РАЗРАБОТКА СТРАТЕГИИ РАЗВИТИЯ СТРОИТЕЛЬНОЙ ОРГАНИЗАЦИИ ООО «СТРОЙТЕХНОЛОГИИ»

1. Выбор стратегии
На основании проведенных анализ в ООО СК «Стройтехнологии» самые низкие цены, самое высокое качество оказания услуг и большой ассортимент услуг, что должно привлекать покупателей, однако, хоть организация и давно на рынке, но руководство не занимается продвижение бренда, поэтому ООО СК «Стройтехнологии» мало узнаваема среди покупателей как надежный застройщик загородных домов в Санкт-Петербурге. Поэтому основной стратегической целью ООО СК «Стройтехнологии» является стратегия проникновения на рынок загородного строительства в Санкт-Петербурге и Ленинградской области. 
Для реализации выбранной стратегии необходимо:
1 Усиление конкурентных позиций.

2 Проведение эффективной рекламы.
2. Разработка мероприятий по реализации стратегии 

Далее проведем расчет эффективности разработанной стратегии, с помощью метода чистой приведенной стоимости (NPV). Если итоговый показатель NPV будет больше либо равен нулю, то стратегию можно принять, если меньше нуля, то стратегию стоит отвергнуть.

Формула NPV:
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где
n – временной период;

CF – денежный поток;

D – ставка дисконтирования.


Для формирования положительного отношения клиентов, организации требуется открыть новые точки продаж на территории Санкт-Петербурга и Ленинградской области – это не только укрепит конкурентные позиции организации, но присвоит имидж "надежного" партнера для привлечения новых клиентов, так как ООО СК «Стройтехнологии» в данный момент осуществляет продажи из  одного офиса в Санкт-Петербурге. Предполагается расположить офис в многолюдных местах с возможностью демонстрации объекта продаж, например, компания «EXPODOM», предлагает услуги устройства постоянных выставок по адресу: Кудрово, Мурманское ш., 12-й км, рядом с ТЦ МЕГА Дыбенко, возможность расположить демонстрационные объекты-фасады загородных домов, при этом там же возможность располагается офис продаж на территории «EXPODOM». Затраты на открытие новых точке продаж приведены в таблице 4.1. 

Таблица 4.1
Средние затраты на открытие одного офиса продаж ООО СК «Стройтехнологии»

	Наименование затрат
	Цена, тыс. руб.

	Аренда помещения 70 м2 в месяц
	40

	Аренда территории для демонстрационных объектов 300 м2 в месяц
	250

	Закупка оборудования 
	500

	Обустройство демонстрационных объектов
	1000

	Заработная плата персонала в месяц
	100

	Прочие расходы в месяц
	50

	Итого
	1940


Как видно из таблицы 4.1 , на открытие магазина площадью 70 м2 требуется около 1940  тыс. рублей. 
Для начала, рассчитаем чистый денежный поток ООО СК «Стройтехнологии» на основе бухгалтерского баланса по формуле:
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	(разница с. 1200 и с. 1250);
	

	
	ТП – изменение текущих пассивов (разница с. 1500 и с. 1510);
	

	
	ВОА – изменение внеоборотных активов (с. 1100);
	

	
	СК – изменение собственного капитала без учета нераспределенной

	прибыли (разница с. 1300 и с. 1370);
	

	
	ЗК – изменение заемного капитала (сумма с. 1400 и с. 1510).
	

	
	П –
	ТА +   ТП – денежный поток от операционной деятельности, а


(– ВОА) и СК + ЗК – потоки от инвестиционной и финансовой деятельности соответственно.

Используя формулу (2) и основные экономические показатели (приложение А, Б), рассчитаем чистый денежный поток ООО СК «Стройтехнологии» за 2017 год:
Д  ((7042-73)  (211-0) )  (369)  ((7200-0)  (0+0) )  
=7180+ (-369)+7200= 14011

Из получившихся результатов следует, что отток средств, связанный с инвестиционной деятельностью ООО СК «Стройтехнологии»  за 2017 год, составил (-369 тыс. рублей). В результате можно заметить, что совокупность поступлений денежных средств в фирму от всех видов хозяйственных операций (приток денежных средств) является положительной (14 011 тыс. рублей).
Далее требуется рассчитать NPV для открытия новой точки продаж ООО СК «Стройтехнологии» на период 2019-2021 гг., но для начала уточним данные для формулы (1):
· количество временных периодов будет равно 3 годам;
· первоначальный денежный отток (вложение денег) произошел в данный момент («нулевой год»);
· стоимость капитала (ставка дисконтирования) составляет 10%.
Применим формулу NPV для данного мероприятия. У нас три годовых периода и четыре денежных потока. Первый поток (6780 тыс. рублей) – это наша инвестиция в данный момент («нулевой год»). Поступления денежных средств в фирму от всех видов хозяйственных операций (приток денежных средств) согласно расчетам составляет условно: 14 000 тыс. рублей за первый год, 28 000 тыс. рублей за второй год и 40 000 тыс. рублей за третий год. Затраты на содержание магазина: заработная плата сотрудникам, аренда помещения, хозяйственные и прочие расходы – 5280 тыс. рублей в год. Если развернуть формулу (4), то мы получим:
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В результате чистая приведенная стоимость денежных потоков (NPV) для открытия нового магазина ООО СК «Стройтехнологии» равна 59 526 тыс. рублей. Расчет NPV данного мероприятия отразим в таблице 4.2.
Таблица 4.2

Расчет NPV открытия нового магазина ООО СК «Стройтехнологии» за период 2019-2021 гг.

	Год
	Исходящий поток, тыс. руб.
	Входящий поток, тыс. руб.
	Ставка дисконтирования (10%)
	Фактор
	Сумма, тыс. руб.

	0
	6780
	-
	1
	1
	23280

	1
	5280
	14000
	1/(1,10)1
	0,90
	7848

	2
	5280
	28000
	1/(1,10)2
	0,83
	18858

	3
	5280
	40000
	1/(1,10)3
	0,75
	26040

	
	
	Итого
	
	
	59526


Данное мероприятие можно принять, так как его NPV больше нуля (59 526 тыс. рублей), а, значит, что его осуществление приведет к увеличению прибыли ООО СК «Стройтехнологии».
1. Проведение эффективной рекламы. Для этого в таблице 4.3 отразим затраты ООО СК «Стройтехнологии» на проведение рекламы.
Таблица 4.3

Затраты на проведение рекламы для предприятия 
ООО СК «Стройтехнологии» за 2019 г.
	Рекламное средство
	Материальные составляющие расходов рекламной акции
	Расчет расходов с учетом регулярности выхода

	
	Наименование расходов
	Стоимость за месяц, руб.
	Расчет
	Итог, руб.

	Размещение билбордов
	Размещение одного билборда
	50000
	50000*12 месяцев
	700 000

	Поддержка сайта
	Выведение впервые строки при поиске в интернете
	3000
	3000*12 месяцев
	36000

	Реклама в газетах
	Оформление одного объявления
	1000
	1000*6 газет*12 месяцев
	72000

	Реклама на телевидении
	выход видеоролика 1 раз в день
	15000
	15000 *12 месяцев
	180 000

	Общая стоимость расходов
	69000
	
	1 128 000


На следующем этапе проведем оценку эффективности реализации данной стратегии при проведении рекламной кампании.
Для изучения эффекта психологического действия рекламы используются методы, которые основываются на учете и оценке влияния отдельных средств рекламы на человека.
Самым простым методом является наблюдение. Данный метод применяется при изучении действия потребителей отдельных средств рекламы. Наблюдение осуществляется по предварительно разработанной программе, содержание которой предопределено характером определенных целей. Результаты наблюдения регистрируются за предварительно разработанной схемой.
Для
получения
данных
и
проведения
дальнейшего
анализа
был
возьмем статистические показатели эффекта от проведения рекламы конкурентом ООО «Соблдом».
На основании полученных данных можно определить эффективность рекламного средства. Данная методика основана на сопоставлении стоимости рекламного средства с количеством респондентов, которые сослались на него, и получении условной стоимости рекламного средства. Рекламное средство, которое имеет наименьшую условную стоимость, будет самым эффективным.
Таблица 4.4

Определение психологического эффекта от проведения рекламы предприятием ООО СК «Стройтехнологии» за 2019г.
	Источник информации
	Количество ссылок на источник информации
	Процент к общему количеству опрошенных в %
	Стоимость рекламного средства, руб.
	Условная стоимость рекламного средства, которое приходится на одного покупателя, руб.

	Реклама в газетах
	15
	5
	1000
	36,67

	Реклама на билбордах
	25
	8,3
	50000
	60,00

	Реклама на мониторах
	30
	10
	1500
	50,00

	Реклама на телевидении
	53
	17,7
	35000
	47,17

	Сайт
	38
	12,7
	3000
	19,16

	Рассказали знакомые
	50
	16,7
	0
	0,00

	Трудно сказать
	4
	1,3
	0
	0,00

	Всего
	300
	100
	90650
	213


Для определения эффекта от проведения рекламы и выявления средства, которое будет самым эффективным, занесем данные проведенного опроса в таблицу 4.4.
Как мы видим в таблице 19, сайт имеет наименьшую условную стоимость, и  является самым эффективным средством (его условная стоимость равна 19,16 руб. на одного покупателя). Еще одним из самых эффективных средств данной рекламной кампании является реклама на телевидении, так как данное средство занимает 17,7% от общего числа опрошенных, но является достаточно затратным (его условная стоимость равна 47,17 руб. на одного покупателя). Наименее эффективным средством является реклама в газетах, так как данное средство занимает всего лишь 5% от общего числа опрошенных и является одним из самых затратных средств (его условная стоимость равна 36,67 руб. на одного покупателя). Также к наименее эффективным средствам рекламы можно отнести рекламу на билбордах, так как данное средство занимает 8,3% от общего числа опрошенных и является самым затратным средством среди всех остальных (его условная стоимость равна 60,00 руб. на одного покупателя).

Поэтому, ООО СК «Стройтехнологии» будет вынуждено сократить расходы на следующие средства рекламы, которые по итогам анализа являются наименее эффективными:
· реклама в газетах;
· реклама на билбордах.
ООО СК «Стройтехнологии» будет достаточно размещение в одной самой популярной газете среди населения, например в бесплатной газете “Метро”, за место шести газет, а также будет логичным размещение билбордов хотя бы на полгода, за место одного года. Рассчитаем примененные изменения по сокращению расходов на данные средства рекламы и отразим их в таблице 4.5.

Таблица 4.5

Сокращение затрат на проведение рекламы для предприятия ООО СК «Стройтехнологии»

	Рекламное средство
	Материальные составляющие расходов рекламной акции
	Расчет расходов с учетом регулярности выхода

	
	Наименование расходов
	стоимость за месяц, руб.
	расчет
	итог, руб.

	Размещение билбордов
	Размещение одного билборда
	50000
	50000*6 месяцев
	300000

	Поддержка сайта
	Выведение впервые строки при поиске в интернете
	3000
	3000*12 месяцев
	36000

	Реклама в газетах, газета “Метро”
	Оформление одного объявления в одной газете
	1000
	1000*1 газету*12 месяцев
	12000

	Реклама на телевидении
	выход видеоролика 5 раз в день
	35000
	35000 *12 месяцев
	420000

	Общая стоимость расходов
	44000
	
	768000


Исходя из данных, полученных в таблице 4.5 в результате сокращения затрат на проведение рекламы для ООО СК «Стройтехнологии», можно увидеть, что затраты сократились на 360 тыс. рублей и теперь составляют 768 тыс. рублей.
3.Оценка эффективности разработанной стратегии развития 

ООО СК «Стройтехнологии»

По данным анализа, проведенного в предыдущих главах курсовой работы, были выявлены основные причины, которые негативно влияют на деятельность ООО СК «Стройтехнологии» и была разработана стратегия развития организации, которая направлена на повышение конкурентоспособности, сокращение затрат и увеличение прибыли предприятия. А именно:
1 Усиление своих конкурентных позиций.

2 Проведение эффективной рекламы. 

Для оценки эффективности разработанной нами стратегии, произведем расчет её чистой приведенной стоимости (NPV) на период 2019-2021 гг., но для начала уточним данные для формулы (4):
· количество временных периодов будет равно 3 годам;
· первоначальный денежный отток (вложение денег) произошел в данный момент («нулевой год»);
· стоимость капитала (ставка дисконтирования) составляет 10%.
Применим формулу NPV для расчета эффективности разработанной стратегии. У нас три годовых периода и четыре денежных потока. Первый поток составляет 7 548мтыс. рублей – это наша инвестиция в данный момент («нулевой год»):
· 6 780 тыс. рублей (открытие офиса продаж с демонстрационной площадкой, за первый год);
· 768 тыс. рублей (проведение рекламы).
Последующие притоки чистых денежных потоков будут: 14 000 тыс. рублей за первый год, 28 000 тыс. рублей за второй год и 40 000 тыс. рублей за третий год. Затраты – заработная плата сотрудникам, аренда помещения, хозяйственные и прочие расходы – 5 280 тыс. рублей в год за 1 магазин с демонстрационной площадкой. Если развернуть формулу (1), то мы получим:
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Расчет NPV эффективности разработанной стратегии для  ООО СК «Стройтехнологии»  за период 2019-2021 гг. отразим в таблице 4.6. 

Таблица
4.6
Расчет
NPV
эффективности
разработанной
стратегии
для

ООО СК «Стройтехнологии» за период 2019-2021 гг.

	Год
	Исходящие потоки, тыс. руб.
	Входящие потоки, тыс. руб.
	Ставка Дисконтирования (10%)
	Фактор
	Сумма, тыс. руб.

	0
	7 548
	-
	1
	1
	7 548

	1
	6 048
	14000
	1/(1,10)1
	0,90
	7 157

	2
	6 048
	28000
	1/(1,10)2
	0,83
	18 220

	3
	6 048
	40000
	1/(1,10)3
	0,75
	25 464

	
	
	Итого
	
	
	58 389


Исходя из таблицы 4.6, можно сделать вывод, что разработанную стратегию можно принять, так как NPV больше нуля (58 389 тыс. рублей), а, значит, что данная стратегия поможет ООО СК «Стройтехнологии» улучшить свое финансовое положение и получить прибавку к прибыли.
Средства, которые выделяются на решение данных проблем, должны быть распределены таким образом, чтобы система управления точно и четко регулировала текущие операции и не допускала возникновения новых проблем.
Стратегия указывает, что нужно сделать именно сегодня, чтобы выжить завтра. Как и любое другое ООО СК «Стройтехнологии» ставит свою приоритетных задач – завоевание большего сегмента рынка, повышение конкурентоспособности, расширение клиентской базы и, как следствие, увеличение доходов.
Любой организации, чтобы оставаться всегда привлекательной для потребителей, нужно иметь развитый благоприятный имидж и безупречную репутацию. На рынке загородного строительства для привлечения клиентов важны цены более низкие, чем у конкурентов, но этого мало. Необходимо, чтобы потенциальные потребители узнали, что ООО СК «Стройтехнологии» предлагает более широкий ассортимент продукции, на которую цены ниже, а качество выше, чем у конкурентов. Решением этой задачи послужат представленные ранее альтернативы:
1 Для усиления своих конкурентных позиций, организации требуется открыть доступный офис продаж для потенциальных клиентов, с возможность демонстрации предлагаемой продукции. Поэтому расположения  по адресу: Кудрово, Мурманское ш., 12-й км, рядом с ТЦ МЕГА Дыбенко считается наиболее выгодной площадкой для демонстрации и привлечения клиентов, так как находится на выезде из город, вблизи крупных торговых центров, и строительных магазинов.

2 Для проведения эффективной рекламы, ООО СК «Стройтехнологии»  требуется усилить проведение рекламных кампаний на телевидении и сайте, а также сократить расходы на размещение рекламы в газетах и на билбордах. Так как хоть организация и не новичок на рынке загородного строительства, у бренда плохая узнаваемость. Размещение рекламы позволит привлечь новых клиентов, зарекомендует на ранку загородного строительства как надежного застройщика, и создаст положительный имидж организации.
Подводя итог, можно сказать, что разработанная стратегия развития предприятия ООО СК «Стройтехнологии»  даст прибыль 58 389  тыс. рублей с учетом всех затрат, что поможет организации укрепить свои конкурентные позиции на рынке загородного строительства в Санкт-Петербурге и Ленинградской области.

