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Актуальность темы исследования. Разработка стратегии деятельности предприятия является одним из важнейших факторов, определяющих эффективность деятельности организации в рыночной среде, его финансовую стабильность и конкурентоспособность.
Для того, чтобы работа организации была максимально эффективной, руководители должны сочетать в себе способности хорошего разработчика стратегий и умелого специалиста по их реализации. Чем лучше продумана стратегия организации, и чем более умело она внедрена и используется, тем больше вероятность того, что предприятие достигнет хороших результатов в работе. Грамотное использование эффективной стратегии – это ключ к успеху в бизнесе и лучшая проверка качества управления.
Цель исследования – представить   стратегическое управление организацией ООО «ReForma».
Объект исследования – фитнес-клуб ООО «ReForma».
Предмет исследования – процесс разработки стратегии развития фитнес-клуба ООО «ReForma».
Степень разработанности проблемы. Исследование сущности стратегического управления компании рассматривалось, такими учеными как Ф. Эрмед, Г. А. Шредер, X Армстронга, А. Бендавид-Вала, С. Вагенаара, А. Г. Гранберга, С. Коэна, П. Нийкэмпа, Дж. Тейлора, М. Темпла и др.
Отечественная исследователями в области стратегического управления предприятием, внесшими значимый в вклад являются: И. Ф. Якупов, Р. А. Фатхутдинов, В. Д. Маркова, С. П. Болотов и др.
Задачами исследования предполагаются:
· Рассмотреть понятие и виды стратегии развития организации;
· Изучить разработку стратегии развития организации;
· Определить особенности стратегического управления в фитнес-индустрии;
· Представить организационно-экономическую характеристику ООО «ReForma»;
· Дать общий анализ среды ООО «ReForma»;
· Представить анализ основных стейкхолдеров ООО «ReForma»;
· Провести оценку конкурентной позиции ООО «ReForma» на рынке;
· Разработать стратегию развития фирмы.
Практическая значимость исследования заключается в том, что данные, полученные в работе, могут быть использованы современными предприятиями для разработки своей собственной стратегии развития.
Информационную базу исследования составляют современные научные разработки, и концепции отечественных и зарубежных специалистов, исследовавших проблему стратегии развития компании на международном рынке.
Курсовая работа состоит из введения, трех глав, заключения, источников литературы и приложений.
Во введении обосновывается актуальность темы исследования, поставлены основные цели и задачи работы.
В первой главе дано понятие и виды стратегии развития организации, основы разработки стратегии развития организации, представлены особенности стратегического управления в фитнес-индустрии.
Во второй главе проведена организационно-экономическая характеристика ООО «ReForma», дан общий анализ среды ООО «ReForma», анализ основных стейкхолдеров ООО «ReForma», рассмотрены конкурентные позиции ООО «ReForma» на рынке.
В третьей главе осуществлен выбор стратегии развития фирмы.
В заключении подведены итоги настоящего исследования.
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В современных быстроизменяющихся социально-политических и экономических условиях перед организацией, действующей на рынке товаров и услуг, стоит задача обеспечения не только выживаемости, но и непрерывного развития, наращивания своего потенциала. 
Сущность и содержание стратегического менеджмента неразрывно связаны с понятием стратегии развития. Наиболее тщательную проработку понятия стратегии развития сделал Г. Минцберг, который определил 5 подходов к определению данного термина в 1987 году: 
· стратегия как план, руководство, направление развития организации. В данном случае акцент делается на планирование и документирование;
· стратегия как прием, другими словами, уловка или маневр с целью опережения конкурентов; 
· стратегия как принцип или модель поведения организации в конкурентной среде; 
· стратегия как позиция предприятия на рынке, завоеванная благодаря наличию конкурентных преимуществ; 
· стратегия как перспектива или основной способ деятельности организации [13, c. 54]. 
Стратегия развития организации – важный документ, определяющий основные направления деятельности организации. От качества разработанной стратегии во многом зависит эффективность ее функционирования [10, c. 42]. 
Стратегия – это долгосрочное качественно определенное направление развития организации, затрагивающее сферы, средств и формы ее деятельности, системы взаимоотношений внутри организации, а также позиции организации в окружающей среде, направляющие организацию к ее целям. Наиболее распространенные, выверенные практикой и широко освещенные в литературе стратегии развития бизнеса обычно называются эталонными. Они отражают различные подходы к развитию фирмы и связаны с изменением состояния одного или нескольких элементов: продукт, рынок, отрасль, положение фирмы внутри отрасли, технология в соответствии с рисунком 1.1.
[bookmark: _Hlk124885065]Рис. 1.1. Эталонные стратегии развития [15, c. 8]Стратегии сокращения
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Первую группу эталонных стратегий составляют так называемые стратегии концентрированного роста. Сюда входят те стратегии, которые связаны с изменением продукта и/или рынка и не затрагивают остальные три элемента. Конкретными типами стратегий первой группы являются следующие:
· стратегия укрепления позиций на рынке, при которой компания делает все, чтобы завоевать наилучшую позицию по данному товару на этом рынке. Для реализации этой стратегии требуются большие маркетинговые усилия.
· стратегия развития рынка, заключающаяся в поиске новых рынков сбыта для уже выпускаемого продукта;
· стратегия развития продукта, предполагающая решение задачи роста за счет производства нового продукта [19, c. 31].
Ко второй группе эталонных стратегий относятся те бизнес-стратегии, которые предполагают расширение фирмы за счет добавления новых структур. Эти стратегии называются интегрированными стратегиями роста.
Выделяются два основных типа стратегий интегрированного роста:
· стратегия обратной вертикальной интеграции, направленная на рост фирмы за счет приобретения либо же усиления контроля над поставщиками, а также за счет создания дочерних структур, осуществляющих снабжение.
· стратегия поступательной вертикальной интеграции, выражающаяся в росте компании за счет приобретения или усиления контроля над структурами, расположенными между компанией и конечным потребителем, над системами дистрибуции и продаж [21, c. 74].
Третью группу эталонных стратегий развития бизнеса составляют диверсифицированные стратегии роста. Эти стратегии реализуются, если фирмы больше не могут развиваться на данном рынке с данным продуктом в данной отрасли. 
Стратегии этого типа следующие.:
· стратегия централизованной диверсификации, основанная на поиске и использовании дополнительных возможностей в существующем бизнесе для производства новой продукции.
· стратегия горизонтальной диверсификации, предполагающая поиск возможностей роста на существующем рынке за счет новой продукции, требующей новой технологии, отличной от используемой.
· стратегия конгломеративной диверсификации, состоящая в том, что фирма расширяется за счет производства технологически не связанных с уже производимыми новых продуктов, которые реализуются на новых рынках [24].
Четвертая группа референтных стратегий развития бизнеса – это стратегии сокращения. Существует четыре типа целевых стратегий сокращения бизнеса:
· стратегия ликвидации, которая является крайним случаем стратегии сокращения и проводится, когда компания не может вести дальнейшую деятельность.
· стратегия «сбора урожая», предполагающая отказ от долгосрочного взгляда на бизнес в пользу максимального получения доходов в краткосрочной перспективе.
· стратегия сокращения, при которой фирма закрывает или продает одно из своих подразделений или предприятий, чтобы произвести долгосрочное изменение границ бизнеса.
· стратегия сокращения расходов, основной идеей которой является поиск возможностей уменьшения издержек [20, c. 40].
Таким образом, стратегия представляет собой долгосрочный план достижения целей организации. 
Существуют различные виды конкурентных стратегий, взгляды на которые менялись с развитием науки управления. Современные стратегии учитывают такие особенности конкурентной среды, как ее высокая гибкость и изменчивость.
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Разработкой стратегии развития организации называют план работы всех подразделений на ближайший год или несколько лет. Во время разработки закладываются ожидаемые расчеты и результаты. Формирование этого подробного документа играет важную роль – помогает адаптироваться в условиях быстро меняющейся бизнес-среды [16, c. 325]. 
Чего обязательно коснется документ: миссии; основного направления деятельности; инструментов, с помощью которых будут достигаться цели; как позиционирует себя компания с внутренней и внешней стороны; порядок действий при воздействии на организацию изнутри или извне; социальной стороны жизни. 
В соответствии с рисунком 1.2 была построена схема этапов разработки стратегии организации. 


Анализ институциональной среды, анализ рынков, технологий, продуктов, инноваций в отрасли


«Видение» - моделирование, будущего. Определение будущего компании.


Формирование цели, миссии. Интуитивно – творческий, креативный этап.




Формулировка стратегии для имеющегося бизнеса и конкурентной борьбы для существующих продуктов. Обозначения, каким образом поставленные цели будут достигаться

Оценка результатов (контроль). При необходимости – коррекция плана


Реализация стратегии


Рис. 1.2. Этапы разработки стратегии организации [14, c. 87]
Второй этап – это постановка целей и перевод стратегического видения в практическую плоскость. На этом этапе формируется миссия компании. Она раскрывает основное содержание и направления деятельности компании в настоящее время. Цели и задачи деятельности организации являются ориентирами, на реализацию которых направлена ​​ее деятельность. В зависимости от того, насколько точно и правильно поставлены цели, противоречат ли они друг другу, насколько зависят от усилий самой организации, ее деятельность будет успешной или неуспешной [11, c. 57].
Третий этап – создание стратегии, когда руководство планирует пути достижения поставленных целей с учетом положения и перспектив организации. 
На следующем этапе проводится анализ внешней и внутренней среды организации. Воздействие конкурентной среды можно охарактеризовать следующим образом:
· Сложность внешней среды, которая характеризуется большим количеством и разнообразием факторов. При этом чем больше количество действующих факторов, тем сложнее и менее предсказуемо влияние внешней среды. В настоящее время сложность достигла очень высокой степени, и в будущем она будет только возрастать. Взаимосвязанность факторов среды – характерным примером является влияние политической обстановки на экономику стран, которое наблюдается в настоящий момент, с принятием санкций.
· Неопределённость, которая заключается в невозможности спрогнозировать точно изменение конкурентной среды [12, c. 44].
Однако микросреда оказывает непосредственное влияние на деятельность организации, и организация может влиять на факторы микросреды. К ним относятся конкуренты, клиенты, а также контрагенты, организации и другие факторы.
Характеристика более подробно факторов микросреды:
· Поставщики через установленные цены на сырье, материалы и другие факторы производства, а также через условия поставок оказывают непосредственное влияние на себестоимость продукции или услуг, а также на непрерывность производственного процесса.
· Потребители, предъявляя спрос на товар или услугу организации, формируют ее доход. Целью организации является удовлетворение потребностей организаций или отдельных лиц, поэтому деятельность любого предприятия по существу определяется его потребностью в потребителях. 
· Конкуренты – это организации, предлагающие на рынке аналогичные товары или услуги; деятельность конкурентов самым непосредственным образом влияет на сегодняшний рынок.
· Органы государственной власти, устанавливая правила деятельности организации на рынке, оказывают непосредственное влияние на ее деятельность [16, c. 325].
В свою очередь, организации могут воздействовать на органы власти с помощью такого инструмента, как лоббирование. К основным факторам макросреды можно отнести: технологию, экономическую среду, социальные и политические. Рассмотрим таблицу 1.1.
Таблица 1.1
Факторы внешней среды [17, c. 40]
	№
	Факторы
	Содержание

	1.
	Прямого 
воздействия
	Государственная власть, поставщики, клиенты, конкуренты, инвесторы

	2.
	Косвенного 
воздействия
	Технологическое развитие, экономическая ситуация, социальные (демографические, структура и динамика доходов населения, мода) и политические, международные 



Внутренняя среда представлена отдельными срезами, их характеристика представлена в соответствии с рисунком 1.3.
[image: ]
Рис. 1.3. Состав внутренней среды [18, c. 374]
Существует множество методик, позволяющих осуществлять стратегический анализ, на основе которого разрабатывается стратегия, рассмотрим наиболее распространенные. 
Перечисленные факторы отражаются в виде модели, представленной на рисунке 1.4. Модель Портера позволяет охарактеризовать влияние факторов непосредственного окружения, которые характеризуются как силы:
· сила конкуренции на исследуемом рынке;
· угроза появления новых конкурентов;
· рыночная власть потребителей;
· рыночная власть поставщиков;
· угроза появления товаров или услуг-заменителей [22, c. 56].
Угроза вторжения новых участников


Рыночная власть продавца
Рыночная власть потребителей

Отрасль


Угроза появления товаров-заменителей


Рис. 1.4. Модель М. Портера [14, c. 87]
Оценка перечисленных факторов дает возможность охарактеризовать факторы, непосредственно воздействующие на организацию, ее микросреду.
Для оценки влияния макросреды основным методом является PEST-анализ, которые разделяет внешнюю среду на политический, экономический, технологический и социальный срезы. 
Модификации метода включают еще два среза: экологический и нормативно-правовое регулирование, рассмотрим таблицу 1.2.
Таблица 1.2
Макет PEST-анализа [23, c. 49]
	Политическая среда
	P
	Экономика
	E

	Политика государства в отношении бизнеса
Позиция страны на международном политическом сообществе
Система налогообложения и др.
	Темпы экономического роста
Уровень инфляция
Валютные курсы (колебания и уровень ставок)
Ставки на кредитном рынке и др.

	Социум
	S
	Технологическая среда
	Т

	Образ жизни населения
Модные тенденции
Демографические показатели 
	Технологии в области, которой функционирует организация
Общее развитие технологий



SWOT-анализ позволяет проводить анализ внешней и внутренней среды организации. В процессе проведения анализа выделяются внешние факторы, способствующие развитию организации, возможности, препятствующие, угрозы. 
Также выделяются слабые и сильные стороны организации. 
В результате строится таблица, на пересечении полей которой можно выделить стратегии для конкретных ситуаций.
Макет матрицы SWOT представлен на рисунке 1.5. 
	
	Возможности:
1.
2.
3.
…
	Угрозы:
1.
2.
3.
…

	Сильные стороны:
1.
2.
3.
	
Поле «СИВ»
	
Поле «СИУ»

	Слабые стороны:
1.
2.
	
Поле «СЛВ»
	
Поле «СЛУ»


Рис. 1.5. Матрица SWOT [6, c. 43]
Вслед за диагностикой конкурентной среды организация осуществляет разработку конкурентной стратегии из перечисленных выше.
Разработка стратегии состоит из трех основных этапов:
· Определение стратегических альтернатив и их оценка.
· Формулирование генеральной стратегии.
· Разработка функциональных стратегий, программ развития [1, c. 52].
На данной стадии производится выбор оптимального варианта развития для организации, и формулировка основной стратегии с ее последующей детализацией. 
Четвертый этап – реализация стратегии. 
Реализация стратегии заключается в создании условий для ее реализации. Стратегические изменения осуществляются по следующим направлениям: изменение миссии и стратегического видения; постановка стратегических целей; разработка общей бизнес-стратегии; разработка функциональных стратегий; разработка мероприятий по реализации стратегии [3, c. 327].
Эффективным инструментом на этапе реализации стратегии является дерево целей, представляющее собой декомпозицию целей организации на всех уровнях, от миссии до краткосрочных целей отдельных бизнес-единиц.
Пятым, заключительным этапом является оценка результатов. 
Критериями оценки эффективности реализации стратегии являются:
· выполнение запланированных показателей стратегии;
· соблюдение ограничений по имеющимся ресурсам;
· выполнение мероприятий стратегии в запланированные сроки [2, c. 45].
В результате деятельности каждая компания приобретает опыт, лучше видит перспективы развития, конъюнктуру рынка, что дает новые возможности, рождает свежие, интересные идеи. Только первоклассная стратегия и ее адекватная реализация могут привести компанию к прочным позициям на рынке.
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Выбор стратегии, ведущей к успеху, требует профессиональных знаний технологий стратегического управления. Только овладение ими в совершенстве позволяет очень быстро находить единственно верные стратегии развития организации, обеспечивая тем самым возможность ее успешной реализации.
Таким образом, стратегическое управление предприятием осуществляется с учетом сильного влияния внешней среды, и прежде всего социальных факторов: модных тенденций, демографических изменений. Необходимо отметить и высокий уровень конкуренции, связанный с возможностями для быстрого переключения клиентов между различными компаниями [5, c. 32].
Процесс проектирования системы стратегического управления предприятием должен основываться на всей системе используемых методов с учетом этапов проектирования и ситуации разработки. 
Этапы проектирования системы стратегического управления предприятия более детально рассмотрены ниже.
· Предпроектная подготовка. Перед тем как преступить к совершенствованию стратегии управления малым предприятием устанавливаются цели предприятия, учитывая внешнюю среду функционирования организации. Внешняя среда воздействует на компанию прямо или косвенно. Например, прямое влияние на организацию имеют ее стейкхолдеры: акционеры, учредители, поставщики, потребители и т.д. Технология производства, экономика, политика, социо-культура, местное население имеют косвенное воздействие.
· Диагностика системы управления. Второй этап проектирования системы управления малым предприятием – это диагностика и анализ действующей структуры. Система управления оценивается по различным критериям. Например, оценивается соответствие целям и задачам предприятия, степень эффективности и рациональности. На данном этапе важно определить, насколько система управления предприятия целесообразна с точки зрения оценочных критериев и показателей (в соответствии с методологией и принципами управления). Диагностика и анализ стратегии управления проводится руководителями компании с помощью специалистов стратегического планирования. После выявления проблем и недостатков, принимается решение о необходимости корректировки стратегии [4, c. 214].
· Создание эффективной стратегии управления. Для успешного стратегического управления требуется наличие четырех необходимых компонентов, которые сильно взаимосвязаны между собой и образуют информационную структуру процесса бизнес-планирования.
Предприятие, прежде всего, должно иметь адекватную методологическую и методологическую базу для разработки, анализа и контроля за выполнением плана, а работники организации должны быть обучены использованию этой методики на практике. Методологической и методологической основой формирования, исполнения и контроля плана является аналитическая составляющая (блок) процесса планирования [9, c. 57]. Для разработки планов, во-вторых, необходима внутренняя информация о деятельности компании и внешняя информация.
Информационная составляющая (блок) процесса планирования современной организации базируется на:
· экономическая информация (мониторинг процентных ставок, прогнозирование темпов инфляции и т. д.);
· бухгалтерская информация (данные бухгалтерского учета (бухгалтерский баланс, отчет о финансовых результатах, отчет о движении денежных средств, пояснительная записка) и управленческого учета);
· информация финансовых органов, информация о товарах, иностранной валюте и другая разная финансовая информация, данные учреждений банковской системы;
· политическая обстановка и т. д. Помимо, работы системы планирования происходит в рамках действующего законодательства и т. д. [8, c. 40].
Специфика и направление стратегического управления организацией определяют объем и степень детализации пунктов плана. Четкая структура, простота и ясность должны присутствовать в написании бизнес-проекта для предприятия. Отказ от использования плана в стратегическом управлении предприятием сопровождается преждевременной сменой направления, которые и являются причинами возможного упадка предприятия [7, c. 32].
В целом стратегическое управление представляет собой симбиоз интуиции и искусства высшего руководства, направленного на ведение организации к достижению стратегических целей. Здесь также важна высокая квалификация персонала и работа менеджмента организации, постоянное обновление активов и трансформация хозяйственной деятельности компании, подстраиваясь под рынок, под клиента. Поэтому стратегическое управление представляет собой одновременную работу с эндогенными и экзогенными факторами развития организации. Это, безусловно, связано со значительным усложнением процессов управления и их удорожанием. Однако в данном случае, по мнению ученых, затраты оправданы.
Сделаем выводы по Главе 1. Современным предприятиям для эффективного управления важно применять систему стратегического управления. 
В целом стратегическое управление представляет собой симбиоз интуиции и искусства топ-менеджмента, позволяющего направлять организацию на достижение долгосрочных целей. Здесь также важна высокая квалификация персонала и работа руководства компании, постоянное обновление активов и трансформация хозяйственной деятельности компании, умение подстраиваться под рынок и под клиента.
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Исследование деятельности организации проведено на примере ООО «ReForma».
Организация находится в частной собственности. Организационно-правовая форма – общество с ограниченной ответственностью. 
Согласно ОКВЭД, основным видом деятельности является «деятельность фитнес-центров» (код 93.13). Зафиксированы также несколько дополнительных видов деятельности, в области деятельности спортивных объектов, их рекламы, торговли спортивными товарами.
Целью деятельности ООО «ReForma» является извлечение прибыли.
Организация является несетевым, многофункциональным фитнес-клубом, осуществляющим деятельность с 2017 года. Относится к низкому ценовому сегменту. Находится по адресу: Дальняя ул., 1, корп. 2, Петропавловск-Камчатский.
ООО «ReForma» предоставляет услуги: 
1) Тренажерный зал, который подразделяется на кардиозону, зону силового оборудования и зону свободных весов. Кардиозона представлена большим количеством беговых дорожек, эллиптических тренажеров, степперов, велотренажеров. Все кардиотренажеры оснащены сенсорными датчиками считывания пульса, контролирующими частоту сердечных сокращений и оберегающими от переутомления. Большое количество кардиотренажеров оснащено персональным кардиотеатром – жидкокристаллическими TV-мониторами с возможностью выбора каналов телевидения.
В Зоне силового оборудования собрана широкая линия тренажеров премиум-класса. Зона свободных весов представлена большим многообразием жимовых скамеек с регулируемым углом наклона, силовой рамой для приседаний и различных жимов, полным гантельным рядом, множеством олимпийских и специализированных грифов.
2) Групповые программы. В них входят: фитнес-аэробика, силовые уроки, танцевальные уроки, софт-фитнес, уроки смешанного формата, боевые искусства, функциональный тренинг.
3) Боевые искусства: бокс, вольная борьба, тайский бокс, кикбоксинг, рукопашный бой, микс файт.
4) Сайкл-Занятия проходят в групповом формате, во время урока создается имитация велогонки. В тренировках используются различные приемы: сидя или стоя на велотренажере, с прыжками и ускорениями, с подъемами, поворотами и спусками.
5) Йога – данное учение включает в себя мягкие и плавные упражнения, которые постепенно приводят тело в тонус, так же, как и фитнес гимнастика.
6) Студия красоты. Предоставляет услуги: Имидж студия, Ногтевой сервис, косметология, SPA, Массаж, Гоммаж, Плазмалифтинг.
7) Кафе и бар.
В ООО «ReForma» также предлагаются дополнительные услуги за отдельную плату, в том числе: персональные тренировки; составление индивидуальных программ, программ тренировок, программ по питанию; солярий; услуги центра красоты; приобретение спортивного питания и аксессуаров с консультацией тренера; приобретение косметических средств. Чтобы оформить постоянное членство в ООО «ReForma», приобрести абонемент на фитнес, необходимо обратиться к менеджерам. 
Клубные карты в зависимости от тарифного плана рассчитаны на те или иные программы тренировок, поэтому необходимо выбрать тот вариант, который подойдет по сроку действия и по привилегиям. Из последних выгодных предложений фитнес-клуб предлагает оформить годовой абонемент с возможностью ежемесячной оплаты. 
Это хороший вариант для клуба, так как полная стоимость годового абонемента разбивается на 12 месяцев. Клиенты покупают карту и занимаются в зале целый год принося прибыль и при этом у них появляется возможность позволить себе годовой абонемент, а клуб не теряет клиента. 
Также фитнес-клуб предлагает взять услугу клубной карты для корпоративных клиентов. 
Из преимуществ этого типа абонемента фитнес клуб предлагает различные привилегии и выгодную стоимость. Таким образом, фитнес-клуб предоставляет широкий спектр спортивно-оздоровительных услуг, а также ряд сопутствующих.
Основными конкурентами организации являются фитнес-клубы г. Петропавловск-Камчатский: Х-прайд, Habibi fitnes, Sport Family Club, Айкон Фитнес, GREEN CLUB, Космос. Потребителями организации выступают физические лица [29]. 
Организационная структура ООО «ReForma» представлена на рисунке 2.1. 
За управление текущей деятельности организации отвечает директор, который также контролирует коммерческую деятельность, маркетинговую стратегию, эффективность финансово-хозяйственной деятельности.
Фитнес -менеджер
Отдел по управлению персоналом
Отдел продаж
Финансовая служба
Администрация
Директор







Старший тренер
Администраторы тренажерного зала







Рис. 2.1. Организационная структура ООО «ReForma»
Анализ изменения финансовых результатов ООО «ReForma» и их изменения отражена в таблице 2.1.
Объем продаж ООО «ReForma» за рассматриваемый период снижался, в 2021 г. он сократился на 6390 тыс. руб., что на 16,4 % ниже суммы предыдущего года, в 2022 г.  – на 13459 тыс. руб., что на 41,4 % ниже. Снижение объема продаж связано со снижением посещаемости Фитнес-клуба в связи с пандемией.
Таблица 2.1
Динамика финансовых результатов ООО «ReForma» за 2020-2022 гг.
	Показатели
	Значение
	Изменение (+,-)
	Темп прироста, %

	
	2020 г.
	2021 г.
	2022 г.
	2021 г.
	2022 г.
	2021 г.
	2022 г.

	Выручка, тыс. руб.
	38861
	32471
	19012
	-6390
	-13459
	-16,4
	-41,4

	Прибыль от продаж, тыс. руб.
	2410
	496
	900
	-1914
	404
	-79,4
	81,5

	Прибыль до уплаты налогов, тыс. руб.
	1869
	79
	588
	-1790
	509
	-95,8
	644,3

	Чистая прибыль, тыс. руб.
	1040
	-220
	399
	-1260
	619
	-121,2
	-281,4



Изменение показателей прибыли исследуемой организации за три года представлено на рисунке 2.2. 

Рис. 2.2. Изменение прибыли ООО «ReForma» за 2020-2022 гг., тыс. руб.
Сумма прибыли от продаж снизилась на 79,4% в 2021 г., а в 2022 г. – выросла на 81,5%, так как к 2022 году были значительно сокращены расходы, что позволило компании выйти на прибыль. 
Оценив особенности деятельности организации, перейдем к оценке ее рыночного положения.


[bookmark: _Toc71074366][bookmark: _Toc72082132][bookmark: _Toc135148308]2.2. Общий анализ среды ООО «ReForma»

Деятельность организации, ее конкурентная стратегия определяется взаимодействием с внешней средой. В общем виде влияние макросреды может быть проанализировано с помощью PEST-анализа (табл. 2.2).
Таблица 2.2 
Оценка влияния макросреды на деятельность ООО «ReForma»
	Р – политика
	Е – экономика

	1. Высокий уровень коррупции
2. Режим санкций в отношении РФ и ответных санкций
3. Повышение пенсионного возраста
	1. Резкие изменения курса валют
2. Рост ключевой ставки до 20 %
3. Повышение инфляции, за январь-март 2022 г. 6,5 %
4. Снижение валового внутреннего продукта на 4-6% за 2022 г.

	S – социум
	T – технология

	1. Коронавирусная инфекция и режим самоизоляции
2. Снижение доходов населения
3. Мода на здоровый образ жизни
	1. Появление гаджетов, упрощающих самостоятельные тренировки
2. Новые технологии производства тренажеров
3. Развитие знаний в сфере анатомии человека
4. Развитие технологий удаленного оказания услуг


Рассмотрим более подробно перечисленные в таблице факторы внешней среды.
1) [bookmark: _Hlk124885191]Высокий уровень коррупции. Коррупция приводит к дополнительным затратам организаций, они обусловлены необъективностью и непрозрачностью взаимодействия бизнеса и власти. По данным АРБ (Ассоциации Российских Банков, дополнительные расходы бизнеса от коррупции в среднем по экономике РФ составили 7,5 % от суммы выручки [25].
2) Режим санкций против Российской Федерации и ответных санкций в связи с событиями 2022 года. Санкционная политика в отношении российских компаний приводит к оттоку инвестиций. Новой угрозой является возможность отключения Российской Федерации от системы международных расчетов SWIFT, что существенно усложнит расчет импортных товаров, которыми торгует организация [26].
3) Повышение пенсионного возраста. Увеличение экономически активного населения приводит к увеличению доходов. Кроме того, растут потребности населения в поддержании здоровья и трудоспособности, что увеличивает спрос на услуги фитнес-центров.
4) Резкие изменения курса валют. В связи с событиями 2022 г. произошел резкий скачок курса до 83,59 руб. и был вызван значительным снижением цен на нефть на фоне падения ее потребления в нынешних условиях [27]. Рост курса доллара приводит к увеличению себестоимости продукции, договоры на поставку которой заключаются в иностранной валюте. Для фитнес-клуба увеличивается стоимость спортивного оборудования, себестоимость спортивного питания.
5) Рост ключевой ставки ЦБ РФ до 20 %, что означает повышение стоимости заемных средств для организации [27].
6) Повышение инфляции, за январь-март 2022 г. 6,5%. Согласно данным Росстата, инфляция за три месяца составила 6,5 %. Усиление инфляции приводит к снижению покупательной способности рубля и, соответственно, к уменьшению платежеспособного спроса при прочих равных условиях. 
7) Снижение валового внутреннего продукта на 4-6 %. Согласно прогнозам аналитиков, за 2022 г. снижение ВВП составило 6 %, это означает, что возможности населения снизятся, произойдет снижение спроса на товары и услуги [28].
8) Коронавирусная инфекция и режим самоизоляции.
Влияние коронавирусной инфекции на деятельность организаций заключается в следующих последствиях:
· перевод работников на дистанционный режим работы в период самоизоляции, повлекший затраты на оборудование рабочих мест,
· потери, связанные с закрытием офисов клубов в период действия режима самоизоляции,
· недоставка инвентаря, спортивного питания и иной продукции, используемой при оказании фитнес-услуг,
· расходы на обеспечение санитарной безопасности.
9) Снижение доходов населения: неблагоприятная ситуация на рынке труда. Согласно данным Минэкономразвития, уровень безработицы составил в 2022 г. 5,7%. Темпы роста номинальной заработной платы составили 6,0%, а реальной – 0,1%. Рост количества безработных сжимает платежеспособный спрос в большей степени, чем рост реальных доходов, поэтому можно говорить о снижении спроса.
10) Мода на здоровый образ жизни. Здоровый образ жизни является долгосрочным трендом, что повышает спрос на услуги фитнес-клубов.
11) Появление гаджетов, упрощающих самостоятельные тренировки. Альтернативные способы поддержания физической формы снижают спрос на услуги фитнес-центров.
12) Новые технологии производства тренажеров. Позволяют улучшить результаты от тренировок, что позволяет повысить спрос на услуги фитнес-центров, однако вынуждает их постоянно обновлять основные средства.
13)  Развитие знаний в области анатомии человека. Позволяют получить конкурентное преимущество при условии непрерывного обучения персонала фитнес-клубов.
14)  Развитие технологий удаленного оказания услуг. Позволяет, с одной стороны, расширить ассортимент услуг фитнес-центра, а, с другой, создают конкуренцию как альтернатива посещению клубов [30, 31]. 
Таблица 2.3 
Оценка влияния факторов макросреды на деятельности ООО «ReForma»
	Описание фактора
	Экспертная оценка
	Средняя оценка

	
	1
	2
	3
	4
	5
	

	Политические факторы

	1. Повышение пенсионного возраста
	1
	2
	2
	3
	2
	2

	2. Высокий уровень коррупции
	3
	4
	3
	3
	3
	3,2

	3. Санкции
	4
	4
	3
	3
	3
	3,4

	Экономические факторы

	1. Изменения курса валют
	5
	5
	5
	5
	5
	5,0

	2. Рост ключевой ставки
	5
	4
	4
	4
	4
	4,2

	3. Увеличение инфляции
	4
	5
	4
	5
	5
	4,6

	4. Снижение ВВП
	5
	4
	3
	3
	3
	4,0

	Социально–культурные факторы

	1. Снижение реальных располагаемых доходов населения
	5
	4
	4
	5
	5
	4,6

	3. Появление и распространение коронавируса
	4
	5
	4
	5
	4
	4,4

	4. Мода на здоровый образ жизни
	5
	5
	5
	5
	5
	5

	Технологические факторы

	1.Появление гаджетов, упрощающих самостоятельные тренировки 
	4
	5
	5
	4
	5
	4,6

	2. Новые технологии производства тренажеров
	5
	5
	4
	5
	4
	4,4

	3.Развитие знаний в сфере анатомии человека
	4
	5
	4
	4
	4
	4,4

	4.Развитие технологий удаленного оказания услуг
	4
	4
	3
	4
	4
	3,8



Степень влияния представленных факторов можно оценить, оценив их по 5-балльной системе, при этом 1 балл присваивается, если степень влияния изучаемого фактора минимальна, и 5 баллов – при очень высокой. Для оценки был проведен опрос 5 экспертов, по результатам опроса была определена средняя оценка (таблица 2.3). Экспертная оценка позволила выделить, что наиболее сильное влияние на деятельность Фитнес-клуба ООО «ReForma» оказывают следующие факторы: колебания валютных курсов, рост инфляции и снижение реальных доходов населения, коронавирусная инфекция, мода на ЗОЖ. Оценку факторов ближайшего окружения (микросреды) проводят по методике М. Портера. Влияние факторов микросреды по модели М. Портера можно охарактеризовать следующим образом: услуги-заменители: множество услуг-заменителей, отличающихся по формату представления (дистанционные услуги, видео-уроки, бассейн и специализированные спортивные центры); 
1) новые конкуренты – появление маловероятно в связи с неблагоприятными прогнозами развития рынка;
2) конкурентная среда: рынок с высокой конкуренцией, поделен между несколькими крупными сетями фитнес-центров, кроме того, существует множество несетевых клубов. Основные конкуренты компании: Habibi fitnes, Айкон Фитнес.
Построим многоугольник конкурентоспособности (рисунок 2.3).

Рис. 2.3. Многоугольник конкурентоспособности Фитнес-клуба ООО «ReForma»
3) власть поставщиков: поставщиками продукции являются предприятия-производители оборудования для фитнеса и спортивного питания. Поставщиков довольно много, поэтому они не оказывают больше влияние на деятельность фитнес-клуба;
4) власть потребителей – высокая, конечные потребители (физические лица) часто переключаются на другие виды услуг в соответствии с рисунком 2.4.
Фитнес-клуб
ООО «ReForma»
Угроза появления новых конкурентов мала
Поставщики не имеют значительного влияния на деятельность организации
Высоко конкурентный рынок
Множество услуг-заменителей
Власть 
потребителей велика

Рис. 2.4. Модель пяти сил конкуренции Портера
Таким образом, ООО «ReForma» функционирует на рынке с высокой степенью конкуренции, что обеспечивает высокую власть потребителей услуг.
Таблица 2.4
Емкость рынка фитнес-услуг в 2022 году (посещение тренажерного зала) [32]
	Экономический регион
	г. Петропавловск-Камчатский

	Численность населения (тыс. чел.)
	1 187 960 чел.

	Потребность в товаре (тренировки) в 2022 году
	60 000

	Стоимость единицы товара (руб.)
	3200

	Емкость рынка (руб.)
	61 056 000



Проведем расчет емкости рынка, «Емкость рынка фитнес-услуг г. Петропавловск-Камчатский:
Е = М * С,                                                    (1)
где
Е – емкость рынка в натуральном или денежном выражении (ед./год, руб./год.);
М – количество реализуемого товара в год (ед.);
С – стоимость товара (руб.)
В г. Петропавловск-Камчатский насчитывается 159 фитнес-центров, среднее количество абонементов – 50. Е = (159*120) абонементов * 3200 рублей (стоимость месячного абонемента) = 61056000 рублей. 
В г. Петропавловск-Камчатский переизбыток фитнес-клубов, высокая емкость рынка. Возможно, слабым «игрокам» стоит уйти с рынка. 
Проведем анализ внутренней среды фитнес-клуба, оценка проводится по шкале 
S – strength (сильная),
N – neutral (нейтральная), 
W – weakness (слабая позиция методом экспертных оценок. 
Цель анализа – выявить сильные и слабые стороны организации для формирования стратегии с их учетом (табл. 2.5).
Таблица 2.5 
SNW-анализ ООО «ReForma»
	[bookmark: _Hlk100067402]№
п / п
	Наименование стратегической позиции
	Оценка
(1-100)
	Комментарий

	1
	Финансовое состояние и результаты
	N
	Предприятие в 2018-2020 гг. финансово устойчиво, однако значительно снижаются объемы продаж и прибыль.

	2
	Конкурентоспособность услуг 
	N
	Высокое качество, своевременное выполнение договорных обязательств, средняя широта ассортимента.

	3
	Взаимоотношения с поставщиками
	S
	Долгосрочные отношения с основными контрагентами.

	4
	Ценовая политика 
	N
	Не имеет конкурентного преимущества, средний уровень цен.

	5
	Уровень использования информационных технологий
	S
	Средний уровень использования, автоматизирована система учета, управления продажами, имеется сайт.

	6
	Организационная структура
	N
	В целом соответствует деятельности, однако имеется дублирование функций 

	7
	Отношения с органами государственной власти
	N
	Нейтральные.

	8
	Продвижение 
	S
	Продвижение через социальные сети, имеется мобильное приложение.



Рассмотрим более подробно оценку сильных и слабых сторон организации. Организация осуществляет работу с крупными компаниями, осуществляющими поставку оборудования для фитнеса, прямых поставок от производителей нет. При этом по организации предоставляется отсрочка платежа на 20-60 дней. Отношения организации с властью можно охарактеризовать как нейтральные (рис. 2.5). 
S

N


W

Рис. 2.5. Spider-диаграмма фитнес-клуба ООО «ReForma»
Представленный анализ отразил, что к преимуществам фитнес-клуба ООО «ReForma» можно отнести: высокий уровень использования информационных технологий, налаженные взаимоотношения с поставщиками, продвижение. К слабым сторонам организации относятся, в первую очередь, отсутствие преимущества по ценам. Рост объемов продаж способствует снижению средних затрат на услуги, поэтому организации необходимо расширять деятельность, чтобы иметь преимущество по затратам. 

[bookmark: _Toc135148309]2.3. Анализ основных стейкхолдеров ООО «ReForma»

Далее проведем анализ стейкхолдеров ООО «ReForma». Рассмотрим табл.2.6.
Таблица 2.6 
Анализ основных стейкхолдеров ООО «ReForma»
	Стейкходеры
	Интерес стейкхолдера

	Поставщики
	Выгодные договора на поставку тренажеров и спортивного питания
Предоставляется отсрочка платежа на 20-60 дней

	Клиенты
	Получение спортивных тренингов и занятий

	Государство
	Организация и проведение спортивных мероприятий, содействие здоровья общества
Оплата налогов

	Учредители
	Получение прибыли

	Персонал
	Предоставление рабочих мест


Далее проведем оценку портрета ООО «ReForma». Сегментирование целевой аудитории используем методика 5W Марка Шеррингтона в таблице 2.7. 
Таблица 2.7 
Портрет клиентов фитнес-клуба ООО «ReForma»
	Вопрос	
	1 группа
	2 группа
	3 группа
	4 группа

	What 
(Что?)
	Силовые 
тренировки с быстрым 
увеличением 
мышечной массы
	Силовые 
тренировки для 
снижения веса
	Занятия 
аэробикой
	Силовые 
тренировки, 
единоборство

	Who (Кто?)
	Молодые парни 
18-27 лет
	Девушки 18-26 
лет
	Молодые мамы 
в возрасте 22-
30 лет
	Мужчины 29-45 лет

	Why
(Почему?)
	Желание 
понравится 
противоположному полу, накачаться
	Желание 
понравится 
противоположному полу, похудеть
	Восстановление после родов, 
похудеть
	Желание привести 
себя в форму, 
забота о здоровье

	When 
(Когда?)
	Март-Май, ближе 
к летнему сезону, 
Весь год
	Март-Май, ближе 
к летнему сезону
	Весь год
	Весь год

	Where 
(Где?)
	Группы 
знакомств, 
игровые 
сообщества в 
социальных сетях
	Центры красоты, 
сообщества о 
моде, группы 
знакомств, 
сообщества 
модных брендов
	«Детские» 
сообщества в 
соц. сетях, 
форумы 
молодых мам
	Группы в соц. 
сетях по 
профессиональным интересам, 
сообщества о 
здоровом образе 
жизни



Наиболее активная группа посетителей – женщины до 30 лет.
Мужчины реже посещают фитнес-центры и в основном в молодом возрасте (до 35 лет). К 40 годам спортивная активность снижается во всех группах потребителей. 
Только около 11 % мужчин и 9 % женщин старше 40 лет посещают фитнес-клубы.
По оценкам экспертов, более 5 % занимающихся фитнесом – это сотрудники крупных российских компаний и корпораций, еще 15 % – сотрудники иностранных и совместных предприятий. 
Так, около 20 % людей, работающих в крупных российских и зарубежных холдингах, посещают фитнес-клубы. 
Рассмотрим мотивы посетителей фитнес-центров (рисунок 2.6). 

Рис. 2.6. Мотивы посетителей фитнес-центров, %
Наиболее востребованные услуги фитнес-клубов указаны на рисунке 2.7.

Рис. 2.7. Наиболее востребованные услуги фитнес-клубов, %
Для основной массы клиентов приоритетными факторами выбора фитнес-клуба является (его доступность, ассортимент услуг, наличие собственной парковки, комфортабельность и инновационность зала и безопасность, ценовая категория). 
Рассмотрим специальные мероприятия, которые проводил ООО «ReForma» (таблица 2.8).

Таблица 2.8
Специальные мероприятия ООО «ReForma»
	Параметр
	Основные мероприятия

	Участие в специализированных выставках
	«OtdykhLeisure» (12.06.2019 – 15.06.2019, г. Петропавловск-Камчатский)
«Отдых 2018» (13.04.2019 – 15.04.2019, г. Петропавловск-Камчатский)  

	Участие в специализированных мероприятиях
	Тренеры клуба вместе с членами клуба ООО «ReForma» приняли участие в открытом уроке «Кардио + стретч» (30.08.2019, г. Петропавловск-Камчатский) 
 Тренеры клуба вместе с членами клуба ООО «ReForma» приняли участие в спортивном квесте «QuestRun» (04.09.2019, г. Петропавловск-Камчатский) 
Тренеры клуба ООО «ReForma» приняли участие в «Гонке героев» (17.08.2020, г. Петропавловск-Камчатский) 



В настоящее время компания не участвует в специализированных выставках и не принимает участие в мероприятиях. В планах – расширить данное поле деятельности участием в разных мероприятиях спортивных тематик. На сегодняшний день компания не является спонсором ни одного мероприятия в сфере спорта и здоровья. 
Однако в планах компании – расширить данную сферу деятельности и быть спонсором (в основном, титульным) разных мероприятий, посвященных спорту и здоровья на территории г. Петропавловск-Камчатский. 
На мой взгляд, это повысит имидж компании сделает ей хорошую репутацию.


[bookmark: _Toc135148310]ГЛАВА 3. ВЫБОР СТРАТЕГИЙ РАЗВИТИЯ ОРГАНИЗАЦИИ

[bookmark: _Toc135148311]3.1. Определение системы стратегического управления организацией

Оценка текущего положения и конкурентоспособности фитнес-клуба ООО «ReForma», проведенная во второй главе, позволила выявить сильные и слабые стороны организации, а также возможности и угрозы внешней среды. 
[bookmark: _Toc513555254]По результатам оценки внешних и внутренних факторов составлена таблица SWOT-анализа (таблица 3.1).
Таблица 3.1
SWOT-анализ ООО «ReForma»
	
	Возможности внешней среды:
Цифровизация бизнес-процессов.
Повышение пенсионного возраста.
Мода на здоровый образ жизни.
Новые технологии производства тренажеров.
Развитие знаний в сфере анатомии человека.
Развитие технологий удаленного оказания услуг.
	Угрозы внешней среды:
Высокий уровень коррупции.
Колебания валютных курсов.
Возможность сохранения коронавирусных ограничений.


	Сильные стороны:
Долгосрочные отношения с поставщиками.
Повышение рентабельности основной деятельности, устойчивое финансовое состояние.
Высокий уровень использования информационных технологий.
	Инвестирование в развитие отдельных направлений деятельности с высоким уровнем прибыльности
Прямое взаимодействие 
фитнес-тренера с клиентами, поддержка 
единомышленников.
Возможность 
эффективного использования 
современных технологий интернет 
маркетинга.
	Оптимизация затрат для снижения расходов.
Создание большой базы бесплатных 
знаний для самообразования 
клиентов, которая выполняет 
функцию вовлекающего 
маркетинга.
Формирование лояльности клиента.


	Слабые стороны:
Отсутствие преимуществ по ценам
Недостаточное продвижение в Интернет.
	Усиление продвижения фитнес-клуба.
Освоение современных 
технологий интернет-маркетинга и создание перспективного онлайн проекта в сети интернет.
Увеличение рекламного 
Бюджета продвижения организации.
	Расширение деятельности фитнес-клуба.
 Возможность создания 
бренда, завоевание доверия клиентов
Создание условий посещения фитнес-клуба лучше, чем у конкурентов.



Таким образом, для повышения конкурентных позиций фитнес-клуба необходимо использовать стратегии, представленные на пересечении полей.
В основном усилия должны быть направлены на преодоление неблагоприятных последствий экономической ситуации, а также перспективы снижения спроса на услуги, оптимизацию затрат на снижение себестоимости услуг, усиление продвижения. По результатам проведенной оценки методом SWOT-анализа рассмотрим возможные стратегии (таблица 3.2).
Таблица 3.2 
Отбор стратегий развития и мероприятий SWOT-матрицы для реализации
	Стратегические мероприятия
	Достигаемые результаты при реализации мероприятий
	Сложности и риски реализации мероприятия
	Отнесение мероприятия в перечень (знак +)

	
	
	
	Мероприятия для реализации
	Потенциально возможные мероприятия

	Стратегии SO
	
	
	
	

	Инвестирование в развитие отдельных направлений деятельности с высоким уровнем прибыльности
	Увеличение прибыли и рентабельности деятельности
	Могут произойти изменения структуры спроса
	
	+

	Стратегии ST
	
	
	
	

	Оптимизация затрат
	Получение конкурентного преимущества по цене
	Цены могут вырасти в связи с изменениями конъюнктуры рынка
	
	+

	Стратегии WO
	
	
	
	

	Усиление продвижения фитнес-клуба
	Улучшение финансовых результатов
	Спрос в связи с кризисной ситуацией в может не достигнуть необходимого уровня
	+
	

	Стратегии WT
	
	
	
	

	Расширение деятельности

	Повышение объемов продаж
	С учетом низких цен у конкурентов деятельность может быть убыточной
	+
	



Организации необходимо расширить свою деятельность на рынке за счет усиления продвижения, оптимизации затрат. 
Дерево целей стратегии развития фитнес-клуба представлено на рисунке 3.1. 
Расширение деятельности 
Увеличение прибыли
Рост продаж
Оптимизация затрат
Реконструкция сайта и поисковая оптимизация

Рис. 3.1. Дерево целей по реализации стратегии развития ООО «ReForma»
Реализация целей может быть достигнута за счет следующих мероприятий:
· оптимизация затрат за счет изменения условий поставок оборудования, расходных материалов для увеличения прибыли и инвестирования ее в развитие клуба,
· усиление продвижения через сеть интернет и роста продаж.
Выбранная стратегия будет реализована в следующей последовательности:
· прогнозирование величины рыночного спроса на услуги, изменения цен в краткосрочной перспективе,
· расчет потребности в финансировании деятельности,
· определение стратегии финансирования (собственные или заемные источники),
· разработка показателей, позволяющих контролировать реализацию выбранной стратегии, вносить коррективы в случае отклонений от целевых показателей.
План-график реализации стратегии повышения конкурентоспособности для фитнес-клуба ООО «ReForma» представлен в табл. 3.3.
Предварительный этап реализации стратегии развития продлится до конца апреля 2023 года, после чего будут проведены контрольные мероприятия, в ходе которых сотрудники отдела продаж и финансового отдела будут контролировать контрольные показатели.
Таблица 3.3 
План-график реализации стратегии развития фитнес-клуба ООО «ReForma»
	Содержание мероприятия
	Центр ответственности
	Сроки проведения

	1. Определение прогнозируемого уровня спроса на услуги
	Отдел продаж
	09.03.2023 -20.03.2023

	2. Анализ конкурентов
	Отдел продаж
	20.03.2023 -31.03.2023

	3. Прогнозирование возможной доли рынка организации
	Отдел продаж
	01.04.2023 -15.04.2023

	4. Определение потребностей в финансовых ресурсах
	Финансовая служба
	16.04.2023 -28.04.2023

	5. Определение источников финансирования мероприятий
	Финансовая служба
Директор
	01.05.2023 -15.05.2023

	6. Составление программы продвижения продукции на рынке
	Отдел продаж
	16.05.2023 -31.05.2023

	7. Прогнозирование потоков денежных средств, финансовых результатов
	Финансовая служба
	01.06.2023 -15.06.2023

	8. Обучение сотрудников
	Аутсорсинг
	1.06.2023-30.06.2023

	9. Мониторинг реализации стратегии
	Финансовая служба, отдел продаж
	непрерывно в течение срока реализации стратегии

	10. Внесение корректировок
	Финансовая служба, отдел продаж
	непрерывно в течение срока реализации стратегии



Следующее будет использоваться в качестве ориентиров для контроля стратегии:
· соблюдение сроков согласно представленному графику реализации,
· выполнение плана по объему реализации продукции (ежемесячный контроль),
· соблюдение сроков поступления денежных средств,
· соблюдение плановых показателей затрат, выручки, а также контроль ликвидности и финансовой устойчивости.
В случае отклонения от плановых показателей выявляются причины отклонений, вносятся коррективы в план реализации стратегии.
Предлагаемые мероприятия, по предварительной оценке, позволят организации: увеличить количество потенциальных клиентов, приходящих через сайт организации; увеличить объем продаж организации; повысить выручку и прибыль организации. Таким образом, организации необходимо усилить продвижение продукции, оптимизировать затраты на снижение себестоимости услуг, что позволит увеличить прибыль и направить ее на развитие клуба.
[bookmark: _Toc135148312]3.2. Анализ рисков реализации стратегии ООО «ReForma» и экономическая эффективность

Далее проведем анализ рисков реализации стратегии ООО «ReForma» (таблица 3.4).
Таблица 3.4 
Анализ рисков реализации стратегии ООО «ReForma»
	Возможные риски
	Способы минимизации рисков

	Изменения федерального и регионального законодательства
	мониторинг планируемых изменений и своевременная координация существующих нормативных правовых актов муниципального района

	Недостаточность статистической информации для оценки результатов программных мероприятий
	разработка методик и изучение опыта других территорий по оценке развития социально-экономического развития муниципального образования в условиях неопределенности информации;
формирование муниципальной системы мониторинга социально-экономического развития

	Недофинансирование мероприятий, предусмотренных Планом реализации Стратегии
	определение приоритетов для первоочередного финансирования;
планирование бюджетных расходов с применением методик оценки эффективности бюджетных расходов

	Снижение актуальности мероприятий Стратегии
	анализ и оценка эффективности проводимых мероприятий Стратегии;
перераспределение средств внутри разделов Плана реализации

	Недоверие населения к полезности и доступности мероприятий Стратегии
	информационное сопровождение результатов реализации Стратегии, в том числе и на сайте администрации муниципального района;
популяризация положительных достижений и результатов программной деятельности для населения



Рассмотрим эффективность предложенной стратегии. Совершенствование деятельности продаж в сети Интернет должно осуществляться с учетом специфики его деятельности и включать в себя поисковую оптимизацию сайта.
В фитнес-клубе действует достаточно эффективная система продвижения через социальные сети, использование наружной рекламы, но не используется такой действенный инструмент, как поисковая оптимизация и продвижение в поисковых системах. Для усиления продвижения необходимо провести поисковую оптимизацию сайта в поисковой системе Яндекс. При создании поискового запроса «фитнес г. Петропавловск-Камчатский …», страница сайта не выдана даже в первой десятке [32]. 
В то же время анализ рынка показывает, что поисковые системы являются одним из самых эффективных средств привлечения клиентов в фитнес-индустрии. Кроме того, необходимо учитывать, что значительные продажи в фитнес-индустрии осуществляются через Интернет. Основная задача поисковой оптимизации в Яндексе — подогнать заголовки объявлений и заголовки лендингов под нужды аудитории. Согласно статистике Wordstat, публикующей статистику запросов к Яндексу с учетом геолокации, по запросу «фитнес Приморский край» количество показов составило 3402 единицы. в месяц. Региональный показатель популярности составил 417%, что говорит о повышенном интересе пользователей. 
Далее выбираются ключевые фразы, которые будут использоваться организацией. В основе лежат эти «широкие» ключи, обозначающие направление спроса, некую общую потребность. Они включают в себя множество подзапросов с более точными потребностями. «Родительская» основа, включающая почти все нижние фразы — «фитнес + г. Петропавловск-Камчатский», включена в рекламную кампанию в точном соответствии. Аналогично базы второго уровня — «Приморский фитнес-клуб» и т. д. Далее список поисковых запросов расширяется до самых конкретных потребностей. Например, «фитнес + в г. Петропавловск-Камчатский + недорого».
Также важно учитывать потребности клиентов при настройке заголовка объявления, которое выдается в поисковой системе. По мнению экспертов, такой важной потребностью, учитывая снижение платежеспособности российских организаций, могут стать цена и сроки оплаты. В данном случае заголовок формируется как «фитнес в г. Петропавловск-Камчатский недорого». Это увеличит количество переходов на сайт при выдаче поисковиком по запросу пользователя.
Далее необходимо настроить целевые страницы, на которые будет переходить клиент, перейдя по ссылке. Необходимо, чтобы страница содержала:
· информацию именно о той услуге, что указана в заголовке (например, боевые искусства),
· в случае с особыми условиями продажи (выгодные условия оплаты) необходима ссылка на подробные условия,
· форма заявки на обратную связь,
· контактные данные фитнес-клуба.
У клуба ООО «ReForma» посадочные страницы имеются, но информация ограничена лишь характеристикой услуг, ее необходимо дополнить.
Затраты на продвижение Яндекс могут определяться несколькими способами:
· Продвижение по результатам. В этом случае оценивается обращение в компанию через поисковик.
· Продвижение по трафику. Оплата начисляется за посещение целевой страницы.
· Поисковая оптимизация. Оплата производится за попадание сайта организации в верх списка выдачи поисковой системы по запросу.
В этом случае наиболее целесообразна оплата по результатам, которая может включать в себя следующие показатели: запрос обратного звонка; заполнение формы обратной связи; общение с онлайн консультантом.
При предложенных критериях экономический эффект определяется формулой:
Э = С * (КК * Вуд – З),    	  		 	 (2)
где: C – количество обращений;
КК – показатель конверсии;
Вуд – средняя прибыль на один заказ;
З – цена одного обращения.
Показатель конверсии рассчитывается как отношение количества совершенных сделок с сайта к числу посещений целевой страницы. Согласно данным компании за 2022 год, коэффициент конверсии составляет КК = 0,075. 
Средний размер прибыли на 1 клиента составлял 6431 тыс. руб. Число обращений по продвижению определим с учетом имеющихся возможностей организации 5000 ед., что позволит заключить 37 (с учетом конверсии 0,75%) договоров. Экономический эффект от продвижения услуг составит:

Э = 5000 * (0,075 * 6,431 – 0,35) = 661,6 тыс. руб. 
Результатом мероприятий по продвижению станет увеличение прибыли фитнес-клуба на 661,6 тыс. руб., что позволит реинвестировать ее и укрепить финансовую устойчивость. Помимо рассмотренных выше прямых экономических выгод, в результате реализации мероприятий ожидается усиление конкурентных преимуществ фитнес-клуба. Определено изменение показателей конкурентоспособности после внедрения предлагаемых мероприятий, они представлены в таблице 3.5.
Таблица 3.5 
Ожидаемые результаты реализации стратегии ООО «ReForma»
	Факторы конкурентоспособности
	Весовой коэффициент
	ООО «ReForma»
	Конкуренты

	
	
	
	Habibi fitnes
	Айкон Фитнес


	
	
	
	
	

	
	
	балл
	оценка
	балл
	оценка
	балл
	оценка

	Известность фитнес-клуба 
	0,05
	4
	0,2
	5
	0,25
	3
	0,15

	Квалификация персонала
	0,1
	4
	0,4
	4
	0,4
	4
	0,4

	Качество обслуживания
	0,1
	5
	0,5
	5
	0,5
	3
	0,3

	Ассортимент услуг 
	0,1
	5
	0,5
	5
	0,5
	3
	0,3

	Ассортимент дополнительных услуг
	0,1
	5
	0,5
	4
	0,4
	5
	0,5

	Степень активности рекламы
	0,1
	5
	0,5
	5
	0,5
	3
	0,3

	Ценовая политика 
	0,15
	5
	0,75
	3
	0,45
	5
	0,75

	Дополнительные ценовые предложения
	0,1
	4
	0,4
	5
	0,5
	4
	0,4

	Уровень развития сети
	0,05
	3
	0,15
	5
	0,25
	3
	0,15

	Местоположение
	0,15
	5
	0,75
	5
	0,75
	4
	0,6

	сумма
	1
	45
	4,65
	46
	4,5
	37
	3,85



Следовательно, за счет предлагаемых мероприятий повысилась конкурентная позиция фитнес-клуба. Общий балл конкурентоспособности увеличился на 3 балла, взвешенный балл увеличился на 0,3 балла и составил 4,65 балла. Экономическая целесообразность предложений подтверждена и может быть реализована в практической деятельности исследуемой организации.
Далее рассмотрим сравнительную характеристику показателей конкурентоспособности фитнес-клуба ООО «ReForma» (рисунок 3.2).
Следовательно, улучшились показатели: известности фитнес-клуба, ценовая политика.
Общий балл конкурентоспособности увеличился на 3 балла, взвешенный балл увеличился на 0,3 балла и составил 4,65 балла.

Рис. 3.2. Динамика показателей конкурентоспособности фитнес-клуба ООО «ReForma» после проведения рекомендуемых мероприятий
Таким образом, по результатам изучения действующей стратегии исследуемой организации были предложены следующие рекомендации по ее совершенствованию: оптимизация затрат для увеличения прибыли; усилить продвижение организации в интернете для роста доходов.


[bookmark: _Toc135148313]ЗАКЛЮЧЕНИЕ

Стратегия представляет собой долгосрочный план достижения целей организации. Существуют различные виды конкурентных стратегий, взгляды на которые менялись с развитием науки управления. Современные стратегии учитывают такие особенности конкурентной среды, как ее высокая гибкость и изменчивость.
Разработка и реализация стратегии осуществляется в определенной последовательности. На первом этапе формулируются цели организации, затем на основе оценки конкурентной среды осуществляется оценка имеющихся стратегических альтернатив и их оценка. После этого осуществляется реализация стратегии и ее контроль.
Стратегическое управление фитнес-клубом осуществляется с учетом сильного влияния внешней среды, и прежде всего социальных факторов: модных тенденций, изменений демографии. Необходимо отметить и высокий уровень конкуренции, связанный с возможностями для быстрого переключения клиентов между различными видами спортивных организаций
Оценка позволила выделить, что наиболее сильное влияние на деятельность Фитнес-клуба ООО «ReForma» оказывают следующие факторы:
· колебания валютных курсов,
· рост инфляции и снижение реальных доходов населения,
· коронавирусная инфекция,
· увеличение пенсионного возраста,
· мода на здоровый образ жизни.
Проведенная оценка микроокружения позволила выявить, что фитнес-клуб ООО «ReForma» функционирует на рынке с высокой степенью конкуренции, что обеспечивает высокую власть потребителей услуг.
Проведенная оценка текущего положения фитнес-клуба позволила выявить критерии, которые позволили бы улучить текущую рыночную позицию исследуемой организации. К ним можно отнести: низкая известность торговой марки, а также ценовая политика. 
По результатам изучения действующей стратегии исследуемой организации были предложены следующие рекомендации по ее совершенствованию: организации необходимо усилить продвижение продукции, оптимизировать затраты на снижение себестоимости услуг, что позволит увеличить прибыль и направить его на развитие клуба.
Благодаря предлагаемым мероприятиям повысилась конкурентная позиция фитнес-клуба. 
Общий балл конкурентоспособности увеличился на 3 балла, взвешенный балл увеличился на 0,3 балла и составил 4,65 балла. Экономическая целесообразность предложений подтверждена и может быть реализована в практической деятельности исследуемой организации.
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Приложение 1
Бухгалтерский баланс ООО «ReForma»
	Показатели
	Код
	На 31 декабря 
2020 г.
	На 31 декабря 
2021 г.
	На 31 декабря 
2022 г.

	АКТИВ
	
	
	
	

	I. Внеоборотные активы
	 
	 
	 
	 

	Основные средства
	1150
	914
	914
	914

	Итого по разделу I
	1100
	914
	914
	914

	II. Оборотные активы
	 
	 
	 
	 

	Запасы
	1210
	 
	 
	18

	Дебиторская задолженность
	1230
	3858
	2946
	8960

	Денежные средства
	1250
	3193
	3982
	1515

	Прочие оборотные активы
	1260
	 
	 
	22

	Итого по разделу II 
	1200
	7051
	6928
	10515

	БАЛАНС
	1600
	7965
	7842
	11429

	ПАССИВ
	 
	 
	 
	 

	III. Капитал и резервы
	 
	 
	 
	 

	Уставный капитал
	1310
	40
	40
	40

	Резервный капитал
	1360
	6
	6
	 

	Нераспределенная прибыль
	1370
	7505
	7268
	7674

	Итого по разделу III
	1300
	7551
	7314
	7714

	IV. Долгосрочные обязательства
	 
	 
	 
	 

	Итого по разделу IV
	1400
	0
	0
	0

	V. Краткосрочные обязательства
	 
	 
	 
	 

	Кредиторская задолженность
	1520
	414
	528
	3715

	Итого по разделу V
	1500
	414
	528
	3715

	БАЛАНС
	1700
	7965
	7842
	11429




Приложение 2
Отчет о финансовых результатах ООО «ReForma»
	Показатели
	Код
	За 12 месяцев
2020 г.
	За 12 
месяцев
2021 г.
	За 12 
месяцев
2022 г.

	Выручка
	2110
	38861
	32471
	19012

	Себестоимость продаж
	2120
	(36451)
	(31975)
	(18112)

	Валовая прибыль
	2100
	2410
	496
	900

	Коммерческие расходы
	2210
	 
	 
	 

	Управленческие расходы
	2220
	 
	 
	 

	Прибыль от продаж
	2200
	2410
	496
	900

	Доходы от участия в других организациях
	2310
	 
	 
	 

	Проценты к получению
	2320
	 
	 
	 

	Проценты к уплате
	2330
	 
	 
	 

	Прочие доходы
	2340
	24
	 
	 

	Прочие расходы
	2350
	(565)
	(417)
	(312)

	Прибыль до налогообложения
	2300
	1869
	79
	588

	Текущий налог на прибыль
	2410
	(826)
	(299)
	(189)

	в т.ч. постоянные налоговые обязательства
	2421
	 
	 
	 

	Изменение отложенных налоговых обязательств
	2430
	 
	 
	 

	Изменение отложенных налоговых активов
	2450
	 
	 
	 

	Прочее
	2460
	(3)
	 
	 

	Чистая прибыль
	2400
	1040
	(220)
	399





2019 г.	
Прибыль от продаж, тыс. руб.	Прибыль до уплаты налогов, тыс. руб.	Чистая прибыль, тыс. руб.	2410	1869	1040	2021 г.	
Прибыль от продаж, тыс. руб.	Прибыль до уплаты налогов, тыс. руб.	Чистая прибыль, тыс. руб.	496	79	-220	2022 г.	
Прибыль от продаж, тыс. руб.	Прибыль до уплаты налогов, тыс. руб.	Чистая прибыль, тыс. руб.	900	588	399	



Фитнес-сити	Известность фитнес-клуба 	Квалификация персонала	Качество обслуживания	Ассортимент услуг 	Ассортимент дополнительных услуг	Степень активности рекламы	Ценовая политика 	Дополнительные ценовые предложения	Уровень развития сети	Местоположение	0.15	0.4	0.5	0.5	0.5	0.4	0.6	0.4	0.15	0.75	Habibi fitnes	Известность фитнес-клуба 	Квалификация персонала	Качество обслуживания	Ассортимент услуг 	Ассортимент дополнительных услуг	Степень активности рекламы	Ценовая политика 	Дополнительные ценовые предложения	Уровень развития сети	Местоположение	0.25	0.4	0.5	0.5	0.4	0.5	0.45	0.5	0.25	0.75	Айкон Фитнес	Известность фитнес-клуба 	Квалификация персонала	Качество обслуживания	Ассортимент услуг 	Ассортимент дополнительных услуг	Степень активности рекламы	Ценовая политика 	Дополнительные ценовые предложения	Уровень развития сети	Местоположение	0.15	0.4	0.3	0.3	0.5	0.3	0.75	0.4	0.15	0.6	



Финансовое состояние и результаты	Конкурентоспособность услуг 	Взаимоотношения с поставщиками	Ценовая политика 	Уровень использования информационных технологий	Организационная структура	Отношения с органами государственной власти	Продвижение 	2	2	3	2	3	2	2	3	

поддержание физической формы	избавление от негативной энергии	поддержание здоровья	отдых	обретение гармонии души и тела	проведение свободного времени	знакомство с новыми людьми	получение новых знаний о здоровом образе жизни	приобщение к определенному кругу людей	0.85	0.44	0.41	0.26	0.23	0.21	7.0000000000000007E-2	0.06	0.01	

тренажерный зал	аэробика/шейпинг	сауна/баня	массаж	0.59	0.56000000000000005	0.5	0.41	
фитнес-сити	до	Известность фитнес-клуба 	Квалификация персонала	Качество обслуживания	Ассортимент услуг 	Ассортимент дополнительных услуг	Степень активности рекламы	Ценовая политика 	Дополнительные ценовые предложения	Уровень развития сети	Местоположение	0.15	0.4	0.5	0.5	0.5	0.4	0.6	0.4	0.15	0.75	фитнес-сити	после	Известность фитнес-клуба 	Квалификация персонала	Качество обслуживания	Ассортимент услуг 	Ассортимент дополнительных услуг	Степень активности рекламы	Ценовая политика 	Дополнительные ценовые предложения	Уровень развития сети	Местоположение	0.2	0.4	0.5	0.5	0.5	0.5	0.75	0.4	0.15	0.75	






image1.png
BryTpersa cpena

Kazpossii cpest
e ——
mepeonaze x
pasormmos;

* i, obyemme x
e ——
‘mepcomans;
pesymraros mpyas x
enoympossm

mpomscess
oBopyaosms:
emosezeme x
smepems
paspasorox.

[ ——
* mosapmss crpareras
mpoayTa,
emooSpasossm:

o crpaserus
mpozmcEam:

* ompezenemme pramon
pacmpezensmes





