В.М.Скрипка

РОЗРОБКА МАРКЕТИНГОВОЇ СТРАТЕГІЇ НА ВУГІЛЬНОМУ ПІДПИЄМСТВІ ДЕРЖАВНОЇ ФОРМИ ВЛАСНОСТІ.

За останні роки  у зв’язку з розвитком ринкових відносин та розширенням можливостей зовнішньоекономічної діяльності на світовому ринку, значно підвищився інтерес до маркетингу. Процес маркетингової діяльності це система різних заходів, які, необхідно проаналізувати та вибрати оптимальний. Сьогодні багато спеціалістів визнали принципово важливу роль маркетингу. Причому це актуально для підприємств різної галузі економіки. Одним з найважливіших елементів організації маркетингової діяльності є побудова та впровадження її стратегії. Стратегію маркетингу можна буде ефективно реалізовувати тоді, коли буде існувати стійкий та стабільний ринок. Але на даний час ситуація на ринку України склалася така: ринок недостатньо розвинутий, відсутня розвинута  нормативно-правова база, слабо розвинута зовнішньоекономічна діяльність.
Стратегія маркетингу – це складова частина всього стратегічного управління підприємством. Це план розвитку підприємства. Основна задача - це підтримка і розвиток процесу виробництва, підвищення якості продукції, засвоєння нових ринків, збільшення збуту та підвищення ефективності діяльності. 
Конкуренція також є важливим інструментом регулювання суспільного виробництва в умовах ринку. Конкурентоспроможність продукції – це комплекс споживчих, цінових та якісних характеристик, які визначають його успіх на внутрішньому й зовнішньому ринках.
Кожне підприємство, яке працює в умовах ринкової економіки, не може існувати без чітко розробленої стратегії. Ключове формулювання стратегії  маркетингу полягає в пошуку шляхів подолання конкуренції на ринку та забезпеченні високих темпів економічного розвитку підприємства. 

Актуальність розробки маркетингової стратегії підприємства визначається низкою умов. Найважливішою умовою є інтенсивність зміни чинників зовнішнього маркетингового середовища. Висока динаміка основних макроекономічних показників, пов’язаних з маркетинговою діяльністю підприємств, темпи технологічного прогресу, мінливість політики не дозволяють ефективно управляти підприємством на основі лише раніше накопленого досвіду та традиційних  методів збуту продукції, тому необхідно планувати маркетинг на підприємстві та отримувати від цього результат.
Планування маркетингу – це логічна послідовність окремих видів діяльності та процедур з постановки маркетингових цілей, вибору стратегій маркетингу та розробки заходів для їх досягнення, тому бажано перш ніж розробляти маркетингову стратегію необхідно оцінити готовність підприємства до такого стратегічного підходу в управлінні.

На сьогодні існує певний дисбаланс між теоретичними розробками маркетингу і їхнім практичним застосуванням, який можна знизити за допомогою нової економічної категорії – потенціалу маркетингу. Тому пропонується набір стратегій маркетингу для шахти з урахуванням її потенціалу, для підтримання її сильних сторін  та подолання слабих сторін, виявити сховані резерви в розвитку підприємства.
Після проведеного аналізу конкурентоспроможності продукції шахти, виявилось, що необхідно розробити ефективний стратегічний набір щодо удосконалення реалізації продукції. Але насамперед потрібно визначитись з місією та цілями підприємства.

Рекомендовані місії для ВП «Шахта «Стаханова» ДП "Красноармійськвугілля" представлені в таблиці 1.

Таблиця 1-

Рекомендовані місії 

	Вид місії
	Зміст

	Місія-призначення – вузьке, але конкретне розуміння й позначення виду діяльності, характеру продукції, послуг і кола їхніх споживачів.
	1. «Шахта «Стаханова» прагне якомога у більшому обсязі задовольнити потреби споживачів у промисловій продукції та отримати прибуток від цього.

	Місія-політика – широке розгорнуте, подання про систему цінностей, яких дотримується керівництво й персонал фірми, що загалом дозволяє судити про відношення до споживачів та партнерів.
	1. «Шахта «Стаханова» бажає сприяти поліпшенню якості продукції

2.Винагорода персоналу відповідним чином  за виробництво.

3.Для інвесторів забезпечення високої фінансової віддачі.

4.Задоволення потреб споживачів в повному обсязі.

5.Зайняти лідируючі позиції серед конкурентів завдяки більш ефективної цінової  та товарної політики.

	Місія-орієнтація – концентрація головних цілей, «бачення» майбутнього стану підприємства в найближчий період і на перспективу.
	1.Шахта повинна не тільки конкурувати, але й розвиватися, завойовуючи свою частку ринку.

2.Співробітництво з посередниками та з постачальниками ресурсів.


Шахті необхідно приділити увагу цим місіям для досягнення конкурентоспроможності на ринку  вугільній продукції. Після вибору необхідної місії необхідно розробити  систему стратегічних цілей щодо організації діяльності підприємства та збуту продукції, це сприятиме розвитку підприємства.

Таблиця 2-

Система стратегічних цілей для ВП «Шахта «Стаханова»  ДП "Красноармійськвугілля"

	Область встановлення стратегічних цілей
	Стратегічні цілі «Шахти «Стаханова»

	1. Ринок
	- провести комплексне дослідження ринку до 2011 року;

- підвищити рівень конкурентоспроможності підприємства до 2011р.;

- збільшити частку ринків збуту.

	2.Нововведення
	- розробити програму розвитку діяльності шахти до 2030р.;

- розробити систему місії та цілей підприємства протягом 2010року;

- впровадити систему стратегічного планування до 2011р.;

- ввести до кінця 2010р. в організаційну структуру підприємства сектору маркетингу;

- впровадити сучасні методи збуту протягом 2009р.

	3.Трудові ресурси
	- підвищити кваліфікацію управлінського персоналу протягом 2010-2011рр.;

- розробити систему мотивації персоналу за 2 роки;

- упорядкувати чисельність робітників згідно нормативних документів до 2010року.

	4.Фінансові ресурси
	- збільшити прибуток від реалізації на 25% до 2012р. за рахунок підготовки та введення в дію нових очисних вибоїв;

- збільшити чистий прибуток на 15% до 2012р.;

- адаптувати цінову політику до інфляційних процесів за 2 роки;

- розробити гнучку цінову політику протягом 2010р.

	5.Матеріальні ресурси
	- переоснащення лав до 2016р., шляхом закупівлі нового обладнання;

- пошук вигідних шахті постачальників ресурсів.

	6.Продуктивність
	- збільшити продуктивність праці робітників підприємства на 15% до 2010року за рахунок збільшення обсягу виробництва та упорядкування чисельності робітників;

- підвищити ефективність використання збутового потенціалу на 25% за 3 роки.

	7.Прибутковість підприємства
	- знизити рівень витрат на збут за 3 роки;

- знизити собівартість за 2 роки.

	8.Соціальна відповідальність
	- розробка спеціальних пропозицій та систем пільг для робітників підприємства згідно чинного законодавства.



Для розробки ефективної стратегії маркетингу необхідно виявити сильні та слабкі сторони підприємства. Ці сторони показані в таблиці 3.

Таблиця 3-

Матриця SWOT для ВП «Шахта «Стаханова»  ДП "Красноармійськвугілля"
	
	Можливості:


	Погрози:



	
	1.Великий обсяг продукції

2.Використання нових технологій

3.Високий імідж підприємства

4.Контроль якості товару

5.Конкурентоспроможність вища ніж у інших відповідних 

підприємств

6.Покращення ситуації на ринку праці

	1.Постійні зміни в законодавстві

2.Зростання цін та тарифів

3.Низький рівень інформованості 

4.Високий  рівень конкуренції в галузі

5.Недостатнє фінансування

6.Постійні зміни потреб покупців

	Сильні сторони:

	
	

	1.Збільшення обсягу виробництва за останні 2 роки

2.Вигідне місце розташування

3.Наявність постійних клієнтів

4. Використання оптимальної організаційної структури

5.Раціональна вікова структура кадрів

6.Здійснення оперативного контролю

	1. Розробка заходів щодо стимулювання збуту 

2.Інформування споживачів про продукцію 

3. Використання нового обладнання

4.Розгляд можливостей використання досягнень НТП

5. Приділяти більше уваги відносинам у трудовому колективі

6.Залучення інвестицій
	1.Проведення постійного оперативного моніторингу законодавчої бази

2.Введення в оргструктуру спеціалістів з маркетингової діяльності

3. Забезпечити стійкі конкурентні переваги завдяки покращення якості вугільної продукції

4. Розробка заходів щодо стимулювання постачальників підприємства

	Слабкі сторони:
	
	

	1.Підприємство поступово втрачає свої конкурентні позиції на ринку

2. Відсутній сектор маркетингу

3. Підприємство не проводить маркетингові дослідження ринку, потреб і т.д.

4.Неефективна цінова політика

5.Зменшення основних показників фінансово-господарської діяльності

6. Коло споживачів нижче ніж у конкурентів

7. Недостатнє стимулювання робітників

8.Основні виробничі фонди мають достатньо тривалий термін експлуатації та високий ступень зносу;

9.Низький ступінь оновлення основних фондів;
	1. Створення на підприємстві сектору маркетингу

2. Залучення до роботи на підприємстві нових молодих спеціалістів з маркетингових досліджень

3.Розробка нової фінансової стратегії, заснованої на ціновому лідерстві

4. Використання нових методів продажу.

5. Підтримка конкурентних переваг

6.Стимулювання ділових партнерів
	1. Проводити постійні опити споживачів для встановлення стійкого зворотнього зв’язку та формування на цій основі конкурентних переваг

2.Зниження змінних витрат для підтримки цін на продукцію

3. Поширення реклами підприємства у місцевих засобах ЗМІ на розширення завдяки цьому кола споживачів

4.Підвищення конкурентоспроможності підприємства за рахунок збільшення обсягів продажу

5.Розробка гнучкої цінової політики

6.Удосконалення системи управління персоналом

7.Зниження собівартості


Як видно з таблиці 3., на шахті слабких сторін більше ніж сильних, тому керівництву підприємства необхідно приділити увагу кожній проблемі окремо, та ліквідувати їх.
Для ефективної роботи гірничого підприємства необхідно розробити довгострокову програму щодо управління  якістю продукції, таблиця  4.

Таблиця  4-

Програма управління якістю продукції для ВП «Шахта «Стаханова» 

ДП "Красноармійськвугілля"
	№
	Заходи
	Термін виконання
	Відповідальний

	1
	2
	3
	4

	1
	Дослідження матеріалів статистичної та оперативної звітності
	Раз у місяць
	Фахівець з маркетингових досліджень

	2
	Аналіз та узагальнення даних по дослідженню вимог споживачів до якості продукції.
	систематично
	- II-

	3
	Участь у розробці планів на виробництво та постачання продукції.
	Раз на квартал
	Фахівець зі збутової діяльності

	4
	Підготовка матеріалів по претензіям постачальників за невиконання обов’язкових угод
	На кожне перше число місяця
	- II-

	5
	Вивчення попиту на продукцію та розробка заходів по збільшенню запасів продукції, якщо її невистачає.
	На кожне перше число місяця
	- II-

	6
	Контроль за виконанням угод постачання.
	На кожне перше число місяця
	- II-

	7
	Розгляд та затвердження зразків продукції за якістю
	Раз у квартал
	Фахівець з управління якістю продукції

	8
	Розгляд скарг щодо якості продукції
	По мірі надходження
	- II-

	9
	Розробка пропозицій покращення якості продукції
	Кожні пів року
	- II-

	10
	Вивчення та аналіз практики організації контролю за якістю продукції
	На кінець кварталу
	- II-

	11
	Розробка планів підвищення кваліфікації робітників у ВНЗ на спеціальних курсах
	Один раз на рік
	Фахівець кадрового забезпечення

	12
	Проведення атестації робітників
	Один раз на півроку
	- II-


Обираючи стратегію маркетингу, підприємство обирає з 2-х і більше можливих варіантів, в залежності від набору цілей. Але обрані стратегії повинні бути максимально ясними та чіткими.
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Рисунок  1. -  Рекомендований стратегічний набір для ВП «Шахта «Стаханова»  ДП "Красноармійськвугілля"

Таким чином, розробка змішаної стратегії маркетингу, для удосконалення планування реалізації продукції, допоможе обирати напрями свого розвитку та оперативно реагувати на всі ринкові зміни. При використанні рекомендацій та заходів, які пропонуються підприємство отримуватиме прибуток, та можливості для подальшого розвитку конкурентоспроможності підприємства в ринкових умовах. Все це обумовить правильну та ефективну організацію діяльності шахти.




Бізнес-стратегії








Конкурентна стратегія





За Портером: стратегія цінового лідерства (контроль за витратами)





Функціональні стратегії





Стратегія інновацій





Оборонна стратегія: утримати свою позицію на ринку, знизити ризик бути атакованим конкурентами, використання нових технологій.





Стратегія персоналу





1.Добір і навчання персоналу.


2.Розробка системи 


винагороди і мотивації 


3.Розробка системи формування трудових відносин





Стратегія маркетингу





Виробнича стратегія





1.організацію  виробництва;


2.вдосконалення, модернізацію виробництва





Товарна стратегія





Цінова стратегія





Стратегія розподілу і збуту





Стратегія росту





Оборонна стратегія: захист конкурентних переваг (якість)





Стратегія вштовхування – співробітництво з посередниками





Стратегія обмеженого росту: встановлення цілей від досягнутого рівня.





Стратегія «зняття вершків» - орієнтація на вузьку групу клієнтів з високою платоспроможністю.








