоб відкрити сучасну, добре екіпіровану компанію з продажу і установки вікон, потрібно декілька сотень тисяч доларів. Але все пізнається в порівнянні. Наприклад, торговий кіоск можна відкрити, маючи значно менше стартового капіталу. А якщо відкривати автозаправку, боулінг, або ресторан – у багатьох випадках інвестицій вийде набагато більше, ніж при створенні віконного бізнесу. 
б) Вірність бренду і витрати на переманювання споживачів.
У компанії „Вікна Києва” за декілька років існування з'явилися багато постійних клієнтів, цьому сприяє зручне місцерозташування. Але, компанія охоплює лише деякі області установки і продажу вікон на відміну від конкурентів, які спеціалізуються на великому асортименті послуг. Наші конкуренти дають можливість клієнтам отримати в одній організації цілий спектр послуг. „Вікна Києва” в цьому плані поступається, хоч і стежить за новинками у сфері установки вікон. Новим підприємствам з сучасними бізнес моделями (максимум послуг в одному місці) буде не дуже складно переманити клієнтів.
в) Дії контролюючих органів.
Урядові органи можуть заборонити або обмежити доступ на певний ринок за допомогою ліцензій і дозволів. Встановлені урядами різних країн високі стандарти безпеки і захисту здоров'я, навколишнього середовища і так далі ускладнюють проникнення на ринок, підвищуючи витрати компаній на початковому етапі.
Якщо фахівці пройшли необхідне навчання, компанія відповідає стандартам, то органи державного нагляду не створюють перешкод при вступі новою компанії- конкурента в індустрію вікон, де розташована компанія „Вікна Києва”.
г) Недоступність каналів збуту.
Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

Отже, конкурентний вплив з боку постачальників в значній мірі знижується.
Таким чином, можна зробити висновок, що важелі дії постачальників в якій те мірі чинять тиск на компанію „Вікна Києва”, але вплив цей не сильний.
5) Рівень конкуренції в галузі.
Компанії в галузі конкурують один з одним як на ціновій, так і не ціновій основі. Розміри підприємств з продажу і установки вікон бувають як великі, так і невеликі. Проте, споживачі зберігають вірність бренду, що полегшує рівень конкуренції для компанії, і така конкуренція буде не ціновою. 
Таким чином, можна зробити висновок, що чинник конкуренції в галузі для компанії „Вікна Києва” особливо значущий.
Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

Таблиця 2.2 - Звідна таблиця показників конкурентоспроможності компаній
	Зовнішні переваги компанії
	Показники конкурентоспроможності

	
	ТОВ «Вікна Києва»
	ТОВ «Наш Будинок»
	ТОВ «Інвестолл»

	1. Асортимент
	1
	0,96
	0,99

	2. Рівень цін
	0,96
	0,99
	0,83

	3. Місцерозташування
	1
	0,83
	0,97

	4. Режим роботи
	1
	0,93
	0,97

	5. Швидкість і професіоналізм обслуговування
	0,77
	0,99
	0,98

	6. Етичні норми поведінки персоналу
	0,88
	0,86
	0,91

	7. Інтер'єр торгового залу і оформлення вітрин
	1
	0,91
	0,88

	8. Послуги
	1
	1
	1

	9. Конструкція будівлі, зручний вхід в організацію, площу торгового залу
	1
	0,41
	0,99

	Інтегральний показник конкурентоспроможності
	0,94
	0,91
	0,93


Аналіз вказує на те, що інтегральні показники конкурентоспроможності по аналізованих компаніях в цілому схожі і можуть коливатися в незначних межах. Це пояснюється тим, що всі три фірми мають істотні недоліки в організації своєї господарської діяльності, тобто слабкі сторони, і вони нейтралізують одна одну при розрахунку показника.
В ході проведеного порівняння видно, що ООО «Вікна Києва» має достатньо високий інтегральний показник конкурентоспроможності. Проте, як було відмічено, він практично не відрізняється від аналогічних показників фірм-конкурентів. 
Не дивлячись на високий потенціал компанії і на безліч її сильних сторін, вона має три слабкі сторони. Найбільш істотна - це якість обслуговування. Другою слабкою стороною є етичні норми поведінки персоналу. Рівень цін компанії також на даному етапі не найкращий. Для аналізу споживачів було проведено анкетування аудиторії.
Мета анкетування - вивчення попиту і очікувань споживачів. Оскільки інші філії розташовані в аналогічних районах міста, то у мережі вже є інформація про типові переваги. Тому завдання зводиться до перевірки актуальності інформації для конкретно цього району.
Анкета розсилається по поштових адресах в радіусі 400-500 метрів від філії, яку відкривають Щоб стимулювати споживачів все ж таки заповнити анкету пропонується лотерея з подарунками серед тих, що відправили відповіді. Анкета приведена в таблиці 2.3.
Таблиця 2.3 - Анкета для проведення опиту
	ПІП
	

	Дата народження
	

	Стать
	

	Діти - є/ні, вік
	

	Я оцінюю своє матеріальне положення як
	А) погане;

Б) середнє

В) вище середнього

	Зазвичай я цікавлюся металлопластиковими конструкціями 
	А) у найближчій компанії до місця проживання;

Б) у найближчій компанії до місця роботи;

В) інше_________________________

	При виборі вікон я керуюся
	А) власними знаннями;

Б) радами працівників компанії;

В) радами знайомих фахівців.

	При виборі вікон визначає є
	А) Ціна;

Б) Якість;

В) Знайома торгова марка

	При виборі компанії по установці вікон головним буде
	А) Рівень цін;

Б) Якість обслуговування


В ході дослідження підтвердилася гіпотеза про те, що типовим споживачем ООО «Вікна Києва» будуть чоловіки і жінки, що живуть в даному мікрорайоні.
3. Аналіз внутрішнього середовища
За структуру організації прийнято вважати взаємини управлінських рівнів з областями організації, які функціонують, для найбільш ефективного досягнення цілей
.
Для компанії «Вікна Києва» характерна лінійно-функціональна (класична) структура. Тут відбувається ділення організації на окремі функціональні елементи. Кожен з відділів має чітке конкретне завдання. Працівники у відділах і підрозділах виконують цілком конкретні обов'язки. Компанія, природно, займається відносно обмеженими видами діяльності.
Важливу роль грає те, що в організації достатньо централізована організаційна структура. Це означає, що всі основні функції управління зосереджені у вищого керівництва - директора. 
До переваг подібної структури відносять високий ступінь контролю діяльності компанії. Не секрет, що при такій структурі поведінка і робота співробітників дає ефективніші результати. 
Отже, керівником філії є директор. Він контролює діяльність організації. Це досвідчений керівник, який стежить за правильним функціонуванням фірми. 
Рішення про те, яка буде організаційна структура підприємства, приймає вище керівництво ТОВ «Вікна Києва». 
ТОВ «Вікна Києва» є організацією, соціальною системою. Тобто, цілісним утворенням, основними елементами якого є люди, а також їх стійкі зв'язки, взаємодії і стосунки. 
Соціальні системи складаються на основі спільної діяльності людей. Організація - це група людей, діяльність яких направлена на досягнення загальних поставлених цілей.
Як і в будь-якій іншій організації, колектив компанії повинен відповідати певним встановленим вимогам:
· наявність не менше двох чоловік, які відносять себе до колективу; 
· наявність мети, яка приймається всіма членами організації і вважається за загальну; 
· наявність членів колективу, які трудяться разом для досягнення поставлених цілей. 
ТОВ «Вікна Києва» володіє певними внутрішніми характеристиками (ресурсами). До них відносяться: кадри, капітал, товари, технологія виробництва, все це є внутрішнім середовищем компанії. 
Розподіл праці. 
Буває горизонтальний і вертикальний розподіл праці. 
Горизонтальний розподіл праці характеризується розділенням усередині організації на паралельно функціонуючі підрозділи. 
Вертикальний розподіл праці - це координація роботи складових частин організації: відділів, різних підрозділів.
Діяльність по координуванню роботи співробітників є сутністю управління. Оскільки компанія «Вікна Києва» є організацією, сутністю управління якої є координація роботи співробітників, то тут має місце вертикальний розподіл праці в організації.
Необхідність управління в організації. Щоб фірма могла успішно функціонувати, обов'язки співробітників мають бути скоординовані за допомогою вертикального розподілу праці, тому управління є важливою стороною для компанії. 
Отже, для правильної роботи в ООО «Вікна Києва» передбачена посада директора, а також визначений круг їх обов'язків і відповідальності. 
У компанії працює більше 100 чоловік. З них 16 - управлінський апарат. Велика частина персоналу - це робочі, що займаються установкою вікон та інших пластикових конструкцій.
Матеріальна мотивація персоналу в ТОВ «Вікна Києва».
Найчастіше домінуючий мотив в матеріальному стимулюванні - розмір грошової компенсації. Якщо оклад нижчий за прожитковий мінімум, то будь-яке нематеріальне стимулювання сприйматиметься співробітником вкрай негативно, що може привести до його повної демотівації. В основному працівники фірми шукають заробіток, який дозволяє задовольнити основні потреби. 
Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

4. SWOT – аналіз

Філія компанії «Вікна Києва» знаходиться за адресою: м. Київ вул. Червоноармійська, 15, офіс 3. Філія є частиною мережі, яка входить до складу ТОВ «Вікна Києва». 
Величезне значення має великий досвід роботи фахівців компанії в даній сфері.
Закупівлі на ООО «Вікна Києва» здійснюються централізовано, що дозволяє добитися нижчої закупівельної ціни і, як наслідок, високої рентабельності. 
Оскільки компанія «Вікна Києва» має ще мережу філій в різних регіонах міста, широкий асортимент продукції також представлений у філіях мережі.
Філія компанії не перша в місті, мережа вже встигла зміцнитися в декількох мікрорайонах, завоювавши там позитивну репутацію.
Всі філії мережі розташовані в «спальних» однотипних районах, що дозволяє використовувати вже накопичений досвід щодо відкриття і просування нової філії.
Велика увага приділяється навчанню, підготовці і мотивації персоналу, є власний учбовий центр, заробітна плата вище среднеотрасльовой на 5%, оптимізований графік - все це припускає зниження текучості кадрів, характерної на даному етапі для бізнесу. 

Для даної філії персонал готували заздалегідь. 
Начальник даної філії працює в мережі вже 5 років, закріпивши за собою репутацію лідера і хорошого організатора. Решта персоналу – це новий набір працівників, які набиралися спочатку та не мали можливості працювати разом.. 
Серйозною проблемою і слабкою стороною є те, що вибрані для роботи в новій філії люди не працювали разом, вони не є згуртованим колективом, що може спочатку викликати деякі конфлікти та непорозуміння серед працюючих.

Проте працівники ООО «Вікна Києва» мають своїм пріоритетом робочу діяльність, штатний психолог вважає, що вибрані люди швидко пристосуються один одному.
Для відкриття філії були привернуті власні засоби компанії, унаслідок чого немає залежності від кредитів в умовах такої нестабільності в банківському секторі.
Що стосується конкурентів на вибраній території, то такі є, вони представлені двома компаніями - компанією «Наш будинок» і компанією «Інвестолл». 
На даний момент ці компанії на 80% покривають потреби мікрорайону в даному виді продукції. 
Істотно може відбитися на цілях ООО «Вікна Києва» відкриття філії іншої крупної мережі, проте керівництву мережі «Імперія вікон» відомо, що найближчим часом жодна з мереж не збирається відкривати свою філію у вибраному районі. 
Існуючі компанії зараз зменшили бюджети рекламних кампаній і зайняли вичікувальну позицію, що дає компанії можливість «зайняти порожнє місце». 
До ризиків діяльності філії слід також віднести можливе зниження платоспроможного попиту унаслідок економічної кризи, проте керівництво вважає, що це не істотно вплине на плани ТОВ «Вікна Києва».
Результати проведеного SWOT-анализ представлені на таблиці 4.1.
В результаті використання методу SWOT стало відомо, що стратегічними конкурентними перевагами філії є гнучка цінова політика, широкий асортимент. Бар'єри - присутні на території конкуренти, що займають 80% ринку.
Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

5. Визначення місії та цілей підприємства

Значним по важливості етапом планування є вибір цілей. Цілі організації - це результати, яких прагне досягти організація, і на досягнення яких направлена її діяльність
. 
Виділяють головну цільову функцію, або місію. Місія - основна, головна мета організації, ради якої вона і створена.
При визначенні місії компанії «Вікна Києва» необхідно враховувати:
- формулювання завдання організації з урахуванням вироблюваних нею товарів або послуг, а також основних технологій, використовуваних в організації;
- положення компанії по відношенню до зовнішнього середовища;
- культуру компанії: який робочий клімат характерний; який тип працівників привертає даний клімат; які основи взаємин керівництва фірми з персоналом;
- хто є клієнтами, які потреби клієнтів (споживачів) компанія «Вікна Києва» здатна задовольнити.
Таким чином, місія ТОВ «Вікна Києва» - забезпечення населення металлопластіковимі вікнами, надання консультацій у сфері установки і продажу вікон, турбота про затишок в квартирах, забезпечення і надання високого рівня сервісу, що дає максимальний ефект і реабілітовуючого надії клієнтів компанії «Вікна Києва».
Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

6. Формулювання/визначення стратегії підприємства
Стратегічним плануванням є безліч рішень і дій, які розробляє керівник для досягнення цілей організації
.
Стратегічне планування включає чотири основні види управлінської діяльності:
1) Розподіл ресурсів: розподіл наявних грошових коштів, досвідчених фахівців, а також технологічного і наукового досвіду, характерного для компанії з продажу і установки вікон.
2) Адаптація до зовнішнього середовища: дії, які здатні поліпшити стосунки даної компанії з навколишнім зовнішнім середовищем, тобто взаємини з клієнтами, урядом, державними установами.
3) Внутрішня координація роботи всіх відділів і підрозділів ТОВ «Вікна Києва». Цей етап включає виявлення сильних і слабких сторін організації для досягнення ефективної інтеграції операцій усередині неї.
4) Усвідомлення організаційних стратегій. Тут враховується досвід минулих стратегічних рішень, який дає можливість прогнозування майбутнього компанії.
Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

Важливе значення в діяльності организациї грає культура компанії «Вікна Києва».Культура будь-якої організації - система цінностей і поглядів, що розділяються співробітниками організації, і що виражає колективне відношення до цілей організації і методів їх досягнення
. Становлення системи цінностей щодо цілей компанії, і відносно персоналу є першорядною по значущості функцією управління. 
Керівництву ООО «Вікна Києва» важливо пам'ятати: для того, щоб персонал більш продуктивно виконував свої обов'язки і, разом з тим, отримував від цього більше задоволення, слід формувати такі ціннісні установки, які сприяли б досягненню результатів діяльності.
Організаційна культура в компанії грає важливу роль, є сукупністю суспільно прогресивних правил і стандартів. Важливо, щоб ця культура була прийнята і підтримувана всіма співробітниками. 
Таким чином, можливості реалізації стратегічних планів ООО «Вікна Києва» значно зростають, якщо система цінностей і поглядів співробітників не протіворечит культурі організації. Як один з етапів стратегії є вивчення попиту. Ефективним методом вивчення попиту є анкетування. Керівництву компанії слід використовувати цей спосіб для вивчення очікувань споживачів. Оскільки інші філії компанії «Вікна Києва» розташовані в аналогічних районах міста, то у компанії вже є інформація про типові переваги. Тому завдання зводиться до перевірки актуальності інформації для конкретно цього району. Для ефективнішої роботи персоналу керівництву компанії також слід звернути увагу на мотивацію працівників. 
Висновки

При розробці стратегії підприємства керівники повинні використовувати не тільки зовнішнє середовище, але і ситуацію усередині організації. Необхідно ідентифікувати ті внутрішні змінні, які можуть розглядатися як сильні і слабкі сторони підприємства, оцінити їх важливість і встановити, які з цих змінних можуть стати основою конкурентних переваг. Для цього проводиться аналіз внутрішнього середовища підприємства. 
У даній контрольній роботі була розглянута діяльність компанії «Вікна Києва».
Компанія спеціалізується на продажі і установці пластикових вікон і інших конструкцій (пластикових дверей, торгових і офісних перегородок). 
У компанії трудиться більше 100 висококваліфікованих співробітників, багато з них мають досвід роботи в галузі більше 10 років.
На прикладі філії компанії в роботі був проведений аналіз даної організації, розглянута організаційна структура. 
За допомогою методу SWOT виявлені стратегічні конкурентні переваги: це широкий асортимент продукції і висококваліфікований персонал. Відмічені бар'єри і ризики.
Також в роботі проведений аналіз існуючої організаційної структури. Освітлені такі поняття, як місія і еталонна стратегія компанії. Представлено декілька нововведень відносно культури компанії, системи мотивації, цінової стратегії, вивчення попиту. Ці чинники можуть послужити ефективнішій реалізації стратегічних планів.
Стратегія підприємства повинна враховувати сильні, слабкі сторони бізнесу і спиратися на його головні переваги
. 

Головні переваги характеризують виняткову компетенцію (унікальні переваги) підприємства у вирішенні поставлених завдань.
ТОВ «Вікна Києва» має в своєму складі декілька філій. Досвід компанії дозволяє давати конкурентну ціну. 
Також велике значення має досвід роботи фахівців компанії в даній сфері.
Визначені стратегічні конкурентні переваги філії - широкий асортимент, висока якість і невисока ціна. Бар'єри - присутні на території конкуренти, що займають 80% ринку.
Гнучка цінова політика є на даний момент визначальним чинником, яким користуються споживачі при виборі товарів і послуг.
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