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ВВЕДЕНИЕ

Если рассматривать организацию как некую систему, то наряду с такими ее свойствами, как открытость, реальность, сложность, целостность, полиструктурность, изменчивость, иерархичность можно выделить то, что организация - это еще и «живущая» система. Организация имеет свои входы и выходы. Внутри нее происходит трансформация входов в выходы. Организация имеет свои границы, она живет в окружающей ее среде, которая влияет на нее.

Живой системой можно назвать растение, животное, человека, т.е. любой объект белковой формы существования. Понятно, что организация не является таким объектом, следовательно, она не живая система. Но любая организация проявляет некоторые свойства живого организма, такие как изменчивость, адаптируемость, целостность, открытость, развиваемость, выживаемость и т.д. Следовательно, организация, как и живая система, является живущей системой. Менеджмент существует для того, чтобы придавать организации свойства живущей системы, развивать ее.

Организации существуют в окружении, в среде, состоящей из множества элементов: рынок, с его предложениями и запросами, акционеры с их интересами получения дивидендов и реализации прав собственности, правительство с его налоговыми и законодательными требованиями, партнеры, по отношению к которым организация имеет свои обязательства, меняющиеся технологии, оборудование, требования к качеству продукции, образовательному уровню исполнителей, возрастающие запросы наемных работников, деятельность конкурентов, последствия экономических кризисов и т.п. Среда влияет на организацию и накладывает свои требования. Руководитель должен учитывать это значительное влияние.

В то время как задача претворения в жизнь разработанной и принятой к исполнению стратегии стоит перед всеми подразделениями предприятия, действующими как единое целое, совершенно ясно, что руководству (менеджменту) предприятия предстоит тщательно продумать организационный аспект - как правильно и наиболее эффективно скоординировать работу всех элементов такого сложного механизма, как бизнес.

Актуальность темы исследования обусловлена тем, что развитием предприятия необходимо управлять: надо иметь программу развития, систему контроля за ее выполнением, средства на реализацию. Управление развитием предприятия является многоплановой задачей,

Объект исследования: ООО "Энергия".

Предмет исследования: разработка стратегии развития предприятия на примере ООО "Энергия".

Цель исследования: Совершенствование системы развития ООО «Энергия».

В соответствии с выдвинутой целью и предметом исследования предусматривается решение следующих задач:

· Проанализировать методы совершенствования стратегии развития предприятия ООО «Энергия»;

· Провести стратегический анализ возможностей и ресурсов совершенствования стратегии ООО "Энергия;

· Провести стратегическое планирование в проекте совершенствования системы развития на ООО "Энергия";

· Проанализировать планирование реализации стратегии в проекте совершенствования системы развития.

Структура дипломной работы. Дипломная работа состоит из введения, четырех глав, заключения и приложений. 

В рамках исследования общих вопросов информационного обеспечения использованы труды таких теоретиков и практиков, как Ефремов В.С., Томпсон А.А., Стрикленд А.Дж., Портер М. Э. и др.

Глава 1 теория, методы, международный и отчествены опыт совершенствования систем развития
1.1 Теория, практические методы и опыт совершенствования системы развития предприятия

Управление в той или иной форме существовало всегда там, где люди работали группами и, как правило, в трех сферах человеческого общества: социальной, экономической, оборонительной. Прежде чем выделиться в самостоятельную область знаний, человечество тысячелетиями по крупицам накапливало опыт управления. В развитии теории и практики управления, выделяют несколько исторических периодов.

Первые, самые простые, зачаточные формы упорядочения и организации совместного труда существовали на стадии первобытнообщинного строя. Переход к производящей экономике и стал точкой отсчета в зарождении управления, вехой в накоплении людьми определенных знаний в этой области.

Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке
Контроль. Непредвиденные обстоятельства могут заставить организацию отклониться от основного курса, намеченного руководством первоначально. И если руководство окажется неспособным найти и исправить эти отклонения от первоначальных планов, прежде чем организации будет нанесен серьезный ущерб, достижение целей, возможно даже само выживание, будет поставлено под угрозу. Контроль - это процесс обеспечения того, чтобы организация действительно достигает своих целей. Существуют три аспекта управленческого контроля. Установление стандартов - это точное определение целей, которые должны быть достигнуты в обозначенный отрезок времени. Оно основывается на планах, разработанных в процессе планирования. Второй аспект - это измерение того, что было в действительности достигнуто за определенный период, и сравнение достигнутого с ожидаемыми результатами. Если обе эти фазы выполнены правильно, то руководство организации не только знает о том, что в организации существует проблема, но и знает источник этой проблемы. Это знание необходимо для успешного осуществления третьей фазы, а именно, - стадии, на которой предпринимаются действия, если это необходимо, для коррекции серьезных отклонений от первоначального плана. Одно из возможных действий - пересмотр целей, для того, чтобы они стали более реалистичными и соответствовали ситуации.

· Метод 2 системный подход (предполагает, что руководители должны рассматривать организацию как совокупность взаимозависимых элементов (люди, структура, задачи, технология), ориентированных на достижение различных целей в условиях меняющейся внешней среды).

Системная методология в менеджменте получила свое признание и широкое распространение уже во второй половине XX в.

Научно-технический прогресс, давший мощный толчок повсеместной автоматизации производственных процессов, стал оказывать свое революционизирующее воздействие и на процессы управления. Востребованной оказалась кибернетика – теория, объяснявшая многие закономерности авторегулирования в биологии, физике и технике. Открылись возможности применения этих закономерностей в теории и практике управления социально-экономическими организациями. В России это нашло применение вначале в проектировании автоматизированных систем управления (АСУ), а затем и в формировании системного подхода ко всем процессам организации и управления в социально-экономических структурах. Из трудов зарубежных авторов, признававших системный подход как один из универсальных инструментов менеджмента, в России получили известность работы Р. Джонсона, Ф. Каста, Д. Розенцвейла, С. Оптнера, С. Янга, Дж. Риггса, М.Х. Мескона и др.

Системный подход вошел в теорию организации как особая методология научного анализа и мышления. Способность к системному мышлению стала одним из требований, предъявляемых к современному руководителю. Суть системного подхода в менеджменте заключается в представлении об организации как о системе. Система, по определению многих авторов,– это совокупность взаимосвязанных элементов. Характерной особенностью такой совокупности является то, что ее свойства как системы не сводятся к простой сумме свойств входящих в нее элементов.

Качество организации системы обычно выражается в эффекте синергии. Он проявляется в том, что результат функционирования системы в целом получается выше, чем сумма одноименных результатов отдельных элементов, составляющих совокупность. На практике это означает, что из одних и тех же элементов мы можем получить системы разного или одинакового свойства, но различной эффективности в зависимости от того, как эти элементы будут взаимосвязаны, т.е. как будет организована сама система.

Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке
Однако рассмотрение ситуации не является чем-либо новым в управленческой теории.

Так, М. Фоллет еще в 20-е годы XX в. говорила о «законе ситуации». Она отмечала, что «различные ситуации требуют различных типов знаний» и что человек, обладающий знаниями применительно только к одной ситуации, может быть в хорошо управляемых деловых организациях, при прочих равных условиях, калифом на час. Позже в 1948 г. Р. Стогдилл (Университет штата Огайо) провел тщательное и скрупулезное исследование характерных качеств лидеров и также пришел к выводу, что именно ситуация по большей части определяет, какие черты и навыки нужны лидеру.

Первой работой в области ситуационного подхода считается исследование английских ученых Т. Бернса и Г. Сталкера. Они рассмотрели работу 20 фирм в стабильных и меняющихся условиях. На основе полученных результатов ученые сделали вывод о том, что для каждого типа условий характерна своя организационная структура управления: для стабильных условий – «механическая» структура, а для изменяющихся условий – «органическая». «Механическая» структура основана на глубоком разделении труда, широком применении регламентирующих документов и характеризуется жесткой иерархией власти в организации. Для «органической» структуры свойственно изменение целей, задач и пр. в зависимости от меняющейся обстановки; она характеризуется гибкостью структуры власти, небольшим количеством уровней иерархии.

Конкретные условия и ситуации требуют от менеджера творческого применения тех или иных подходов в менеджменте. Творческая деятельность предполагает анализ ситуации, выявление тенденций ее возможного развития и формирование цели в соответствии с той тенденцией, которая представляется наиболее полезной. Согласно ситуационной теории нет универсального подхода, и менеджерам необходимо определить такой подход, который лучше всего будет отвечать данной ситуации и поможет им достигнуть управленческих целей.

Например, столкнувшись с задачей увеличения выпуска продукции обувной фабрикой, менеджеры, которые привержены ситуационному подходу, анализируют как научное управление, так и поведенческие аспекты. Затем они задают вопрос,: «какие методы будут здесь наиболее эффективны»? Следующее, что они могут сделать – изучить время операций на производственной обувной линии в классическом стиле Ф. У. Тейлора или Гилбретов, подбирая техническое решение проблемы путем разделения труда.

Но если необходимость в увеличении производства является временной? В этом случае менеджеры могут подыскивать административное решение путем организации сверхурочных работ. Эти работы могут и не понадобиться, если менеджеры разработают инициативный премиальный план. Таким образом, этот подход является ситуационным, зависит от специфических факторов рассматриваемой проблемы.

Ситуационный подход акцентирует внимание менеджеров на отношениях между внутренней и внешней средами организации. Внешняя среда состоит из социальных, политических и экономических факторов. Внутренняя среда является средой внутри организации. Согласно этому подходу, менеджеры должны знать о взаимодействии между этими двумя средами.

Например, завод, производящий автомобили, имеет внутреннюю среду, состоящую из всех подразделений, вовлеченных в сборку автомобилей; Но менеджер может быть также связан с внешней средой, влияющей на производство автомобилей, начиная от конкурентов и заканчивая поставщиками необходимых деталей и узлов.

При использовании ситуационного подхода необходимо помнить об основных ограничениях, которые существуют внутри организаций. Данный подход признает три основных ограничения: технологическое, человеческое и ограничение в постановке задачи. Технологические ограничения определяются типом и гибкостью организационных средств производства товаров или услуг. Человеческие ограничения отражают уровни компетенции людей, работающих в организации. Ограничения в постановке задачи возникают из фактического характера работ, выполняемых рабочими.

Например, некоторые работники могут работать в методической манере с небольшой вариацией в своих действиях, как в случае сборочного конвейера. Другие могут быть вовлечены в более комплексные и менее регламентированные работы (проверка телеаппаратуры), где рабочие должны устранять различные дефекты в изделиях.

Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке
Большинство управленческих решений имеют как положительные, так и отрицательные последствия. Эффективное управление — это сложный акт балансирования, предполагающий заведомые потери, когда это необходимо для достижения основной цели. Например, руководитель практически не может отобрать только самых способных, самых опытных людей для работы в своей организации. Руководитель не может всегда обращаться с людьми, как этого им хочется. Можно предположить, что единственной важной причиной успеха предприятий «Макдоналдс» является то, что руководство корпорации так спроектировало процесс производства гамбургеров и жареного картофеля, что он может быть реализован с неизменным качеством даже низкоквалифицированными работниками. Для того, чтобы метод «Макдоналдса» позволил ему достичь успеха, менеджеры ресторанов должны быть уверены, что каждый работник будет в точности исполнять всю предписанную технологию. «Макдоналдс» специально нанимает молодых неопытных людей, так как они лучшим образом подходят для его метода «сборочной линии», чем люди, имеющие опыт работы в ресторанах. Это имеет и отрицательные последствия — такие, как высокий уровень текучести, риск упустить людей, имеющих талант и способности стать хорошими руководителями, способными подняться по этой лестнице до самого верха. Но, оценивая ситуацию в целом, следует отметить, что положительные последствия перевешивают отрицательные.

Ситуационный подход представляет собой наиболее удовлетворительную систему, разработанную до настоящего времени, Для эффективного управления организацией. В то же время невозможно определить все переменные, которые влияют на деятельность организации. Для практических целей менеджеры рассматривают только наиболее значимые для организации факторы, которые могут повлиять на ее успех. Существует ограниченное число таких факторов, которые можно разделить на внутренние переменные и внешние факторы.

Ключевым элементом ситуационного подхода и алгоритма действия руководителя является правильная интерпретация конкретной ситуации, определение соответствующих ситуационных факторов и их влияния на успех или неудачу организации.

Ситуационный подход представляет собой наиболее удовлетворительную систему, разработанную до настоящего времени, Для эффективного управления организацией. В то же время невозможно определить все переменные, которые влияют на деятельность организации. Для практических целей менеджеры рассматривают только наиболее значимые для организации факторы, которые могут повлиять на ее успех. Существует ограниченное число таких факторов, которые можно разделить на внутренние переменные и внешние факторы.

Для проведения дальнейшего анализа ситуаций, которые влияют на деятельность ООО "Энергия" мы выбираем анализ с помощью ситуационного подхода. 
1.2. Анализ возможности применения методов, изученных ранее на ООО «Энергия»

Как указано в параграфе 1.1 нами выбран ситуационный подход.

При анализе общей ситуации в отрасли и конкуренции в ней используется набор приемов, который позволяет правильно оценить изменяющиеся условия отрасли и определить характер и уровень конкурентной борьбы, в ней. Это позволяет выработать стратегию, соответствующую общей ситуации в отрасли, и сделать выводы о ее привлекательности для вложения средств компании. 

Цель проведения анализа общего положения в отрасли и конкуренции в ней – получить ответы на семь вопросов:

1) Каковы основные экономические показатели, характеризующие отрасль?

2) Какие конкурентные силы действуют в отрасли и какова степень их влияния?

3) Что вызывает изменение в структуре конкурентных сил отрасли и какое влияние эти факторы окажут в будущем?

4) У каких компаний наиболее сильные/слабые конкурентные позиции?

5) Кто, скорее всего, определяет, в какой области пойдет конкурентная борьба в ближайшем будущем?

6) Какие ключевые факторы определят успех или неудачу в конкурентной борьбе?

7) Насколько привлекательна отрасль с точки зрения перспектив получения прибыли выше средней?

Ответы на данные вопросы формируют основу для понимания среды, в которой действует фирма, и создают базу для разработки стратегии, ориентированной на изменяющиеся условия конкуренции и ситуацию в отрасли.

ООО "Энергия" молодая, динамично развивающаяся компания, известна на рынке электротехнической продукции с 2004 года.

Основным видом деятельности является:

· реализация светотехнической продукции в специализированных магазинах города;

· оптово розничная продажа светотехнической продукции.

Характеристика выпускаемой продукции

ООО "Энергия" является дилером марок Compak и Bestlight City на Южном Урале. Предлагает широкий ассортимент светотехнической продукции Bestlight City для освещения квартир, магазинов, торговых центров, ресторанов, офисов, и т.д. В ассортименте светильники встраиваемые, акцентные, мебельные, бытовые, сделанные из хрусталя, стекла, акрила, алюминия. Любая из этих моделей украсит интерьер жилого дома, офиса, магазина. 

Ассортимент предлагаемой нами продукции постоянно расширяется. На сегодняшний день мы работаем с такими известными марками как Osram, Philips, Feron, IMEX, Shin Dong A, Simon, Zeon. Компания является дилером завода «Уралкабель», а также сотрудничает и с другими производителями кабельно-проводниковой продукции. Кроме того, мы являемся эксклюзивным представителем на Южном Урале марки Compak (Швеция).

Чтобы оценить управленческую компетенцию предприятия, рассмотрим SWOT-анализ применимо к методам, которые были выбраны для решения проблем в организации.

Рассмотрим деятельность организации на примере ООО "Энергия" с точки зрения ситуационного подхода. 

Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке
М. Портер наглядно доказал, что состояние конкуренции в отрасли можно охарактеризовать пятью конкурентными силами [28]:

1) Соперничество между продавцами внутри отрасли.

2) Попытки компаний из других отраслей завоевать покупателей своими товарами-субститутами.

3) Возможность появления новых конкурентов внутри отрасли.

4) Способность поставщиков сырья и деталей, используемых фирмой, диктовать свои условия.

5) Способность потребителей продукции фирмы диктовать свои условия.

Чем слабее настоящее положение предприятия, тем более тщательному критическому анализу должна подвергнуться его стратегия. Кризисная ситуация на предприятии — признак или слабой стратегии, или ее плохой реализации, или того и другого вместе. 

Партнёры компании ООО "Энергия":

1. ООО "ДВ-Ком".

2. ООО "ИнТехГрупп".

3. ООО «Торговый Дом Каскад-21 век». 

4. ООО "Ризалти-плюс-ДКД.

5. ЗАО "Домодедовская металлобаза".

6. ООО "Софт Групп".

7. ООО «Механика А».

8. ООО "Новгородская Аккумуляторная Компания".

9. ООО "Крисанна".

10. ООО "Инструментальный Центр".

Клиенты компании ООО "Энергия":

1. ООО "Интеграл Автоматика".

2. Веломагазин.

3. NovaSport.

ООО "Энергия" анализируется по следующим количественным показателям:

· доля предприятия на рынке – 21 %;

· размер рынка – 403 млн.руб. 

· размер прибыли – 12 %.

· объем продаж ‑ увеличивается незначительно, по отношению к рынку в целом остается неизменным, т.е. доля предприятия не меняется.

По данным цифрам годовая прибыль организации должна составлять (за минусом фонда оплаты труда и ЕСН) около 10 млн. руб. Однако реальная прибыль значительно ниже, так как, во-первых, ООО "Энергия" вынуждена арендовать складские и офисные помещения, во-вторых, велика сумма выплат сторонним организациям, оказывающим транспортные услуги.

Соотнося производственные издержки и активы с каждым отдельным видом деятельности в цепочке, можно оценить затраты по ним. Кроме того, на цены и издержки предприятия влияет деятельность поставщиков и конечных потребителей. Менеджеры должны хорошо понимать весь процесс создания стоимости, поэтому необходимо принимать во внимание цепочку ценностей поставщиков и конечных потребителей. Процесс определения издержек по каждому виду деятельности утомителен и сложен, но он дает возможность лучше понять структуру затрат предприятия. Кроме того, необходимо провести сравнительную оценку издержек предприятия и издержек его конкурентов по основным видам деятельности. 

Таким образом, можно выявить наилучшую практику выполнения определенного вида деятельности, наиболее эффективный способ минимизации издержек и на основе полученного анализа приступить к повышению конкурентоспособности предприятия по издержкам.

Результаты анализа: ООО "Энергия" является лидером на Челябинском рынке электротехнической продукции, однако ей приходится работать в достаточно жесткой конкурентной среде. Помимо деятельности конкурентов, угроз со стороны других участников рынка не выявлено. Таким образом, ООО "Энергия" работает на среднем по привлекательности рынке, занимая при этом лидирующее положение на нем.

ООО "Энергия" является «ценовым лидером», т.е. цены на электротехническую продукцию у этой организации ниже, чем у конкурентов. Такая возможность (установить более низкие цены) появляется за счет того, что фирма имеет максимальную долю на рынке и, соответственно, наибольший объем продаж. Однако анализ издержек показал, что издержки у всех фирм примерно равные, но у конкурентов имеются собственные складские помещения. 

Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке
3.2 Планирование стратегии достижения целей ООО «Энергия»
Планирование стратегий на этапах управления проектом занимает центральное место. Разработка стратегии - это набор долговременных действий, с помощью которых можно сократить стратегические несоответствия между вызовами среды и видением предприятия с одной стороны и стратегические разрывы с его внутренними ресурсами и способностями - с другой стороны. Стратегическое планирование представляет собой набор действий и решений, принятых руководством, которые ведут к разработке специфических стратегий, предназначенных для того, чтобы помочь организации достичь своих целей. Стратегическое планирование заключается в основном в определении главных целей деятельности фирмы и ориентировано на определение намеченных конечных результатов с учетом средств и способов достижения поставленных целей и обеспечения необходимыми ресурсами.

Процесс формирования стратегии заключает в себе три этапа:

1) Формирование общей стратегии организации.

2) Формирование конкурентной (деловой) стратегии.

3) Определение функциональных стратегий фирмы.

Общая стратегия организации формируется высшим руководством. наиболее подходящей стратегией является стратегия роста.

Формирование конкурентной стратегии. Конкурентные преимущества, как правило, реализуются на уровне стратегических единиц бизнеса и составляют основу деловой (конкурентной) стратегии предприятия. Главная цель конкурентной стратегии ‑ создание, и удержание конкурентных преимуществ предприятия. 

Существует несколько направлений достижения конкурентных преимуществ, или деловых стратегий, но наиболее общими являются:

· лидерство в издержках это стратегия лидерства за счет экономии на издержках. В стратегическом управлении одна из общих стратегий фирмы, направленных на создание конкурентных преимуществ. Используя стратегию лидерства по издержкам, фирма ориентируется на широкий рынок и производит товары в большом количестве, минимизируя затраты и предлагая низкие цены. Эта стратегия опирается на производительность и обычно связана с существованием эффекта кривой опыта. 

· дифференциация продукции, в стратегическом управлении - одна из общих стратегий фирмы, направленных на создание конкурентных преимуществ. Дифференциация заключается в стремлении компании к уникальности в каком-либо аспекте, который считается важным большим количеством клиентов. Фирма выбирает одного или несколько таких клиентов и осуществляет свою деятельность таким образом, чтобы удовлетворить запросы потребителей. Это в конечном итоге приводит к повышению издержек производства. 

· фокусирование (концентрация) в стратегическом управлении одна из общих стратегий фирмы, направленных на создание конкурентных преимуществ. Стратегия фокусирования состоит в концентрации на нуждах одного сегмента или конкурентной группы покупателей без стремления охватить весь рынок. Цель здесь состоит в удовлетворении потребностей выбранного целевого сегмента лучше, чем конкуренты. Такая стратегия может опираться как на дифференциацию, так и на лидерство по издержкам, либо и на то и на другое, но только в рамках целевого сегмента. Стратегия позволяет добиться высокой доли рынка в целевом сегменте, но всегда ведет к малой доле рынка в целом

· ранний выход на рынок (стратегия первопроходца). Данная стратегия характерна для нового продукта или продвижения продукта на еще неосвоенном рынке. Фирма, использующая данную стратегию, может формировать свою ценовую политику, оказывать серьезное влияние на вкусы и предпочтения потребителей. Серьезным недостатком данной стратегии является высокий уровень финансовых затрат на ее реализацию. Стратегическая задача первопроходца состоит в обеспечении быстрого роста, расширения рынка путем стимулирования потребителей, ранее не пользовавшихся данным товаром, но положительно относящихся к новинкам, способных оценить реальную пользу товара и обладающих средствами для его приобретения.

Первые три направления М. Портер называет базовыми стратегиями, имея в виду их универсальную применимость (рисунок 12).
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Рисунок 12 - Матрица Портера

В дипломном проекте будет использоваться стратегия конкуренции – дифференциация продукции. Правильность выбора данной стратегии для ООО «Энергия» объясняет модель конкуренции Портера, приведенная в главе 2. Так как стратегической целью ООО «Энергия» является охват всей отрасли, то рассматриваются первая и вторая стратегии: дифференцирование и лидерство в области затрат (рис. 13).
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Рисунок 13 - Матрица Портера для ООО «Энергия»
На начальном этапе ООО «Энергия» трудно будет соперничать со специализированными организациями в минимизации затрат, тем более что проект должен окупиться как можно скорее.

Поэтому для ООО «Энергия» рекомендуется применение стратегии дифференцирования. Эта стратегия направлена на достижение конкурентных преимуществ за счет дифференцирования стоимости светотехнической продукции за счет оказания организациям транспортных услуг. 

Можно сказать, что дифференцирование ‑ это достаточно агрессивная стратегия, направленная на достижение эффективности производства. Таким образом, чтобы достичь своей стратегической цели (повышения профессионализма персонала и не потерять контроль над рынком, необходимо уделять внимание также экономии на издержках и росту известности фирмы. 

Выбор стратегии фирмы осуществляется руководством на основе анализа ключевых факторов, характеризующих состояние фирмы, с учетом результатов анализа портфеля бизнесов, а также характера и сущности реализуемой продукции. Для уточнения стратегии можно использовать матрицу Ансоффа.

Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке
 1. (1;1.) Примитивное руководство или «отдых на работе» (объединенное управление)

Эта позиция характеризует такой тип руководителя, который холодно относится как к своим подчиненным, так и к самому процессу производства. Считает, что управленец всегда может прибегнуть к помощи независимого эксперта. Такое ведение дел поможет избежать конфликтов, создаст благоприятные условия для работы самого руководителя и расширит границы новых идей воплощаемых в производство. Такой управляющий не является лидером. Он является просто «хранителем своего портфеля и кресла». Но очень скоро серьезные трудности заставят пересмотреть стиль руководства, либо сменить руководителя.

2. (1;9.) Социальное руководство (управление в духе загородного клуба)

Эта позиция характеризует руководителей, которые уделяют особое внимание нуждам и потребностям своих подчиненных, но на процесс производства остается в стороне. Менеджеры такого типа полагают, что основа успеха заключена в поддержании атмосферы доверия и взаимопонимания в коллективе. Такой руководитель любим подчиненными, они готовы всегда оказать помощь своему лидеру. Текучка кадров очень низка, а уровень удовлетворенности трудом очень высок. Но излишняя доверчивость к подчиненным приводит к принятию непродуманных решений, из-за этого страдает производство. Подчиненные могут злоупотреблять доверием к себе.

3. (9;1) Авторитарное руководство (власть – подчинение)

Эта позиция характерна для менеджеров, которые заботятся только о производстве и не осуществляют никакой социальной деятельности. Они считают, что такая деятельность является проявлением мягкого характера и ведет к понижению результативности работы. Качество управленческих решений, по их мнению, не зависит от степени участия подчиненных в его принятии. Положительными чертами менеджеров такого типа являются высокий уровень ответственности, трудоспособности, организаторский талант, интеллект. Но между таким руководителем и его подчиненными постоянно сохраняется дистанция, отсутствует взаимопонимание и сохраняется удовлетворительный уровень групповой дисциплины. 

4. (5;5) Производственно – социальное управление (организационное управление)

Эта позиция характеризует тот тип руководителя, который умеет сочетать заботу о людях с заботой, о производстве. Такой менеджер идет на компромисс во всех случаях. Решения должны приниматься руководителем, но обязательно обсуждаются и корректируются с подчиненными. Положительными чертами руководителей такого типа являются, постоянство, заинтересованность в успехе начинаний, нестандартность мышления, прогрессивные взгляды. Однако прогрессивность взглядов мало распространяется на стиль управления, что не способствует развитию и движению вперед всего производства. 

5. (9;9) Командное руководство или руководство «лицом к лицу» (групповое управление)

Эта позиция характеризует такой тип руководителя, который одинаково относится как к людям, так и к возглавляемому им производству. Данный тип управленца стремится приложить максимум усилий, как в сфере социальной политики, так и в самом производстве. Наилучшим способом увеличения производительности, повышения качества выпускаемой продукции и услуг они считают, является активное вовлечение подчиненных в процесс принятия решения. Это позволяет повысить удовлетворенность трудом всех работающих, учесть изменения, влияющие на эффективность производства.

Блейк и Мутон сделали следующее заключение: в различных специфических условиях каждый из стилей управления может оказаться весьма эффективным, но в типичной ситуации развития бизнеса наиболее успешным будет применение командного руководства. Их модель относится к поведенческому подходу к классификации стилей руководства. 

Рассмотрим решетку управления Р. Блейка и М. Мутон для ООО «Энергия» (рисунок 21)
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Рисунок 21 - Решетка управления Р. Блейка и М. Мутон
для ООО «Энергия»
На ООО «Энергия» степень учета интересов людей находится в интервале от 6-8, так как директор учитывает интересы сотрудников, но не в ущерб производству. А степень учета интересов производства варьируются 4-7, свидетельствует о том, что руководитель учитывает интересы производства, но не пренебрегает и человеческими факторами. Следовательно, стиль лидерства на предприятии ООО «Энергия» находится между групповым и организационным управлением, что говорит о хорошем состоянии предприятия.
Для выявления движущих и сдерживающих сил реализации проекта используем инструментарий – график  поля сил К. Левина, предполагающий существование двух групп сил – факторов противоположного типа, сохраняющих равновесие на предприятии [17, c. 45]. Мощность силы отражается ее толщиной. На анализе суммарной мощности этих сил мы делаем вывод о возможности реализации изменения (рис. 22).

 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



Рисунок 22- Поле сил Левина для ООО «Энергия»
8-10 баллов – высокая значимость 
4-7 баллов – средняя значимость

1-3 балла – низкая значимость
Основной движущей силой проекта является регулярный спрос на продукцию. Основным сдерживающим фактором выступает необходимость финансовых вложений в развитие нового направления. Кроме того, у предприятия пока нет опыта по оказанию транспортных услуг.

Так как движущие факторы превосходят по силе сдерживающие, то проект стоит внедрить.

4.2. Разработка системы сбалансированных показателей, для реализации проекта совершенствования системы развития ООО «Энергия»

Процесс реализации стратегии мы будем рассматривать с использованием сбалансированной системы показателей (ССП) - инструмента менеджмента, призванного распространить стратегию организации на все ее уровни. В последнее время система сбалансированных показателей, разработанная профессорами Р. Капланом и Д. Нортоном, обрела популярность при оценке стратегии предприятия и управления предприятия в целом. Несмотря на это, на предприятии эта методика пока не нашла своего применения.

Формирование плана проекта

Как и при любой крупной инициативе, внедрение ССП требует тщательно составленный план, поскольку, по сути, речь идет о проекте организационных изменений. Здесь требуется указать основные этапы, которые необходимо пройти при реализации проекта. При планировании этапов особое внимание рекомендуется уделять повышению информированности о проекте всех задействованных и заинтересованных лиц. Типичные цели (плана по распространению информации) могут включать следующие элементы:

1. Ознакомить с концепцией ССП работников на всех уровнях организации.

2. Организовать обучение всех заинтересованных лиц основным вопросам концепции Сбалансированной системы.

3. Обеспечить участие в проекте и приверженность работе над системой ключевых заинтересованных лиц.

4. Поощрять участие в процессе.

5. Вызвать живой интерес к ССП.

6. Обеспечить быстрое и эффективное распространение информации о результатах деятельности команды.

Далее рассмотрим этапы проекта по внедрению сбалансированной системы показателей (таблица 15)

Таблица 15 - Этапы проекта по внедрению ССП

	№
	Этап
	Продолжительность этапа

	1
	Вводный семинар по стратегическому управлению и сбалансированной системе показателей (ССП)
	Неделя

	2
	Анкетирование
	Неделя

	3
	Описание/разработка стратегии и создание стратегических карт
	От месяца до нескольких месяцев

	4
	Составление и выбор показателей для ССП
	месяц

	5
	Составление ССП для подразделений
	Две-три недели

	6
	Интеграция с системой бюджетирование
	Несколько недель

	7
	Интеграция с системой мотивации
	Несколько недель

	8
	Внедрение информационной системы для ССП
	Несколько месяцев

	9
	Организация презентации информации
	Две-три недели

	10
	Проведение работ по ознакомлению работников со стратегией компании и ССП
	Одна-две недели

	11
	Пересмотр ССП
	Раз в три месяца


Цели - это краткие утверждения, описывающие конкретные действия которые мы должны хорошо выполнить, чтобы успешно реализовать свою стратегию.

Самым лучшим способом определения целей деятельности является формулирование каждой составляющей ССП в виде вопроса.

Финансовая составляющая 

· Расширение структуры деятельности 

· Сокращение затрат 

· Увеличить качество изделий

Клиентская составляющая 

· Обеспечить удовлетворенность покупателей 

· Обеспечить удержание старых клиентов 

· Приобрести новых клиентов 

· Увеличить лояльность клиентов

Говоря о ценностном предложении, можно отметить, что мы выбираем следующее направление:

Тесная связь с клиентами. 

Компанию, ориентирующуюся на тесную связь с клиентами, отличает стремление делать все, чтобы обеспечить удовлетворение разнообразных требований клиентов. Такие компании направляют свои усилия не на поиск разовых операций, а на установление долговременных отношений на основе глубокого знания требований клиентов.

Для оценки степени достижения поставленных целей, необходимо выработать критерии. В общем виде показатели эффективности в ссп - это значения результатов деятельности отдельных сотрудников, подразделений, а также бизнес-процессов организации по достижению поставленных целей. Сформулируем показатели результативности (таблица 16).

Таблица 16 - Показатели результативности

	Финансы

	1.
	Уровень капитализации
	

	2.
	Прибыль в расчете на одного сотрудника
	

	3.
	Объем продаж
	

	4.
	Денежный поток
	

	6.
	Рентабельность продаж
	

	Клиенты и маркетинг

	1.
	Количество клиентов
	

	2.
	Количество рекламаций
	

	3.
	Количество заказчиков
	

	4.
	Доля рынка
	

	5.
	Количество удовлетворенности заказчиков
	

	Бизнес-процессы

	1.
	Улучшение производительности
	

	2.
	Время подготовки производства
	

	3.
	Средняя трудоемкость изделия
	

	4.
	Количество производственных мощностей
	

	5.
	Уровень дистрибуции
	

	Обучение и развитие

	1.
	Текучесть кадров
	

	2.
	Количество обучающихся сотрудников
	

	3.
	Количество удовлетворенности сотрудников
	

	4.
	Количество мотивированности персонала
	

	5.
	Ежегодные затраты на обучение на человека
	

	6.
	Удельный вес работников моложе N лет
	

	7.
	Количество менеджеров
	

	
	90
	


Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке
Выводы по главе 4
Таким образом, проект развитие нового направления деятельности – оказание транспортных услуг, как по доставке электротехнической продукции а, так и обслуживание клиентов со стороны является эффективным, т. к. рентабельность проекта составит 48,2%, NPV = 608, 0 тыс. руб. проект окупится за 2,8 года. Полученные значения говорят о том, что проект выгоден и его можно рекомендовать к внедрению, т.к. за 2,8 года мы сможем окупить начальные затраты, а прибыль, полученная от реализации проекта, будет выше чем альтернативное вложение денежных средств для предприятия.

Заключение
Таким образом, цель, поставленная в начале данного курсового проекта, была достигнута. Мы разработали проект развития расширения рынка ООО «Энергия» на основе методов управления проектами, стратегического менеджмента для увеличения объема продаж.

Для достижения цели были решены следующие задачи:

· Изучена теория, международный и отечественный опыт решения данной проблемы;

· Проведен анализ факторов для определения возможностей и угроз развития предприятия путем SWOT-анализа;

· Определена система целей проекта изменений для установления путей их достижения путем построения пирамиды целеполагания и дерева целей;

· Созданы методы и модели для управления процессом реализации путем построения поля сил Левина;

· Осуществлен контроль и оценка процесса реализации плана при помощи сетевого графика

Целью проекта является усиление конкурентных позиций ООО «Энергия» на рынке электротехнической продукции предприятия путем диверсификации деятельности ООО "Энергия". 

Эта стратегия направлена на достижение конкурентных преимуществ за счет дифференцирования стоимости светотехнической продукции за счет оказания организациям транспортных услуг. Можно сказать, что дифференцирование ‑ это достаточно агрессивная стратегия, направленная на достижение эффективности производства. Таким образом, чтобы достичь своей стратегической цели (повышения профессионализма персонала и не потерять контроль над рынком, необходимо уделять внимание также экономии на издержках и росту известности фирмы. 

Выбор стратегии фирмы осуществляется руководством на основе анализа ключевых факторов, характеризующих состояние фирмы, с учетом результатов анализа портфеля бизнесов, а также характера и сущности реализуемой продукции.

Стратегия диверсификации предполагает выход за рамки отрасли, в которой работает предприятие. ООО «Энергия», являющаяся торговой фирмой, будет дополнительно оказывать транспортные услуги.

На основе методов системы сбалансированных показателей были разработаны цели для успешной реализации проекта расширения рынка ООО «Энергия», была построена стратегическая карта с указанием причинно-следственных связей.

Далее был построен сетевой график и проведена оценка финансово-экономической эффективности, рентабельности и результативности проекта и сделаны выводы, о том, что создание проекта позволит увеличить объемы продаж и получить прибыль компании ООО «Энергия».

Таким образом, следует, что значение и умелое применение методов управления проектами является определяющим в деятельности менеджера и служит предпосылкой успеха компании
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КОМАНДНОЕ РУКОВОДСТВО








СОЦИАЛЬНОЕ РУКОВОДСТВО
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высокая степень





1.9





9.9











ООО «Энергия»





низкая степень





5.5





9.1





1.1





забота о людях





ПРОИЗВОДСТВЕННО-КОМАНДНОЕ  УПРАВЛЕНИЕ








АВТОРИТАРНОЕ РУКОВОДСТВО








ПРИМИТИВНОЕ РУКОВОДСТВО








высокая степень





низкая степень





ЗАБОТА О ПРОЦЕССЕ ПРОИЗВОДСТВА





развитие нового направления деятельности – оказание транспортных услуг, как по доставке электротехнической продукции а, так и обслуживание клиентов со стороны





8-10 баллов





8-10 баллов





Движущие силы





Сдерживающие силы





Потенциал: долгосрочные перспективы работы, постоянная клиентская база.





Регулярный спрос на продукцию





Высококвалифицированный персонал





Желание руководства увеличить объем продаж





Налаженные поставки сырья





Несовершенная система ценообразования





Отсутствие специалиста по волатильность биржевых цен





Слабая система контроля качества





Отсутствие ликвидных активов в необходимом объеме





8-10 баллов





8-10 баллов





8-10 баллов





8-10 баллов





4-7 баллов





1-3 баллов





4-7 баллов





1-3 баллов
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