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3.3. Виявлення сильних і слабких сторін суб’єкта підприємницької діяльності (бізнес-проекту)
3.4. Визначення місії суб’єкта підприємницької діяльності (бізнес- проекту) та формування його цілей
3.5. Аналіз стратегічних альтернатив та обрання стратегії
3.1. Логіка процесу стратегічного планування на підготовчій стадії
Підготовча стадія розробки бізнес-плану відповідає логіці процесу стратегічного планування. В рамках підготовчої стадії розробки бізнес-плану збирається та опрацьовується інформація, яка стосується логістичного проекту, що підлягає плануванню, його характеристик, сильних та слабких сторін суб’єкта бізнесу, сприятливих можливостей та загроз зі сторони зовнішнього середовища, формування цілей реалізації логістичного проекту та визначення шляхів і засобів їх досягнення. Фактично зазначені дії і входять до стадії стратегічного планування бізнесу.
Загальну логіку процесу стратегічного планування на підготовчій стадії розробки бізнес-плану представимо на рис. 3.1. Як вже зазначалося, підготовчий етап тісно пов’язаний та відповідає основним етапам стратегічного планування діяльності суб’єкта бізнесу, а відтак стосується: оцінювання загального стану (зовнішній та внутрішній аналіз); визначення місії (філософії підприємницької діяльності); формування цілей та задач підприємницької діяльності; аналізу стратегічних альтернатив та обрання стратегії.
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Рис. 3.1. Загальна логіка процесу стратегічного планування на підготовчій стадії розробки бізнес-плану
Завдання підготовчої стадії розробки бізнес-плану може бути виконано завдяки реалізації такої послідовності дій: формалізація ідеї проведення підготовчої стадії розробки бізнес-плану, визначення її ключових цілей; підбір виконавців та розподіл обов’язків між ними; складання плану-графіку виконання робіт; збір необхідної внутрішньої і зовнішньої інформації; оформлення попередніх результатів стратегічного аналізу підприємницького проекту та обговорення їх з керівництвом проекту; затвердження остаточних результатів, формулювання місії та основних цілей проекту, обрання стратегії та тактики реалізації підприємницького проекту; прийняття рішення про розробку бізнес-плану.
3.2. Оцінювання сприятливих зовнішніх можливостей та загроз реалізації бізнес-проекту
Метою зовнішнього аналізу є виявлення сприятливих можливостей і загроз, а також ідентифікація ключових факторів успіху в обраному виді підприємницької діяльності. Під сприятливими можливостями розуміють фактори зовнішнього середовища, які сприяють досягненню цілей бізнес- проекту. Відповідно, до зовнішніх загроз чи небезпек відносять умови зовнішнього середовища, які обмежують можливості суб’єкта підприємницької діяльності щодо досягнення намічених цілей. 

Обрані фактори зовнішнього середовища зводять у таблицю “Матриця оцінювання загальноекономічних факторів впливу зовнішнього середовища на реалізацію підприємницького проекту” (табл. 3.1). У цій матриці за кожним фактором встановлюється бальна оцінка (наприклад, від одного до п’яти) залежності бізнесу від його впливу та робляться висновки щодо потенційних сприятливих можливостей або очікуваних загроз.
Оцінювання факторів, як правило, здійснюють із урахування думок експертів (сформованих з числа керівного складу суб’єкта підприємницької діяльності, споживачів продукції (послуг), експертів чи аналітиків). В результаті виявляють усі можливі фактори впливу на реалізацію підприємницького проекту, напрями та силу впливу кожного з них.
Слід усвідомлювати, що крім загальноекономічних факторів значний вплив на реалізацію підприємницького проекту мають галузеві фактори, а також діяльність конкурентів, що важливо врахувати у межах зовнішнього аналізу на підготовчій стадії розробки бізнес-плану.
Галузеві фактори дещо легше піддаються оцінюванню, їх відносно простіше ідентифікувати, вони тісніше пов’язані з особливостями підприємницької діяльності суб’єкта бізнесу. Серед них виділимо: кількість, розміри та типи суб’єкта бізнесу, які функціонують в галузі; динаміку основних економічних показників розвитку галузі; витратомісткість виробництва; індекс дохідності; динаміку попиту на продукцію (послуги); наявність та доступність постачальників ресурсів; характеристики основних споживачів і т. ін.
Таблиця 3.1
Приклад побудови матриці оцінювання загальноекономічних факторів впливу зовнішнього середовища на реалізацію підприємницького проекту
	Групи та окремі фактори
	Оцінка залежності бізнесу від впливу зовнішніх
факторів*
	Сприят- ливі можли- вості
	Загрози та небез- пеки

	
	1
	2
	3
	4
	5
	
	

	Макроекономічні фактори
	Посилення інфляції
	
	
	
	
	
	
	

	
	Зростання доходів населення та підвищення купівельної
спроможності
	
	
	
	
	
	
	

	
	Посилення диференціації доходів
населення
	
	
	
	
	
	
	

	
	Зниження процентних ставок на
банківський кредит
	
	
	
	
	
	
	

	
	Нестабільність макроекономічної
ситуації
	
	
	
	
	
	
	

	
	Зростання економіки і
розширення місткості ринку
	
	
	
	
	
	
	

	Елементи конкурентного середовища
	Ринкові фактори
	
	
	
	
	
	
	

	
	Вплив конкурентів
	
	
	
	
	
	
	

	
	Вплив споживачів
	
	
	
	
	
	
	

	
	Вплив постачальників
	
	
	
	
	
	
	

	Соціально- демографічні характеристики
	Зміни смаків споживачів, посилення рівня диференціації
споживчих запитів та поява вільних ринкових сегментів, ін.
	
	
	
	
	
	
	

	Зміни в системі державного регулювання
	Зміни в оподаткуванні
	
	
	
	
	
	
	

	
	Запровадження ліцензування та обов’язкової стандартизації
продукції і послуг
	
	
	
	
	
	
	

	
	Посилення державного контролю
та вимог
	
	
	
	
	
	
	

	
	Посилення корупції
	
	
	
	
	
	
	

	
	Регулювання ціноутворення
	
	
	
	
	
	
	

	
	Зміни в державних замовленнях
	
	
	
	
	
	
	

	Галузеві фактори
	Посилення конкуренції
	
	
	
	
	
	
	

	
	Ускладнення доступу до сировини
та ресурсів
	
	
	
	
	
	
	

	
	Ускладнення доступу до
споживачів
	
	
	
	
	
	
	

	
	Поява товарів-замінників
	
	
	
	
	
	
	

	
	Зміна рівня цін
	
	
	
	
	
	
	

	Політичні
	
	
	
	
	
	
	

	Науково-технічні
	
	
	
	
	
	
	

	Природні
	
	
	
	
	
	
	

	Ментальні
	
	
	
	
	
	
	


* 1 – мінімальна залежність; 5 – максимальна залежність
В економічній літературі розроблено достатню кількість підходів і методів аналізу рівня конкурентоспроможності продукції та суб’єкта бізнесу. Зокрема, можна застосовувати методи: різниць, рангів, балів, графічний ін. Проте чи не найбільш зручним способом визначення рівня конкурентоспроможності суб’єкта підприємницької діяльності є складання матриці “Конкурентного профіля” (табл. 3.2).
Таблиця 3.2
Приклад складання матриці конкурентного профілю суб’єкта бізнесу
	Ключові фактори
конкуренто- спроможності
	Суб’єкт бізнесу
	Конкурент 1
	Конкурент 2
	Конкурент 3
	Конкурент n

	
	R*
	V*
	VR
	V
	VR
	V
	VR
	V
	VR
	V
	VR

	Якість товару
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Ціна товару
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Ефективність системи
збуту
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Якість
обслуговування
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Ефективність реклами та
стимулювання збуту
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Інші фактори
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Сумарне оціночне
значення
	1,0
	-
	
	
	
	
	
	
	
	
	


* R – ваговий коефіцієнт; V – оцінка; VR – оціночне значення.
Застосування цієї табличної форми дозволяє встановити узагальнюючу кількісну оцінку становища суб’єкта бізнесу у конкурентній боротьбі при наявності кількох конкурентів.
Для більш наочного відображення напрямів конкурентних переваг та недоліків суб’єкта підприємницької діяльності доцільно використовувати метод “еталону” (графічний метод) (рис. 3.2). Для цього необхідно визначити напрями, за якими буде здійснюватись оцінювання конкурентоспроможності суб’єкта підприємницької діяльності, встановити максимальну (найкращу, еталонну) кількість балів та здійснити оцінку її рівня за кожним з напрямів оцінювання.
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Якість продукції
межа значень для підприємства
Вартість послуг
Широта асортименту
Якість послуг
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Рис. 3.2. Приклад графічної інтерпретації оцінки конкуренто-
спроможності суб’єкта підприємницької діяльності методом “еталону” (графічним методом)
3.3. Виявлення сильних і слабких сторін суб’єкта підприємницької діяльності (бізнес-проекту)

Виявлення сильних та слабких сторін здійснюється в межах внутрішнього аналізу процесу стратегічного управління та передбачає здійснення оцінювання факторів, які піддаються впливу та контролю з боку суб’єкта підприємницької діяльності, тобто факторів, обумовлених результатами його діяльності та є результатом ефективності його функціонування чи окремих дій.

Для оцінювання сильних та слабких сторін суб’єкта підприємницької діяльності можна використовувати форму балансу (табл. 3.3). Успіх суб’єкта підприємницької діяльності значною мірою залежить також від використання якісних сировини та матеріалів, сучасного обладнання і дотримання вимог технології; професійних навиків та ставленням до роботи персоналу; від реалізації інноваційного потенціалу, здатності впроваджувати технічні, технологічні та організаційні нововведення. В кінцевому підсумку сильні сторони суб’єкта бізнесу (так як і слабкі) відображаються у показниках ефективності його підприємницької діяльності.
Таблиця 3.3
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Сильні та слабкі сторони суб’єкта підприємницької діяльності
	Сильні сторони
	Слабкі сторони

	1. Переваги суб’єкта підприємницької діяльності за напрямами:
маркетинг; виробництво; організація праці; інноваційна діяльність;
управління фінансовими ресурсами, ін.
	1. Недоліки суб’єкта підприємницької діяльності за напрямами:
маркетинг; виробництво; організація праці; інноваційна діяльність;
управління фінансовими ресурсами ін.

	2. Унікальні знання та права власності
	2. Недостатність володіння суб’єктом підприємницької діяльності інформацією
щодо ефективної технології бізнесу, особливостей та вимог споживачів ін.

	3. Наявність у суб’єкта підприємницької
діяльності необхідних (в т.ч. унікальних) ресурсів та доступу до них
	3. Відсутність необхідних ресурсів чи доступу до них


Результати внутрішнього та зовнішнього аналізу оформляють у вигляді матриці SWOT-аналізу проекту (рис. 3.3).
	ЗОВНІШНІ ФАКТОРИ

	Зовнішні можливості
	Зовнішні загрози

	


	



	ВНУТРІШНІ ФАКТОРИ

	Внутрішні сильні сторони
	Внутрішні слабкі сторони

	


	




Рис. 3.3. Приклад складання матриці “SWOT-аналіз проекту”
3.4. Визначення місії суб’єкта підприємницької діяльності (бізнес-проекту) та формування його цілей
Під місією суб’єкта підприємницької діяльності слід розуміти основоположний документ, в якому описується вид його економічної діяльності, характеризується цільовий ринок (чи його сегмент), викладаються ключові принципи управління та встановлюються перспективні цілі по відношенню до досягнення бажаних числових оцінок економічних, фінансових, соціальних та екологічних показників, а також проголошується система суспільних та загальнолюдських цінностей. Суб’єкт підприємницької діяльності у цьому документі виступає у вигляді системи та розуміється як виробник товарів (послуг, робіт) для задоволення потреб ринку; соціальна організація, в якій працівники можуть проявляти та розвивати свої здібності та задовольняти потреби; конкурент іншим товаровиробникам; соціальна одиниця, яка враховує інтереси всього суспільства.
Роль місії у процесі бізнес-плануванні є важливою, оскільки її правильне та чітке усвідомлення дозволяє розробнику бізнес-плану, а в подальшому (під час реалізації підприємницького проекту) його керівництву та персоналу усвідомлювати цілі, які повинні бути реалізовані, допомогти обирати різних ситуаціях єдину позицію, покликану сприяти формуванню внутріфірмової культури; створити цілісний та привабливий імідж суб’єкта бізнесу у зовнішньому середовищі його функціонування, розкриваючи при цьому економічну та соціальну роль у суспільстві, яку він має на меті забезпечити. У подальшому місія (чи її елементи) можуть лягти в основу формування принципів побудови інших розділів бізнес-плану (наприклад, маркетинг-плану при формуванні рекламних заходів та бюджету витрат на рекламу).
Відтак, викладена у бізнес-плані місія суб’єкта підприємницької діяльності має містити характеристику таких елементів:
· товари, послуги (призначення суб’єкта підприємницької діяльності з огляду на вид його діяльності в межах конкретного сегменту ринку);
· споживачі (покупці продукції (послуг) суб’єкта підприємницької діяльності);
· географія (ринки (сегмента), на яких суб’єкта підприємницької діяльності буде вести конкурентну боротьбу);
· проблеми виживання (головна економічна ціль, яку переслідуватиме суб’єкта підприємницької діяльності);
· філософія суб’єкта підприємницької діяльності (основні напрями, орієнтири, до яких прагне, найбільш бажані цінності та пріоритети його функціонування і розвитку);
· уявлення про суб’єкта підприємницької діяльності (якісні характеристики та конкурентні переваги, які виокремлюють його серед конкурентів та вказують на нові, кращі чи оригінальні шляхи задоволення запитів споживачів).
Після місії визначають цілі суб’єкта бізнесу (підприємницького проекту). Ціль – це майбутній бажаний стан, мотив чи рушій поведінки; це параметри діяльності, досягнення яких обумовлено місією суб’єкта бізнесу та на реалізацію яких спрямована його підприємницької діяльність. На відміну від місії, цілі передбачають конкретні терміни їх досягнення, частіше носять[image: image21.png]


 внутріфірмову орієнтацію та спрямовані на більш ефективне використання ресурсного забезпечення, вимірюються конкретними числовими показниками. Цілі виконують такі основні функції: ініціативи; критерію прийняття рішення;
інструменту управління; координації; контролю.
Доцільно формувати стратегічні цілі суб’єкта підприємницької діяльності за такими основними напрямами:  становище на ринку; інноваційність діяльності; наявність ресурсного забезпечення та ефективність його використання;  дохідність та прибутковість діяльності; ефективність управління; персонал; соціальна відповідальність бізнесу.
3.5. Аналіз стратегічних альтернатив та обрання стратегії
Процес аналізу стратегічних альтернатив та обрання стратегії реалізації підприємницького проекту традиційно включає такі етапи:
· формування загальної (портфельної) стратегії; 
· визначення функціональних стратегій; 
· формування ділової (конкурентної) стратегії.
М. Портером (рис. 3.4) запропоновано типи бізнес-стратегій забезпечення конкурентної переваги суб’єкта підприємницької діяльності на ринку.
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Конкурентні переваги суб’єкта підприємницької діяльності
Найбільш низькі затрати
Унікальність товару (послуги)
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Увесь ринок чи його більша частина
Сегмент ринку (ринкова ніша)
Рис. 3.4. Типи бізнес-стратегій забезпечення конкурентної переваги суб’єкта підприємницької діяльності на ринку за М. Портером
Одночасно формуються стратегічні задачі, які доводиться вирішувати у процесі досягнення цілей, встановлюються терміни вирішення задач (за етапами), визначаються потреби в ресурсах. Стратегії росту можна розглядати за такими напрямами: інтенсивний ріст, інтеграційний ріст, диверсифікаційний ріст (рис. 3.5).
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Рис. 3.5. Стратегії росту суб’єкта підприємницької діяльності

Після обрання стратегії суб’єкт бізнесу повинен сформувати тактику реалізації логістичного проекту. За характером заходів можна виділити два найбільш розповсюджених види тактики суб’єкта підприємницької діяльності на рисунку 3.6.


Рис. 3.6. Набір заходів у межах захисної та наступальної тактик функціонування суб’єкта підприємницької діяльності на ринку
Більш ефективним є використання наступальної тактики. В цьому випадку разом з економічними, спрямованими на ефективне використання ресурсів, суб’єкт підприємницької діяльності проводить активний маркетинг, вивчення та завоювання нових ринків збуту, встановлює більш високі ціни на свої товари (послуги), здійснює капіталовкладення в удосконалення виробництва, його модернізацію, оновлення основних засобів, впровадження прогресивних технологій.
Оцінювання загального стану суб’єкта підприємницької діяльності
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