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Конкурентоспроможність – синергія стратегічного та оперативного управління на підприємстві

Актуальність теми дослідження зумовлена активним розвитком нових підходів до оцінки конкурентоспроможності та врахування її результатів в стратегічному та оперативному управлінні на підприємстві. 

Дослідження у сфері проблем управління та формування конкурентоспроможних механізмів стратегічного та оперативного управління висвітлювали зарубіжні та вітчизняні вчені: Д. Аакер, Р. Акофф, А. Вайсман, Д. Міллер, Б. З. Мільнер, М. Портер, Л.О. Чорна та інші. Разом із тим залишаються недостатньо дослідженими питання зв’язку системи автоматизації зі стратегією розвитку підприємства, показниками її господарської діяльності та виконанням оперативних завдань. 

Стратегічне та оперативне управління виробництвом передбачає трьохфазну систему планування та управління. Воно в першу чергу регулює матеріальні та інформаційні потоки на підприємстві, координує використання ресурсів. Все це реалізується за допомогою календарних планів, систем управління проектами [1, с. 123]. 
Оперативна управлінська діяльність в першу чергу орієнтована на функції оперативного планування, координації та контролю, які швидко змінюються відповідно ситуаціям в зовнішньому та внутрішньому середовищі підприємства та обов’язково враховують загальну стратегію підприємства, що дозволяє йому позиціонувати себе в конкурентному середовищі. Ефективним є використання сучасних управлінських та інформаційних технологій для планування, реалізації та контролю стратегії підприємства [2, с. 38].
Сучасне підприємство дуже часто працює відповідно до замовлень та проектів. Застосування технологій управління проектами робить організацію гнучкою, здатною реалізовувати проекти розвитку в максимально стислі терміни, ефективно використовуючи обмежені ресурси. Але будь-який проект повинен відповідати стратегії розвитку підприємства. Дослідження здійснювались за матеріалами підприємства «Аудіо-Альянс». Це мале підприємство на ринку приладів для теле- радіо компаній позиціонує себе як активний провідний товаровиробник. Але потреби у таких приладах невеликі і асортимент товарів потрібно розширювати, особливо важливо активно розвивати обслуговування ринку кабельного телебачення. 
Все це обумовлює доцільність моделювання оперативної діяльності, але необхідно пов’язати її з конкурентною стратегією. Для якісного формування звіту щодо конкурентного статусу досліджуваного підприємства, було використано модель Портера [3]. Вона включає в себе загрозу появи продуктів-замінників – наявність продуктів-замінників. Крім того, проаналізовано схильність споживачів, еластичність попиту. Дуже важливим вважаємо здійснення періодичного порівняння ціни та якості продуктів-замінників. Окремого моніторингу потребує загроза появи нових гравців. Зазначимо, що всі продукти, особливо наукомісткі повинні мати ліцензії та підтвердження авторства. Крім того потрібно забезпечити доступ до дистрибуції, переваги в собівартості та в положенні щодо набування нових знань. Окремий вплив мають постачальники комплектуючих та комп’ютерного обладнання. Необхідно відслідковувати постачальників та мати можливість їх заміни. Окремим питанням є моніторинг потреб споживача, врахування здатності споживачів впливати на компанію, а також реакція чутливості споживача на зміну ціни. Потрібно оцінювати такі показники, як концентрація споживачів до рівня концентрації компанії; ступінь залежності від існуючих каналів дистрибуції; кількість споживачів; порівняння вартості перемикання споживача та вартості перемикання компанії; доступність інформації для споживачів цінова чутливість споживачів; відмітні переваги продуктів компанії (унікальність); рівень конкурентної боротьби.

Застосування аналізу п’яти сил по Портеру вимагає низького рівня нестабільності на ринку для планування та формування реакції на дії конкурентів. При високому рівні нестабільності, підприємство повинно враховувати ситуаційні характеристики та формувати динамічну оперативну діяльність з управління клієнтами. Для цього доцільно використовувати методику  оцінки конкурентів та вибір інструментів роботи з клієнтами за А.Вайсманом [4].
Необхідно відмітити, що дане Товариство має різних конкурентів по кожному з напрямків діяльності. Так, наприклад, по моніторингу телерадіомовлення – ТОВ «Ромсат»; по напрямку гібриди – ТОВ «Комтел», ТОВ «Мак-Хаус»; по напрямку АПЗТ – ТОВ «Дирекс»; по напрямку програмних комплексів контролю і просування реклами – ТОВ «Єва», ТОВ «Несатек-Україна», ТОВ «Інженер-Сервіс». Основними перевагами ТОВ «Аудіо-Альянс» є: прийнятна ціна; високий технічний рівень; ефективне гарантійне обслуговування; участь в дослідній експлуатації; постійне технічне обслуговування; можливість модернізації за замовленням клієнта. В ході досліджень були сформовані відповідності між стратегічними, тактичними та оперативними цілями підприємства. Стратегічні цілі відповідають місії підприємства забезпечити ринок сучасними вітчизняними електронними приладами. Тактичні цілі полягають в одержанні прибутку та формуванні додаткових каналів збуту. Оперативні цілі стосуються  організації  науково-дослідних робіт, виробництва, збуту, реклами, ефективному ціноутворенню. 
Для досягнення визначених цілей систематично здійснюється аналіз існуючих приладів, що дуже важливо для максимального задоволення попиту та завоювання нових покупців, оптимізації фінансових результатів фірми та використання її технологічного досвіду. Водночас аналізується ринок за конкретними виробами. 
 На підприємстві сформована система партнерських взаємин, яка є індивідуалізованою. Особливість полягає в тому, що враховуються унікальні особливості функціонування ТОВ «Аудіо-Альянс». Однак, у результаті дослідження виявлено, що у процесі наладки, так і в звичайному режимі є недопрацьованим зворотний зв’язок з клієнтами, партнерами, персоналом.

В рамках системи партнерських взаємин координація діяльності структурних підрозділів дозволяє вирішувати найважливіші завдання і усувати виникаючі перешкоди в роботі всього ланцюжка по взаємодії з клієнтом від підприємства-виробника через його партнерів до ключових корпоративних клієнтів. Опираючись на даний ланцюжок взаємодії, підприємство забезпечує єдину політику, підтримувати якість обслуговування, контролюючи будь-які запити та претензії своїх клієнтів до ділових партнерів.

Для досягнення визначених цілей необхідно, в першу чергу, здійснити аналіз існуючих приладів (для максимального задоволення попиту та завоювання нових покупців, оптимізації фінансових результатів фірми та використання її технологічного досвіду) на підприємстві та потреб кабельних компаній.

В першу чергу для ТОВ «Аудіо-Альянс» потрібно сформувати сегменти рингу. Цільовий сегмент - це однорідна група споживачів цільового ринку фірми, що володіє схожими потребами і купівельними звичками по відношенню до товару фірми.

Цільовий ринок – потенційний фірми, що визначається сукупністю людей із схожими потребами відносно» конкретного товару або послуги, достатніми ресурсами, а також готовністю і можливістю купувати.

Загальна схема проведення сегментації ринку ТОВ «Аудіо-Альянс» повинна включати: встановлення принципів сегментації; визначення методів сегментації; визначення критеріїв сегментації; вибір цільового ринку; вибір цільового сегменту ринку.

Для проведення успішної сегментації ринку доцільно використовувати апробовані практичною діяльністю основні принципи : принцип відмінності між цільовими сегментами; принцип подібності споживачів у цільовому сегменті; принцип великої величини цільового сегмента; принцип вимірності характеристик споживачів; принцип досяжності споживачів.

Для ТОВ «Аудіо-Альянс» ми виділили наступні три напрямки діяльності підприємства у цільовому сегменті ринку:

- стратегію недиференційованого менеджменту, яка полягає в ігноруванні відмінностей між сегментами ринку, без використання переваг аналізу сегментації. Сенс даної стратегії стандартизації в економії на виробничих витратах, а також на запасах, збуті і рекламі;

- стратегію диференційованого менеджменту, реалізовану у вигляді програм, адаптованих для кожного сегмента. Дана стратегія дозволяє підприємствам діяти в декількох сегментах з індивідуальною ціновою, збутової та комунікаційною стратегією. Ціни продажів встановлюються на базі цінової чутливості кожного сегменту;

- стратегію концентрованого маркетингу, що проявляється в концентрації ресурсів підприємства на задоволенні потреб одного або декількох сегментів. Це стратегія спеціалізації, яка може бути заснована на певній функції або на особливій групі споживачів. Обґрунтованість сфокусованої стратегії залежить від розміру сегменту і від рівня конкурентної переваги, що досягається завдяки спеціалізації.

Для виконання дипломного магістерського дослідження були опитані в якості експертів керівник, головний конструктор та менеджер підприємства і складено таблицю оцінки конкурентоспроможності за Вайсманом. За цією методикою – конкурентний стан підприємства виявися високим. 

Основними перспективними завданнями підприємства ТОВ «Аудіо-Альянс» повинно стати загальне зміцнення: ринкових позицій і збільшення доходу, що може бути досягнуто не тільки шляхом продажу нової продукції існуючим корпоративним клієнтам, але і шляхом; залучення нових клієнтів за рахунок пропозиції: їм як існуючої, так і нової продукції. 

Таким чином, доцільність моделювання стратегічного та оперативного управління та його зв’язків з конкурентною стратегією обумовлені необхідністю розвитку досліджуваного підприємства та його позиціонування на нішевому ринку. 
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