ЗАДАНИЯ ДЛЯ ПРАКТИЧЕСКИХ ЗАНЯТИЙ
 ПО ДИСЦИПЛИНЕ «Предпринимательство»

№1. 

Компания «А» работает на рынка, где есть два сегмента по ассортименту – китайская продукция (дешевая) и российско-европейская (подороже). На рынке много перекупщиков, эксклюзивных дилеров мало. Конкуренция, преимущественно, ценовая. Бизнес балансирует на грани рентабельности.

Проблема – отсутствие роста продаж и ничтожно малая прибыль из-за необходимости постоянно снижать цену.

 Задание: предложите стратегию выхода из ценовой конкуренции.

Среди минусов ценовой конкуренции можно отметить следующие:

- Клиент, который пришел только за самой низкой ценой и ни за чем другим – “плохой” клиент, так как его лояльность к вам стремится к нулю;

- необходимость нести постоянные издержки на мониторинг цен конкурентов;

- постоянные переговоры с поставщиками за низкие отпускные цены. В некоторых случаях поставщики сами устанавливают минимальные цены в рознице, так что будет еще сложнее в такой ситуации;

- требуется постоянно наращивать оборот, чтобы иметь дополнительный капитал для вложений;

-  зависимость от крупных игроков рынка, которые могут позволить себе обрушить цены и ваш бизнес накроется.

Предлагаемая стратегия выхода из ценовой конкуренции – стратегия дифференциации.

Сущность дифференциации сводится к выделению предложения товаропроизводителя из общей массы рыночных предложений иных игроков рынка. Добиться этого возможно за счет наделения продукции (услуг) фирмы отличительными особенностям, так называемыми конкурентными преимуществами.

Дифференциация делится на два вида:

· товарная;

· сервисная.

Товарная дифференциация основана на создании схожих товаров, обладающих определенными отличиями и удовлетворяющих определенные потребности. В ее основе может лежать использование определённых материалов или технологий производства.

Сервисная дифференциация основана на наделении оказываемых компанией услуг определенными отличительными чертами. Как правило, в ее основе лежит уровень сервиса, отличный от конкурентов.

Ценность для покупателей данной стратегии — это полезность или полное удовлетворе​ние, которое они получают при использовании товара, а также мини​мальные операционные издержки в течение всего срока его службы.

Способ достижения товарной дифференциации – заключение договоров на эксклюзивное поставки товаров от ряд производителей.

Способ достижения сервисной дифференциации – предложение покупателям спектра дополнительных услуг: доставка, рассрочка, кредит, послегарантийное обслуживание.
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Типовая структура бизнес плана включает в себя 12 пунктов:

1. Титульная страница. В это пункт входит название и реквизиты компании и ее владельцев, а также буквально одно предложение о сути предлагаемого проекта.

2. Резюме проекта. Пункт содержит основные положения проекта. Цель данного раздела – привлечь инвестора, сделать так, чтобы ему стало интересно просмотреть весь бизнес план. При помощи простых и понятных предложений, без специфической терминологии необходимо показать все возможные преимущества.

3. Описание компании-автора. Пункт предоставляет основную информацию об авторе проекта.

4. Описание товара (услуги). Содержит информацию о предлагаемом к разработке продукте (характеристики, свойства, потребители, лицензии, возможные аналоги).

5. Маркетинговый анализ. Пункт содержит информацию о товарах, уже имеющихся на рынке, сравнение предлагаемого продукта с тем, что продают конкуренты. Это наиболее важный этап при составлении бизнес плана, так как именно этот раздел должен стать ответом на вопрос «сколько, чего и по какой цене производить».

6. Стратегия продвижения. Содержит данные о том, какой целевой сегмент рынка выбрать для продаж. Данные о перспективах рекламы.

7. Производство. Непосредственная информация о производственных технологиях, которые следует применить для осуществления предложенного плана. Данные о необходимых объемах сырья, возможных поставщиках, уровне цен, затратах на ремонт.

8. План по персоналу. Дается информация о персонале, необходимом для реализации проекта, об уровне его квалификации. Предоставляются расчеты затрат на оплату труда и соц. обеспечения.

9. Организационная структура и управление. Предлагает схему управления предприятием, информацию о его подразделениях, руководстве.

10. Финансовый план. Содержит информацию о необходимых финансовых ресурсах для осуществления предложенного плана. Также предоставляет данные о предполагаемой прибыли.

11. Анализ рисков. Приводится описание всех возможных рисков и даются рекомендации по сведению их к минимуму.

Задание. Составьте резюме проекта по открытию детского досугового центра.
Резюме проекта.

Название проекта – Детские развлечения.

Цель реализации проекта – предоставление широкого спектра услуг в области детского досуга для детей 4-7 лет.

Описание проекта. 
Курсы, предлагаемые детским центром:
· Подготовка к школе (4-7лет);
· Раннее развитие (3-4 года);
· Дошкольный университет (5-7 лет);

· Английский язык (4-7 лет).

 Конкурентные преимущества проекта:

· Высококвалифицированный педагогический персонал;

· Большой выбор занятий;

· Удобное месторасположение, наличие парковочных мест;

· Индивидуальный подход к каждому ребенку;

· Бесплатное проведение мастер-классов;

· Организация различных детских праздников, дней рождений;

· Гибкая система ценообразования;

· Наличие скидок.
Общая стоимость проекта – 900000 рублей.

Источники финансирования – 300000 рублей собственные средства, 600000 рублей – банковский кредит.

Эффективность проекта – срок окупаемости проекта 2 года.
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Вы – директор мебельной фабрики. Вы открываете вакансию на должность менеджера по сбыту с перспективой роста до зам. директора по сбыту. Два кандидата на должность в ходе конкурса показали одинаковый уровень профессиональных навыков, сопоставимый опыт и образование. По каким критериям Вы будете выбирать того, кто станет членом коллектива?

Менеджер по сбыту должен знать:

     -законодательные и нормативные правовые акты, методические материалы по организации сбыта и поставки продукции;

     -рыночную экономику, предпринимательство и основы ведения бизнеса;

     -конъюнктуру рынка;

     -методы и порядок разработки прогнозов, перспективных и текущих планов и реализации продукции;

     -основы маркетинга (концепцию маркетинга, основы управления маркетингом, способы и направления исследований рынка, способы продвижения продукции на рынок);

     -методы изучения спроса на продукцию;

     -порядок ценообразования, оптовые и розничные цены на продукцию, выпускаемую предприятием;

     -методы и порядок разработки нормативов запасов продукции;

     -порядок заключения договоров на поставку продукции, определения потребности в погрузочных и транспортных средствах;

     -правила оформления сбытовой документации;

     -стандарты по условиям хранения и транспортировки продукции;

     -порядок подготовки претензий к потребителям и ответов на поступающие претензии;

     -стандарты и технические условия на выпускаемую предприятием продукцию;

     -требования к организации учета сбытовых операций и составлению отчетности о выполнении плана реализации;

     -основы трудового законодательства;

     -методы обработки информации с использованием современных технических средств коммуникации и связи, компьютера.

Поэтому нужно провести оценку знаний двух кандидатов по данным составляющим их профессиональных компетенций.
Также следует учесть уровень управленческих навыков каждого из кандидатов, чтобы иметь возможность занять место зам. директора по сбыту.
