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ВВЕДЕНИЕ
Актуальность проблемы создания филиала компании за рубежом отечественных предприятий не вызывает сомнения. Сегодня, когда процесс формирования рыночной экономики в России фактически завершен, многим предприятиям, не только крупным, открылась «дорога» на мировой рынок.

Развитие международного разделения труда привело к определенной специализации стран на мировом рынке в зависимости от степени конку​рентоспособности той или иной отрасли. В российской экономике наиболее конкуренто​способны на мировом рынке экспорториентированные отрасли и отрасли, которые базируются на сравнительно передовых технологиях и высокопрофессиональных кадрах. Однако основная масса отечественной продукции неконкурентоспособна на ми​ровом рынке. Об этом свидетельствует значи​тельная разница между долей обрабатывающей промышленности в ВВП России (20%) и долей машин и оборудования в экспорте (7%)
.

Негативное влияние на уровень конкуренто​способности нашей промышленности оказывает глубокий кризис, который охватил практически все отрасли. Спад и структурные изменения промышленно​го производства сопровождаются снижением конкурентоспособности выпускаемой продукции. Утрачиваются основные преимущества России – относительно недорогие энергоресурсы и рабо​чая сила, что ведет к росту издержек производст​ва и снижению конкурентоспособности.

В условиях федеративного устройства страны складываются новые экономические субъекты, основой которых являются крупные и крупнейшие региональные социально-экономические системы. Это не децентрализация государственного управления, а сложный процесс конституирования более или менее самостоятельных элементов системы, имеющих собственные интересы и средства для их реализации. Противоречия между сложившимся административно-территориальным делением и новыми межрегиональными экономическими связями, потоками ресурсов и капиталов, рынками активизируют развитие различных форм межрегиональной интеграции и соответственно новых разновидностей экономических субъектов (региональные ассоциации, региональные ФПГ и т.д.). 

Возродить экономическую мощь России нель​зя без интеграции в мировую экономику, но этот процесс не должен ограничиваться отраслями топливно-энергетического комплекса, первич​ной переработки минерального и сельскохозяй​ственного сырья. Одним из основных приорите​тов государственной экономической политики России должно стать сохранение и развитие науч​но-технического потенциала. Основой для этого процесса служит пока еще уцелевший высокий интеллектуальный потенциал российского наро​да. Именно поэтому тема исследования путей и возможностей выхода отечественных предприятий на внешний рынок является особо актуальной в настоящее время. 
Цель курсовой работы – формирование эффективных направлений бизнес-планирования для создания филиала русской компании  на рынке Швеции.
Для достижения поставленной цели решаются следующие задачи:

· рассмотреть основные формы выхода отечественных предприятий на внешний рынок;
– изучить особенности создания филиала русской компании на зарубежном рынке;
– рассмотреть деятельность предприятия ООО «Империя-плюс»;
– разработать бизнес-план создания филиала предприятия ООО «Империя-плюс» на внешнем рынке.

Объектом исследования является предприятие ООО «Империя-плюс».

Предметом исследования является бизнес-планирование создания филиала русской компании  на рынке Швеции.

Основные методы исследования: эмпирический – исследуется взаимосвязь элементов единого целого, балансовый – рассматриваются табличные формы расчетов, аналитический – проводится анализ теоретического материала, дидактический – делаются выводы от частного к целому на базе проведенного анализа  и др.

Структура курсовой работы определена поставленной целью и решаемыми задачами и включает в себя введение, две главы, заключение и список литературы.

1. ТЕОРЕТИЧЕСКИЕ ОСНОВЫ БИЗНЕС-ПЛАНИРОВАНИЯ ВЫХОДА РОССИЙСКИХ ПРЕДПРИЯТИЙ НА ВНЕШНЕМ РЫНКЕ
1.1. Особенности создания филиала русской компании на международном рынке
Новым направлением в развитии внешнеэкономических связей России стало установление прямых связей предприятий России с промышленными и коммерческими фирмами и предприятиями зарубежных стран. Эти предприятия образуются на основе долевого участия отечественного и зарубежного капитала. Число таких предприятий к 2018 году увеличилось с 2,5 до 14,7 тыс.; наибольшее  их количество приходится на США (3,4 тыс.) и Германию (2,3 тыс.) (см. рисунок  1.1)
.

Особый интерес у иностранных партнеров вызывают предприятия оборонного комплекса. Создано более 50 американо-российских совместных предприятий с оборонщиками. Больше всего их создано в промышленности средств связи и радиопромыш​ленности, судостроении, вертолетостроении и ракетно-космической отрасли. Примером такого сотрудничества является соз​дание российско-американского совместного предприятия по запуску спутников с помощью ракет «Протон» завода им. Хруничева и аме​риканской компании «Локхид». Контракт рассчитан на сумму более 600 млн. долл., включая соглашение по запуску до 5 спутников для европейского телевещания. Два наиболее крупных российско-американских СП появились в судостроительной промышленности. Одно из них на Амурском судостроительном заводе производит оборудование для разведки нефти и газа на Сахалинском шельфе, другое — на заводе «Звезда» на Дальнем Востоке утилизирует спи​санные атомные подводные лодки. Созданные совместные русско-американские предприятия в соответствии с программой сотрудни​чества по уменьшению военной угрозы позволили обеспечить рабо​той в районах Дальнего Востока более трех тысяч человек.
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Рис. 1.1. Долевое участие иностранных фирм в отечественных компаниях

Источник: Цыгичко А.Е. Высокая цена конкурентоспособности // Экономист. – 2017. - № 1. – С. 58-62.
Учитывая высокий научно-технический и кадровый потен​циал оборонных предприятий, высокотехнологичные компании Запада и Востока создают совместные предприятия на террито​рии России. К концу двадцатого века германский концерн «Сименс» и Ижевский моторостроительный завод создали совместное пред​приятие «Ижтел» по производству междугородних телефонных станций. Конструкторское бюро Яковлева сотрудничает с италь​янской компанией Aermacchi. «Дженерал Электрик» и предпри​ятие «Рыбинские моторы» совместно производят промышлен​ные турбины, а в дальнейшем предполагается и совместная сборка моторов. Важное место занимает создание транснацио​нальных концернов. Так, франко-германская вертолетная фирма Еигорtег вместе с московским предприятием Миля, Казанским производственным объединением и корпорацией Климова учре​дила совместную компанию «Евромиль» для разработки, произ​водства и сбыта 30-местного вертолета МИ-38. Вертолет с двига​телем завода им. Климова предполагается изготовлять на Казан​ском заводе. Московский авиастроительный концерн МАПО — МиГ в сотрудничестве с французскими компаниями Shema-Turbomeka и Sextant Avionique создал новое поколение учебно-тренировочного самолета МиГ — АТ
.
Совместные предприятия по виду деятельности делятся на две группы. Первую образуют СП, разрабатывающие по имею​щимся у них лицензиям месторождения нефти в Тюменской, Архангельской, Пермской областях, республиках Татарстан, Уд​муртия и других регионах. Суммарные запасы извлекаемой неф​ти по этим месторождениям составляют 850—900 млн. т. На до​лю СП этой группы приходится около 9 млн. т. В совместных предприятиях второй группы иностранные партнеры оказывают различные сервисные услуги: диагностика и оптимизация работы скважин, ремонт и др. Всего СП добывают порядка 16 млн. т нефти. Созданы российско-канадское СП «Юганскфракмастер», россий​ско-американское «Ваньеган нефть», российско-швейцарское СП «Нобель Ойло». Совместные предприятия работают в основном на месторождениях с залежами высоковязких нефтей, нефтегазовыми, имеющими обширные водонефтяные зоны.

Создано российско-американское СП «Полярное сияние» для разработки Ардалинского нефтяного месторождения Тимано-Печорекого бассейна. Его соучредителями стали геологораз​ведочное предприятие «Архангельскгеология» и одна из круп​нейших компаний США «Коноко». Подписано соглашение о добыче нефти- и газа на шельфе о. Сахалин с консорциумом МММШМ, состоящим из пяти американских, японских и анг​ло-голландских нефтяных компаний. Оно предусматривает ин​вестиции со стороны участников консорциума в размере, пре​вышающем 10 млрд. долл. Ожидается подписание еще трех со​глашений по разработке нефтегазовых ресурсов Сахалинского шельфа. Крупные иностранные инвестиции в добычу нефти и газа начинаются также на севере европейской части России в Тимано-Печорской низменности.

Успешно начало свою деятельность и недавно созданное в подмосковном Голицине на базе местного автобусного завода (ГолАЗ) российско-германское СП с участием известной немец​кой фирмы «Мерседес-Бенц». С выходом на проектную мощ​ность это предприятие будет ежегодно производить до 2,5 тыс. комфортабельных автобусов для междугородних рейсов. Анало​гичный проект по совместному выпуску автобусов большой вме​стимости, но уже другой не менее известной у нас в стране мар​ки «Икарус», реализуется в рамках СП, организованного АО «Тушинский машиностроительный завод» (ТМЗ), выпускавшим некогда знаменитые космические летательные аппараты «Буран», и венгерскими партнерами АО «Икарус» при участии «Автоэкспорт». В подмосковном Зеленограде активно сотрудни​чают завод «Квант» — один из лидеров в области производства персональных компьютеров у нас в стране и одна из ведущих в мире компаний по выпуску электронного оборудования IВМ. Сфера взаимных интересов — финансирование производства, поставки оборудования и комплектующих деталей, обучение персонала, маркетинговые исследования. Совместные предпри​ятия созданы и на известной московской фабрике по пошиву мужской одежды «Большевичка», производительность которой — 350 тыс. костюмов в год. Одновременно активизировалось развитие совместного предпринимательства и за рубежом. Если в конце 1980-х годов с участием капитала СССР насчитывалось менее 130 смешанных компаний в 35 странах, то на территории промышленно развитых и разви​вающихся государств было создано уже более 300 акционерных обществ с участием российских хозяйственных организаций, расположенных в 50 странах
.

Среди стран по числу совместных с российскими фирмами АО лидируют ФРГ (около 50), США, Финляндия (свыше 20), Италия, Великобритания (более 15), Франция (более 10). Ос​новными видами деятельности СП являются торгово-сбытовая (ей занято свыше 2/5 действующих предприятий) и производст​во услуг (более четверти всех СП). Собственно производствен​ной деятельностью и торговлей научно-техническими знаниями занято не более 1/5 от общего числа зарубежных СП.

Тем не менее, обобщая вышесказанное, нельзя не отметить, что существующее положение вещей не внушает особого оптимизма. Подавляющее количество совместных предприятий (около 80%) локализовано в Москве и Санкт-Петербурге, а в провинции количество СП крайне незначительно. С другой стороны, доля в суммарном объеме выработки продукции, приходящаяся на СП, крайне незначительна: иностранных партнеров интересует крайне узкий сегмент отечественного производства. Думается, виной тому – как общая нестабильность экономической жизни страны, так и отсутствие благоприятной для производителя правовой базы.

Как уже отмечалось, процесс интеграции отечественных фирм в мировое хозяйство, рассмотренный на примере функционирования совместных предприятий – крайне неоднозначное явление.  Немногим лучше обстоят дела и у гигантов отечественной индустрии, стремящихся самостоятельно покорить западные рынки. Ниже рассмотрим те из них, которые, тем не менее, вопреки основной тенденции если и не лидируют на соответствующих сегментах рынка, то, по крайней мере, занимают там прочные позиции.

С ходом экономических реформ наша страна все больше вовлекается в глобальные процессы интернационализации бизнеса, международного разделения труда. Это является закономерным следствием интеграции в мировую экономическую систему.

Российские малые предприятия становятся неотъемлемой частью всемирного экономического сообщества, без многих из них трудно, а порой и невозможно представить работу целых отраслей экономики. Так, например, российские поставщики нефти и нефтепродуктов заняли устойчивую нишу на мировом рынке, все еще ценится за рубежом продукция нашего военно-промышленного комплекса. Внешнеторговый оборот товаров и услуг концентрируется в группе развитых стран. Главные экспортеры – США, Голландия, Франция и Великобритания , в большой степени импортируют товаров и услуги Германия ,Япония ,Италия . И здесь по темпам роста лидирует финансовые и компьютерные товаров и услуги , а также бухгалтерские , аудиторские , рекламные ,юридические , консалтинговые по вопросам маркетинга , управления ,повышения эффективности и т.д. В 2003 г . на долю развитых стран приходилось 88 % всего экспорта деловых товаров и услуг . Новые технологии значительно расширяют рамки внешней торговли товаров и услугами здравоохранения ,образования , науки, культуры и искусства. Сохраняющая не транспортабельность многих товаров и услуг определят более крупную роль  зарубежных инвестиций в этой сфере . К прямым иностранным инвестициям как альтернативной форме внешнеторговых операций активно прибегают транснациональных компаний многих отраслей .Прямые инвестиции идут  в телекоммуникации, торговлю и многие отрасли товаров и услуг – общественное питание, банковскую сферу, страховой бизнес ,деловые товаров и услуги, здравоохранение и т.д. Хотя юридические и политические барьеры для международного обмена на данном рынке остаются до последнего времени более высокими, чем на товарных рынках, товаров и услуги активно содействовать глобализации хозяйственной жизни,  ускоряя и углубляя этот процесс.   
 В рамках сферы товаров и услуг объединяется широкий круг видов хозяйственной деятельности, направленной на удовлетворение личных потребностей населения и нужд производства, а также потребления общества в целом. К концу 90-х годов сфера товаров и услуг отечественных малых предприятий в ведущих зарубежных странах выросла в крупнейший сектор хозяйства: суммарная доля транспорта, связи, оптовой и розничной торговли, кредитно-финансовых учреждений, страхового бизнеса, бытовых, деловых и социально-культурных товаров и услуг достигла 62 – 74 % в ВВП, 63 – 75 % - общей численности занятых и превысила 50% общего объема капиталовложений (без жилищного строительства).

    Все большее значение приобретает производство товаров и услуг на зарубежных филиалах ТНК, учитывая, что свыше 40% размещенных в мире прямых зарубежных инвестиций вложено в сферу товаров и услуг. Среди отраслей, куда наиболее активно направляются инвестиции, выделяются финансовая сфера и торговля. 

   Одна из главных закономерностей развития интеграции отечественных малых предприятий в мировую экономику  – опережающий рост сферы товаров и услуг в сравнении с материальным производством и расширение ее хозяйственных позиций. В товаров и услугах формируются такие ключевые факторы экономического роста, как научное знание, нематериальные формы накопления, информационные технологии, а также глобализация хозяйственной деятельности и т.п.   Соответственно важнейшее значение имеют глубокие научно-технические, качественные и структурные изменения в самих отраслях товаров и услуг, которые повышают их вклад в развитие общества и создают необходимые предпосылки для его дальнейшего прогресса.

   20% всей мировой торговли приходится на торговлю товаров и услугами. По данным ВТО, в 2019 г. мировой экспорт товаров и услуг составил 1,2 трлн. долларов, что на 2% меньше, чем в предыдущем году. 

   Участие ведущих стран в мировом экспорте товаров и услуг в 2004 г. было следующее (в %): США – 18,1, Великобритания – 7,7, Франция – 6,1, Германия – 5,9, Италия – 5,4, Япония -  4,7, Нидерланды и Испания – по 3,7, Бельгия и Люксембург – по 2,7, Гонконг – 2,6, Австралия – 2,4, Канада – 2,2, Швейцария – 2,0, Республика Корея и Китай – по 1,8, Турция – 1,7, Сингапур – 1,4, Швеция – 1,4, Тайвань – 1,3.

1.2. Стратегия создания филиала отечественной компании на внешнем рынке
Приняв решение о выходе на рынок конкретной страны, фирма должна разработать оптимальную стратегию проникновения:

1. косвенный экспорт;

2. прямой экспорт;

3. лицензирование;

4. совместные предприятия;

5. прямые инвестиции.

Сравнение данных стратегий приводится в таблице 1.1.
Таблица 1.1 - Сравнительная характеристика стратегий вхождения  на мировой рынок

	Характеристика
	Экспортная
	Совместные предприятия
	Прямое владение

	Обязательства
	низкие
	средние
	высокие

	Ресурсное обеспечение
	низкое
	среднее
	высокое

	Качество контроля
	низкое
	среднее
	высокое

	Риск
	низкий
	средний
	высокий

	Гибкость
	средняя
	высокая
	низкая


Источник: Хасби Д. Стратегический менеджмент: Учеб. пособие. – М.: Контур, 2000.- 237с.
Каждая последующая стратегия из выше перечисленных подразумевает повышение ответственности, риска, контроля и потенциальной прибыли.

Естественный способ выхода на зарубежный рынок – экспорт продукции. Экспорт по случаю – пассивный вариант участия в международной торговле, когда фирма выходит на внешний рынок время от времени, по своей инициативе или при получении зарубежного заказа. Активный экспорт имеет место, когда фирма решает расширить поставки продукции на конкретный рынок, но в любом случае производит продукцию в своей стране, адаптируя товар к зарубежному рынку. Экспорт продукции предполагает некоторые изменения в производственной цепочке компании, организационной структуре, инвестиционной политике и задачах.

Фирмы обычно начинают с косвенного экспорта, через независимых посредников:

1. Отечественный посредник-экспортер покупает продукцию у производителя и затем продает ее за границу.

2. Отечественный агент-экспортер ищет покупателей за границей и договаривается о поставках, рассчитывая на получение комиссионного вознаграждения. В эту же группу входят торговые компании.

3. Кооперативная организация осуществляет экспорт от имени нескольких производителей и частично под их административным контролем. Часто используется производителями простейших продуктов – фруктов, орехов и т.д.

4. Управляющая экспортом фирма руководит экспортной деятельностью компании за оговоренное вознаграждение.

Косвенный экспорт обладает двумя преимуществами
:
- Для его осуществления не требуется значительных средств, отсутствует необходимость создания экспортного отдела, который будет заниматься продажами за рубежом или устанавливать контракты с иностранными партнерами.

- Такой экспорт менее рискован, так как посредники действуют по своей инициативе, опираясь на знание конъюнктуры зарубежных рынков, и предлагая производителю дополнительные услуги.

При принятии решения о самостоятельном экспорте продукции, необходимо учитывать, что работа на внешнем рынке связана со значительными расходами и повышением степени риска, что компенсируется экономией на оплате услуг посредника. Далее приводится несколько способов организации прямого экспорта.

Экспортный отдел или подразделение, в обязанности которого входят осуществление продаж за рубежом и организация собора необходимой информации о рынке. Экспортный отдел может превратиться в автономное подразделение, которое будет аккумулировать информацию и руководить всей экспортной деятельностью.

Зарубежный отдел продаж или дочерняя компания. Зарубежный отдел продаж позволяет производителю воспользоваться эффектом непосредственного присутствия на рынке и осуществлять контроль за исполнением маркетинговых программ. Зарубежный отдел продаж осуществляет реализацию и распределение продукции, иногда на него возлагают функции организации, хранения и продвижения товаров, демонстрационного и обслуживающего центра.

Торговые представители. Для поиска зарубежных клиентов компания использует своих торговых представителей.

Иностранные дистрибьютеры или агенты. Для организации продажи продукции компания обращается к зарубежным дистрибьютерам или агентам, которые могут быть наделены исключительными или ограниченными правами представлять производителя в конкретной стране.

Наилучшим способом представлять продукцию компании при прямом или косвенном экспорте – участие в заграничных выставках.

Лицензирование – самый простой способ использования преимуществ международного разделения труда. Обычно лицензиар за определенную плату предоставляет иностранной компании право использования своих производственных и торговых секретов, торговой марки или патента и таким образом при минимальном риске получает доступ на зарубежный рынок. Лицензиат же получает производственные знания и опыт или известный продукт (торговую марку).

Однако компания-лицензиар не имеет возможности осуществлять строгий контроль за деятельностью лицензиата. Более того, его успешная деятельность ведет к сокращению доходов лицензиара. По окончании срока действия контракта компания может обнаружить, что «своими руками» создала конкурента. Чтобы избежать подобных метаморфоз, лицензиар практикует поставки каких-либо патентованных ингредиентов или компонентов. Лучшая стратегия лицензиара – лидерство в инновациях, которое ограничивает свободу действий лицензиата
.

Существует несколько вариантов лицензионных соглашений, и в частности управление по контракту, когда некая компания за определенное вознаграждение управляет иностранными отелями, аэропортами, больницами и другими организациями. В этом случае она экспортирует не продукцию, а услуги по управлению. Данный вид экспорта характеризуется низкими рисками и с самого начала приносить неплохой доход. Соглашение такого типа особенно привлекательно, если управляющей компании предоставляется возможность выкупить некоторую долю имущества иностранного партнера в течение оговоренного периода или оно предусматривает, что эффективно управляющая компания получает повышенное вознаграждение. Управление по контракту избавляет компанию от конкуренции со стороны клиента.

Другим способом выхода на зарубежный рынок является производство по контракту, когда производство некоей продукции компания поручает местным фирмам. К недостаткам производства по контракту относится отсутствие у иностранной компании возможности постоянного контроля за производственным процессом. 
Возродить экономическую мощь России нель​зя без интеграции в мировую экономику, но этот процесс не должен ограничиваться отраслями топливно-энергетического комплекса, первич​ной переработки минерального и сельскохозяй​ственного сырья. Одним из основных приорите​тов государственной экономической политики России должно стать сохранение и развитие науч​но-технического потенциала. Основой для этого процесса служит пока еще уцелевший высокий интеллектуальный потенциал российской экономики.

Как показывает анализ, стремительными темпами развивается и мировой рынок строительства. Этому способствует бурный рост инженерно-строительных и инжиниринговых разработок. Велика доля на внешнем строительном рынке и отечественных малых предприятий.  Такое обстоятельство ведет к укреплению позиций российских строительных компаний на международном рынке, освоению новых инженерных технологий и повышению конкурентоспособности отечественного малого бизнеса.

2. БИЗНЕС-ПЛАН  СОЗДАНИЯ ФИЛИАЛА ООО «ИМПЕРИЯ-ПЛЮС» ЗА РУБЕЖОМ
2.1. Анализ деятельности предприятия на внешнем рынке
ООО «Империя-плюс» было организовано в 2011 году как общество с ограниченной ответственностью. Форма собственности частная. Высшим органом управления общества является собрание Участников. Общество раз в год проводит годовое собрание Участников независимо от других собраний. Собрание созывается генеральным директором общества, ревизионной комиссией или по требованию не менее 2 участников. Собрание избирает из числа участников ревизионную комиссию для контроля за финансово-хозяйственной деятельностью общества.

Уставный капитал общества составляет 25000 (двадцать пять тысяч) рублей. Вкладом Участника общества могут быть здания, сооружения, оборудование и другие материальные ценности. Для государственной регистрации каждый из участников обязан внести не менее 50% своей доли в уставный капитал. Участник обязан полностью внести свою долю не позднее года после регистрации общества. Собрание Участников может в случае необходимости простым большинством голосов увеличить или уменьшить уставный капитал. 

Общество прекращается (ликвидируется): 

– по решению Собрания Участников; 

– по решению суда, в случае неплатежеспособности или нарушения обществом действующего законодательства. 

Ликвидация и реорганизация общества осуществляется в порядке предусмотренном действующим законодательством. Имеющиеся у общества средства, в том числе от распродажи имущества, после расчетов по оплате труда, выполнения обязательств перед кредиторами и бюджетом, распределяются между участниками. Разделение осуществляется путем создания на основе одного общества новых самостоятельных юридических лиц, с разделением балансов и капиталов. 

Допускается выделение из общества подразделений и образование нового юридического лица со своим балансом и капиталом. Общество продолжает существовать с соответствующими изменениями в активах и пассивах. 

Добровольная ликвидация Общества производится назначенной собранием участников ликвидационной комиссией, принудительная - в установленном действующим законодательством порядке. При ликвидации общество обязано предоставить все данные по личному составу в архив местной администрации. 

Общество создавалось в целях: 

– участие в ускоренном формировании товарного рынка; 

– удовлетворения общественных потребностей в его продукции, работах, товарах и услугах. 

Виды деятельности: 

– строительные;

– монтажные;

– отделочные работы. 

Отдельные виды деятельности могут осуществляться предприятием только на основании специального разрешения (лицензии) в случаях и порядке предусмотренном законодательством.

На данный момент численность ООО «Империя-плюс» составляет 63 человек.  Процесс выхода российского предприятия ООО «Империя-плюс» на внешний рынок началась не сразу. Через три года работы – в 2014 году фирма получила заказ от венгерской компании «Шлютса» на строительство серии коттеджей гостиничного типа в Белоруссии. Знакомство с венгерской компанией произошло на выставке, проводимой в январе 2014 года в Москве, посвященной передовым технологиям ремонта и дизайна, в которой принимала участие и фирма «Империя-плюс». Заключение контракта было вызвано тем, что за три года работы предприятие зарекомендовало себя надежным и качественным «строителем». Услугами предприятия ООО «Империя-плюс» пользовались крупные московские строительные биржи. Работникам фирмы часто приходилось выполнять заказы по строительству коттеджей и мелких гостиниц на территории курортных городов.  После заключения контракта, который должен был вступить в силу с 1.01.2015 года руководитель предприятия начал подготовку к выходу фирмы на внешний рынок. 
В 2014 году предприятие ООО «Империя-плюс» заключило договор с болгарской фирмой «Оптима» на проведение повышения квалификации рабочего состава строителей. Срок обучения составлял 2,5 месяца. За период обучения были получены знания в области передовых технологий евроремонта и внутренней отделки помещения, современных тенденции в области дизайна жилых помещений и офисов. После этого в штат фирмы были приняты два дизайнера, прошедшие повышение квалификации во Французском дизайн-центре «Лэтран». Общую схему выхода компании на внешний рынок можно представить в виде рисунка 2.1. Как видно из рисунка фирма заранее не планировала создания филиала компании за рубежом, но толчком к этому все же послужил высокий уровень и качества оказываемых строительных услуг.




Рисунок 2.1 – Схема выхода предприятия ООО «Империя-плюс» на внешний рынок
Источник: составлено автором
Выходу фирмы ООО «Империя-плюс» на внешний рынок способствовали следующие факторы:
1. По мере приобретения компанией опыта производственной деятельности на крупном иностранном рынке она получает возможность использовать преимущества низкой стоимости рабочей силы, сырья, льгот, предоставляемых правительством.

2. Создание новых рабочих мест способствует формированию положительного имиджа компании в принимающей ее стране.

3. Поддерживая хорошие отношения с органами власти, потребителями, местными поставщиками и дистрибьютерами, компания приспосабливает свою продукцию к потребностям данного рынка.

4. Компания полностью контролирует инвестиции и проводит производственную и маркетинговую политику, наилучшим образом отвечающую ее долгосрочным целям.

Однако основной недостаток прямого инвестирования заключается в том, что компания не застрахована от ухудшения рыночных условий; девальвации валюты или экспроприации ее собственности в случае каких-либо политических потрясений.
На сегодняшний день фирме ООО «Империя-плюс» приходится выдерживать жесточайшую конкуренцию со стороны фирм других стран таких, как Украина, Молдавия, Польша, Чехия и т.д. Фирма пока функционирует на рынке ближнего зарубежья. Однако в стратегические планы руководителя фирмы входит в ближайшем будущем выход на рынок строительства в Европе. Зачастую цены на строительство у конкурентов ниже, однако, высокое качество строительных услуг ООО «Империя-плюс» помогает выдерживать такой натиск.

Подробнее структура внешнего рынка строительных услуг представлена на рисунке 2.2.
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Рисунок 2.2 – Структура внешнего строительного рынка

Источник: составлено автором

Как видно из рисунка, российским строительным предприятиям приходится конкурировать с фирмами, цены которых ниже, хотя качество услуг тоже оставляет желать лучшего. Так, например, высокую долю на внешнем рынке имеют строительные компании Молдовы – 23,4%. На втором месте стоит Чехия с долей рынка 16,4%. Российские предприятия стоят на третьем месте с долей внешнего рынка – 15,6%. 
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Рисунок 2.3 – Доля ООО «Империя-плюс» среди российских компаний, действующих на зарубежном рынке

Источник: составлено автором

Как видно из рисунка 2.3, ООО «Империя-плюс» занимает третье место среди отечественных предприятий, функционирующих на внешнем строительном рынке, с доле рынка 34%.
Рассмотрим основные конкурентные преимущества ООО «Империя-плюс» по сравнению с другими участниками (таблица 2.1).

Таблица 2.1 – Оценка конкурентных преимуществ ООО «Империя-плюс» на внешнем строительном рынке

	Участники внешнего рынка
	Цены на услуги
	Качество оказываемых услуг
	Скорость выполнения заказов
	Предоставление сопутствующих услуг

	ООО «Империя-плюс»
	высокие
	Высокое 
	высокая
	Составление дизайн-проектов, оформление помещений

	Российские строительные компании
	высокие
	высокое
	высокая
	Оформление дизайн-проектов

	Польша
	средние
	высокое
	средняя
	-

	Молдова
	низкие
	низкое
	высокая
	-

	Чехия
	средние
	среднее
	высокая
	Дизайн-проекты

	Украина
	средние
	среднее
	средняя
	-


Источник: составлено автором

Как видно из таблицы 2.6, Молдова, которая занимает первое место по доле на внешнем строительном рынке добивается этого только благодаря низким ценам. Серьезную конкуренцию, хотя и с меньшей долей, составляет Польша – у нее высокое качество оказываемых услуг, средние цены.
При этом ценообразование может проходить по следующим схемам:

· Установление унифицированных цен. При установлении унифицированной цены на товар маржа прибыли будет колебаться в зависимости от экономических условий различных стран. Результатом подобной стратегии станет установление завышенных по сравнению с другими аналогичными напитками цен в слаборазвитых странах и недостаточно высоких в странах с высоким уровнем жизни.

· Установление рыночных цен в каждой стране. При применении данной стратегии можно установить в каждой стране цену, которая складывается в данный момент на рынке. Однако такая стратегия не принимает во внимание различия в издержках производства между странами: перекупщики будут покупать товар в стране, в которой он продается дешевле, и отправлять его туда, где он дороже.

· Установление цены на основе издержек в каждой стране. Данная стратегия предполагает установление цены как суммы издержек плюс стандартная наценка. Однако такая политика вынудит компанию покинуть рынки, на которых издержки производства слишком высоки.

Рассмотрим объем внешнеторговой деятельности ООО «Империя-плюс» (таблица 2.2).
Таблица 2.2 – Объем деятельности ООО «Империя-плюс» на внешнем рынке за 2017-2019 гг.

	Показатели
	2017 год
	2018 год
	2019 год

	Выручка от внешнеторговой деятельности
	1781
	1890
	1987

	Расходы по внешнеторговой деятельности
	1542
	1643
	1701

	Прибыль по внешнеторговой деятельности
	239
	247
	286


Источник: составлено автором

Таким образом, доля внешнеторговой деятельности ООО «Империя-плюс» растет, а выручка от остальных видов деятельности падает. Это свидетельствует о том, что предприятие все больше внимания уделяет внешнему рынку. Основная выбранная фирмой ООО «Империя-плюс» стратегия – это стратегия диверсификации.
Концепция внешней экономической деятельности формировалась в период, когда в мировом хозяйстве доминировала так называемая торговая (торгово-посредническая) модель взаимодействия фирмы с мирохозяйственной сферой, характерная для индустриальной фазы экономического развития. Сложившуюся сегодня модель можно условно назвать производственно-инвестиционной. 
2.2. Бизнес план создания филиала компании ООО «Империя-плюс» на зарубежном строительном рынке Европы

2.2.1. Резюме
ООО «Империя-плюс» функционирует на рынке ближнего зарубежья строительной сферы. В ближайшем будущем в компании предполагает выход на рынок Европы. Как было сказано, стратегия фирмы – это стратегия диверсификации, то есть концентрация усилия на отдельно взятых видах деятельности: повышение качества оказываемых услуг, осуществление всех видов работы по высоким европейским меркам. В существующую стратегию предприятия ООО «Империя-плюс» рекомендуется внести следующие коррективы:

– выбрать стратегию концентрированного роста как направление стратегии диверсификации, то есть посредством концентрации маркетинговых и иных усилий повысить рынок сбыта на существующие работы и услуги;

– разработать стратегии борьбы с конкурентами на основании стратегии конкурентоспособности в издержках: экономия всех видов затрат и, таким образом, снижение себестоимости. Это приведет к снижению цен, что повысить уровень ценовой диверсификации предприятия.

Также будет разработан план выхода предприятия ООО «Империя-плюс» на внешний рынок Европы. Для выхода предприятия на внешний рынок руководству ООО «Империя-плюс» необходимо предпринять ряд шагов:

– провести реорганизацию формы собственности предприятия путем перехода от общества с ограниченной ответственностью к закрытому акционерному обществу;
– реорганизовать организационную структуру предприятия;

– разработать стратегические сегменты на рынке строительства Европы и выбор наиболее привлекательных для нашей компании;

– оценка расширения видов деятельности и расчет экономических эффективности от внедряемых мероприятий.
2.2.2. Создание акционерного общества

Первым этапом при переходе на внешний строительный рынок является реорганизация формы собственности. ООО «Империя-плюс» за счет расширения объемов деятельности необходимо перейти в акционерное общество.

По мнению многих экономистов сложившаяся экономическая ситуация в стране наиболее благоприятна для преобразования организаций в народные предприятия. Такое преобразование помогает решить ряд проблем, таких как ухудшение хозяйственной  деятельности,  неэффективное управление  предприятием, невыплата дивидендов, плохое социальное положение работников.

Народное предприятие (далее - НП) - разновидность закрытого акционерного общества - имеет ряд принципиальных особенностей. Главные из них: работникам НП должно всегда принадлежать более 75% уставного капитала, работников - неакционеров может быть не более 10% от списочной численности всех работающих, одному работнику — акционеру не может принадлежать более 5% от общего количества акций.

Для того чтобы выдержать эти нормы закон жестко регламентирует:

1) работник-акционер при своем увольнении по любым причинам обязан продать, а НП обязано купить принадлежащие ему акции;

2) работник-акционер может в течение года продать не более 20% принадлежащих ему акций и только работникам НП.

Ограничивая некоторые права работника - акционера во владении акциями, закон расширяет их в области реального участия в управлении предприятием, предоставляя ему право голоса при решении большого числа вопросов на общих собраниях акционеров, вне зависимости от количества его акций. В то же время для сбалансированности интересов разных групп акционеров НП такие вопросы как: определение приоритетных направлений деятельности, выкупной стоимости акций, ликвидация НП решаются по принципу "одна акция - один голос". И самое главное - ежегодно выкупленные у уволившихся работников и "сторонних" акционеров, а также дополнительно выпущенные акции распределяются между всеми   работниками   (акционерами   и   неакционерами)   безвозмездно пропорционально их суммам оплат труда за прошедший финансовый год.

Таким образом, распределение заработанной прибыли в НП между всеми участниками производственного процесса осуществляется "по труду". Чем лучше и больше работает тот или иной работник и чем эффективнее финансовая деятельность НП в целом, тем больше накапливается у такого работника акций, за которые он при увольнении получает справедливую цену "живыми" деньгами.

Впервые в отечественной практике хозяйствования делается попытка соединить частный интерес с общественным благом.

Социологические опросы однозначно показывают — российские граждане считают более справедливым распределение жизненных благ "по труду", а не "по капиталу". Реформирование отношений собственности путем создания закрытых акционерных обществ работников (народных предприятий) — полноправных субъектов рыночной экономики — получит так необходимый сейчас положительный импульс экономическим реформам в целом, потому что именно в них этот принцип реализуется в полной мере.
На первом этапе создания народного предприятия коммерческим предприятием принимается решение о создании народного предприятия. На следующем этапе необходимо получить согласие работников коммерческой организации на преобразовании ее в народное предприятие. После этого происходит подписание договора о создании народного предприятия и выбираются органы управления и контроля. После подписания договора утверждается устав НП и составляется передаточный акт. Эти три этапа рекомендуется совместить. Пятым этапом создания НП является заключение договоров купли-продажи акций с частью акционеров НП. Завершающим этапом является выкуп акций у части акционеров в соответствии с договором о создании и договорами купли-продажи акций.

Для ООО «Империя-плюс» так как оно является ООО процедура преобразования в народное предприятие еще проще. В соответствии с законом «О народных предприятиях» для ООО исключается 4 этап, то есть необязательно составление передаточного акта.

Имущественные отношения в значительной части небольших и средних предприятии реального сектора экономики, функционирующих, как правило, в форме ОАО или ЗАО, развиваются сегодня далеко не в лучшую сторону из-за целого ряда факторов.

Во-первых, общее кризисное состояние российской экономики вынуждает коммерческие организации всех форм собственности занижать, порой искусственно, прибыль – следствием чего повсеместным явлением стала хроническая невыплата дивидендов своим акционерам. Поскольку контрольный или по крайней мере блокирующий пакет акций в таких акционерных обществах принадлежит работникам - акционерам, включая руководителей, дивиденды, как правило, не выплачиваются сознательно из-за нежелания отдавать часть с трудом заработанной прибыли "сторонним" акционерам - владельцам сомнительно и практически задаром приобретенного капитала. Государству-акционеру не платят по несколько иным, но сходным причинам.

Во-вторых, рынок ценных бумаг для таких АО сегодня практически развалился, поскольку никто акции не продает и не покупает. Купившие раньше относительно небольшие пакеты акций (до 25%) различные финансово-банковские структуры попросту не знают, что с ними делать контроля над финансовыми потоками предприятия установить не удалось и продать акции по причине отсутствия денег у потенциальных покупателей некому. В то же время исключить совсем попытки установить контроль над предприятием в будущем исключить нельзя. Рядовые работники-акционеры оставшиеся у них акции больше не продают никому "из принципа".

В результате акции, как ценные бумаги, приносящие доход и, соответственно, улучшающие жизненный уровень их владельцев, потеряли свою привлекательность.

В-третьих, идет активный процесс "вымывания" контрольного пакета акций, находящегося пока у работников - акционеров, из-за ухода части из них на пенсию или увольняющихся по другим причинам. Ситуация резко осложняется после ухода на пенсию руководителей, являющихся, как правило, владельцами достаточно больших долей уставного капитала.

Положение усугубляется увеличением числа наемных работников, зачастую совсем не заинтересованных в долговременных вложениях прибыли.

Неопределенность будущего – кто в ближайшей и отдаленной перспективе будет реальным собственником предприятия и, соответственно, осуществлять контроль его финансовой деятельности, порождает неуверенность поведения хозяйствующих субъектов, что в свою очередь негативно влияет на экономическую ситуацию в целом по стране.

Не лучше положение и в тех АО, где часть акций принадлежит государству. Что оно с ними планирует делать – не знает никто.

Сложившаяся ситуация имеет, помимо всего прочего, нездоровый морально-психологический фон, в связи с тем, что рядовые работники осознали, что реформирование отношений собственности произошло не в их интересах, оставило их такими же наемными работниками как и раньше, более того, за счет снижения их жизненного уровня произошло обогащение узкого круга "новых русских".

Вывод однозначен. Если ничего не менять – у угасающих отечественных промышленных предприятий эффективного частного собственника в ближайшее время не появится, – со всеми вытекающими из этого негативными последствиями для экономики.

Один из выходов из кризиса имущественных отношений на части небольших и средних предприятий реального сектора экономики дает вступивший в силу с 1 октября 1998 года Федеральный закон "Об особенностях правового   положения   акционерных   обществ   работников   (народных предприятий)". При разработке концепции закона его авторы исходили из следующей предпосылки – если сделать всех работников (от рабочего до руководителя) реальными совладельцами своего предприятия, уверенными в том, что они будут таковыми всегда, то именно работники более других заинтересованы в сохранении и увеличении полноценных рабочих мест, в долговременных   вложениях   прибыли   в  развитие   производства,   в высокопроизводительной работе. То есть именно они могут стать теми эффективными частными собственниками, которых мы безуспешно ищем на протяжении последних лет. Правильность этой концепции может подтвердить только практика.

Рядовые работники народного предприятия получают возможность, не вкладывая наличных денег (это очень важно для молодых работников), накапливать личный капитал в акциях своего завода. Значительно расширяются их права в реальном управлении, прежде всего за счет реализации заложенного в законе по целому ряду вопросов хозяйственной деятельности принципа голосования «один акционер – один голос». Регламентируя открытость уровня зарплаты и владения акциями руководителей НП. Закон способствует созданию атмосферы доверия в коллективе – важным условием его эффективной работы. Наконец, каждый работник имеет возможность накопить себе перед уходом на пенсию значительную сумму денег, которую народное предприятие обязано ему выплатить за «заработанные» им акции. При этом - чем лучше работает НП и чем лучше работает сам работник, тем больше эта сумма.

Следует отметить, что на народном предприятии значительно облегчается весь процесс управления за счет заинтересованности всех работников в более качественном производительном труде, при этом его руководители получают возможность жестко контролировать наличие 75% пакета акций за счет законодательной нормы, запрещающей продавать работникам-акционерам свои акции «на сторону».

В законе заложен механизм ежегодного бесплатного распределения акций между всеми работниками пропорционально суммам оплат их труда за прошлый год, в связи с чем команда менеджеров НП за счет более высокого уровня своей заработной платы всегда может иметь контролирующий пакет акций. В тоже время концентрация сколько-нибудь значительной доли акций у одного или группы менеджеров практически исключена.

Закон создает условия для более устойчивой системы управления народным предприятием, в связи с тем, что его генеральный директор избирается только общим собранием акционеров на срок до 5 лет и автоматически становится председателем наблюдательного совета. Впрочем, акционеры могут эти должности разделить.

Поддержка создания и функционирования народных предприятий органами власти в регионе обеспечивает их руководителям тысячи искренних сторонников. Народные предприятия могут стать островками социальной стабильности и предсказуемости хозяйственного поведения, жизненно заинтересованными в стабильности социально-экономической и политической ситуации в регионе.

Можно предположить также, что новая форма хозяйствования при минимальной поддержке будет способствовать восстановлению хозяйственной деятельности завода. Важным также представляется положение закона о невозможности перекупить контрольный пакет акций эффективно работающего народного предприятия так называемыми «стратегическими инвесторами». Можно с уверенностью сказать, что становление акционерных обществ работников (НП), наверняка будет способствовать оздоровлению экономической ситуации в нашей стране в целом.
2.2.3. Реорганизация организационной структуры управления предприятием
Так как предприятие ООО «Империя-плюс» расширяет сферу влияния, руководству необходимо провести реорганизацию кадрового состава, расширить состав рабочих, преобразовать организационную структуру. До этого на предприятии была линейная организационная структура управления. Она характеризуется тем, что во главе каждого структурного подразделения находится руководитель-единоначальник, наделенный всеми полномочиями и осуществляющий единоличное руководство подчиненными ему работниками и сосредоточивающий в своих руках все функции управления.

При линейном управлении каждое звено и каждый подчиненный имеют одного руководителя, через которого по одному единовременному каналу проходят все команды управления. В этом случае управленческие звенья несут ответственность за результаты всей деятельности управляемых объектов. Речь идет о пообъектном выделении руководителей, каждый из которых выполняет все виды работ, разрабатывает и принимает решения, связанные с управлением данным объектом. 

Поскольку в линейной структуре управления решения передаются по цепочке «сверху вниз», а сам руководитель нижнего звена управления подчинен руководителю более высокого над ним уровня, формируется своего рода иерархия руководителей данной конкретной организации. В данном случае действует принцип единоначалия, суть которого состоит в том, что подчиненные выполняют распоряжения только одного руководителя. Вышестоящий орган управления не имеет права отдавать распоряжения каким-либо исполнителям, минуя их непосредственного начальника.

Как видно из схемы, в линейной структуре управления каждый подчиненный имеет начальника, а каждый начальник имеет несколько подчиненных. Такая структура функционирует в небольших организациях на низшем уровне управления (секция, бригада, отдел и т.д.).

В линейной структуре система управления организацией компонуется по производственному признаку с учетом степени концентрации производства, технологических особенностей, ассортимента выпускаемой продукции и т.п.

Линейная структура управления является логически более стройной и формально определенной, но вместе с тем и менее гибкой. Каждый из руководителей обладает всей полнотой власти, но относительно небольшими возможностями решения функциональных проблем, требующих узких, специальных знаний.

Линейная организационная структура управления имеет свои преимущества и недостатки.

Серьезные недостатки линейной структуры в определенной мере могут быть устранены функциональной структурой. Предприятию предлагается перейти на функциональную структуру управления (см. рисунок 2.4).





Рисунок 2.4 – Организационная структура ООО «Империя-плюс»
Источник: составлено автором

Как видно из рисунка 2.4, в компании добавляются три новых отдела и транспортное обеспечение выделяется в отдельный отдел. Функциональное управление осуществляется некоторой совокупностью подразделений, специализированных на выполнении конкретных видов работ, необходимых для принятия решений в системе линейного управления.

Идея состоит в том, что выполнение отдельных функций по конкретным вопросам возлагается на специалистов, то есть каждый орган управления (либо исполнитель) специализирован на выполнение отдельных видов деятельности.

В организации, как правило, специалисты одного профиля объединяются в специализированные структурные подразделения (отделы), например отдел маркетинга, плановый отдел, бухгалтерия и т.п. Таким образом, общая задача управления организацией делится, начиная со среднего уровня по функциональному критерию.

Функциональное управление существует наряду с линейным, что создает двойное подчинение для исполнителей.

Рассмотрим преобразования подробнее. Предлагается ввести два новых отдела: отдел маркетинга численностью два человека и отдел дизайнерских разработок численностью три человека. До этого в компании уже было два дизайнера, предлагается ввести еще одну штатную единицу: дизайнер. 

Также предлагается расширить штат рабочих на 3 человека в каждой бригаде. На четыре бригады  - это 12 человек.

Увеличение расходов на расширение штата сотрудников представлены в таблице  2.3.

Таблица 2.3 – Затраты на расширение штата сотрудников ООО «Империя-плюс», руб.
	Штатная единица
	Заработная плата
	Количество единиц
	Общая сумма

	Начальник отдела маркетинга
	17000
	1
	17000

	Специалист по рекламе
	10000
	1
	10000

	Дизайнер
	14000
	1
	14000

	Начальник отдела по работе с иностранными клиентами
	17000
	1
	17000

	Сотрудник отдела по работе с иностранными клиентами
	15000
	1
	15000

	Рабочие
	10000
	12
	120000

	Итого
	
	
	193000


Источник: составлено автором

Таким образом, разработанные нововведения помогут устранить сразу несколько недостатков:

– недостаточно высокая скорость проработки заказов;

– отсутствие возможностей для работы с иностранными клиентами;

– низкий уровень дизайнерских разработок.
2.2.4. Анализ рынка и план маркетинга
Сегментация рынка как потребительской, так и производственной продукции возможна также исходя из отзывов потребителей о качестве, фирменной марке, цене, организации сервисного обслуживания, рекламе и организации продвижения на рынок. 

Сегментация может носить и целенаправленный характер в соответствии с установкой руководства предприятия (например, иметь дело только с оптовыми потребителями или производителями оригинального оборудования и т.д.). Как правило, такой подход вытекает из результатов анализа прошлой деятельности, который проводится в целях определения сегментов, где удалось достичь оптимального соотношения между объёмом продаж и прибылью, а так же для прогнозирования дальнейшего развития сбытовой деятельности (таблица 2.4).

Таблица 2.4 - Сегментация рынка строительных материалов

	Целевой сегмент
	Доля в общем объеме, %
	Характерные требования

	Швейцария
	19
	Высокое качество, дизайнерские разработки, высокая скорость исполнения заказов

	Швеция
	12
	Наличие дизайнерских программ и проектов, возможность детализации проектов

	Западная Европа
	8
	Приближение к европейским стандартам

	Дания
	5
	Высокая скорость исполнения заказов


Источник: составлено автором

Как видно из таблицы 2.4, каждый из сегментов рынка имеет процент открытости для предприятия ООО «Империя-Плюс». Наиболее близким и открытым для фирмы является Швейцария, Швеция и Западная Европа. Каждый из выделенных сегментов рынка представляет интерес. Поэтому для нас целесообразно было бы выбрать стратегию селективной специализации.

Данная стратегия означает ориентацию деятельности предприятия на выбор целевых сегментов в границах рынка без какой-либо конкретной ориентации на определенные товарные или сегментные признаки. Основными факторами выбора целевых сегментов в данном случае является их прибыльность и соответствие ресурсам и возможностям предприятия.

Данная стратегия характеризуется значительно меньшим риском при возможном сокращении какого-либо из сегментов.

Недостатками данной стратегии является сильная дифференциация усилий и средств предприятия.
В выбранном сегменте 1 можно определить следующие предпочтения и мотивы Потребителей:

– невысокая цена

– географическая близость

С этой точки зрения позицию нашего товара в данном сегменте можно представить в таком виде (рисунок 2.5).






Рисунок 2.5 – Целевой сегмент «Швейцария»

Источник: составлено автором

Как видно из рисунка 2.5, ООО «Империя-Плюс» занимает наиболее выгодное положение на рынке Швейцарии относительно своих конкурентов – близкое местоположение и приемлемые цены. Находясь, в центральной части области интересов предприятие ООО «Империя-плюс» получает преимущество в том, что при средней цене мы можем предложить свою продукцию Покупателю «ближе» и доступней для него.

Для сегмента 2 характерны следующие предпочтения (рисунок 2.6):

– возможность предоставления дизайнерских услуг;
– возможность разработки и согласования проектов.
Наши позиции на этом рынке можно отобразить следующим образом:






Рисунок 2.6 – Целевой сегмент «Швеция»
Источник: составлено автором

Как видно из рисунка 2.6, наша фирма на рынке Швеции будет выступать в наиболее выгодных позициях: с широким спектром дизайнерских услуг, но с невыгодным местоположением. Однако ни одна фирма не может больше предоставить такой широкий спектр дизайнерских разработок. 

Для сегмента 3 можно определить два критерия выбора покупателями того или иного производителя (рисунок 2.7):

– цена;

– приближение к европейским стандартам.

Отразим позиции нашего товара в данном сегменте рынка







Рисунок 2.7 – Целевой сегмент «Западная Европа»
Источник: составлено автором

В данном сегменте рынка мы имеем преимущество в том, что определённые качества строительных материалов, которые используют непрерывную технологию производства, не очень выгодны с той точки зрения, что спрос на отдельные виды отделочных работ довольно дифференцированный в зависимости от национальных традиций стран западной Европы. 
Следующий этап, после сегментации рынка и позиционирования в каждом из сегментов, необходимо разработать стратегию охвата этого рынка.

Из трех возможных стратегий для нас наиболее целесообразной является стратегия дифференцированного маркетинга.

Особенности данной стратегии заключаются в намерении фирмы-производителя удовлетворить потребности значительной рыночной доли и ориентируется на значительный рыночный потенциал. То есть суть данной стратегии заключается в том, чтобы производить значительный ассортимент продукции, которая рассчитана на различные сегменты рынка, каждый из которых обеспечивается соответствующим комплексом маркетинговых средств.

Эта стратегия, по сравнению со стратегиями недифференцированного и концентрированного маркетинга, является наиболее ресурсоемкой. Однако для нашей фирмы, это не будет создавать больших трудностей из-за того, что изменяется лишь общие затраты на маркетинг и повышаются организационные расходы. Технология производства продукции и сырьевая база остается без изменений.

Для выполнения, воплощения в жизнь данной стратегии целесообразно произвести организацию трех групп стратегических хозяйственных единиц, которые занимались деятельностью в своем сегменте рынка.

Для выбора нужной маркетинговой стратегии предприятия ООО «Империя-плюс» мы используем два способа: 

– выбор стратегии по методу построение матрицы роста (рыночной доли) – матрицы Бостонских Консалтинговых Групп (БКГ);

– место построение многоконкурентной матрицы «Мак Кинси – Дженерал Электрик».

Согласно плану развития предприятия и наметившихся тенденций на рынке максимальный рост рынке сбыта составит 42,85%. Возможное максимальное уменьшение – 16,67%.

1. Для построения матрицы БКГ отложим максимальное и минимальное значения изменения рынка сбыта на вертикальной оси матрицы. Полученный диапазон является возможным диапазоном изменения рынка.

2. На горизонтальной оси матрицы отложим диапазон изменений роста рыночной доли стратегических хозяйственных единиц предприятия. Планируемое  максимально увеличение рыночной доли составляет 2 раза, минимальное 1,25.

3. Полученное поле матрицы делим на четыре квадранта:

– горизонтальная линия раздела будет проходить через среднее по предприятию значения изменения роста рынка, которое составляет 13,09%;

– вертикальная линия проходит через ту точку значения относительной рыночной доли, в какой начинают действовать эффект исследовательской кривой. По нашим данным этой точкой будет значение 1,3

Для сегментов (СХЕ) фирмы эти показатели соответственно:
– СХЕ 1 – 15% и 0,8;
– СХЕ 2 – 42,8% и 1,8;
– СХЕ 3 – 12% и 1,5;
– СХЕ 4 – 10% и 0ю
В портфеле предприятия имеются все четыре вида СХЕ, которые определяются по матрице БКГ:

– СХЕ 2 – «Звезда»;

– СХЕ 3 – «Дойная корова»;

– СХЕ 1 – «Знак вопроса»;

– СХЕ 4 – «Собака».

Для каждой из СХЕ набора выберем стратегию развития.

Для СХЕ 2 – стратегию поддержки конкурентных преимуществ;

Для СХЕ 3 -  стратегию поддержки существующего положения;

Для СХЕ 1 - стратегию развития и интенсификации усилий;

Для СХЕ 4 – исключить из состава портфеля бизнеса предприятия.

Для проведения анализа по матрице «Мак Кинси – Дженерал Электрик» определим значение и ранг показателей для СХЕ 2 нашей фирмы по двум факторам: «Привлекательность рынка» и «Конкурентоспособность СХЕ», результаты сведем в таблицу (таблица 2.5, 2.6).
Таблица 2.5 – Анализ по матрице «Мак Кинси-Дженерал Электрик»

	Показатели
	Коэффициент значимости
	Ранг
	Общая оценка

4=2х3

	1
	2
	3
	4

	По фактору «привлекательность рынка»
	
	
	

	Емкость рынка
	0,2
	4
	0,8

	Темп роста рынка
	0,2
	5
	1,0

	Рентабельность
	0,1
	4
	0,4

	Уровень конкуренции
	0,1
	3
	0,3

	Размер необходимых инвестиций
	0,1
	2
	0,2

	Риск рынка
	0,05
	3
	0,15

	Наличие и доступность материально-технических ресурсов
	0,2
	4
	0,8

	Гос. регулирование рынка
	0,05
	2
	0,1

	Всего
	1
	х
	3,75


Источник: составлено автором

Таблица 2.6 - Анализ по матрице «Мак Кинси-Дженерал Электрик»

	Показатели
	Коэффициент значимости
	Ранг
	Общая оценка

4=2х3

	1
	2
	3
	4

	По фактору «конкурентоспособность»
	
	
	

	Качество товара
	0,1
	4
	0,4

	Абсолютная рыночная доля
	0,15
	3
	0,45

	Относительная рыночная доля
	0,1
	4
	0,4

	Привлекательность ассортимента
	0,15
	4
	0,6

	Эффективность каналов сбыта
	0,15
	3
	0,45

	Эффективность рекламной деятельности
	0,05
	3
	0,15

	Уровень цены
	0,1
	3
	0,3

	Финансовые ресурсы
	0,1
	2
	0,2

	Производственные возможности
	0,1
	4
	0,4

	Всего
	1
	х
	3,35


Источник: составлено автором

Также определяем значение и ранг показателей для остальных СХЕ фирмы.

В результате анализа можно сказать, что:
– для СХЕ 1 и СХЕ 2 можно предложить стратегию роста, инвестиций;

– для СХЕ-3 стратегия поиска конкурентных преимуществ, развитие этой единицы;
–для СХЕ 4 – стратегия ликвидации.
Проанализировав возможные стратегии развития для каждой из СХЕ, входящих в бизнес портфель предприятия ООО «Империя-плюс» составим план стратегического развития для одной из них. – СХЕ 2.

Для осуществления целей предприятия ООО «Империя-плюс» в данном сегменте рынка предлагается адресная рассылка проспектов и предложений по крупным строительным предприятиям, которые потребляют нашу продукцию, обязательное участие в специализированных выставках. 
	Наименование
	2019 г.
	2020 г.
	2021 г.
	2022 г.
	2023 г.
	2024 г.

	1. Выручка от реализации дополнительно выпущенной продукции
	52321
	58599
	65631
	73507
	82328
	92207

	2. Себестоимость
	43994
	49273
	55186
	61808
	69225
	77532

	3. Прибыль до налогообложения
	8327
	9286
	10445
	11699
	13103
	14675

	4. Налог на прибыль
	1998
	2229
	2507
	2808
	3145
	3522

	5. Чистая прибыль
	6329
	7057
	7938
	8891
	9958
	11153

	6. Амортизация
	1680
	1860
	2040
	2220
	2400
	2580

	7. Чистый денежный поток
	8009
	8917
	9978
	11111
	12358
	13733


Таблица 2.7 - Оценка экономической эффективности инвестиционного проекта ООО «Империя-плюс»
Источник: составлено автором

2.2.5. Финансовый план

Определим срок окупаемости данных вложений и чистый дисконтированный доход.Вспомогательные данные для расчета приведены в таблице  2.7.
1) Прибыль до налогообложения = выручка от реализации дополнительно выпущенной продукции – себестоимость дополнительно выпущенной продукции

П = 46715 – 39280 = 7435 тыс. руб.

2) Налог на прибыль = прибыль до налогообложения * ставка налога 

Налог на прибыль = 7435 * 0,24 = 1784 тыс. руб.

3) Чистая прибыль = прибыль до налогообложения - налог на прибыль

Пч = 7435 - 1784 = 5650,6 тыс. руб.

4) Амортизация = первоначальная (балансовая) стоимость основных фондов - ликвидационная стоимость / срок службы основных фондов 

А = 10800 – 300 / 7 = 1500 тыс. руб.

Срок окупаемости = 1 +5322 + 493 / 5478 * 0,468 = 5816 / 2564 = 2,3 г.

Из результатов расчета показателей эффективности инвестиционного проекта можно сделать вывод о том, что данный проект можно признать эффективным. Об этом свидетельствует величина чистого дисконтированного дохода, характеризующаяся положительным значением и срока окупаемости, достаточно низкое значение которого говорит о том, что данный инвестиционный проект окупит себя, то есть начнет приносить доход уже в 2021 году.
2.3. Бизнес-планирование как эффективный инструмент создания филиала русской компании  на рынке Швеции

В настоящее время, в условиях перехода к рыночной экономике, особенно актуальным становится умение предпринимателя планировать свою деятельность на краткосрочную и долгосрочную перспективу. При этом бизнес-план является одним из основных документов, постоянным рабочим инструментом, позволяющим формализовать процесс развития компании в комплексный документ, отражающий основные аспекты и направления функционирования кампании. 
Бизнес-план – это критическая стартовая точка и базис всей плановой и исполнительской деятельности предприятия. Это наиболее важный источник аккумуляции стратегической информации и способ прямого управленческого воздействия на будущее положение предприятия, описывающий пути достижения прибыльности. 
Это объективная оценка собственной предпринимательской деятельности предприятия, фирмы и в то же время – необходимый инструмент проектно-инвестиционных решений в соответствии с потребностями рынка и сложившейся ситуацией. В нем описываются основные аспекты будущего коммерческого предприятия, с достаточной полнотой анализируются проблемы, с которыми оно столкнется, и самыми современными методами определяются способы решения этих проблем. 
Следовательно, бизнес-план – одновременно поисковая, научно-исследовательская и проектная работа.
Именно бизнес-планирование помогает предпринимателям реально оценить свои сильные и слабые стороны, рассмотреть возможность альтернативы, предложить своевременные меры по предотвращению рисков, что обеспечит успех задуманного дела и поможет обойти конкурентов.
ООО «Империя-плюс» функционирует на рынке ближнего зарубежья строительной сферы. В ближайшем будущем в компании предполагает выход на рынок Европы.

Для выхода предприятия на внешний рынок руководству ООО «Империя-плюс» необходимо предпринять ряд шагов:

– провести реорганизацию формы собственности предприятия путем перехода от общества с ограниченной ответственностью к закрытому акционерному обществу;

– реорганизовать организационную структуру предприятия;

– разработать стратегические сегменты на рынке строительства Европы и выбор наиболее привлекательных для нашей компании;

– оценка расширения видов деятельности и расчет экономических эффективности от внедряемых мероприятий.

Первым этапом при переходе на внешний строительный рынок является реорганизация формы собственности. ООО «Империя-плюс» за счет расширения объемов деятельности необходимо перейти в акционерное общество.

Так как предприятие ООО «Империя-плюс» расширяет сферу влияния, руководству необходимо провести реорганизацию кадрового состава, расширить состав рабочих, преобразовать организационную структуру. До этого на предприятии была линейная организационная структура управления. Она характеризуется тем, что во главе каждого структурного подразделения находится руководитель-единоначальник, наделенный всеми полномочиями и осуществляющий единоличное руководство подчиненными ему работниками и сосредоточивающий в своих руках все функции управления.

Из результатов расчета показателей эффективности инвестиционного проекта можно сделать вывод о том, что данный проект можно признать эффективным. Об этом свидетельствует величина чистого дисконтированного дохода, характеризующаяся положительным значением и срока окупаемости, достаточно низкое значение которого говорит о том, что данный инвестиционный проект окупит себя, то есть начнет приносить доход уже в 2021 году.
ЗАКЛЮЧЕНИЕ

Возродить экономическую мощь России нель​зя без интеграции в мировую экономику, но этот процесс не должен ограничиваться отраслями топливно-энергетического комплекса, первич​ной переработки минерального и сельскохозяй​ственного сырья. Одним из основных приорите​тов государственной экономической политики России должно стать сохранение и развитие науч​но-технического потенциала. Основой для этого процесса служит пока еще уцелевший высокий интеллектуальный потенциал российской экономики.

Совершенно очевидно, что назрела необходи​мость стимулировать развитие высокотехноло​гичных производств, основанных на отечествен​ных научно-технических разработках, которые способны обеспечить конкурентные преимуще​ства российским компаниям в ближайшей и дол​госрочной перспективе. Приоритетное развитие этих отраслей поможет России запять достойное место в международном разделении труда и зна​чительно повысить свою конкурентоспособность как в целом на мировом рынке, так и на отдель​ных товарных рынках.

Научно-исследовательские институты Россий​ской академии наук и отдельных отраслей обла​дают техническими разработками и технология​ми, которые в перспективе будут определять не только конкурентоспособность отдельных наших товаропроизводителей и отраслей, но и основные направления развития мировой цивилизации. По оценкам независимых экспертов, стои​мость не востребованной российской промыш​ленностью интеллектуальной собственности пре​вышает 400 млрд. долл.

Необходимо стимулировать развитие высоко​технологичных производств, основанных на оте​чественных научно-технических разработках, ко​торые были бы способны в ближайшей и долго​срочной перспективе обеспечить конкурентные преимущества российским компаниям. Приори​тетное развитие этих отраслей поможет России занять достойное место в международном разде​лении труда и значительно повысить свою конку​рентоспособность в мировой экономике.

На сегодняшний день фирме ООО «Империя-плюс» приходится выдерживать жесточайшую конкуренцию со стороны фирм других стран таких, как Украина, Молдавия, Польша, Чехия и т.д. Фирма пока функционирует на рынке ближнего зарубежья. Однако в стратегические планы руководителя фирмы входит в ближайшем будущем выход на рынок строительства в Европе. Зачастую цены на строительство у конкурентов ниже, однако, высокое качество строительных услуг ООО «Империя-плюс» помогает выдерживать такой натиск.

На сегодняшний день компания ООО «Империя-плюс» функционирует на рынке ближнего зарубежья строительной сферы. В ближайшем будущем в стратегических планах компании – выход на рынок Европы. 
По результатам курсовой работы необходимо выполнить ряд мер для выхода предприятия ООО «Империя-плюс» на внешний рынок: 
– провести реорганизацию формы собственности предприятия путем перехода от общества с ограниченной ответственностью к закрытому акционерному обществу;
– реорганизовать организационную структуру предприятия;
– разработать стратегические сегменты на рынке строительства Европы и выбор наиболее привлекательных для нашей компании;
– оценка расширения видов деятельности и расчет экономических эффективности от внедряемых мероприятий.
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