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Введение
Функционирование и развитие каждой существующей организации происходит во внутренней и во внешней среде. Любое действие организации возможно только в том случае, если та или иная среда допускает его осуществление. Состояние и деятельность организации в любой момент времени является результатом действия ее внутренних факторов и воздействий внешней среды.

Внутренняя среда организации служит источником силы, с помощью которой организация имеет возможность функционировать. Но внутренняя среда может также быть и источником проблем и даже гибели организации в том случае, если та не обеспечивает должного функционирования организации.

Внутренняя среда организации представляет собой совокупность следующих основных составляющих:
· структура;

· внутриорганизационные процессы;

· технология;

· кадры;

· организационная культура.
Внешняя среда или как часто ее называют, деловая среда, находится за пределами организации. Эта среда очень разнообразна и оказывает существенное влияние на деятельность всех организаций. Влияние это может быть как положительным, так и отрицательным. Уровень и степень влияния также различна. Если конкурент предложил новый вид продукции, то организация может ответить тем же. А вот если случился экономический кризис, то здесь что-то противопоставить нечего, нудно будет приспосабливаться.
Разработка плана маркетинга и стратегий является одной из важнейших задач любой организации. Причиной тому служит постоянная изменчивость тенденций внешней среды, из чего вытекает необходимость сбора и последующего анализа информации для приспособления к условиям рынка, т.к. это даёт возможность развития организации и поле для её дальнейших действий.
Целью данной работы является оценка влияния факторов внешней и внутренней среды на действия и функционирование организации на примере предприятия АО «ОКБМ Африкантов».
Для того чтобы достичь поставленной цели необходимо решить задачи, такие как:

· Формулирование понятия и определение значения внутренней и внешней среды организации;

· Определение направления анализа внутренней среды организации;

· Выявление факторов внешней среды организации;

· Исследование методов анализа внутренней и внешней среды организации (SWOT- анализ)
· Разработка маркетинговой программы деятельности организации

1. Характеристика исследуемой организации и ее деятельности
Открытое акционерное общество "Опытное Конструкторское Бюро Машиностроения им. И.И. Африкантова" (г. Нижний Новгород, предприятие Госкорпорации "Росатом") владеет передовыми технологиями и ноу-хау, занимает ведущие позиции в создании следующих видов энергетического оборудования:

· реакторов различного типа и назначения;

· тепловыделяющих сборок и активных зон реакторов;

· насосов различного типа (с уплотнением вала, герметичных) и газодувок;

· механизмов управления и защиты реакторов;

· теплообменного оборудования, в том числе парогенераторов повышенной эффективности, для различных теплоносителей (вода, пар, газ, натрий);

· герметичной энергетической арматуры (регулирующей, предохранительной, запорной) для различных рабочих сред;

· комплексов оборудования для обращения с ядерным топливом, механизмов и устройств для ремонта и технического обслуживания реакторов;

· средств контроля и регулирования параметров энергетических установок.

Заказчиками продукции ОАО "ОКБМ Африкантов" (далее ОКБМ) являются предприятия Госкорпорации "Росатом", атомного машиностроения, судостроительной промышленности, министерство обороны РФ. Более чем 60-летний опыт проектирования, высокий научно-технический и производственный потенциал позволяют ОАО «ОКБМ Африкантов» на высоком уровне решать научно-технические проблемы создания атомных энергетических установок различных типов и оборудования для них с выполнением самых высоких требований по безопасности и надежности.

 На базе научно исследовательского экспериментального комплекса ОКБМ проводятся испытания сосудов высокого давления, широкой гаммы теплообменного оборудования и парогенераторов на параметры пара до 550 0С и 16 МПа, насосов производительностью до 20000 м3/ч и газодувок, всех видов энергетической арматуры, точного электромеханического оборудования, приводов, манипуляторов и других механизмов для различных отраслей промышленности. 
Производственный комплекс ОКБМ, оснащенный современным технологическим оборудованием, позволяет обеспечивать выполнение функций Головного поставщика по всему спектру проектируемого оборудования. ОКБМ участвует в программе комплексной утилизации атомных кораблей на этапах обеспечения безопасного отстоя с не выгруженным топливом и выгрузки отработанного ядерного топлива. 
Предприятие имеет статус Головного предприятия по техническому обеспечению перегрузки топлива и является разработчиком соответствующего технологического оборудования. Одновременно ОКБМ участвует в работах по обращению с отработанным ядерным топливом судовых реакторов и разработке средств для его хранения и транспортировки. 
Наряду с решением проблем атомной энергетики ОКБМ в рамках конверсии разработало ряд установок и оборудование для химических и нефтеперерабатывающих производств. ОАО "ОКБМ Африкантов" проводит совместные работы с иностранными фирмами, сотрудничает с МАГАТЭ, активно участвует в международных конференциях и симпозиумах. ОАО "ОКБМ Африкантов" готово сотрудничать с российскими и зарубежными партнерами в исследованиях, разработках и производстве высокотехнологичных изделий для атомной энергетики. Проведенный анализ отечественных научных исследований позволил выявить недостаток фундаментальных исследований научной задачи формирования системы транспортного обслуживания на торговых предприятиях, несмотря на настоятельную необходимость ее решения. 
До настоящего времени не разработана системная концепция Транспортно-логистического обслуживания государственных предприятий. Указанные обстоятельства предопределили актуальность и выбор темы исследования, связанной с решением актуальной задачи разработки методики совершенствования транспортного обслуживания государственного предприятия.
Ответственным за транспортное обслуживание ОКБМ является ООГП. Полное наименование - Отдел отгрузки готовой продукции, со​кращенное наименование - ООГП.

ООГП является самостоятельным структурным подразделением, ад​министративно и функционально подчиняется заместителю директора по маркетингу, закупкам и логистике.
2. Ситуационный анализ

2.1. Ситуационный анализ внутренней среды
Внутренняя среда - это элементы или факторы, которые находятся внутри организации. Здесь стоит говорить о родстве понятия внутренней среды и системного похода к управлению. Именно система состоит из частей, которые взаимосвязаны между собой. Точно также и внутренние переменные взаимодействуют друг с другом и дают или не дают возможность организации эффективно работать.

Как говорилось ранее, внутренняя среда организации представляет собой совокупность следующих основных составляющих:
· структура;

· внутриорганизационные процессы;

· технология;

· кадры;

· организационная культура.
Количество работников в ОКБМ составляет 4239 сотрудников. Научно-исследовательский и испытательный комплекс насчитывает более 70 стендов, общая площадь которых составляет 22 000 кв. м. В производственном комплексе насчитывается 530 единиц технологического оборудования, площадь которых составляет 31 700 кв. м.
Научный потенциал организации:    

· 2 академика РАН

· 23 доктора наук

· 86 кандидатов наук

· 6 профессоров

· 7 доцентов

Все эти показатели говорят о высокой подготовленности кадров и таком же высоком научно - техническом оснащении организации.

Если рассмотреть структуру предприятия в сравнении с "классическим предприятием", которое состоит из четырех основных функциональных блоков: производство, финансы, маркетинг, кадры, понятно, что предприятие развивалось только как производство. Все остальные функциональные блоки "классического предприятия" (маркетинг, финансы, кадры) либо находились на правах вспомогательных служб (финансы, кадры), либо отсутствовали совсем (маркетинг).
В целом доставка продукции распадается на ряд последовательных этапов зачастую не связанных между собой и выполняемых разными подразделениями. Поэтому оптимизация такой пространственно - временной системы представляет собой достаточно сложную задачу.

Чтобы определить стратегию поведения организации и воплотить эту стратегию в жизнь, нужно иметь углубленное представление как о внутренней среде организации (её потенциале и тенденциях развития), так и о внешней среде (тенденциях развития и месте, занимаемом в ней организацией). При этом внутренняя среда и внешнее окружение изучается в первую очередь для того, чтобы определить сильные и слабые стороны организации, и вскрыть те угрозы и возможности, которые организация должна учитывать при определении своих целей при их достижении, соответственно.

На основе характеристики предприятия АО «ОКБМ Африкантов» и его деятельности, был проведён анализ внутренней среды организации, что позволило выявить как сильные, так и слабые стороны.
Сильные стороны:

1) Владение передовыми технологиями и ноу-хау;
2) Ведущие позиции в создании энергетического оборудования;
3) Более чем 60-летний опыт;
4) Средняя заработная плата сотрудников - 88,9 тыс. руб;

5) Решение проблем атомной энергетики;

6) Разработка ряда установок и оборудования для химических и нефтеперерабатывающих производств;

7) Проведение совместных работ и сотрудничество с отечественными иностранными фирмами;
8) Высококвалифицированный персонал.
Слабые стороны:
1) Развитие предприятия только как производства;
2) Отсутствие маркетинга в организации;

3) Сложная для оптимизации система доставки продукции;

4) Оборудование и транспорт отдела отгрузки готовой продукции, изношены и морально устарели;
5) Низкие темпы обновления производственной базы.
Из приведённых сильных и слабых сторон можно сделать вывод о том, что сильных сторон больше, чем слабых, но само наличие слабых сторон означает необходимость их устранения.

2.2. Ситуационный анализ внешней среды
Факторы внешней среды оказывают влияние на все элементы и процессы внутри организаций, в то же время они в значительной мере релевантны по отношению к операциям организаций. Все факторы можно разделить на две основные группы.

Первую составляют факторы общего внешнего окружения (макроокружения) организаций, или, иными словами, факторы косвенной среды окружения, которые не связаны непосредственно с конкретной организацией. Влияние этих факторов является более или менее одинаковым для многих организаций. Основные из таких факторов:

· состояние экономики государства;

· социокультурные факторы;

· природно-географические условия;

· законодательная система;

· кредитно-финансовая политика;

· уровень развития техники и технологий;

· мировой рынок и т. д.

Ко второй группе относятся факторы непосредственного (делового) окружения организаций, т.е. факторы среды прямого воздействия, которые непосредственно связаны и взаимодействуют организацией, коими являются:

· потребители;

· конкуренты;

· поставщики;

· деловые партнеры;

· органы системы государственного регулирования;

· источники "силового давления" на организации;

· профсоюзы и т. д.
ОАО "ОКБМ Африкантов" проводит совместные работы с иностранными фирмами, сотрудничает с МАГАТЭ, активно участвует в международных конференциях и симпозиумах. ОАО "ОКБМ Африкантов" готово сотрудничать с российскими и зарубежными партнерами в исследованиях, разработках и производстве высокотехнологичных изделий для атомной энергетики, что, в свою очередь, означает ответственность организации, стремление к развитию своей узкой сферы деятельности и модернизации производства.

Производственный комплекс ОКБМ, оснащенный современным технологическим оборудованием, позволяет обеспечивать выполнение функций Головного поставщика по всему спектру проектируемого оборудования. ОКБМ участвует в программе комплексной утилизации атомных кораблей на этапах обеспечения безопасного отстоя с не выгруженным топливом и выгрузки отработанного ядерного топлива. 
Предприятие имеет статус Головного предприятия по техническому обеспечению перегрузки топлива и является разработчиком соответствующего технологического оборудования. Одновременно ОКБМ участвует в работах по обращению с отработанным ядерным топливом судовых реакторов и разработке средств для его хранения и транспортировки. 
Проведенный анализ отечественных научных исследований позволил выявить недостаток фундаментальных исследований научной задачи формирования системы транспортного обслуживания на торговых предприятиях, несмотря на настоятельную необходимость ее решения. 
До настоящего времени не разработана системная концепция Транспортно - логистического обслуживания государственных предприятий. Указанные обстоятельства предопределили актуальность и выбор темы исследования, связанной с решением актуальной задачи разработки методики совершенствования транспортного обслуживания государственного предприятия.
Проблемой же данного предприятия является увеличение времени работы отдела отгрузки готовой продукции по оформлению доставки продукции из-за отсутствия на рабочем месте уполномоченных должностных лиц, ответственных за определенные этапы работы.

Основываясь на анализе внешней среды ОАО "ОКБМ Африкантов", можно составить перечень возможностей и угроз данного предприятия.
Возможности:
1) Развитие своей сферы и модернизация производства;
2) Оптимизация работы отделов отгрузки готовой продукции и доставки;
3) Совершенствование транспортного обслуживания;
4) Обновление производственной базы;
5) Развитие маркетинга в организации.
Угрозы:
1) Снижение спроса на продукцию из-за отсутствия маркетинга;

2) Возможное окончание сотрудничества с зарубежными партнёрами из-за напряжённой политической обстановки;
3) Увольнение работников из-за угрозы радиационного облучения;

4) Снижение производительности из-за медленного обновления производственной базы.
3. SWOT-анализ
Наиболее подробно SWOT-анализ будет представлен в виде матрицы.
Таблица 1

Матрица SWOT-анализа
	
	Возможности:
1) Развитие своей сферы и модернизация производства;

2) Оптимизация работы отделов отгрузки готовой продукции и доставки;

3) Совершенствование транспортного обслуживания;

4) Обновление производственной базы;

5) Развитие маркетинга в организации.


	Угрозы:
1) Снижение спроса на продукцию из-за отсутствия маркетинга;

2) Возможное окончание сотрудничества с зарубежными партнёрами из-за напряжённой политической обстановки;

3) Уход работников из-за угрозы радиационного облучения;

4) Снижение производительности из-за медленного обновления производственной базы.



	Сильные стороны:

1) Владение передовыми технологиями и ноу-хау;
2) Ведущие позиции в создании энергетического оборудования;

3) Более чем 60-летний опыт;

4) Высокая средняя заработная плата сотрудников;
5) Решение проблем атомной энергетики;

6) Разработка ряда установок и оборудования для химических и нефтеперерабатывающих производств;

7) Проведение совместных работ и сотрудничество с отечественными иностранными фирмами;
8) Высококвалифицированный персонал.
	1) Развитие своей сферы и модернизация может усилить такие стороны, как владение передовыми технологиями и ноу-хау, высокую среднюю зарплату сотрудников, решение проблем атомной энергетики, разработку ряда установок для химических и нефтеперерабатывающих производств. 
2) Оптимизация работы отделов отгрузки готовой продукции и доставки может усилить такие стороны, как высокая средняя заработная плата сотрудников, проведение совместных работ и сотрудничество с отечественными иностранными фирмами.
3) Совершенствование транспортного обслуживания может усилить стороны: 

проведение совместных работ и сотрудничество с отечественными иностранными фирмами, высококвалифицированный персонал.

4) Обновление производственной базы позволит усилить стороны: владение передовыми технологиями и ноу-хау, ведущие позиции в создании энергетического оборудования, проведение совместных работ и сотрудничество с отечественными иностранными фирмами.

5) Развитие маркетинга в организации позволит усилить стороны: высокая средняя заработная плата сотрудников, проведение совместных работ и сотрудничество с отечественными иностранными фирмами, высококвалифицированный персонал.
	1) Снижение спроса на продукцию из-за отсутствия маркетинга компенсируется сильными сторонами: ведущие позиции в создании энергетического оборудования, разработка ряда установок и оборудования для химических и нефтеперерабатывающих производств, проведение совместных работ и сотрудничество с отечественными иностранными фирмами.
2) Возможное окончание сотрудничества с зарубежными партнёрами из-за напряжённой политической обстановки компенсируется сильными сторонами: владение передовыми технологиями и ноу-хау, ведущие позиции в создании энергетического оборудования, разработка ряда установок и оборудования для химических и нефтеперерабатывающих производств, высококвалифицированный персонал.

3) Уход работников из-за угрозы радиационного облучения компенсируется сильными сторонами: владение передовыми технологиями и ноу-хау, высокая средняя заработная плата сотрудников.
4) Снижение производительности из-за медленного обновления производственной базы компенсируется сильными сторонами: владение передовыми технологиями и ноу-хау, ведущие позиции в создании энергетического оборудования, более чем 60-летний опыт, проведение совместных работ и сотрудничество с отечественными иностранными фирмами.

	Слабые стороны:
1) Развитие предприятия только как производства;

2) Отсутствие маркетинга в организации;

3) Сложная для оптимизации система доставки продукции;

4) Оборудование и транспорт отдела отгрузки готовой продукции, изношены и морально устарели;

5) Низкие темпы обновления производственной базы.
	1) Развитие своей сферы и модернизация производства компенсирует слабые стороны: развитие предприятия только как производства, отсутствие маркетинга в организации, оборудование и транспорт отдела отгрузки готовой продукции, изношены и морально устарели, низкие темпы обновления производственной базы.
2) Оптимизация работы отделов отгрузки готовой продукции и доставки компенсирует слабые стороны: сложная для оптимизации система доставки продукции, оборудование и транспорт отдела отгрузки готовой продукции, изношены и морально устарели.
3) Совершенствование транспортного обслуживания компенсирует слабые стороны: сложная для оптимизации система доставки продукции, оборудование и транспорт отдела отгрузки готовой продукции, изношены и морально устарели.
4) Обновление производственной базы компенсирует слабые стороны: оборудование и транспорт отдела отгрузки готовой продукции, изношены и морально устарели, низкие темпы обновления производственной базы
5) Развитие маркетинга в организации компенсирует слабые стороны: отсутствие маркетинга в организации, развитие предприятия только как производства.

	1) Снижение спроса на продукцию из-за отсутствия маркетинга усиливает слабые стороны: развитие предприятия только как производства, отсутствие маркетинга в организации, низкие темпы обновления производственной базы.
2) Возможное окончание сотрудничества с зарубежными партнёрами из-за напряжённой политической обстановки усиливает слабые стороны: оборудование и транспорт отдела отгрузки готовой продукции, изношены и морально устарели, низкие темпы обновления производственной базы.
3) Уход работников из-за угрозы радиационного облучения усиливает слабые стороны: развитие предприятия только как производства, сложная для оптимизации система доставки продукции, Оборудование и транспорт отдела отгрузки готовой продукции, изношены и морально устарели, низкие темпы обновления производственной базы.
4) Снижение производительности из-за медленного обновления производственной базы усиливает слабые стороны: развитие предприятия только как производства, оборудование и транспорт отдела отгрузки готовой продукции, изношены и морально устарели, Низкие темпы обновления производственной базы.


Исходя из полученной матрицы, можно сделать определённые выводы по данному SWOT-анализу.
Возможности - Сильные стороны:

1) Развитие своей сферы и модернизация может усилить такие стороны, как владение передовыми технологиями и ноу-хау, высокую среднюю зарплату сотрудников, решение проблем атомной энергетики, разработку ряда установок для химических и нефтеперерабатывающих производств, т.к. будет повышать производительность, как и оборудования, так и персонала, и вместе с этим ускорять процесс разработок и решения проблем. 
2) Оптимизация работы отделов отгрузки готовой продукции и доставки может усилить такие стороны, как высокая средняя заработная плата сотрудников, проведение совместных работ и сотрудничество с отечественными иностранными фирмами за счёт ускорения рабочего процесса.
3) Совершенствование транспортного обслуживания может усилить такие стороны, проведение совместных работ и сотрудничество с отечественными иностранными фирмами, высококвалифицированный персонал за счёт улучшения качества и скорости самого процесса.
4) Обновление производственной базы позволит усилить такие стороны, как владение передовыми технологиями и ноу-хау, ведущие позиции в создании энергетического оборудования, проведение совместных работ и сотрудничество с отечественными иностранными фирмами, т.к. ускорит и улучшит производство.
5) Развитие маркетинга в организации позволит усилить такие стороны, как высокая средняя заработная плата сотрудников, проведение совместных работ и сотрудничество с отечественными иностранными фирмами, высококвалифицированный персонал, т.к. даст толчок в продвижении и сбыте продукции организации.
Угрозы - Сильные стороны:
1) Снижение спроса на продукцию из-за отсутствия маркетинга компенсируется такими сильными сторонами, как ведущие позиции в создании энергетического оборудования, разработка ряда установок и оборудования для химических и нефтеперерабатывающих производств, проведение совместных работ и сотрудничество с отечественными иностранными фирмами, т.к. сотрудничество с иностранными фирмами даёт резонанс по всему миру, а разработка оборудования для химических и нефтеперерабатывающих производств позволит улучшить репутацию, тем самым увеличить известность и повысить спрос.
2) Возможное окончание сотрудничества с зарубежными партнёрами из-за напряжённой политической обстановки компенсируется такими сильными сторонами, как владение передовыми технологиями и ноу-хау, ведущие позиции в создании энергетического оборудования, разработка ряда установок и оборудования для химических и нефтеперерабатывающих производств, высококвалифицированный персонал, т.к. даже в случае прекращения международных отношений, предприятие будет способно развиваться за счёт владения ноу-хау и работой в организации высококвалифицированных специалистов.
3) Уход работников из-за угрозы радиационного облучения компенсируется сильными сторонами: владение передовыми технологиями и ноу-хау, высокая средняя заработная плата сотрудников. Передовые технологии и ноу-хау позволят улучшать методы защиты работников от радиационного фона.
4) Снижение производительности из-за медленного обновления производственной базы компенсируется сильными сторонами: владение передовыми технологиями и ноу-хау, ведущие позиции в создании энергетического оборудования, более чем 60-летний опыт, проведение совместных работ и сотрудничество с отечественными иностранными фирмами. Владение передовыми технологиями и ноу-хау, ведущие позиции в сфере и более чем 60-летний опыт позволит предприятию оставаться на плаву достаточно долгое время до того, как обновления будут приведены в работу.
Возможности - слабые стороны:
1) Развитие своей сферы и модернизация производства компенсирует такие слабые стороны, как развитие предприятия только как производства, отсутствие маркетинга в организации, оборудование и транспорт отдела отгрузки готовой продукции, изношены и морально устарели, низкие темпы обновления производственной базы, т.к. высокая производительность способствует выпуску большего количества продукции, и, соответственно, способствует большим продажам текущим потребителям.
2) Оптимизация работы отделов отгрузки готовой продукции и доставки компенсирует такие слабые стороны, как: сложная для оптимизации система доставки продукции, оборудование и транспорт отдела отгрузки готовой продукции изношены и морально устарели. Оптимизация работы отделов отгрузки способствует более эффективной работе данных отделов и, в некоторой мере, компенсирует состояние оборудования.
3) Совершенствование транспортного обслуживания компенсирует слабые стороны: сложная для оптимизации система доставки продукции, оборудование и транспорт отдела отгрузки готовой продукции изношены и морально устарели. Совершенствование транспортного обслуживания способствует более эффективной работе данных отделов.
4) Обновление производственной базы компенсирует слабые стороны: оборудование и транспорт отдела отгрузки готовой продукции, изношены и морально устарели, низкие темпы обновления производственной базы. Эффективность производственной базы возрастёт из-за начала её обновления и устранит низкие темпы обновления.
5) Развитие маркетинга в организации компенсирует слабые стороны: отсутствие маркетинга в организации, развитие предприятия только как производства. Развитие маркетинга поспособствует организации развиваться не только в одном направлении.
Угрозы - слабые стороны:

1) Снижение спроса на продукцию из-за отсутствия маркетинга усиливает такие слабые стороны, как развитие предприятия только как производства, отсутствие маркетинга в организации, низкие темпы обновления производственной базы, т.к. данное предприятие из-за отсутствия маркетинга не сможет развиваться в другом направлении, кроме как в производстве, а, соответственно, не позволит ускорить обновление производственной базы.
2) Возможное окончание сотрудничества с зарубежными партнёрами из-за напряжённой политической обстановки усиливает такие слабые стороны, как оборудование и транспорт отдела отгрузки готовой продукции изношены и морально устарели, низкие темпы обновления производственной базы, т.к. пропадут возможности вероятного развития в данной сфере в сотрудничестве с зарубежными партнёрами.
3) Уход работников из-за угрозы радиационного облучения усиливает слабые стороны: развитие предприятия только как производства, сложная для оптимизации система доставки продукции, оборудование и транспорт отдела отгрузки готовой продукции, изношены и морально устарели, низкие темпы обновления производственной базы. Инстинкт человека к самосохранению, в данном случае, может сыграть плохую роль, т.к. снизит производственные показатели, эффективность и не даст предприятию развиваться.
4) Снижение производительности из-за медленного обновления производственной базы усиливает такие слабые стороны, как развитие предприятия только как производства, оборудование и транспорт отдела отгрузки готовой продукции, изношены и морально устарели, низкие темпы обновления производственной базы, т.к. снизит показатели производительности и эффективность производства, соответственно, не даст предприятию развиваться.
Исходя из проведённого анализа, можно сделать важное заключение о том, что SWOT-анализ обладает рядом неоспоримых преимуществ:

· способствует систематизации информации и предприятии, и его внешней среде

· обеспечивает интеграцию качественного и количественного подходов анализа

· придает наглядность и прозрачность аналитическому процессу

· предлагает формализованную методику и информацию для принятия стратегических решений 
Кроме того, SWOT-анализ является весьма эффективным способом разработки стратегии предприятия, т.к. учитывает его сильные и слабые стороны, а также возможности и угрозы.

4. План маркетинга деятельности организации
Маркетинговое планирование - это систематическое использование маркетинговых ресурсов для достижения маркетинговых целей. Это средство, с помощью которого предприятие отслеживает и контролирует многие внешние и внутренние факторы, влияющие на получение прибыли.

Благодаря маркетинговому планированию менеджеры предприятия смогут ясно понять, какую позицию намеревается занять предприятие на рынке для достижения своих целей. Это поможет менеджерам различных подразделений работать вместе, а не только решать собственные узкофункциональные задачи.

Успешная деятельность службы маркетинга предприятия возможна только на основе скоординированной системы проектов, планов и программ функционирования предприятия в целом и отдельно функции маркетинга.

План маркетинга является важнейшей составной частью общего корпоративного плана, который включает в себя планы по каждому функциональному направлению предприятия: производство, финансы, сбыт, кадры, маркетинг и др. Он представляет собой инструмент планирования и реализации маркетинговой деятельности предприятия, с помощью которого обеспечивается непрерывный процесс анализа, управления и контроля, направленный на приведение к более полному соответствию возможностей предприятия к требованиям рынка. Поэтому, исходя из тех задач, которые решает план маркетинга, его положение в корпоративном плане играет координирующую роль.
План маркетинга выполняет целый ряд функций:

· содержит алгоритм реализации стратегии фирмы и достижения целей;

· обеспечивает возможность управленческого контроля и мониторинга процесса реализации стратегии;

· информирует новых сотрудников о реализации плана маркетинга, об их роли и функциях в этом процессе;

· определяет, как должны быть распределены ресурсы фирмы;

· стимулирует процесс совершенствования работы и позволяет лучше использовать ресурсы;

· определяет ответственность, задачи и временные рамки плана;

· знакомит участников маркетинговых процессов с проблемами, возможностями и опасностями.
Планирование маркетинга должно ответить на следующие вопросы: 
1. На каком сегменте рынка надо сконцентрировать усилия;

2. Какова приемлемая доля рынка в каждом регионе;

3. Почему должны покупать именно такие товары;

4. Какими должны быть их ассортимент и качество; 
5. Как распределить средства между функциями продажи, продвижения и рекламы товара;

6. Какой должна быть ценовая политика.
4.1. Определение текущих целей деятельности и разработка стратегий
ОАО «ОКБМ Африкантов» («Опытное конструкторское бюро машиностроения им. И. И. Африкантова») - одна из ведущих конструкторских организаций атомного машиностроения России, крупный научно-производственный центр атомного машиностроения, располагающий многопрофильным конструкторским коллективом, собственной исследовательской, экспериментальной и производственной базой.
ОАО «ОКБМ Африкантов» (г. Нижний Новгород, предприятие Госкорпорации "Росатом") владеет передовыми технологиями и ноу-хау, занимает ведущие позиции в создании следующих видов энергетического оборудования:

· реакторов различного типа и назначения;

· тепловыделяющих сборок и активных зон реакторов;

· насосов различного типа (с уплотнением вала, герметичных) и газодувок;

· механизмов управления и защиты реакторов;

· теплообменного оборудования, в том числе парогенераторов повышенной эффективности, для различных теплоносителей (вода, пар, газ, натрий);

· герметичной энергетической арматуры (регулирующей, предохранительной, запорной) для различных рабочих сред;

· комплексов оборудования для обращения с ядерным топливом, механизмов и устройств для ремонта и технического обслуживания реакторов;

· средств контроля и регулирования параметров энергетических установок.

Заказчиками продукции ОАО "ОКБМ Африкантов" (далее ОКБМ) являются предприятия Госкорпорации "Росатом", атомного машиностроения, судостроительной промышленности, министерство обороны РФ.
Более чем 60-летний опыт проектирования, высокий научно-технический и производственный потенциал позволяют ОАО «ОКБМ Африкантов» на высоком уровне решать научно-технические проблемы создания атомных энергетических установок различных типов и оборудования для них с выполнением самых высоких требований по безопасности и надежности.
Текущими целями деятельности предприятия являются повышение эффективности производственных процессов на всех его этапах, обновление производственной базы, повышение производительности труда и оптимизация работы всех отделов предприятия, а также развитие маркетинга на предприятии или его компенсирование мероприятиями, положительно влияющими на сбыт продукции.

На этапе выбора маркетинговой стратегии предприятие определяет общую модель поведения на рынке и то, какими методами будет завоевываться и удерживаться целевой спрос. 
Маркетинговые стратегии бывают следующих видов: 
· Виолентная (силовая);

· Патиентная (нишевая);

· Коммутантная (приспособленческая);

· Эксплерентная (пионерская).
Виолентная (силовая) стратегия используется в управлении крупными фирмами, специализирующимися на массовом, стандартизированном производстве. Конкурентоспособность в данном случае обеспечивается за счет «эффекта масштаба», который позволяет массово производить доброкачественную продукцию и реализовывать её по относительно низкой цене. 
Патиентная (нишевая) стратегия характерна для тех фирм, которые ориентированы на нишевой бизнес, то есть специализированную продукцию для удовлетворения спроса на узком сегменте рынка. Стратегия применима для тех, кто производит специализированный высококачественный товар по высокой цене. 
Коммутантная (приспособленческая) стратегия предполагает удовлетворение индивидуальных услуг, решение проблем в локальных масштабах, что характерно для малых, частных предприятий, нередко кратковременного существования.

Эксплерентная стратегия (пионерская, новаторская) - самая рискованная из стратегий, предполагает создание совершенно новых товаров, революционной продукции. Главная проблема таких фирм в том, что спрос на их продукцию изучить невозможно, поскольку его еще попросту нет, эксплеренты формируют потребность в собственном товаре, и от того, насколько у них это выйдет, зависит их успех в бизнесе.
Разработка или выбор любой стратегии представляет собой последовательное выполнение следующих задач:

· Общий анализ рынка;
· Определение уровня конкуренции и выделение основных игроков рынка;
· Анализ потребителей;

· Постановка маркетинговых целей организации.
Общий анализ рынка
Атомное машиностроение России долгие годы было практически не загружено в связи с тем, что новые атомные электростанции не строились больше 15 лет. За это время велась только достройка блоков высокой степени готовности, строительство которых было начато в советские годы. Это привело к тому, что специализированные машиностроительные предприятия системы Росатома не развивали свою производственную базу. В связи с малой загрузкой производственных мощностей профильной продукцией (10-30 % от прежних объемов) предприятия атомного энергомашиностроения выполняли отдельные заказы на изготовление различной непрофильной продукции. Это не позволяло образовать в достаточном объеме оборотные средства для увеличения производства профильной продукции. Отсутствие гарантированных заказов на серийное производство оборудования для АЭС не стимулировало владельцев предприятий к вложению собственных средств в его развитие. В 2008 году говорилось, что в результате к настоящему моменту износ основных средств предприятий достигает 70 %. Отсутствие стабильных заказов вызвало также утечку квалифицированных кадров. Так же, в 2008 году говорилось, что эффективному развитию атомного энергомашиностроения препятствует несовершенство нормативно-правовой базы, регулирующей его деятельность по созданию качественно новой научно-производственной, технологической и кадровой базы, которая в первую очередь обеспечивает надежность и безопасность атомной энергетики.
Распоряжением правительства России от 22 февраля 2008 года № 215-р была принята Генеральная схема размещения объектов электроэнергетики в России до 2020 года. Реализация указанной Генеральной схемы, направленной на сбалансированное развитие электроэнергетики на длительную перспективу, должна быть обеспечена в основном поставками энергетического оборудования отечественных производителей. Это позволит минимизировать зависимость развития электроэнергетики от зарубежных поставщиков в целях обеспечения энергобезопасности страны.
На данный момент, строительство атомных электростанций является одной из важнейших отраслей промышленности России, конкурентоспособных на мировых рынках и имеющих высокий экспортный потенциал. Предприятия, входящие в атомный энергомашиностроительный комплекс, играют ведущую роль в поставках энергетического оборудования, обеспечивая потребности энергетики, металлургии, жилищно-коммунального сектора, оборонной промышленности и т. д. 

Определение уровня конкуренции и выделение основных игроков рынка
Основными предприятиями на Российском рынке атомного машиностроения, входящими в состав АО «Атомэнергомаш», машиностроительного дивизиона Государственной корпорации по атомной энергии «Росатом», являются: АО «Центральное Конструкторске бюро машиностроения» (АО «ЦКБМ»), АО "Атомное и энергетическое машиностроение" (Атомэнергомаш), АО «ВНИИ Проектно-Конструкторский Институт Атомного Энергетического Машиностроения» (АО «ВНИИАМ»), АО «Опытное Конструкторское Бюро Машиностроения Имени И.И. Африкантова» (АО «ОКБМ Африкантов»). Доли предприятий на российском рынке атомного машиностроения можно выразить в приблизительных процентных показателях: АО «ЦКБМ» - 32%, АО «ОКБМ Африкантов» - 31%, АО «ВНИИАМ» - 25%, «Атомэнергомаш» - 12%. Из данных показателей можно сделать вывод о том, что АО «ОКБМ Африкантов» является одним из лидирующих предприятий по производству энергетического оборудования и является конкурентоспособным на российском рынке.
Каждое из предприятий обладает огромным опытом в области машиностроения. К сожалению, все уникальные разработки данной сферы появились относительно недавно, но, даже не смотря на это, данная отрасль промышленности России смогла стать весьма конкурентоспособной на мировом рынке и стала обладать достаточно высоким экспортным потенциалом.
Анализ потребителей
Предприятия, входящие в атомный энергомашиностроительный комплекс, играют ведущую роль в поставках энергетического оборудования, обеспечивая потребности сфер энергетики, металлургии, жилищно-коммунального сектора, оборонной промышленности и т. д. Заказчиками продукции ОАО "ОКБМ Африкантов" являются предприятия Госкорпорации "Росатом", атомного машиностроения, судостроительной промышленности, министерство обороны РФ.
Постановка маркетинговых целей организации
Одной из важнейших маркетинговых целей ОАО «ОКБМ Африкантов» является развитие маркетинга на предприятии или его компенсирование мероприятиями, положительно влияющими на сбыт продукции. Главными задачами для достижения этой цели являются: проведение соответствующих мероприятий в организации для развития маркетинга; повышение эффективности производственных процессов на всех его этапах; обновление производственной базы. Другой немаловажной целью является повышение производительности труда и оптимизация работы всех отделов предприятия. Задачей для достижения этой цели является повышение эффективности производственных процессов на всех его этапах.

Для исследуемого предприятия могут быть применены следующие два вида маркетинговой стратегии:

1) Патиентная (нишевая) стратегия, что объясняется узкой направленностью производства продукции данного предприятия. Так же, продукцию ОАО "ОКБМ Африкантов" можно охарактеризовать, как высокотехнологичную и высококачественную, что объясняет высокую цену производимой продукции.

2) Эксплерентная стратегия (пионерская, новаторская) применима для ОАО «ОКБМ Африкантов», т.к. данное предприятие имеет опыт в разработке уникальных и передовых технологий и владеет ноу-хау. Применение данной стратегии хоть и имеет весьма большие затраты на реализацию, но при успехе эти затраты окупятся в многократном размере.

При применении одной из предложенных стратегий маркетинга предприятие может выйти на совершенно другой уровень в рыночной игре, закрепить за собой одно из лидирующих мест и, тем самым, опередить конкурентов, представив свои явные преимущества в технологическом развитии предприятия.
4.2. Разработка маркетинговой программы деятельности организации
Маркетинговая программа - это стратегический план производственно-сбытовой и научно-технической деятельности фирмы, составляемый на определённый период времени для оптимальной взаимоувязки целей фирмы и её шансов в сфере маркетинга. Маркетинговые программы позволяют избежать значительных экономических потрясений, губительных для существования предприятия. В наше время именно стратегическое планирование и маркетинговые программы координируют действия всех звеньев производственно-сбытового цикла. Они также помогают обеспечить наибольшую координацию усилий при решении приоритетных задач компаний, свести к минимуму конфликты, возникающие при различном толковании целей фирмы, определить возможные изменения в рыночной ситуации и обеспечить оптимальную, адекватную реакцию фирмы на эти изменения. Маркетинговая программа, составленная на основе стратегического плана, является основным итогом маркетинговой службы предприятия и составляет базис для общей политики компании.
Современная концепция маркетинга основана на том, что вся деятельность предприятия должна основываться на точном и выверенном знании потребностей рынка и покупательского спроса, оценке и учёте их изменений в ближайшей и более отдалённой перспективе, т. е. производство неразрывно связано с рынком и стоит в прямой функциональной зависимости от него. Это означает, что при разработке маркетинговой программы деятельности для такой организации, как ОАО «ОКБМ Африкантов», нужно полагаться на потребности основных потребителей производимой предприятием продукции. Таковыми являются предприятия Госкорпорации "Росатом", атомного машиностроения, судостроительной промышленности, министерство обороны РФ, что означает необходимость разработки новейшей, технологически-опережающей конкурентов продукции. Данная цель должна быть рассчитана преимущественно на среднесрочный период в связи с постоянными изменениями рыночной обстановки, что означает аналогичные изменения в задачах и целях предприятия и, соответственно, в задачах и целях маркетинговой программы.
4.3. Бюджет маркетинга
Бюджет маркетинга представляет собой план маркетинга, выраженный в натуральных и денежных единицах. Бюджет отражает прогнозируемые величины доходов, затрат и прибыли. Сущность составления бюджета заключается в трансформации всех маркетинговых программ, мероприятий, которые включены в план маркетинга, в издержки с последующей компенсацией их из выручки, дохода от реализации товарной массы.
Составление бюджета маркетинга помогает правильно расставить приоритеты между целями и стратегиями маркетинговой деятельности, принять решения в области распределения ресурсов, вести эффективный контроль. Основной целью составления бюджета можно назвать распределение ресурсов, при котором вклад в достижение финансовых и маркетинговых целей будет максимальным.
Существуют следующие методы определения бюджета маркетинга: 
· Финансирование «от возможностей»; 
· Метод «цель - задание»; 
· Прейскурантный метод; 
· Метод соответствия конкуренту; 
· Метод максимальных расходов.

Для маркетинга исследуемого предприятия наилучшим образом подходит метод «цель - задание», т.к. он основывается на калькуляции затрат, которые имеют место при проведении маркетинговых мероприятий на предприятии для достижения поставленных целей. Кроме того, данный метод предполагает, что любое маркетинговое усилие должно строго соответствовать конкретным целям работы, при этом затраты на каждое маркетинговое действие соотносятся с ожидаемыми выгодами в движении к намеченной цели. 

4.4. Организация контроля выполнения плана маркетинга
Маркетинговый контроль - это систематическое сопоставление практических и запланированных результатов работы предприятия в целях обеспечения его эффективной производственной деятельности. Он предполагает анализ как производственно-коммерческой, так и маркетинговой деятельности. По результатам контроля вносятся корректировки в маркетинговую деятельность.
Существуют три метода контроля маркетинга:
1) Анализ маркетинговых затрат оценивает стоимостную эффективность различных маркетинговых факторов, позволяет оценить, какие затраты эффективны, а какие нет, и внести соответствующие изменения.
2) Анализ результатов сбытовой деятельности представляет собой детальное изучение результатов сбытовой деятельности с целью оценки правильности выбранной стратегии.
3) Ревизия маркетинга определяется как систематизированная критическая и объективная оценка и обзор основных целей и политики маркетинговых функций предприятия для реализации этой политики и достижения поставленных целей. 
Так же, выделяют три уровня контроля маркетинга:

· организация в целом;

· подразделения маркетинга;

· внешний контроль.
1) Контроль маркетинга на уровне организации в целом направлен на получение информации, необходимой для оценки уровня эффективности маркетинга и принятия соответствующих решений со стороны руководства организации. Обычно результаты контроля докладываются ежемесячно на совете директоров. Как правило, данный контроль направлен на оценку: эффективности выполнения стратегического плана и годового плана маркетинга организации; прогресса в области маркетинговой деятельности; соотношение «цены - затраты - прибыль»; результатов разработки новых продуктов.
2) На уровне подразделений маркетинга контроль маркетинга следует осуществлять на непрерывной основе. Он направлен на оценку эффективности отдельных аспектов маркетинговой деятельности за короткие промежутки времени и оценку компетентности руководства данного подразделения в более долгосрочной перспективе. Обычно текущий контроль маркетинга осуществляют в разрезе отдельных элементов комплекса маркетинга, а именно: продукт, цена, продвижение продукта и доведение продукта до потребителя.
3) Внешний контроль осуществляют, как правило, консультационные фирмы. Рекламные агентства, например, могут наряду с оценкой эффективности рекламной компании, оценить соответствие маркетинговой деятельности конкретным рыночным условиям. Фирмы, занимающиеся исследованиями рынка, оценивают сравнительную динамику сбыта и отношение потребителей к товарам организации.
Таким образом, контроль исполнения плана маркетинга необходим для полного анализа соблюдения стратегий деятельности предприятия. Контроль маркетинга - это сложный процесс, который включает в себя контроль годовых планов, контроль прибыльности и стратегический контроль. Для получения максимальной информации о функционировании различают три уровня контроля маркетинга: организация в целом; подразделения маркетинга; внешний контроль.

Заключение
ОАО «ОКБМ Африкантов» является одним из наиболее перспективных предприятий в области атомного энергетического машиностроения как на российском рынке, так и на зарубежном. Владение передовыми технологиями и ноу-хау, возможность разработки новых технологий в сфере атомного машиностроения даёт огромное преимущество перед остальными компаниями-производителями данной отрасли. Сотрудничество с зарубежными коллегами, хоть и подвергается угрозе в плане политической обстановки в мире, но, не смотря на это, имеет огромный потенциал в развитии энергетических технологий. 
Исследуемое предприятие имеет ряд недостатков со стороны организационной, производственной и других структур, но и имеет множество неоспоримых достоинств, которые ставят ОАО «ОКБМ Африкантов» на позицию выше остальных предприятий, которые, так или иначе, являются конкурентами. Так же, исследуемое предприятие имеет ряд угроз и возможностей, которые были выявлены в результате анализа рыночной ситуации, в которой, в свою очередь, происходит деятельность организации. В ходе работы был составлен SWOT-анализ, в котором были сопоставлены достоинства и возможности предприятия с недостатками и угрозами для компенсации последних.
В ходе работы на основе анализа общей рыночной ситуации, выявления основных конкурентов и потребителей были выбраны подходящие для предприятия стратегии маркетинга, при применении которых для предприятия станет возможным дальнейшее развитие производства и разработка новых технологий; были определены текущие цели деятельности предприятия, коими являются: повышение эффективности производственных процессов, обновление производственной базы, повышение производительности труда, оптимизация работы всех отделов предприятия, развитие маркетинга на предприятии или его компенсирование мероприятиями, положительно влияющими на сбыт продукции.
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