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1. Описание объекта исследования.
В качестве объекта исследования для выполнения учебного проекта по дисциплинам блока «Стратегический менеджмент» была выбрана российская компания ЗАО «ОЦС». 
Компания представляет из себя торгово-производственный холдинг. Форма предприятия – закрытое акционерное общество. 

В состав холдинга входят:

- ЗАО «Процесс» - производственное подразделение, расположено в с.Перемышль, Калужской области. Основной вид деятельности предприятия – разработка конструкций и производство изделий из листового металла.

- ЗАО «ОЦС» г.Калуга – Логистический центр, обслуживающий сеть обособленных подразделений, расположено в г.Калуга. Основное направление деятельности – накопление, сортировка и перераспределение реализуемой продукции.

- ЗАО «Инжиниринг Групп» - инжиниринговое подразделение холдинга, расположено в г. Калуга. Разработка программных продуктов, консалтинговые услуги.

- ЗАО «ОЦС» г.Москва – основное торговое подразделение холдинга, расположено в г.Москва. Основная задача – реализация продукции по следующим направлениям: офисное оборудование (шкафы архивные, шкафы раздевальные, шкафы картотечные, шкафы секционные, шкафы бухгалтерские, развивается направление сейфов), строительное оборудование (ящики почтовые, шкафы сушильные, двери входные), оборудование для мастерских и автосервиса (верстаки, телеги инструментальные).
Краткая история бизнеса:

1995 г. – 
создание компании ООО «Облцентрснаб»



Сфера деятельности – торговля ТНП, мебелью.
1999 г. -
преобразование в  ЗАО «ОЦС» 

Позиционирование – российский производитель офисной металлической мебели. Размещение заказов на изготовление продукции собственной разработки. 

Объем реализации – 5.5 млн. руб. в год.

2000 г.-
Открытие собственного производства. Площадь производственных помещений 800 м2. 
Ассортимент – 1 изделие. Объем выпуска – 3.7 млн. руб. в год.

2006 г. – Продажи:

Объем продаж - 451 млн. руб. в год.          



Ассортимент- 9  направлений.


Региональная сеть обособленных подразделений (ОП) -8 шт.

Дилерская сеть -144 дилера в 71 регионе, не включая регионы, где имеются  ОП.

2006 г. –  Производство:



Объем отгрузки  -207 млн. руб. в год.

Установленная мощность оборудования -25 млн. руб. выпуска в месяц.
Общая сумма производственных площадей 6000 м2 , офисных - 400 м2 
Регулярный ассортимент – 12 линеек  позиций.
2007 г. – 
Открыты 2 новых обособленных подразделения в Самаре и 

Новосибирске (общее количество достигло 10 шт).

Количество региональных дилеров превысило 180 шт.


Объем продаж  460 млн. руб. в год.

2008 г. – 
Открытие 2 новых обособленных подразделения в Рязани и 

Омске.

Открытие постоянного представительства на Украине в г.Киеве. 


Планируемый объем продаж  620 млн. руб. в год.

В настоящее время у компании имеется развитая клиентская база, состоящая из 10 собственных региональных обособленных подразделений, 182 региональных дилеров, более 400 активных розничных прямых потребителей. Доля оборота одного отдельно взятого дилера не превышает 3 процентов от общего оборота продаж компании, что позволяет считать положение компании устойчивым по отношению к потребителям, т.к. не существует ни одного «генерального» потребителя, уход которого мог бы повлечь обвальное падение объема продаж. 

Наличие собственных производственных мощностей и эксклюзивных ассортиментных позиций также позволяет занимать сильную позицию на рынке.

Раздел 2. “Построение модели цепочки добавленной стоимости (первичная версия)”
2.1 Основные подсистемы компании и их назначение

Видение и целевая картина деятельности предприятия.

Общее видение - Стать лидером отрасли за счет увеличения объемов реализации путем создания продукта, соответствующего мировым стандартам качества, предложение клиенту полного цикла разработки и реализации комплексного решения помещения. Создание малтинационального брэнда компании.

Миссия – создание комплексных решений в области оборудования для нежилых помещений, предоставление полноценного цикла создания продукта по желанию заказчика: бизнес-концепция – технологическое решение – производство продукта – сервисные услуги по установке, наладке и запуску – гарантийное сопровождение.
Уникальные конкурентные отличия:

- Ассортимент продукции: на данном этапе компания имеет самый широкий ассортиментный ряд продукции.

- Работа со специальными заказами: Компания имеет собственный конструкторско-технологический отдел и производственную базу, позволяющие производить продукцию  по специальным требованиям заказчика.

- Предоставление заказчику комплексных услуг.


Количественные индикаторы реализации видения  и  миссии: 
- увеличение объемов реализации до 100 млн. долларов в год;

- ежегодный прирост региональной сети обособленных подразделений, не менее пяти представительств;

- открытие трех собственных представительств в странах ближнего зарубежья;

Для реализации данной стратегии компания должна иметь следующие подсистемы: 

1 . Подсистема планирования и проектирования – отвечает за разработку стратегии компании, определение облика бизнеса, разработку продуктов компании. Основным конкурентным отличием, на основании которого компания реализует стратегические планы, является работа по специальным заказам, т.е. компания является не только производителем, но и разработчиком продукции и комплекса услуг.
2. Подсистема основного производства – отвечает за производство и реализацию разработанных продуктов и услуг. В рамках данной подсистемы производится основная деятельность компании; 
3. Подсистема оперативного управления и контроля – отвечает за мониторинг процессов компании, своевременное принятие оперативных решений в компании, постоянное улучшение процессов компании;
4. Подсистема обеспечения – отвечает за наличие необходимого и достаточного количества ресурсов функционирования предприятия. Подсистема включает в себя следующие области: финансы, человеческие ресурсы, IT – поддержка, Инфраструктура,  Юридическая поддержка;
2.2 Компоновка бизнес-процессов по подсистемам
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2.3 Основные продукты бизнес процессов

	№
	Наименование БП
	Продукты на выходе
	Потребитель выхода
	Ответственное подразделение (сотрудник)
	Подразделения- соисполнители

	Подсистема планирования и проектирования

	1
	Стратегическое управление
	Видение компании
	 Все подразделения компании
	Собственник

Генеральные директора подразделений
	Финансовый отдел

	
	
	Миссия компании
	
	
	

	
	
	Дерево целей компании
	
	
	

	
	
	Перечень проектов
	
	
	

	2
	Идентификация рынка 
	Карта конкурентов
	Отдел развития
Дирекция
	Отдел аналитики и маркетинга


	Отдел развития

	
	
	Оценка конкурентных сил компании
	
	
	

	
	
	Сегментация рынка
	
	
	

	
	
	Характеристика отрасли
	
	
	

	3
	Идентификация клиента
	Образ удовлетворенного клиента
	Отдел развития

КТО
	Отдел аналитики и маркетинга
	

	
	
	Отчет о мониторинге удовлетворенности клиента
	
	
	

	
	
	Образ продукта, ТЗ на разработку
	
	
	

	4
	Проектирование и разработка
	Конструкторско-технологическая документация на продукт
	Производственный отдел, 

Отдел аналитики и  маркетинга, Обособленные подразделения, 

Отдел развития
	Отдел развития 

КТО


	Отдел развития

	
	
	Образец продукта
	
	
	

	
	
	Заявки для оснащения производства
	
	
	

	
	
	Внедрение новых технологий
	
	
	

	5
	Поиск клиентов и заключение договоров
	Клиентская база
	Управление закупками

	Обособленные подразделения
	

	
	
	Договора на поставку 
	
	
	

	6
	Планирование производства и поставок
	Заявки на сторонние производства
	Сторонний производитель

Производственное подразделение,

Отдел снабжения, ПДО
	Управление закупками

ПДО
	

	
	
	План производства

График производства

Заявка на снабжение
	
	
	

	7
	Материально-техническое снабжение
	Готовая площадка производства
	Производственный отдел
	ОМТС
	

	8
	Основное производство
	Готовая продукция, прошедшая контроль качества
	Отдел логистики


	Производственный отдел
	Отдел контроля качества, ПДО, КТО

	
	
	Предложения по улучшению (технологичность, качество продукции)
	КТО
	
	

	9
	Дистрибуция
	Продукция доставлена клиенту
	Клиент


	Отдел логистики
	

	10
	Расчеты с контрагентами
	Маржинальная прибыль
	Финансовый отдел
	Обособленные подразделения,

Бухгалтерия
	

	11
	Мониторинг и обслуживание
	Услуги по монтажу и сборке продукции
	Клиент


	Отдел сервиса
	Отдел продаж

	
	
	Претензии клиента по качеству продукции и качеству обслуживания
	Отдел сервиса,
Отдел контроля качества, КТО
	
	

	12 
	Подсистема обеспечения

	12.1
	Финансы
	Финансовый план компании

Бюджеты

Распределение денежных средств

Отчеты о выполнении финансового плана и бюджетов компании

Результат: Наличие финансового обеспечения компании
	Все подразделения компании
	Финансовый отдел
	Бухгалтерия

	12.2
	Управление человеческими ресурсами
	Потребность в человеческих ресурсах

Должностные инструкции

Персонал, обученный и готовый к работе, соответствующий требованиям занимаемой должности
	Все подразделения
компании
	Отдел персонала
	

	12.3
	IT
	Программное обеспечение бизнеса
Техническая поддержка компьютерной сети
	Все подразделения

компании
	IT –подразделение компании
	

	12.4
	Инфраструктура
	Наличие производственных, торговых и офисных помещений для ведения бизнеса
Наличие необходимого оборудования для выполнения производственной программы
	Все подразделения

компании
	СГИ,
Генеральные директора ОП


	

	12.5
	Юридическая поддержка
	Деятельность компании соответствует законодательству и юридически защищена
	Все подразделения

компании
	Юрисконсульт
	

	13
	Оперативное управление
	Приняты оперативные решения 
	Все подразделения

компании
	Руководители подразделений компании
	

	14
	СМК
	
	Все подразделения

компании
	Отдел контроля качества
	


Раздел 3 “Уточнить схему цепочки добавленной стоимости на основе методологии QFD”

3.1 Построение дома качества 

Таблица целевых установок собственника 
	Факторы установки собственника
	Вес

	
	

	Максимально увеличить капитализацию компании
	6

	Увеличение объемов реализации до 100 млн. долларов в год
	10

	Увеличение сети региональных представительств (до 20)
	5

	Выход на внешние рынки
	4

	Сформирование международного бренда
	4

	Качество продукта соответствует мировому уровню качества
	7

	Переход к разработке и реализации комплексных решений
	9

	Гибкость в предоставлении услуг (предоставление продукта по специальным требованиям клиента)
	8


	 
	 
	Планирование и проектрование
	Основное производство
	Обеспечение
	Оперативное управление и контроль

	Целевые установки собственника
	 
	Стратегическое управление
	Идентификация клиента
	Идентификация рынка
	Проектирование и разработка
	Поис клиента и заключение договоров
	Планирование производства и поставок
	Материально-техническое снабжение
	Основное производство
	Дистрибуция
	Расчеты с контрагентами
	Мониторинг и обслуживание
	Финансы
	Человеческие ресурсы
	IT поддержка
	Инфраструктура
	Юридическая поддержка
	Оперативное управление
	СМК

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Максимально увеличить капитализацию компании
	9
	9
	 
	 
	9
	3
	3
	3
	9
	 
	 
	3
	9
	3
	3
	9
	3
	3
	3

	Переход к разработке и реализации комплексных решений
	8,8
	9
	9
	9
	9
	 
	 
	 
	3
	 
	 
	 
	 
	3
	3
	3
	 
	3
	3

	Гибкость в предоставлении услуг (предоставление продукта по специальным требованиям клиента)
	8
	 
	9
	9
	9
	9
	3
	3
	9
	3
	 
	9
	 
	3
	3
	3
	 
	 
	 

	Увеличение объемов реализации до 100 млн. долларов в год
	7,8
	9
	 
	 
	 
	9
	 
	 
	9
	3
	3
	 
	9
	3
	 
	 
	 
	3
	 

	Сформирование международного бренда
	6,8
	9
	9
	9
	9
	 
	 
	 
	3
	 
	 
	3
	 
	3
	 
	 
	 
	3
	 

	Качество продукта соответствует мировому уровню качества
	6,6
	 
	9
	9
	9
	 
	3
	 
	9
	 
	 
	9
	1
	9
	3
	3
	 
	3
	9

	Увеличение сети региональных представительств (до 20)
	4,2
	9
	3
	3
	 
	9
	9
	9
	 
	9
	 
	3
	1
	3
	3
	9
	 
	1
	 

	Выход на внешние рынки
	4
	9
	3
	3
	 
	9
	9
	9
	 
	9
	 
	3
	1
	3
	 
	3
	3
	1
	 

	СТЕПЕНЬ ВАЖНОСТИ
	 
	365,4
	296,4
	296,4
	352,8
	243,0
	144,6
	124,8
	329,4
	121,2
	23,4
	203,4
	166,0
	205,2
	109,8
	201,0
	39,0
	125,2
	112,8

	ТЕХНИЧЕСКАЯ ОЦЕНКА, ставим экспертную оценку от 1 до 5 по убыванию.
	5
	 
	 
	 
	 
	5
	5
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	5
	 
	 
	 

	
	4
	 
	 
	 
	4
	 
	 
	4
	 
	 
	4
	4
	 
	4
	4
	 
	 
	4
	 

	
	3
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	3
	3
	 
	 
	3
	 
	 
	 
	3
	 
	 

	
	2
	2
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	2

	
	1
	 
	1
	1
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	ИТОГО
	182,7
	296,4
	296,4
	88,2
	48,6
	28,9
	31,2
	109,8
	40,4
	5,9
	50,9
	55,3
	51,3
	27,5
	40,2
	13,0
	31,3
	56,4
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3.2 Уточнение перечня БП в подсистем[image: image11.png]


ах цепочки добавленной стоимости

Диаграмма Паретто выявляет на какие бизнес-процессы компании следует сделать акцент для системного достижения успеха избранной стратегии:
1. Идентификация клиента;
2. Идентификация рынка;
4. Стратегическое управление;
5. Основное производство;
6. Проектирование и разработка;
7. СМК
8. Финансы;
9. Человеческие ресурсы;

10. Мониторинг и обслуживание;

Сделать вывод относительно проектов-локомотивов, улучшая которые улучшатся и другие бизнес-процессы.
Раздел 4: “Обоснование выбор профиля операционных стратегий”
[image: image2.emf]9

8

3

5

0

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

Качество

Гибкость

Инновации

Эффективность

Идентификация клиента

Идентификация рынка

Стратегическое управление

Основное производство

Проектирование и разработка

СМК

Финансы

Человеческие ресурсы

Мониторинг и обслуживание

Общий тренд


Как показал анализ  основных бизнес-процессов компании, операционная стратегия компании должна быть направления на повышение показателей качества и гибкости бизнес-процессов компании.
Раздел 5: “Сформулировать цели в области проектирования/ оптимизации бизнес-процессов”
Бизнес-процесс “Идентификация клиента/ Идентификация рынка”

На данном этапе процесс “Идентификация клиента/ Идентификация рынка” выполняется собственником и руководителем торгового подразделения компании, соответственно результаты выполнения процесса не формализованы и не могут быть переданы далее по технологической цепочке в компании, а также не установлены критерии качества выполнения данного бизнес-процесса. 
Основная цель : “Разработать и внедрить бизнес-процесс “Идентификация клиента””.
1. Разработать регламент выполнения бизнес-процесса;

2. Разработать перечень критериев бизнес-процесса;

3. Назначить подразделение, ответственное за выполнение бизнес-процесса;

4. Провести обучение;

5. Внедрить бизнес-процесс; 
Бизнес-процесс “Стратегическое управление”

Процесс стратегического управления осуществляется собственником, на данном этапе развития компании необходимо вовлечение в процесс руководителей подразделений компании, формализовать результаты  выполнения процесса и доведение результатов для всех подразделений компании.
Бизнес-процесс “Основное производство”
	№ п/п
	Формулировка
	Индикатор
	Номинальное значение

	1
	Объем производства
	Млн. рублей
	

	2
	Длительность изготовления заказа
	недели
	3

	3
	Качество произведенной продукции
	Кол-во внешних рекламаций
	0

	4
	Затраты на производство
	Млн. рублей
	


Бизнес-процесс “Проектирование и разработка”

	№ п/п
	Формулировка
	Индикатор
	Номинальное значение

	1
	Длительность разработки (до момента изготовления опытного образца)
	недели
	В зависимости от степени сложности изделия (но не более 4 недель с момента утверждения ТЗ)

	2
	Длительность введения изделия в производство
	недели
	В зависимости от степени сложности изделия (но не более 10 недель)

	3
	Стоимость разработки
	Тыс. рублей
	

	4
	
	
	


Бизнес-процесс “СМК”
	№ п/п
	Формулировка
	Индикатор
	Номинальное значение

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


Бизнес-процесс “Финансы”
	№ п/п
	Формулировка
	Индикатор
	Номинальное значение

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


Бизнес-процесс “Человеческие ресурсы”
	№ п/п
	Формулировка
	Индикатор
	Номинальное значение

	1
	
	
	

	2
	
	
	

	3
	
	
	

	4
	
	
	


Бизнес-процесс “Мониторинг и обслуживание”
	№ п/п
	Формулировка
	Индикатор
	Номинальное значение

	1
	
	
	

	2
	
	
	

	3
	
	
	

	4
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Раздел 6: “Осуществить коррекцию схемы организационной структуры компании с учетом новой модели ЦДС”
В результате распределения бизнес-процессов по структурным подразделениям компании было выявлено, что бизнес-процессы “Проектирование и разработка”, “Материально-техническое снабжение”, “Основное производство”, “Мониторинг и обслуживание”, “Управление персоналом”, “IT-поддержка”, “Юридическая поддержка”, “СМК” не закреплены ни за одним подразделением, соответственно не выполняются в компании системно.
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Раздел 7 “Организационное поведение”
1. Обосновать выбор организационной структуры компании

2. Сформировать основные подходы к обеспечению эффективного функционирования основных управленческих процессов компании – система мотивации, принятие управленческих решений в компании, коммуникации;

3. Выделить основные управленческие и организационные проблемы, которые с точки зрения предложенных в концепции стратегического развития корневых компетенций нуждаются в детальном описании;

4. Предложить подходы к формированию адекватного поставленным стратегическим задачам стиля управления и организационной культуры;

5. Предложить пути осуществления перемен и методы преодоления переменам;

6. Выделить проекты для оптимизации управленческой культуры организации;[image: image4][image: image5][image: image6][image: image7][image: image8][image: image9]
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