Кейс-задания

Ситуация 1 

Исходя из собственной практики и деятельности компании, в которой Вы работаете, или для другой организации постройте цепочку ценности данной организации и отраслевую цепочку ценности, а также определите ее конкурентные преимущества на предмет соответствия ключевым факторам успеха в данной отрасли. 

Ответ

Предприятие – ООО «Светлана».

Сфера деятельности – ресторанный бизнес.

Цепочка ценности включает все виды деятельности, функции и процессы,осуществляемые компанией, от закупки ресурсов до доставки товара конечному потребителю.


Рисунок 1 – Цепочка ценности ресторанного бизнеса 
Цепочка ценности ресторанного бизнеса ООО «Светлана» представлена в таблице 1.
Таблица 1  – Цепочка ценности ООО «Светлана»
	Основное произ-водство
	Снабжение

Обеспечение поставок продуктов и оборудования
	Производство

Приготовление до 350 наимено-ваний блюд на собственном производстве в смену
	Маркетинг 

Реклама;

Анализ конкурентов
	Обслуживание, сервис

Обеспечение сбыта готовой продукции осуществляется в ресторане, собственной службой доставки с использованием 

 интернет

	Вспомога-тельное произ-водство
	         1) Инфраструктура ООО «Светлана» (планирование, финансовая деятельность, маркетинговая деятельность и т.д.) -  осуществляет отдел менеджмента (4 чел.)

         2) Управление человеческими ресурсами (27 чел.) осуществляет администратор.  

         3) Техника и  технологии: используется новейшее оборудование (34 ед.), использование интернет –технологий при заказах.
         4) Инновации в ассоритменте – постоянное обновление 


Данная цепочка ценностей ресторана «Светлана» соответствует отраслевой цепочке ценности предприятий общественного питания.
Снабжение: 
- закупка продуктов питания;
- закупка алкогольной продукции;
- закупка технологического оснащения;
- закупка реквизитов для мероприятий;
- электроснабжение;
- водоснабжение.
Производство  

Приготовление блюд производится собственными силами , на современном технологическом оборудовании, ассортимент постоянно обновляется .
Маркетинг

Фирма проводит рекламные компании (наружная реклама и рекламные объявления по местному радио).

Также проводится опрос клиентов с целью выявления их удовлетворенности услугами ресторана, а также их вкусов, предпочтений и пожеланий.

Проводится анализ цен и ассортимента конкурентов.

Обслуживание зависит от формата мероприятия:
- свадьбы;
- банкеты;
- корпоративны;
- вечеринки;
- презентации;
- дни рождения.
Конкурентные преимущества на предмет соответствия ключевым факторам успеха в данной отрасли. 

Ключевые факторы успеха ООО «Светлана»:
1) Способность к инновациям. «Светлана» постоянно расширяет свой ассортимент блюд, а также проводит мероприятия по повышению квалификации работников.

2) Высокая производительность труда. Проводятся постоянная работа над улучшением сервиса ресторана, его условия обслуживания гостей и качества блюд.

3) Удовлетворение покупательских запросов. Ресторан «Светлана» очень внимателен по отношению к жалобам и предложениям гостей.

4) Примечательный дизайн. Поддержание чистоты и уюта в ресторане. Уделяется особое внимание дизайну и интерьеру зала, его соответствие концепции ресторана.

5) Благоприятный имидж и репутация. Привлечение внимания гостей к свежести продуктов, из которых готовятся блюда, их экологичности, быстроте их приготовления, а также к вежливому и внимательному персоналу, профессиональной охране ресторана.

6) Хорошо испытанный и проверенный способ продаж. Посетители могут пообедать как в самом ресторане, так и заказать еду на дом или в офис.

7) Быстрая доставка. На приготовление блюд и обслуживание гостей затрачивается минимально возможное количество времени, имея при этом высокий уровень качества обслуживания.

8) Выдающиеся таланты. На кухне и в баре ресторана «Светлана» работают абсолютные профессионалы своего дела с высокой квалификацией.

ООО  «Светлана» занимает сильные позиции и вполне конкурентоспособна на рынке индустрии питания.

Сильными сторонами являются такие как сбытовая политика, организация планирования, качество предлагаемой продукции и ассортимент, имидж предприятия, организация маркетинга и кадровая политика.

Стержневой компетенцией организации является производство высококачественной продукции, приносящей высокие прибыли организации.

Ситуация 2 

Исходя из собственной практики и деятельности компании, в которой Вы работаете, или для любой другой организации проведите PEST-анализ, определите конкурентное давление по пяти направлениям (по М. Портеру) и постройте карту стратегических групп. 

Ответ

Для исследования внешней среды косвенного воздействия ООО «Светлана» воспользуемся инструментом PEST-анализ.

PEST-анализ — один из базовых методов анализа внешней среды организации, используется в основном для определения трендов рынка, общей динамики отрасли. Результаты PEST-анализа важны для оценки потенциальных угроз и возможностей среды, в которой действует компания. 

Период прогнозирования составляет от 3 до 10 лет (выбираем 3 года). 

PEST -анализ ориентирован на получение результатов верхнего уровня. Он дает так называемый helicopter view – взгляд сверху на внешнее окружение компании.

1. Политические факторы (Political)

Кадровые перестановки в составе Правительства России.

Высокий уровень коррупции и нецелевых расходов.

Долговременное обострение международной обстановки, взаимные санкции западных стран и России.
2. Экономические факторы (Economic).

Объем ВВП (рыночная стоимость всех конечных товаров и услуг (то есть предназначенных для непосредственного употребления), произведённых за год во всех отраслях экономики на территории государства для потребления, экспорта и накопления, вне зависимости от национальной принадлежности использованных факторов производства) России за 2019 г. составил в текущих ценах 110 трлн. 046,1 млрд. рублей , в 2018г. –  103 трлн. 626,6 млрд. рублей.

Темп роста составил в 2019г. 1,3%, за 3 мес. 2020г: - 1,8% (оценка Министерства экономического развития).

Наибольшим сокращение валовой добавленной стоимости в 2019 году оказалось по статьям "предоставление прочих коммунальных, социальных и персональных услуг" — 18,3%; "строительство" — 16,4% и "ресторанﮦно-гостиничная сфера" — 15,4%. В обрабатывающих производствах добавленная стоимость сократилась фактически на 14%, а в сфере добычи полезных ископаемых — всего на 1,9%. Реальный рост добавленной стоимости в 2019 году по сравнению с 2018 годом отмечался лишь по двум статьям: "госуправление и обеспечение военной безопасности; обязательное социальное обеспечение" — на 3,2% и "здравоохранение и предоставление социальных услуг" — на 0,6%. Причем в обоих случаях он оказался выше, чем в 2018 году.

Актуальной проблемой в исследовании политических и экономических  факторов в РФ является системный экономический кризис, который в настоящее время усугблен пандемией короновируса. В результате прогнозируемые потери ВВП составят 5-7%.

3. Социально-культурные и демографические факторы (Social).

С начала кризиса уровень безработицы в России неумолимо растет. Вспышка короновируса и соответствующие ограничительные меры для граждан и предприятий, прогноз роста безработицы с 4,5% до 7%.

Негативной тенденцией во внешней среде является вспышка короновируса в России, которая значительно снизила социальную и экономическую активность населения и в то же время существенно повысила уровень социальной напряженности.

4. Научно-технические (технологические)  факторы (Technological).

Набирают все большую ценность, так как технологический прогресс ускоряется, степень его влияния на все сферы бизнеса, даже самые нетехнологичные, увеличивается. С позиций ресторанного бизнеса важно использование новых технологий в дизайне помещений, современного технологического оборудования
Набольшее влияние на компанию оказывают такие факторы дальнего окружения, как стагнация в национальной экономике и пандемия короновируса.

Анализ конкурентных сил (пять сил Портера)

В таблице  2 представлена модель пяти сил конкуренции Портера.

Таблица 2 – Модель «Пяти сил» М. Портера для ООО  «Светлана»
	Сила
	Содержание

	1
	2

	1. Риск входа потенциальных конкурентов (реакция существующих конкурентов, наличие барьеров для входа в отрасль)
	1. Экономия на масштабе, потребность в капитале.
Новым компаниям достаточно сложно выйти на рынок общественного питания, необходимо иметь  первоначальный капитал для оптовой закупки товаров и продукции или иметь хорошего партнера, который может давать товар под реализацию.

2. Дифференциация продукта – высокая: новичкам необходимо преодолеть лояльность потребителей к существующим маркам. 

3. Доступ к каналам распределения – высокий.

4. Политика правительства – государственное вмешательство незначительное, ограничивается проверками санинспекцией, пожарной службой.

5. Реакция конкурентов высокая, т.к. они применяют ценовую конкуренцию и систему скидок.

	2. Соперничество существующих в отрасли компаний
	1. Рост количества конкурирующих компаний – высокий.

2. Замедление спроса на продукцию. Спрос на услуги общепита растет. 

3. Снижение цен и иные увеличения объемов продаж  - не имеют места. 

4. Лояльность потребителей к торговой марке  - умеренная, эмоционально-позитивное отношение – клиенты редко переоценивают нужды, считая выбор в пользу конкретной компании оптимальным.

5. Попытки компаний улучшить свое положение на рынке за счет конкурентов – такая практика не получила развития.


Продолжение таблицы 2.

	1
	2

	3. Возможность  поставщиков «торговаться»
	1. Уровень конкуренции внутри отрасли поставщиков.

Поставщиками ООО «Светлана» являются ООО «ФишТранзит», ООО «КПС», ООО «Септима», ООО «БакардиРус», ЗАО «Ирмень», Хлебокомбинат «Восход».

2. Уникальность продукции поставщиков.Продукция поставщиков ООО «Светлана» не отличается уникальностью, поскольку ассортимент у всех одинаков. Но продукция поставщиков ООО «Светлана» отличается высоким качеством.

	
	3. Переходные затраты при смене поставщика.

При смене поставщика появляются переходные затраты.

Вывод: в целом поставщики лишь в небольшой степени могут диктовать условия организациям отрасли.

	4. Возможность покупателей «торговаться».
	1.  География размещения покупателей.

Покупателями товаров ООО «Светлана» являются жители  региона и гости города..

2. Переходные издержки покупателей.

Организации конкурируют по уровню цен. С этой целью организации, конкурирующие с ООО «Светлана  » вводят систему скидок на свою продукцию, но и ООО «Светлана » разрабатывает спецпредложения для своих посетителей.

3. Информативность покупателей.

Компании с целью информирования своих клиентов разрабатывают свои интернет-сайты таким образом, чтобы клиенту было достаточно просто узнать всю интересующую его информацию.

Вывод: покупатели в значительной степени могут влиять на работу данной отрасли, диктуя свои цены организациям.

	5. Товары-заменители
	Заменителями для отрасли общественного питания могут служить небольшие летние кафе, частные торговцы кулинарной продукцией.


Проанализировав Модель пяти сил конкуренции Портера видно, что в регионе на рынке общественного питания присутствует высокая конкуренция. Барьеры входа  в отрасль высокие, отрасль привлекательна для ведения бизнеса.

Карта стратегических групп  - схематическое изображение на двумерной плоскости структуры отрасли в разрезе групп предприятий-конкурентов, которые занимают близкие позиции на рынке и конкурируют между собой на основе одних конкурентных преимуществ и одинаковыми методами, осуществляя аналогичные стратегии с использованием аналогичных ресурсов.

Возьмем параметры, не зависящие друг от друга, но характерные для  каждой единицы ресторанной индустрии: уровень цен и разнообразие меню.

Список ресторанов, показанных на карте стратегических групп:

1. Веранда; 2.Ждулия; 3.Ваниль; 4. Граф Орлов; 5.Светлана; 6.Садко.
Рисунок 3 – Карта стратегических групп в городском ресторанном бизнесе 
Таким образом, для ООО «Светлана» характерны уровень цен ниже среднего и средний уровень ассортимента. Можно рекомендовать расширение ассортимента для укрепления конкурентной позиции ресторана.
Также рекомендуется усилить систему продвижения услуг компании за счет более активного использования рекламы.
Ситуация 3 

Исходя из собственной практики и деятельности компании, в которой Вы работаете, или для другой организации разработайте миссию и стратегическое видение данной организации. В случае, если рассматриваемая Вами организация уже обладает миссией и видением, то проведите их анализ.
Ответ
В настоящее время в фирме ООО «Светлана» не сформулированы миссия и стратегическая цель компании.
Разработаем миссию компании исходя из ее специфики деятельности.
1. Видение ( философия) бизнеса

Наш ресторан – лучшее место, где дарят уют и отдых в хорошей компании.

2.  Миссия компании 

Мы   развиваемся в соответствии с ожиданиями наших гостей и клиентов. Мы искренне заботимся о людях и делаем их счастливыми! Наш  ресторан  идеален для встреч с любимыми, друзьями и деловыми партнёрами. Мы гордимся сильной командой сотрудников, которая создаёт атмосферу особого гостеприимства, предлагает уникальные блюда  и качественные продукты, приготовленные по современным технологиям. Ценности компании: клиентоориентированность уважение, профессионализм, командная работа, энтузиазм.

3. Стратегическая  цель

Обеспечить устойчивый рост прибыли компании не менее 10% ежегодно за счет предоставления квалифицированным персоналом высококачественных услуг питания и отдыха в соответствии со вкусами и предпочтениями потребителей.
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