Семінарське заняття 4
ТЕМА 4. КОНЦЕПТУАЛЬНІ ОСНОВИ СТРАТЕГІЧНОГО УПРАВЛІННЯ

4.1. Сутність та особливості стратегічного управління. 

4.2. Визначення та особливості стратегії.

4.3. Класифікація стратегій. Особливості інвестиційних стратегій. 
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4.4. Підходи до розробки конкурентної стратегії.

                            ПИТАННЯ ДЛЯ САМОКОНТРОЛЮ
1. Дайте визначення поняття «стратегічне управління».

2. Визначте передумови становлення стратегічного управління в Україні.

3. Які етапи розвитку стратегічного управління Ви знаєте?

4. Назвіть відмінності стратегічного управління від оперативного. 

5. Визначте основні вимоги до стратегічного менеджера.

6. Надайте характеристику школам: планування та позиціонування. 

7. Надайте характеристику школам: підприємництва та когнітивній. 

8. Надайте характеристику школам: дизайну та культури.

9. Надайте характеристику школам: навчання та влади.
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10. Надайте характеристику школам: зовнішнього середовища та конфігурації.

11.Дайте визначення поняття «стратегія» та сформулюйте її особливості. 

12. Класифікація з точки зору ієрархії управління (рівнів).

13. Поясніть сутність стратегій інвестиційної активності. 

14. Які стратегії інвестиційної активності Ви знаєте?

15. Сформулюйте мету та поясніть сутність стратегії лідерства зв витратами виробництва.

16. Сформулюйте мету та поясніть сутність стратегії диференціації.

17. Сформулюйте мету та поясніть сутність стратегії оптимальних витрат (найкращої вартості).

18. Сформулюйте мету та поясніть сутність сфокусованих стратегій. 

19. Які підходи до розробки стратегії Ви знаєте?

20. З яких стадій складається формування стратегії?

Завдання 4.1.

Підготувати аналітичну доповідь або презентацію для висвітлення сутності одного з питань (на вибір), що наведені нижче:

Теми для повідомлень:

1. Передумови становлення стратегічного управління в Україні. 

2. Основні вимоги до стратегічного менеджера. 

3. Класифікація функціональних стратегій

4. Майкл Портер, як один з теоретиків і фахівців у сфері стратегічного управління. 
5. Школи стратегічного мислення: 
5.1. Школи планування та позиціонування; 

5.2. Школа підприємництва та когнітивна школа; 

5.3. Школи дизайну та культури; 
5.4. Школи навчання та влади; 
5.5. Школи зовнішнього середовища та конфігурації.

Завдання 4.2

4.2.1. За допомогою офіційної інформації, оприлюдненої на сайті Запорізького національного університету, а також його сторінок у соцмережах, сформулюйте перелік сильних сторін навчального закладу на ринку освітніх послуг України.
4.2.2. Правильно сформульована місія організації має:
· відповідати на питання: «Чому компанія існує?», «Кому вона хоче допомогти?» і « Як вона має намір це зробити?»;
· відображати унікальність організації, те, що відрізняє її від конкурентів;
· бути простою й однозначною для сприйняття;
· опиратися на факти, а не на роздуми;
· викликати довіру;
· складатися не з банальних і загальноприйнятих фраз («найвища якість», «компанія номер один» тощо.
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Таблиця 4.1 - Місія провідних компанії світу
	Компанія
	Місія

	Nestle
	Поліпшення якості життя та сприяння здоровому майбутньому

	Google
	Зручно організувати всю інформацію в світі, зробити її доступною і корисною кожному

	IKEA
	Поліпшення повсякденного життя кожного

	Mary Kay
	Збагачувати життя жінок та їхніх сімей у всьому світі

	McDonald’s
	Швидке, якісне обслуговування клієнтів за допомогою стандартного набору продуктів

	Coca-cola
	Освіжати світ, тіло, розум і дух; пробуджувати оптимізм за допомогою наших напоїв; надавати змісту всьому, що ми робимо

	Toyota
	Сприяння людям, їхньому способу життя, суспільству й економіці за рахунок автомобільної промисловості

	Microsoft
	Надати кожному можливість повністю реалізувати свій потенціал

	Sony Corporation
	Відчувати захоплення від створення інновацій і застосування технологій для блага й задоволення людей

	Canon
	Спільна робота й життя для загального блага

	Amazon
	Створити простір, в якому кожний може купити все, що хоче

	Adidas
	Бути лідером серед світових спортивних брендів

	Nike
	Дарувати натхнення та інноваційні рішення кожному атлету світу

	PepsiCo
	Дарувати більше усмішок з кожним ковтком і кожним шматочком

	Danone
	Забезпечити якомога більше людей здоровими продуктами харчування

	EBay
	Надати глобальну торговельну площадку, де хто завгодно може продати або купити практично що завгодно

	Ford Motor
	Ми − глобальна родина й пишаємося своєю спадщиною, надаючи персональну свободу пересування людям по всьому світу

	Wallmart
	Ми допомагаємо покупцям зекономити гроші, щоб зробити їхнє життя кращим

	Facebook
	Надати людям можливість поділитися своїм життям з іншими і зробити світ більш відкритим та об’єднаним

	Starbucks
	Дарувати натхнення і наповнювати дух кожної людини з кожною чашкою кави, кожний день, у будь-якому місці       




Завдання

1. Проаналізуйте наведені у таблиці 4.1 місії відомих компаній.
2. Виділіть:
а) місії, які, на Ваш погляд, найкраще сформульовані; 

б) місії, які не відповідають наведеним критеріям.
3. Визначить вимоги, яким відповідає кожна з наведених місій.
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     Практичне завдання 
Ви – власник (власниця) невеликого салону краси, що знаходиться у одному з ділових центрів міста. У зв’язку з падінням рівня життя населення, пандемією коронавірусу та війною кількість Ваших відвідувачів протягом останніх років суттєво знизилася, і відповідно, середній місячний прибуток підприємства знизився з 20 000 до 10 000 ум. од.
Із метою збільшення кількості клієнтів, адміністратори та майстри запропонували:
1) знизити ціни на послуги салону краси на 10%;
2) посилити SMM-рекламу, розробити і пропонувати клієнтам акційні пропозиції, які б заохочували до отримання більшої кількості послуг одним відвідувачем (наприклад: «Зроби манікюр та отримай 50% знижку на масаж обличчя»).
1. Визначте, яка інформація потрібна Вам для прийняття рішення та які  чинники впливатимуть на нього.
2. Сформулюйте інші можливі альтернативи виходу з кризового становища.
3. Опишіть можливі наслідки та ризики кожної з альтернатив.
4. Розробіть тактику прийняття рішення з вирішення цієї проблеми.
5. Прийміть власне рішення, як би Ви діяли у цій ситуації. Поясність Ваші мотиви і методи, якими Ви керувалися у процесі прийняття рішення.
Завдання 4.3

На даний момент існує багато визначень стратегії, але їх усіх об’єднує поняття стратегії як усвідомленої і продуманої сукупності норм і правил, що лежать в основі вироблення і прийняття стратегічних рішень, які впливають на майбутній стан організації, як засіб зв’язку організації з зовнішнім середовищем. За допомогою Інтернету знайдіть три будь-які визначення поняття «стратегія» та запишіть їх у таблицю  (табл. 4.2).
Таблиця 4.2 – Визначення поняття «стратегія» 
	Визначення поняття «стратегія»
	Автор

	Стратегія – це комплекс рішень, що приймаються менеджментом, з розміщення ресурсів організації та досягнення конкурентних переваг на цільових ринках 
	П. Дойл

	….
	……

	
	


Завдання 4.4

4.4.1. Визначить школу, яка має такі підходи до розробки стратегії (заповніть таблицю 4.3):
	Назва школи (підходу)
	Характеристики методів розробки стратегій

	
	Процес формування стратегії як процес передбачення. Процес формування стратегії базується на досвіді й інтуїції керівника організації, що одержимо просуває свою концепцію, особисто контролюючи її здійснення, а в разі потреби вносить своєчасні корективи.

	
	Процес формування стратегії як процес трансформації. Стратегія асоціюється з чимось стабільним (стратегічний план, схема), а процес її розробки спрямований на зміни орієнтирів діяльності організації. 

	
	Процес формування стратегії як колективний процес Представники школи вважають джерелом формування стратегії силу культури організації. 

	
	Процес формування стратегії як формальний процес. Особливість цієї школи полягає у використанні складного розрахунково-аналітичного апарату довгострокового проектування і уявленні стратегічного процесу у вигляді процесу формального планування. 

	
	Процес формування стратегії як ментальний процес. Стратегічний процес розглядається з погляду пізнавальних здібностей людини, тобто намагається проникнути в думки керівника організації, який формує бачення. 

	
	Процес формування стратегії як аналітичний процес. Представники школи стверджували, що для кожної галузі є обмежене число ключових стратегій, що можуть привести до успіху. 

	
	Процес формування стратегії як процес розвитку. Представники цієї школи стверджують, що стратегії виникають тоді, коли люди, діючи індивідуально або колективно, вивчають ситуацію, що складається, визначають достатність можливостей в організації справитися з нею і формують в остаточному підсумку схему своєї пове
дінки, тобто стратегію. Отже, розробка стратегії – це процес індивідуального і групового навчання. 

	
	Процес формування стратегії як процес осмислення намірів. Школа пропонує побудову стратегії як спробу досягнення відповідності внутрішніх і зовнішніх можливостей. Інструментом встановлення зазна
ченої відповідності є метод SWOT -аналізу. 

	
	Процес формування стратегії як процес ведення переговорів. Процес формування стратегії розглядається як відкрита боротьбу за вплив, за допомогою використання менеджерами владних і політичних методів. 

	
	Процес формування стратегії як реактивний процес. Теорія цієї школи будується на пасивній ролі організації, а побудова стратегії зводиться до процесу відображення стану середовища діяльності організації.


4.4.2. Визначить відмінні характеристики стратегічного і оперативного управління (заповніть таблицю 4.4.):
Таблиця 4.4. – Порівняння стратегічного та оперативного управління
	Характеристика
	Стратегічне управління
	Оперативне управління

	Місія, призначення
	
	

	Об’єкт концентрації уваги менеджменту
	
	

	Урахування фактору часу
	
	

	Основа побудови системи управління
	
	

	Підхід до управління персоналом
	
	

	Критерії ефективності управління
	
	


Завдання 4.5
4.5.1.
Проаналізувавши типові ситуації, визначте, яка з наведених у табл. 4.5  базових стратегій інвестиційної активності відповідає ситуаціям, представленим у таблиці 4.6. «Типові ситуації». Поставте в таблиці, згідно із ситуацією, номер відповідної стратегії.
Таблиця 4.5. – Базові стратегії інвестиційної активності
№ ст.
Ситуація
№ ст.
Ситуація

1.         Скорочення                            8. 2.         Концентрична                       9.

диверсифікація

3.
Горизонтальна
10. диверсифікація

4.
Пряма інтеграція
11.

5.
Комбінація (змішана
12. стратегія)

6.
Горизонтальна інтеграція 13.

7.
Розвиток ринку
14.


Спільне підприємство Захват ринку

Ліквідація

Конгломеративна диверсифікація Відторгнення

Зворотна інтеграція

Розвиток продукту

Таблиця 4.6 - «Типові ситуації»

№ стратегії

1


Типові ситуації

2

Коли нові профільні продукти можуть бути запропоновані на ринку за досить високими конкурентними цінами.

Коли традиційні продукти перебувають у стадії вмирання згідно з їхнім життєвим циклом.

Коли організація має сильну управлінську команду.

Коли в базовій галузі відбувається щорічне зниження обсягів реалізації. Коли існуючі ринки для продукту організації вже сильно насичені.

Коли додавання нових, але в той же час непрофільних продуктів могло б суттєво поліпшити реалізацію традиційних.

Коли організація конкурує на висококонкурентному ринку або на ринку, який не має можливості розвиватися.

Коли традиційні канали збуту можуть бути використані для просування на ринок нових продуктів.

Коли дві або більше компаній, що спеціалізуються в різних бізнесах, по-єднуються, щоб доповнити одна одну.

Коли існує потреба швидкого виводу на ринок нової технології. Коли організація є одним із самих слабких конкурентів у галузі.

Коли компанія неефективна, низькоприбуткова, має персонал з низьким або середнім рівнем виконавської дисципліни й зазнає на собі тиск з боку акціонерів.

Коли організація до даного моменту зростала так швидко, що виникла не-обхідність внутрішньої реорганізації.
Коли стратегія скорочення не дала бажаного ефекту.

Коли якийсь підрозділ є відповідальним за загальне зниження ефективно-сті організації в цілому.

Коли якийсь підрозділ погано здійснює обмін та взаємодію з усіма підроз-ділами компанії.

Коли ні стратегія скорочення, ні стратегія відторгнення не привели до ба-жаного результату. Коли акціонери компанії можуть мінімізувати свої втрати шляхом продажу її активів.

Коли збут не дає можливість створення для організації стратегічних пере-ваг у конкурентній боротьбі та обмежений. Коли організація конкурує у швидкозростаючій галузі й очікується продовження розширення ринків збуту. Коли стабільність виробництва особливо потрібна (це пов’язане з тим, що через власну систему збуту легше прогнозувати потреби ринку).

Продовження таблиці 4.6.
1
2

Коли постачальники організації занадто дорогі, незговірливі або слабкі.

Коли організація конкурує у швидкозростаючій галузі й очікується продовження розширення ринків збуту.

Коли організація потребує швидких поставок сировини й матеріалів.
Коли організація може стати монополістом у певному регіоні.

Коли збільшення масштабів виробництва забезпечує основні стратегічні переваги.

Коли конкуренти допускають помилки через недолік досвіду керування або відсутність особливих ресурсів, якими володіє організація.

Коли існуючі ринки не насичені продуктом організації.

Коли норма споживання продукту організації у традиційних споживачів може суттєво зрости. Коли збільшення масштабів виробництва забезпечує основні стратегічні переваги.

Коли з’являються нові недорогі надійні канали збуту. Коли організація дуже процвітає у своєму бізнесі.

Коли існують нові, не пророблені або ненасичені ринки.

Коли організація конкурує в галузі, що характеризується швидкими технологічними змінами. Коли основні конкуренти пропонують продукти кра-щої якості за порівнянною ціною. Коли організація відрізняється своїми дослідницькими й проектними можливостями.

4.5.2. Визначте, які конкурентні стратегії будуть доцільними при заданих нижче умовах (заповніть таблицю 4.7):

1. Стратегія лідерства за витратами виробництва, або лідерства в ціні; 
2. Стратегія диференціації, або індивідуалізації;

3. Стратегія оптимальних витрат;

4. Сфокусована стратегія низьких витрат; 
5. Сфокусована стратегія диференціації.

Таблиця 4.7. Поєднання назви стратегії з умовами ринку
Назва (або номер)

стратегії



Умови ринку (зовнішнього середовища)

– ринковий сегмент, на якому вимоги покупців до витрат (а отже, і до ціни) суттєві (значні) на відміну від іншого ринкового прос-тору.

– існує багато способів зміни товару (послуги) і більшість покуп-ців усвідомлює ці відмінності як цінність;

– потреби покупців чи способи використання товару (послуги) різні;

– невелика кількість конкурентів застосовують аналогічний підхід у виробництві.

– крупні покупці володіють достатніми можливостями для того, щоб збивати ціни;

– сильна цінова конкуренція серед продавців;

– більшість покупців використовують продукцію однаковим чином; – продукція галузі стандартизована чи товар можна придбати у

великої кількості продавців;

– існує мало напрямів індивідуалізації (диференціації) продукції, яка б мала значення для покупців і тому вони чутливі до різниці в ціні;

– покупець не стикається з великими додатковими витратами під час переходу від одного продавця до іншого і це забезпечує йому гнучкість і готовність придбати найдешевший товар такої ж якості.

– організація, що працюють на всьому ринку, дорого і складно відповідати вимогам покупців спеціалізованої ніші;

– ніхто з конкурентів не починає спроб спеціалізуватися на дано-му сегменті;

– підприємство не має досить ресурсів, щоб обслуговувати більш широку частку ринку;

– у галузі є багато різних сегментів, що дозволяє компанії вибрати свою нішу, що відповідає її силам і здібностям.
– покупці прагнуть отримати більше цінностей за їхні гроші;

– орієнтація на низькі витрати, одночасно надаючи покупцеві дещо більше, ніж мінімально прийнятні якість, обслуговування,

характеристики і привабливість товару.

