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В современных условиях развития бизнеса невозможно обеспечивать ста-

бильную работу предприятий, концентрируясь только на текущих локальных 

проблемах. Компаниям все сложнее предугадать будущую ситуацию на рынке и 

вовремя адаптироваться к ней. Современные подходы к стратегическому плани-

рованию позволяют разработать комплекс методов и мероприятий, обеспечива-

ющих быструю адаптацию компаний к изменениям внешней среды. 

При разработке стратегии компании для достижения поставленных целей 

важнейшим этапом является стратегический анализ, который позволяет дать ре-

альную оценку собственных ресурсов и возможностей. На основе такого анализа 
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происходит рациональный выбор направления развития предприятия из возмож-

ного множества вариантов. 

Одним из наиболее известных методов стратегического планирования в со-

временной хозяйственной практике является технология SWOT-анализа, которая 

служит инструментом формирования и планирования стратегии предприятия и 

позволяет оценить конкурентную среду предприятия. Целью SWOT-анализа яв-

ляется консолидация информации о внешней и внутренней среде компании для 

разработки стратегических целей [1, с. 186]. 

Задачами классического SWOT-анализа являются выявление сильных и сла-

бых сторон компании и сравнение их с конкурентами, выявление возможностей 

и угроз внешней среды для оценки их влияния на ее развитие. 

Результатом проведения данного анализа предприятия является план дей-

ствий с указанием приоритетности выполнения и необходимых ресурсов на реа-

лизацию. В рамках стратегического планирования SWOT-анализ рекомендуется 

проводить минимум 1 раз в год. 

Проведем SWOT-анализ компании ООО «Прогевес», занимающейся произ-

водством и реализацией уникальных декоративных элементов. Основным источ-

ником дохода компании является производство и продажа гипсокартонных эле-

ментов для освещения собственного производства: встраиваемые и накладные 

элементы линейного освещения, потолочные профили с подсветкой, карнизы для 

занавеса, ниш, колонн и др. 

Анализ внешней среды компании позволил обозначить возможности, 

предоставляемые внешней средой, и исходящие от нее угрозы. Возможности и 

угрозы обобщены в таблице 1. 

Таблица 1  

Перечень возможностей и угроз ООО «Прогевес» 

Возможности Угрозы 

Повышение конкурентных преимуществ  

за счет малой доли конкурентов 

Увеличение конкурентных преимуществ  

со стороны конкурентов 

Обеспечение полного цикла выполненных 

работ (от разработки до монтажа) 

Риск потери доли рынка  
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Возможность производства новых видов 

продукции 

Срыв плана выпуска продукции вследствие 

недостатка производственных мощностей 

Открытие филиалов по производству про-

дукции в других регионах РФ 

Срыв договорных обязательств по поставке 

материалов 

Появление новых поставщиков с более вы-

годными условиями. 

Повышение цен на материальные и энерго-

ресурсы 

Расширение рынка сбыта в другие сег-

менты РФ 

Реализация продукции в страны ближнего и 

дальнего зарубежья 

 

Анализ внутренней среды ООО «Прогевес» позволил выделить сильные и 

слабые ее стороны, представленные в таблице 2. 

Таблица 2  

Сильные и слабые стороны ООО «Прогевес» 

Сильные стороны Слабые стороны 

Выгодное месторасположение производства Слабо развитая сбытовая политика 

Высокое качество продукции Низкая квалификация персонала 

Широкий ассортимент продукции Пассивное использование каналов про-

движения продукта компании. 

Развитая бонусная система Отсутствие системы мотивации персо-

нала 

Низкая розничная цена Мало узнаваемый бренд 

Высокая конкурентоспособность продукции Неспособность справиться с большим 

объемом заказов 

Маленький пул клиентов 

Нестабильный поток заказов  

 

Для успешного анализа внешней среды компании с помощью технологии 

SWOT-анализа необходимо дать оценку имеющимся угрозам и прогнозируемым 

возможностям с точки зрения их степени влияния на стратегию компании 

[3, с. 89]. 

Для проведения анализа ООО «Прогевес» была построена матрица возмож-

ностей, в которой спозиционированы выявленные факторы внешней среды, ока-

зывающие положительное влияние на организацию (таблица 3). 
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Таблица 3  

Матрица возможностей для позиционирования возможностей внешней среды 

Вероятность  

использования  

возможностей 

Влияние на компанию 

сильное умеренное малое 

Высокая Поле ВС. 

Обеспечение полного 

цикла выполненных 

работ (от разработки 

до монтажа) 

Поле ВУ. 

Возможность произ-

водства новых видов 

продукции 

Поле ВМ 

Средняя Поле СС. 

Повышение конку-

рентных преимуществ 

за счет малой доли 

конкурентов 

расширение рынка 

сбыта в другие сег-

менты РФ 

Поле СУ. 

Открытие филиалов 

по производству 

продукции в других 

регионах РФ 

 

Поле СМ. 

Появление новых 

поставщиков с более 

выгодными услови-

ями 

Низкая Поле НС 

 

Поле НУ. 

Реализация продук-

ции в страны ближ-

него и дальнего за-

рубежья  

Поле НМ 

 

 

Выявленные в ходе SWOT-анализа возможности имеют разное влияние на 

развитие стратегии предприятия. Возможности, попавшие на поля ВС, ВУ и СС, 

требуют концентрации всех необходимых ресурсов для их реализации. К их 

числу относятся: 

– обеспечение полного цикла выполненных работ (от разработки до мон-

тажа); 

– возможность производства новых видов продукции; 

– повышение конкурентных преимуществ за счет малой доли конкурентов; 

– расширение рынка сбыта в другие сегменты РФ. 

Возможности, попавшие на поля СМ, НУ и НМ, не требуют к себе присталь-

ного внимания, но их игнорирование может привести к снижению конкуренто-

способности компании в ближайшем будущем: появление новых поставщиков с 

более выгодными условиями, реализация продукции в страны ближнего и даль-

него зарубежья. 
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Использовать возможности, попавшие на оставшиеся поля НС, СУ и ВМ, 

можно, если у компании имеется достаточно ресурсов. К числу таких возможно-

стей относится открытие филиалов по производству продукции в других регио-

нах РФ. 

Применив метод позиционирования, проведем оценку угроз, предоставляе-

мых внешней средой используя матрицу угроз (таблица 4). 

Таблица 4  

Матрица угроз 

Вероятность 

реализации 

угрозы 

Возможные последствия 

разрушение 
критическое  

состояние 
тяжелое состояние «легкие ушибы» 

Высокая Поле ВР Поле ВК. 

Срыв плана выпуска 

продукции вслед-

ствие недостатка 

производственных 

мощностей 

Поле ВТ 

 

Поле ВЛ 

- 

Средняя Поле СР Поле СК 

 

Поле СТ. 

Увеличение кон-

курентных пре-

имуществ со сто-

роны конкурентов 

 

Поле СЛ. 

Срыв договор-

ных обяза-

тельств по по-

ставке материа-

лов 

Низкая Поле НР Поле НК. 

Риск потери доли 

рынка 

Поле НТ 

 

Поле НЛ. 

Повышение цен 

на материальные 

и энергоресурсы 

 

По данным матрицы, угроза «срыв плана выпуска продукции вследствие не-

достатка производственных мощностей» попавшая на поле ВК является опасной 

для ООО «Прогевес» и требует обязательного устранения. 

Такие угрозы, как увеличение конкурентных преимуществ со стороны кон-

курентов и риск потери доли рынка, попавшие на поля НК и СТ, требуют от соб-

ственников компании пристального внимания к их устранению. 

Попавшие на поля СЛ и НЛ угрозы также должны находиться под контро-

лем руководства компании. К ним относятся срыв договорных обязательств по 

поставке материалов и повышение цен на материальные и энергоресурсы. 
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Завершить анализ среды предприятия целесообразно составлением профиля 

среды, который составлен отдельно по внешней макросреде, внешней микро-

среде и внутренней среде предприятия [2, с. 145]. 

Каждому из факторов среды экспертным путем давалась оценка: 

– важности для отрасли по шкале: 3 – большая, 2 – умеренная, 1 – слабая; 

– влияния на организацию по шкале: 3 – сильное, 2 – умеренное, 1 – слабое, 

0 – отсутствие влияния; 

– направленности влияния по шкале: +1 – позитивная, – 1 – негативная. 

Профиль внешней макросреды представлен в таблице 5. 

Таблица 5  

Профиль внешней макросреды предприятия 

Факторы  

макросреды 

Важность  

для отрасли, 

А 

Влияние  

на организа-

цию, 

В 

Направленность 

влияния, 

С 

Степень  

важности, 

D= А· В · С 

Природные 1 1 +1 1 

Демографические 1 1 +1 1 

Экономические 3 3 -1 -9 

Политико-право-

вые 
2 1 +1 2 

Научно-техниче-

ские 
3 3 +1 9 

Социально-куль-

турные 
2 2 +1 4 

 

Профиль внешней микросреды представлен в таблице 6. 

Таблица 6 

Профиль внешней микросреды предприятия 

Факторы  

микросреды 

Важность  

для отрасли, 

А 

Влияние  

на организацию, 

В 

Направленность 

влияния, 

С 

Степень  

важности, 

D= А· В · С 

Поставщики 1 1 +1 1 

Потребители 3 3 +1 9 

Конкуренты 3 3 -1 -9 

Посредники 1 2 +1 2 

Контактные 

аудитории 
2 2 +1 4 
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Профиль внутренней среды ООО «Прогевес» представлен в таблице 7. 

Таблица 7  

Профиль внутренней среды предприятия 

Факторы микросреды 

Важность 

для отрасли, 

А 

Влияние  

на организа-

цию, 

В 

Направлен-

ность влияния, 

С 

Степень  

важности, 

D= А· В · С 

Кадровый срез 2 3 1 6 

Организационный срез 2 3 1 6 

Производственный срез 3 3 1 9 

Маркетинговый срез 3 3 1 9 

Финансовый срез 2 2 1 4 

 

По данным анализа внутренней и внешней среды предприятия выполнен 

SWOT- анализ, результаты которого представлены в таблице 8. 

Таблица 8  

Результаты SWOT- анализа ООО «Прогевес» 

 Возможности Угрозы 

Сильные 

стороны 

«Сила и возможности» 

- обеспечение полного цикла выпол-

ненных работ (от разработки до мон-

тажа) за счет заключения дилерских 

соглашений с поставщиками матери-

алов, а также привлечение подрядчи-

ков для выполнения монтажа; 

- расширение линейки продукции, 

изготовление продукта из других ма-

териалов; 

- расширение рынка сбыта в другие 

сегменты РФ за счет активной ре-

кламной компании и использования 

бонусной системы 

«Сила и угрозы» 

- широкий ассортимент продукции, 

низкая розничная цена и высокое ка-

чество обеспечат компании стабиль-

ную лидирующую позицию на рынке; 

- сбалансировать производственный 

процесс, чтобы не допустить срыв 

плана выпуска продукции; 

- заключить договор на поставку мате-

риалов с несколькими компании во 

избежание срыва договорных обяза-

тельств по поставке материалов 

 

Слабые 

стороны 

«Слабость и возможность» 

- повышение конкурентных преиму-

ществ благодаря найму квалифици-

рованных сотрудников отдела марке-

тинга; 

- развитие сбытовой политики за 

счет расширение рынка сбыта в дру-

гие сегменты РФ; 

- увеличение клиентской базы за 

счет обеспечение полного цикла вы-

полненных работ (от разработки до 

монтажа) и развитой бонусной си-

стемы 

«Слабость и угрозы» 

- увеличение клиентской базы помо-

жет избежать нестабильность потока 

заказов, что в свою очередь способ-

ствует оптимизации производствен-

ных мощностей; 

- увеличение доли рынка за счет ак-

тивного использование каналов про-

движения продукта компании; 

- введение системы мотивации со-

трудников для более эффективной ра-

боты компании 
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На основе проведенного анализа сильных и слабых сторон ООО «Проге-

вес», а также возможностей и угроз, исходящих из внешней среды, разработаны 

рекомендации по дальнейшему стратегическому развитию и повышению конку-

рентоспособности компании. Это обеспечение полного цикла работ по производ-

ству продукции, что позволит компании получать большую прибыль. Также 

стоит обратить внимание на активное использование каналов продвижения про-

дукта, которое позволит: 

– увеличить клиентскую базу; 

– расширить рынок сбыта в другие операционные и географические сег-

менты; 

– создать дополнительный стимул для работы сотрудников в виде процента 

от реализации продукции за счет увеличения объема продаж. 

В свою очередь, активная рекламная кампания позволит увеличить поток 

заказов, что будет способствовать оптимизации производственных мощностей. 

Развитие данных направлений даст возможность усилить свои позиции на 

рынке, увеличить конкурентные преимущества ООО «Прогевес» и позволит 

сформировать необходимую устойчивую базу для дальнейшего развития компа-

нии. 
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