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Стратегия развития российских предприятий в 90-х годах

Вопрос 1
«Наиболее существенные изменения, произошедшие  в российской экономике в период начала 90-х годов»

Экономика России устроена совершенно особенным образом – в ней все начинается и заканчивается государством. Чтобы понять причины такого устройства хозяйства страны, нам необходимо обратиться к истории.

Руководители СССР думали о военных проблемах взаимоотношений с окружающим миром куда больше, чем о необходимости всемерного развития международной торговли. И это наложило решающий отпечаток на развитие экономики нашей страны в ХХ в. Первым следствием обособления явилась необходимость создания в стране полного набора производств – от  швейных иголок до танков. У нас все должно было быть все свое, чтобы прекращение поставок из стран «враждебного окружения» не могло вызвать в стране экономических проблем.

В стратегии экономического развития основными элементами были:

1) преимущественное развитие военно-промышленного комплекса (на оборонные нужды работало 80% всех ученых и конструкторов страны);

2) формирование натурального хозяйства в масштабах страны, то есть создание  предприятий для изготовления всех видов товаров;

3) индустриализация в сочетании с урбанизацией;

4) создание максимально крупных предприятий как средства снижения  средних затрат на производство;

5) исключение конкуренции как «ненужной» в условиях командно-плановой экономики, привела к тому, что Россия завершает ХХ век с совершенно особым устройством своего хозяйства.

Основными чертами этого устройства можно считать:

· запущенность всех секторов экономики, которые должны удовлетворять нужды       граждан;
· Крайнюю бедность большей части населения;
· Превращение гигантских предприятий в основу не только всей промышленности, но и организации жизни граждан;
· Свертывание до минимума участия страны в международном разделение труда;
· Крайне низкий уровень качества продукции и расточительное использование всех ресурсов, порожденные отсутствием конкуренции;
· Неразвитость многих важнейших экономических механизмов.

И все это усугублялось ликвидацией частной собственности, повсеместной заменой ее так называемой «общенародной собственностью», а проще говоря, государственной.

В итоге родилось уникальное социально-экономическое устройство советской экономики, доставшееся России по наследству после распада СССР. В этом устройстве государство играет решающую роль, поскольку государственные чиновники распоряжаются всеми типами ресурсов и благ, а люди работают на единственного работодателя – государство.  Верховный Совет СССР в октябре 1990 года одобрил представленные на его рассмотрение Президентом СССР “Основные направления по стабилизации народного хозяйства и переходу к рыночной экономике”.

Россия вступила в новый период своего развития, связанный с переходом к рыночным отношениям.

Либерализация цен в 1992 году привела к повышению цен в 26 раз на товары и услуги для населения, а на промышленные изделия – в  20 раз.

Российские предприятия-монополисты  немедленно решили разбогатеть. Российские предприятия придумали «псевдоденьги» под названием «неплатежи»: они просто перестали платить друг другу за приобретаемую продукцию и страна получила мощнейший толчок к инфляции затрат, который пришлось мучительно гасить на протяжении 1992-1995 годов. Так родилась та инфляция, в огне которой погибли сбережения населения, а спрос обнищавшего населения упал до минимума, лишив отечественные предприятия рынка сбыта. Тогда стало ясно – пока   Россия не сумеет найти способ поменять экономические модели поведения своих предприятий, не отделит от государства и его бюджета, никакие рыночные преобразования не будут иметь успеха. Таким образом, к концу 1992 года на первый план выдвинулась задача проведения приватизации государственной собственности. Приватизация развивалась  невиданно высокими темпами: только за 1993-1994 гг. государство передало новым собственникам более 64 тыс. предприятий. Затем был принят ряд документов определявших процедуру банкротства предприятий с безнадежно большими долгами. В этот период предприятия России столкнулись с необходимостью адаптации к новым условиям хозяйственной деятельности.
К особенностям деятельности организаций при переходе к рыночной экономике относятся следующие изменения:

· Место организации в новой системе хозяйственных отношений, открытой для проникновения технологий, капитала и товаров извне;

· свобода выбора направлений хозяйственной деятельности;

· самостоятельность принятия решений и полная ответственность за их реализацию
В этих условиях главным является понимание необходимости адаптироваться к тому, что все решения принимать самостоятельно, нести за эти решения полную ответственность.
Вопрос 2
«Стратегия развития российских предприятий в 90-х годах»
	Предприятия
	Стратегически важные задачи

	«Хлебный Дом»
	Кадровая революция, раскрутка бренда, улучшение системы сбыта, увеличение ассортимента товаров, открытие фирменных магазинов.

	«Звезда»
	Кадровая революция, оказание услуг по дополнительному обслуживанию товаров.

	«Русские Самоцветы»
	Выработка у персонала гордости за свою фирму, сохранение петербургского стиля, ориентация на потребителя, система сбыта товара.

	«Балтика»
	Гордость за фирму, повышение качества продукции, реклама, система сбыта, мотивация рабочих (постепенное повышение заработной платы).

	ЛОМО
	Улучшение качества продукции, переориентация производства, выход на мировой рынок.

	ФОСП
	Маркетинговые исследования, система сбыта товаров.

	«Первомайская Заря»
	Ориентация на определённого потребителя, организация системы сбыта товаров.

	ЗТЛ
	Улучшение качества продукции, контакты с клиентами, предоставление большого спектра услуг, маркетинговые исследования.

	Балтийский завод
	Поиск новых клиентов, поддержание связей со старыми.

	Красный Выборжец
	Выход на мировой рынок.


Стратегически важные задачи, общие для всех рассматриваемых предприятий:
1. Создание корпоративного духа, гордости за свою фирму. Например, на «Русских Самоцветах» начали приучать людей к чистым туалетам, и «тогда это был чуть не революционный шаг». Так, постепенно люди привыкли к сознанию того, что они не сами по себе, а являются частью организации. На заводе «Балтика» похожая ситуация, и сейчас уже никто не будет, например, бросать на пол окурки. 

2. Изменение структуры организации.  Круг высших руководителей, участвующих в выработке стратегических решений на предприятиях постарались сократить. Например, на «Балтике» вместо 60 – 65 руководителей, обсуждавших все вопросы всех уровней, в правлении осталось 4 человека, которые, в свою очередь, делегируют многие свои полномочия на низшие уровни управления.

3. Человеческий фактор.  Для формирования корпоративного духа организации необходимо учитывать человеческий фактор, чтобы, по словам В. Федоренко, «…человек, который работает  на заводе и  принимает заказы, знал директора магазина по имени отчеству, знал как дела у его дочки».
4. Расширение производства. Практически все предприятия ставили своей целью расширение производства, увеличение ассортимента товаров, а также выход на мировой рынок, как, например, «Красный Выборжец», ЛОМО. В том же ЛОМО имела место скорее переориентация производства, когда, обнаружив невозможность конкуренции с импортными организациями, производящими сходную продукцию, предприятие сузило свою специализацию и сконцентрировалось на производстве приборов высоких технологий (лазерных приборов, приборов ночного видения), ликвидировав остальное производство.
5. Ценообразование. Быстро уяснив, что цена является мощнейшим элементом сбытовой политики, к ценообразованию стали подходить внимательно, пробуя различные варианты, чтобы увеличить объём продаж и иметь максимально загруженное производство. Предприятия даже сознательно идут на убытки, только чтобы не потерять клиентов.

6. Система сбыта. Предприятия стали формировать активную систему сбыта производимой продукции. «Хлебный Дом», например, взял на себя развозку хлеба по торговым точкам, стараясь сделать её максимально дешёвой для потребителя. ФОСП продвигала свою продукцию в магазины. «Балтика» работала до 10 вечера, чтобы удовлетворить требования торговли, а тем самым и потребителей.    

7. Поиск новых клиентов.  Для предприятий стало чрезвычайно важно не только удерживать старых клиентов, но и завоёвывать новые рынки. В связи с этим стали активно использоваться посредники.  На первом месте были клиенты, и ради них приходилось нередко жертвовать прибылью. Так,  «Балтика» полгода поставляла ёмкостное пиво в кегах себе в убыток; «Русские Самоцветы», сами находясь в стеснённых обстоятельствах, всё же давали отсрочку ювелирным магазинам, понимая, что потерять торговлю – значит потерять клиентов. На заводе «Звезда» стали осуществлять ремонт и обслуживание своей продукции с целью привлечения большего числа клиентов.
8. Увеличение объёма продаж. Жизненно важным условием процветания предприятия стало увеличение объёма продаж. По словам директора ФОСП В. Михеева, «…чтобы каждый день продавать ровно столько, сколько фабрика может производить, необходимо менять модели, технологию, сокращать сроки переналадки оборудования».
9. Максимально загруженное производство. Как и увеличение объёма продаж, максимально загруженное производство – это признак успешно развивающейся фирмы.
10. Раскрутка, имидж, реклама.  Для «Русских Самоцветов» лучшей рекламой было сохранение традиции петербургского стиля. Компания «Балтика» выделила свой товар среди прочих, поставив на этикетке крупный логотип, чтобы потребитель сразу обращал на него внимание. «Хлебный Дом» увеличил ассортимент товара, привлекая, тем самым, покупателей. Все успешные предприятия  создавали образ своей фирмы, чтобы потребитель сразу же узнавал их продукцию на прилавках города.
Вопрос 3

«Стратегическое развитие российских предприятий по отраслям»
1) Пищевая промышленность (Балтика, Хлебный Дом):

Основная стратегия компаний, производящих пищевую продукцию, была направлена на то, чтобы идентифицировать свой товар в глазах покупателя. В начале 90-х годов люди знали лишь несколько фирм, производящих ту или иную пищевую продукцию. Поэтому перед новыми фирмами стояла задача: преподнести свой товар таким образом, чтобы потребители его запомнили и поняли, чем этот товар превосходит продукцию, выпускавшуюся ранее, а также превосходит товары фирм-конкурентов. Фирмы стремились сделать свою торговую марку узнаваемой, чтобы потребитель, сталкиваясь с данной маркой, знал, что речь идет о высококачественной продукции.  

2) Легкая промышленность: (ФОСП, Первомайская Заря):

Стратегия фирм данной отрасли была ориентирована на конкретного покупателя. До 90-х годов,  эти фирмы были вполне успешны, т.к. потребитель не знал ничего другого. После 90-х годов рынок стал предлагать очень много товаров подобного рода, поэтому перед людьми появилась возможность выбора. Чтобы удержать свою позицию на рынке, фирмы, производящую легкую промышленность, решили, что залог успеха для них – это знание своего покупателя. Таким образом, фирмы стали работать не для всех, а только на определенную группу людей, что позволило им сохранить своё положение на рынке.

3) Тяжелая промышленность (Звезда, ЗТЛ, Красный Выборжец):

Данные фирмы выбрали стратегию, направленную на расширение производства с целью сохранения старых клиентов и приобретения новых. Предприятия понимали, что поскольку завоевать нового потребителя им сейчас не удастся, надо сделать всё возможное, чтобы поддержать связь со старыми. Для сохранения этих связей принимался целый ряд действий, как, например, расширение спектра оказываемых услуг.
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4) [image: image2.emf]Приборостроение (ЛОМО):

[image: image3.emf]Стратегия данных фирм была направлена на переориентацию производства. Фирмы поняли, что выпуская продукцию, которую они производили раньше (а именно военную промышленность), они не смогут удержать прежние позиции, т.к. этот товар уже не так востребован. Они осознали, что прорваться на рынок они могли только путем производства приборов высоких технологий, следовательно, они начали выпускать лазерные приборы, приборы ночного видения, и т.д. Они стали выпускать продукцию, которую больше никто не выпускал, но в то же время, продукцию, которая была очень необходима,  а следовательно это очень благотворно сказалось на развитии предприятий.

5) Ювелирная промышленность (Русские Самоцветы):

Фирмы выбрали за стратегию ориентацию на среднего потребителя. Они производили продукцию, характеристики которой отличались от продукции фирм-конкурентов. Данные фирмы использовали свой стиль в производстве, поэтому их продукция была уникальна и имела своего рода изюминку. С одной стороны, это позволило компаниям приобрести свой имидж, с другой – это сделало товар более доступным для покупателей.

6) Судостроение (ЦНИИ ТС, Балтийский Завод)

Стратегия этих предприятий была направлена, на выход на мировой рынок. Фирмы поняли, что их продукция на нашем рынке не будет востребована: оборудование, производимое этими фирмами было довольно дорогостоящее, поэтому предприятия стремились выйти на рынок Китая и Азии – страны, которые одновременно и нуждались в этой продукции и  могли за нее заплатить.  

Вопрос 4

«Современное состояние организаций»
Пивоваренная компания «Балтика»
С самого начала "Балтика" задумывалась исключительно как пиво высочайшего европейского уровня, сваренное по классической технологии. Реализуя эту задачу, руководство завода разработало первую инвестиционную программу реконструкции и развития предприятия. Программа была рассчитана на период с 1993 по 1998 год и предусматривала установку современного европейского оборудования, позволяющего обеспечить высокое качество пива. Программа была завершена досрочно в полном объёме к ноябрю 1996 года. В результате "Балтика" стала крупнейшим российским производителем пива и уверенно удерживает лидерство по сей день.
  После осуществления программы "Балтика" стала первым в России пивоваренным заводом, оснащенным самым современным европейским оборудованием. К этому времени предприятие достигло небывалой мощи, какой не достигал ни один пивоваренный завод в истории России. Стремясь сделать свою продукцию доступной всем российским потребителям, "Балтика" первой в нашей стране начала создавать собственный холдинг, приобретя в 1997 году контрольный пакет акций завода "Донское пиво" в Ростове-на-Дону. В октябре 2000 года приобретен контрольный пакет акций завода "Тульское пиво". Специалистами "Балтики" была разработана инвестиционная программа, нацеленная на увеличение мощностей этих заводов и на замену устаревшего оборудования.  
Кроме того, с 1998 года "Балтика" создает сеть сбытовых подразделений в регионах. В настоящее время открыто двадцать восемь представительств в крупных городах России. Таким образом, прежнее название - ОАО "Пивоваренный завод "Балтика" - потеряло актуальность. Сегодня "Балтика" - уже не один завод. 
В целом инвестиции в "Балтику" с 1993 по 2000 годы составили более 347 млн. долларов. В основном это собственные средства, заработанные Компанией. Объем производства с 1991 по 2000 год увеличился в 38 раз (с 27 до 1013 млн.л). Доля "Пивоваренной компании "Балтика" в российской пивоваренной промышленности составляет 18%, поэтому торговую марку "Балтика" сегодня можно назвать единственным национальным брэндом, поскольку ни одна другая не занимает такой доли российского рынка. Цель Компании - к 2003 году занять 25 % российского рынка пива.  

Сегодня можно с уверенностью говорить об "экономическом феномене "Балтики". Ведь даже в мировой истории немного примеров, когда какая-либо компания за такое короткое время становилась лидером отрасли. А потому можно уверенно назвать "Балтику" национальной гордостью России.

«Хлебный дом» 

В 1993 году в результате приватизации «12-ый Хлебозавод  Московского района» превратился в Акционерное общество. В 1995 году завод переименован в Открытое акционерное общество «ХЛЕБНЫЙ ДОМ». Проведена первая открытая эмиссия акций предприятия, началась грандиозная реконструкция производства. В течение нескольких лет предприятие полностью  заменило устаревшее оборудование, открыло сеть фирменных магазинов и расширило ассортимент своей продукции.
 «Хлебный Дом» сегодня - это  современное технологическое оборудование, новые цеха и широкий ассортимент высококачественной продукции. Это крупнейший в России хлебозавод, не имеющий себе равных по техническому оснащению.

Миссия компании: Обеспечение потребителей высококачественной и вкусной   продукцией, клиентов – непревзойденным уровнем сервиса, а наших акционеров и сотрудников – оптимальными доходами. 
«ФОСП» - Фабрика одежды Санкт-Петербурга
В 1998 году предприятие было названо лучшим в России по эффективности использования всех финансовых ресурсов. Костюм от ФОСП вошел в число 100 лучших товаров России. А за 1999 год фабрика получила премию губернатора Петербурга по качеству.
В 2000 году предприятие начало интенсивную работу с западными рынками. Причем и под своей торговой маркой - тоже. Пробный выход в свет в прошлом году для ФОСП оказался весьма удачным. Фабрики продали небольшую партию костюмов (тысячу штук), и получили крупный заказ от фирм Италии и Франции. 
Сегодня объемы производства и продаж продукции предприятия исчисляются сотнями тысяч изделий в год. В Германии  закуплено оборудование, на материнском предприятии идет обучение рабочего персонала. ФОСП выпускает более 80 моделей костюмов и пиджаков, которые, в свою очередь, разнообразятся за счет использования различных тканей.
«Завод турбинных лопаток» 

Российская компания ОАО “Завод турбинных лопаток” работает в Санкт-Петербурге с 1964 года. Завод является ведущим в России предприятием полного цикла изготовления механообработанных турбинных лопаток для паровых   и газовых  турбин энергетического и газотранспортного назначения.
В настоящее время предприятие выпускает:
- готовые механообработанные лопатки для паровых и газовых турбин;
- горячештампованные и литые заготовки лопаток для паровых и газовых турбин;
- литые детали для камер сгорания газовых турбин;
- кузнечно-штампованные и литые детали общемашиностроительного назначения;
- изделия профильного проката для судостроения, автомобилестроения и железнодорожного транспорта;
 
Продукция завода поставляется ведущим изготовителям паровых и газовых турбин, на электростанции и в газотранспортные организации России и стран СНГ, компаниям ряда европейских государств.
Инновационная политика предприятия позволила сформировать условия оперативного реагирования на требования рыночных ситуаций, увеличить темпы обновления ассортимента выпускаемой продукции. Предприятие аттестовано компаниями TÜV ORD и СовАсК на соответствие системы управления качеством международным стандартам ISO 9002.
Производство предприятия оснащено самым современным прецизионным оборудованием ведущих фирм Европы, США, России, на котором выпускаются лопатки и изделия общемашиностроительного назначения.
С помощью специализированного оборудования завод самостоятельно изготавливает необходимые средства технологического оснащения, прессформы, штампы, инструмент. Проектирование изделий и средств технологического оснащения осуществляется на базе новейших CAD/CAM – систем.
«ЛОМО» 

ЛОМО хорошо известно в России и за рубежом как крупнейшая российская компания, занимающаяся производством и реализацией оптико-механических и оптико-электронных приборов.
Предприятие выпускает  широкую гамму продукции: медицинскую технику - микроскопы и эндоскопы, наблюдательные приборы - зрительные трубы, телескопы и приборы ночного видения. Огромной популярностью за рубежом пользуются фотоаппараты "ЛОМО-компакт". Деятельность ЛОМО охватывает и такие направления, как производство спектральных приборов, безопасных для глаз лазеров, специальной техники для армии, авиации, флота и космоса.
Основанное в 1914 году, предприятие стало первым в стране производителем оптики и на начальном этапе выпускало продукцию для российской армии. В 1993 году ЛОМО было приватизировано и сейчас представляет собой предприятие со 100% частным капиталом, владельцами которого являются более 16.000 акционеров.
На ЛОМО работает около 6,5 тысяч сотрудников. Предприятие производит приблизительно 150 видов продукции. Примерно 50% объема продаж компании составляют экспортные поставки в США, Канаду, Германию, Австрию, Израиль и другие страны.
ЛОМО имеет сертификаты, подтверждающие соответствие системы качества предприятия международному стандарту ISO 9001 от всемирно известной компании ТЮФ (Германия) по гражданской продукции и от фирмы 'Оборонсертифика' по продукции оборонного назначения.
«Русские самоцветы» 

Акционерное общество "Русские самоцветы" - самое крупное ювелирное предприятие России, обладающее высококвалифицированными кадрами мастеров и оснащенное новейшим оборудованием. Наряду с производственными цехами в его состав входят научно-исследовательский институт ювелирной промышленности (работающий над разрешением возникающих технических и экономических проблем) и специальное конструкторско-технологическое бюро (разрабатывающее и изготовляющее оборудование для производства ювелирных изделий). АО "Русские самоцветы" имеет салон-магазин и ряд фирменных магазинов в Санкт-Петербурге. 

Ассортимент украшений, выполненных из золота, серебра, цветных металлов - свыше 1000 моделей. Это обручальные и помолвочные кольца, фантазийные украшения с бриллиантами, с природными и синтетическими камнями, браслеты для часов из разноцветного золота, молодежные серебряные украшения, бижутерия.
Среди ювелирных предприятий России Санкт-Петербургское АО "Русские самоцветы" занимает особое место. Его продукцию отличает разнообразный ассортимент, высокий уровень исполнения, а главное - гармоничное сочетание современного дизайна с традициями ювелирного искусства предшественников предприятия: многих поколений всемирно известных петербургских ювелиров и камнерезов, прежде всего Петергофской гранильной фабрики и фирмы Фаберже.
Изделия АО "Русские самоцветы" хорошо известны во многих странах мира. Они экспонировались на выставках и ярмарках Базеле, Нью-Йорке, Риме, в других ювелирных центрах мира, неизменно получая высокую оценку специалистов и любителей ювелирного искусства.
Вывод по работе

Из проведенного исследования можно сделать главные выводы о стратегии развития российских предприятий в начале 90-х годов. Они заключаются в том, что выжили и сумели встать на ноги только те предприятия, которые в изменившихся условиях сумели быстро сориентироваться и пойти по пути прогрессивного рыночного развития. 

Безусловно, в этом им помогла стратегия развития каждого предприятия. Для одних это было освоение новых рынков и укрепление позиций на них, для других – сохранение старых традиционных партнеров и выход на мировые рынки сбыта продукции. Успех той или иной стратегии можно наблюдать на примере нынешних предприятий. Одни, у которых была неверная стратегия (или ее вообще не было) – развалились, а другие, которые вовремя сформулировали для себя цели развития – процветают и по сей день. На основе этого можно судить о том, что вовремя разработанная стратегия может сказаться на развитии предприятия, на его положении в будущем.
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