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Введение.
1. Проблема: Незнание своих конкурентов.

2. Цель: Определение конкурентоспособности и места на рынке консалтинговых услуг.

3. Задачи:

· Определить основных конкурентов.

· Определить параметры оценки.

· Произвести сравнительный анализ конкурентов и ООО «Крылья» по выделенным параметрам.

· Вывод, рекомендации.

4. Объект исследования: конкурентоспособность ООО «Крылья».  Предмет : конкурентоспособность.

5. Интерпретация и операционализация.

	Задача
	Интерпретация
	Индикатор

	1. Определить основных конкурентов.


	Конкурент  - лицо, группа лиц, фирма, предприятие, соперничающие в достижении идентичных целей, в стремлении обладать теми же ресурсами, благами, занимать положение на рынке. 
	Перечислите фирмы, которые вы считаете основными конкурентами?

Насколько разбросаны фактические цены?

Насколько агрессивны ваши конкуренты?

	2. Определить параметры оценки.


	Параметр - показатель, характеризующий объект, процесс.

Оценка – приближённое значение величины или параметра, найденное по экспериментальным данным.
	Сформулируйте наиболее значимые параметры, помогающие характеризовать конкурентоспособность ООО Крылья на рынке. 

	3. Произвести сравнительный анализ конкурентов и ООО «Крылья» по выделенным параметрам.


	
	Оцените, насколько соответствует  выбранным параметрам ООО Крылья .



	4.Выводы, рекомендации.
	Вывод – рассуждение, в ходе которого из каких-либо исходных суждений, посылок или предпосылок , получается суждение, логически вытекающее из посылок.

Рекомендация - совет, указание об определенном образе действий.
	


Основные конкуренты – ATRIX, UKEY, ООО Агентство Бизнес Интернэшнл, Консалтинговая группа АКТИВ, КОНСАЛТИНГОВАЯ ГРУППА ЭР-КАПИТАЛ, ООО ЦЕНТР ПРИКЛАДНОЙ ЭКОНОМИКИ.

1. Теоретическая часть

1.1 Обзор рынка

Консалтинг, как сфера профессиональной деятельности появился в Америке в 1914 году. В России консалтинг в сфере недвижимости стал актуален в конце 90-х годов. В Перми эта сфера профессиональной деятельности стала развиваться около полутора лет назад. Если раньше рынок недвижимости был готов поглощать всё, что строилось, то с ростом конкуренции появилась необходимость в советах профессиональных консультантов. Цель их работы - подготовить наиболее эффективную стратегию развития объекта недвижимости. 

Рынок консалтинговых услуг меняется вследствие усложнения задач, стоящих перед предприятиями-заказчиками, чей рост и развитие все больше сопряжены с необходимостью качественных изменений в системах управления, учета, планирования, что почти всегда требует привлечения квалифицированных специалистов.

Клиенты все более практично смотрят на рекомендации консультантов: можно ли их применить на практике и решить с их помощью какую-то свою проблему или нет. Другими словами, клиенты становятся требовательными и все реже готовы оплачивать теоретические знания.

По мере стабилизации ситуации в области налогового администрирования и дальнейшего развития компаний-клиентов, спрос на ИТ-услуги будет все больше возрастать. Услуги в сфере нефинансового консалтинга также будут демонстрировать высокие темпы прироста. Кроме того, увеличение видов предлагаемых услуг продолжится.

Несмотря на кризисные явления в экономике, к сегодняшнему моменту собеседники «bc» не отмечают существенного снижения спроса на консалтинговые услуги. Однако оно, возможно, еще впереди. «Многие договоры, по которым мы сейчас работаем, были заключены еще в 2008 году, поэтому объем работ пока сохраняется на прежнем уровне. Наступивший же год покажет, насколько снизилась потребность в аудиторских и консалтинговых услугах», – считает Егор Чурин, генеральный директор ООО «Инвест-Аудит». Вероятный спад в объеме услуг эксперт оценивает в 20 %.

Одним из наиболее пострадавших стал сегмент кадрового консалтинга, считает Ирина Самыгина, коммерческий директор кадровой компании «Трудовой ресурс».

Геннадий Гершанок, доктор экономических наук, профессор, декан факультета менеджмента и бизнеса ИПК-РМЦПК, руководитель консалтинговой группы «Центр», отмечает, что существуют такие области консалтинга, для которых кризис не будет иметь серьезных последствий: «Налоговый и бухгалтерский консалтинг не сократятся в объемах: платить налоги по-прежнему нужно всем организациям». Несущественными будут изменения в структуре спроса на IT-консалтинг – в этом уверен Сергей Журавлев, директор ООО «Информационный центр «Технология». В то же время Юрий Софронов, директор ООО «Информ-консалтинг», прогнозирует, что в период кризиса вырастет доля работ, связанная с внедрением отечественного программного обеспечения и заказных разработок, а также вырастет доля работ, связанная с поддержкой, снизится в части новых внедрений.

По другим данным, обострение ситуации на рынке консалтинговых услуг произошло уже в I квартале 2009 года. В настоящий момент все компании завершают свои текущие проекты, тогда как новых заказов консультантам не поступает. Долгосрочные заявки сейчас не формируются. Это можно объяснить повсеместным отсутствием денег у компаний, которые в первую очередь решают свои текущие проблемы. Консалтинг нацелен на перспективные проекты, которые находятся только на этапе разработки. А они сейчас в своем большинстве замораживаются. Число обращений к консультантам уменьшится ровно настолько, насколько увеличится число замороженных проектов. Произойдет сокращение объемов работы и доходов консультантов. Не избежать и сокращения штатов, поскольку в крупных консалтинговых компаниях штаты сейчас очень раздуты. В связи с этим есть все основания полагать, что следующий год, когда дефицит спроса на консалтинговые услуги будет ощущаться острее всего, станет кризисным для рынка.

Основную роль в обозначенных тенденциях играет мировой финансовый кризис, который может перевернуть рынок недвижимости в целом. Можно ожидать перераспределения долей рынка всех игроков – банков как инвесторов, девелоперов как застройщиков, риэлторов и консультантов. Соответственно, на рынке будет происходить вымывание консалтинговых услуг, так как это все-таки вспомогательные услуги, призванные обслуживать сам рынок. А если на рынке не работают основные движущие механизмы, то вспомогательным тем более грозит забвение. Будут закрываться менее опытные компании, сокращаться штаты, зарплаты. 

В кризисной ситуации консультанты могут быть полезны лишь в узких нишах. Востребован будет в первую очередь анализ инвестиционной привлекательности, который, как правило, осуществляется для уже разработанного проекта, где проделана определенная часть работы, но строительство еще не началось и есть возможность скорректировать проект с учетом изменившейся рыночной ситуации - условий по кредитам, цен, спроса, распределения потребности в различных сегментах недвижимости. Как правило, инвестиционный анализ заказывается тогда, когда речь идет о продаже проекта или привлечении заемных средств с целью дальнейшего соинвестирования. В этом случае детально рассчитываются доходные и расходные части, строятся финансовые модели, по возможности учитываются риски проекта.

Аналогичные консультации могут понадобиться также тем девелоперам и инвесторам, которые в данных нестабильных условиях хотят наиболее эффективно завершить уже начатые проекты. Им могут потребоваться экспресс-консультации по корректировке ценовой политики, планировочных решений и других вопросов, связанных с выводом объекта на рынок. Если у компании нет своего исследовательского отдела, то ей придется заказать это исследование у консультантов с тем, чтобы максимально «заточить» под потребителя текущее предложение и удовлетворить спрос. Но такие услуги будут оказываться точечно.

Кроме того, можно предположить, что появится спрос на такую консалтинговую услугу, как реконцепция – изменение концепции уже построенного и функционирующего объекта, которому требуется дать «новое дыхание». Данная услуга будет востребована в первую очередь торговыми объектами, которые крайне зависимы от покупательского потока. В условиях кризиса, когда уже во многих секторах начались массовые сокращения людей, зарплат, бонусов, покупательский спрос может значительно снизиться. И в этом случае собственнику необходимо будет предпринять какие-либо меры для привлечения внимания к данной торговой точке. Кроме того, арендаторы могут начать требовать более гибкие условия аренды и пр. В этой ситуации собственнику надо будет либо повышать качество существующего объекта, либо менять ценовую политику. И здесь помощь консультантов может потребоваться для того, чтобы найти наиболее оптимальный путь, который поможет выйти на определенный уровень доходности, и понять – стоит ли вкладываться в реконструкцию объекта или же лучше переждать этот период, опустившись на какое-то время в цене?

Может повыситься популярность таких консалтинговых услуг, как сопровождение сделок по продаже и приобретению объектов, а также оценке объектов коммерческой недвижимости. Многие стратегические инвесторы уже заявили о своем намерении скупать подешевевшие активы. На рынке появляется большой выбор предложений, в котором можно просто захлебнуться. В таких условиях и покупателям, и продавцам важно выбрать правильную стратегию. А для этого необходимо адекватно оценить текущую ситуацию, проанализировать ее и спрогнозировать на будущее. Не менее важно максимально эффективно провести переговоры с потенциальным покупателем/продавцом, добиться наиболее лучших условий по цене, срокам и пр. Как в первом, так и во втором случае консультанты могут оказать профессиональную помощь. Данная услуга будет востребована в первую очередь при сделках с землей, а также коммерческой (офисной и торговой) недвижимостью. 

Таким образом, главной целью обращений заказчиков к консультантам станет поиск максимально востребованной модели предложения и удовлетворение потребности целевой аудитории. Если раньше такие консультации составляли порядка 15-20%, то сейчас их доля возрастет до 50%. Но при этом уменьшится количество обращений по наиболее доходным и базовым консалтинговым услугам – анализ наиболее эффективного использования участка, разработка концепции развития территорий с нуля, привлечение финансирования. 

Последняя услуга (привлечение финансирования и рефинансирование проектов) в условиях всеобщей ограниченности кредитных ресурсов, казалось бы, должна стать самой востребованной. Но на осуществление такой задачи способны единицы консалтинговых компаний. Сейчас получить финансирование можно только при наличии двух условий. Первое - благодаря налаженным личным контактам, причем не только в российских, но и западных банках. Второе – благодаря уникальным параметрам проекта (удачное местоположение, гениальное архитектурное решение и пр.), которые позволят ему при любой погоде оставаться безрисковым, даже в условиях кризиса. В остальных случаях компанию ждет, скорее всего, фиаско в поиске новых заемных средств. 

Безусловно, на рынке есть компании, которые готовились к худшему и не исключали возможность своего развития в условиях кризисной ситуации. Их финансовое состояние не зависит от продаж текущих объектов. А планы по разработке новых проектов как были, так и остаются на повестке дня. Такие компании продолжат заниматься развитием перспективных проектов, и составят определенный круг заказчиков у консультантов. Но их немного. Однако именно они будут в выигрышной ситуации после окончания всех рыночных пертурбаций. 

Выход из кризиса консалтинговой отрасли будет связан с оздоровлением всей строительной отрасли. В перспективе у консультантов может появиться два крупных заказчика. Первый – это банки, у которых сейчас находится значительное количество заложенной земли. Большую часть этой земли банки будут вынуждены продать в ближайшее время для решения обострившихся текущих проблем. А вот наиболее перспективные земли они все-таки предпочтут оставить у себя до момента выхода из кризиса. Вот тогда и можно ожидать повышения спроса на консалтинг со стороны банковской сферы. 

Второй перспективный заказчик – это государство. Уже сейчас обозначились явные тенденции того, что именно государство намерено выйти на рынок недвижимости в качестве самостоятельного игрока. Сегодня у москвы колоссальный профицит денежных средств, поэтому московское правительство может реализовывать свои социальные программы уже независимо от инвесторов-девелоперов, и ему в любом случае потребуются консалтинговые услуги. Таким образом, не исключено, что уже в ближайшем будущем среди консалтинговых компаний развернется борьба за госзаказ. Но это будет игра уже по совсем другим правилам.

	1.2 Методология проведения исследования
Одна из важнейших предпосылок экономического возрождения России – стабилизация и рост производства во всех отраслях, на каждом отдельно взятом предприятии. Однако, в отличие от планово-административной в условиях рыночной экономики нужен рост не любого производства и любой ценой, а только конкурентоспособного. Сегодня в России проблема конкурентоспособности и участие в ее решении государства стоит очень остро.

Заинтересованность предприятий в результатах своей деятельности усиливает необходимость повышения конкурентоспособности выпускаемой продукции, что требует совершенствования работы всех служб и подразделений хозяйствующего субъекта. Конкурентоспособность выступает важнейшим фактором обеспечения безопасности объекта, т.е. его выживания в «суровых условиях действительности» и его последующего эффективного развития.

Инструментарием для решения стратегических задач повышения конкурентоспособности может служить комплексный подход по разработке и построению модели конкурентоспособности промышленного предприятия.

Целью разработки и построения модели конкурентоспособности предприятия является правильное определение конкурентной стратегии, согласованной с условиями конкретной отрасли промышленности, навыками и капиталом, которыми обладает конкретное предприятие.

Инструментарием для разработки и построения модели может служить применение математического моделирования, позволяющего выявить особенности функционирования экономического объекта, и на основе этого предсказывать будущее поведение объекта при изменении каких-либо параметров. Для любого экономического субъекта возможность прогнозирования ситуации означает, прежде всего, получение лучших результатов или избежание потерь. В модели все взаимосвязи переменных могут быть оценены количественно, что позволяет получить более качественный и надежный прогноз.

На вопрос о том какую палитру показателей, характеризующих конкурентоспособность экономического субъекта, включить в базу данных для построения модели поможет ответить опыт, накопленный учеными по определению основных критериев конкурентоспособности.

При построении экономической модели для рассматриваемой экономической категории, «конкурентоспособность предприятия», выделяются структурные элементы, такие как категория конкурентоспособности фирмы и конкурентоспособности товара, соответствующие данной цели, выявляются наиболее важные качественные характеристики этих элементов.

Категории конкурентоспособности фирмы и конкурентоспособности товара взаимосвязаны. В качестве основных критериев конкурентоспособности предприятия можно в обобщенном виде предложить две оценочные категории: «ценность производимых предприятием товаров (услуг)» и «ценность предприятия как хозяйствующего субъекта».

Быстрые изменения внешней среды отечественных предприятий стимулируют появление новых методов, систем и подходов к управлению конкурентоспособностью. Наиболее распространенными являются методы оценки возможностей конкурентов посредством специальных экспертных исследований и косвенных расчетов на основе известных данных. Широко используется на практике для анализа конкурентов и “метод отражения”, заключающийся в выявлении информации об интересующей фирме у клиентов или посредников данной фирмы. Исследование конкурентов должно быть направлено на те же сферы, которые были предметом анализа потенциала собственного предприятия. Это может обеспечить сравнимость результатов. Удобным инструментом сравнения возможностей предприятия и основных конкурентов является построение многоугольников конкурентоспособности, представляющих собой графическое отображение оценок положения предприятия и конкурентов по наиболее значимым направлениям деятельности, изображенным в виде векторов-осей.

На первом этапе построения модели, предлагается построение многоугольника конкурентоспособности внутренних конкурентных преимуществ сравниваемых предприятий, на основе следующих методических предпосылок.

В качестве оцениваемых направлений деятельности предприятия и основных конкурентов может быть выбрано определенное четко ограниченное число параметров. Перечень используемых параметров и степень их конкретизации определялись следующими методическими предпосылками.

Во-первых, количество оцениваемых характеристик должно быть достаточно ограниченным с целью обеспечения оперативности принимаемых управленческих решений.

Во-вторых, в силу сложности и многогранности проблемы и отсутствия общепризнанных подходов к оценке конкурентоспособности, которая требует обширных самостоятельных научных исследований, в предлагаемой модели использованы результаты, полученные ранее отечественными и зарубежными авторами.

Группировка параметров опирается на анализ широкого комплекса проблем технического, экономического и социального характера, в результате чего выявляются переменные, обеспечивающие конкурентоспособность. Исходной точкой такого анализа является определение перечня технических и экономических факторов конкурентоспособности, которые трактуются как совокупность критериев количественной оценки уровня конкурентоспособности предприятия.

Внутренние конкурентные преимущества, определяющие рыночные позиции хозяйствующего субъекта, предлагается сгруппировать по шести наиболее значимым аспектам:

1. конкурентоспособность изделия;
2. финансовое состояние предприятия;
3. эффективность маркетинговой деятельности;
4. рентабельность продаж;
5. имидж (марочный капитал) предприятия;
6. эффективность менеджмента.
Таким образом, количественную оценку факторов внутренних конкурентных преимуществ хозяйствующего субъекта можно представить в следующем виде.

1. Конкурентоспособность изделия. Всякий товаропроизводитель, для того чтобы объективно оценить конкурентоспособность изготавливаемого товара, должен использовать те же критерии, которыми оперирует потребитель. Следовательно, сначала необходимо определить перечень параметров, существенных с точки зрения покупателей.

Чтобы товар представлял интерес для покупателя, он должен обладать определенными технико-эксплуатационными и экономическими параметрами. Условием приобретения товара является соответствие этих параметров основным характеристикам удовлетворенной потребности покупателя. В процессе покупки потребитель осуществляет выбор товара, устанавливает отличительные признаки, характеризующие превосходство данного товара над аналогичными по значению товарами конкурентов, находящимися на рынке. Приобретая товар, покупатель тем самым оценивает его привлекательность, возможную степень удовлетворения своей конкретной потребности и свою готовность нести затраты, связанные с приобретением и использованием данного товара.

Следовательно, совокупность качественных и стоимостных характеристик товара способствует созданию превосходства данного товара перед товарами-конкурентами в удовлетворении конкретной потребности покупателя и, тем самым, позволяет количественно оценить конкурентоспособность товара.

Среди качественных показателей можно выделить две категории параметров: «жесткие» и «мягкие».

Установление совокупности качественных параметров товара – исходный пункт оценки его конкурентоспособности. Далее необходимо эти параметры количественно определить, что просто осуществить для «жестких» параметров, каждый из которых имеет определенные значения (или диапазон предельных величин), выраженные в тех или иных единицах измерения, например, технические параметры: точность, мощность, сила света и т.п.

Более сложной проблемой является количественное определение «мягких» параметров, которые не имеют, как правило, естественной физической меры, и поэтому трудно поддаются непосредственной количественной оценке. Эти параметры характеризуют некоторые особенности эргономичности изделия, а также все его эстетические достоинства.

Для решения этой проблемы возможна оценка на базе органолептических методов, построенных на субъективном восприятии человеком того или иного свойства объекта и выражении результатов восприятия в количественной (балльной) форме.

Комплексный метод применяется в случае, если для характеристики качества товара используется совокупность параметров, описывающих какое-либо свойство. Тогда параметрический индекс (Ii) рассчитывается с учетом удельного веса отдельных составляющих:
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При этом, [image: image2.png]


 где j = l,… m – характеристики i-го показателя качества; qij, qijэ – значение j‑ой характеристики i-го показателя качества соответственно оцениваемого товара и товара-образца; aij – весовой коэффициент j‑ой характеристики в i-м показателе качества.

При смешанном методе оценки конкурентоспособности товара используется часть параметров, рассчитанных дифференциальным методом, и часть параметров, рассчитанных комплексным методом.

Особо следует отметить оценку «жестких» показателей качества, относящихся к группе регламентированных оценочных параметров. Как указывалось выше, несоответствие характеристик товара значениям, которые предписаны стандартами, нормами, правилами и прочими нормативно-техническими документами, имеющими юридическую силу, свидетельствует о невозможности использования товара, то есть о его абсолютной неконкурентоспособности. Поэтому для оценки этих параметров следует использовать отдельный комплексный показатель (IGст), который рассчитывается следующим образом:
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где i = l,….n – число регламентированных показателей качества; qiст – значение i-го регламентированного показателя качества.

При этом специалисты[1] рекомендуют применять для данных показателей только два значения: «1» и «0». В случае соответствия параметра обязательным требованиям его значение принимается равным 1, в противном случае – равным 0. Однако, как показывает практика оценки товаров наиболее прогрессивных производителей, зачастую стандарты предприятия оказываются более «жесткими» нежели предписанные действующими нормами. Кроме того, при упрощенном подходе – «1» (да) или «0» (нет) – отсутствует возможность дифференциации уровня качества по регламентируемым параметрам, поэтому область допустимых значений для этой группы должна быть расширена до [image: image4.png]


.

В целом, общий показатель качества изделия может быть определен с помощью сводного параметрического индекса (IG), который рассчитывается по формуле:
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где Аi – весовой коэффициент i‑го показателя качества; JGi – параметрический индекс i‑ro показателя качества.

Определение весовых коэффициентов как отдельных характеристик в составе комплексных показателей, так и для единичных показателей качества целесообразно осуществлять на основе экспертных оценок, которые уточняются в процессе мониторинга покупательского поведения.

Стоимостные показатели конкурентоспособности товара характеризуют цену потребления, то есть затраты потребителя, необходимые для удовлетворения его потребности.

Исходя из вышесказанного, показатель конкурентоспособности продукции для любого предприятия – это зеркало, в котором отражаются итоги работы практически всех его служб и подразделений, то есть характеристика состояния его внутренней среды, а также мера его реактивности относительно изменений внешних факторов. Кроме того, используя данный показатель можно оценить эффективность мер, которые были приняты по обеспечению конкурентоспособности предприятия.

2. Финансовое состояние предприятия. Наряду с абсолютными показателями, финансовую устойчивость организации характеризует коэффициент обеспеченности собственными средствами (Коб), который определяется «Методологическими положениями по оценке финансового состояния предприятий и установлению неудовлетворительной структуры баланса»[2] и равен:
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где СОС – собственные оборотные средства; ОА – общая величина оборотных активов.

Указанным документом установлено нормальное ограничение для данного показателя: Коб [image: image7.png]


 0,1. Если коэффициент обеспеченности собственными оборотными средствами на конец отчетного периода имеет значение менее 0,1, то структура баланса организации считается неудовлетворительной, а сама организация – неплатежеспособной.

3. Эффективность маркетинговой деятельности. Анализируя различные определения и формулировки, мы считаем, что наиболее точно определение эффективности маркетинговой деятельности можно сформулировать следующим образом – это степень использования инструментов маркетинга в совокупности со средствами и возможностями предприятия. В стоимостной форме эта характеристика может быть оценена отношением коммерческих результатов и затрат на маркетинговую деятельность.

Данные по валовому доходу и валовым затратам представляет собой информацию, содержащуюся в бухгалтерской и финансовой отчетности предприятия, поэтому получение такой информации не вызывает особых затруднений. Некоторые сложности возникают при сборе других данных, поскольку затраты на маркетинг сложнее рассчитать, т.к. в бухгалтерском учете отсутствует информация о типографских расходах, затратах на рекламу и т.п.

По мнению разработчиков[3] конечная формула для определения эффективности маркетинговой деятельности предприятия, с использованием параметров маркетингового потенциала и результирующих параметров коммерческой деятельности (валовый доход, затраты на маркетинг, валовые затраты) будет иметь следующий вид:
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где [image: image9.png]e



 – оценка эффективности маркетинговой деятельности; [image: image10.png]e



 – потенциал маркетинга; Дв – валовый доход; Зм – затраты на маркетинг; Зв – валовые затраты.

В свою очередь, потенциал маркетинга (Пмар) предлагается рассчитывать следующим образом:

[image: image12.png]Myap = 0,295 X (K; + Ky +.. +K1p)



,  (12)
[image: image14.png]


=1 – наличие потенциала; 0 – отсутствие потенциала.
где, К1 – потенциал маркетинговых исследований; К2 – потенциал маркетинговой информационной системы; К3 – потенциал сегментации (выбора) целевого рынка; К4 – потенциал товарной политики предприятия; К5 – потенциал процесса ценообразования; К6 – потенциал сбытовой политики предприятия; К7 – потенциал персональных (личных) продаж; К8 –потенциал рекламной деятельности предприятия; К9 – потенциал стимулирования сбыта продукции (например, купонных продаж); К10 – потенциал формирования общественного мнения.

Таким образом, окончательное выражение для расчета оценки эффективности маркетинговой деятельности промышленного предприятия (Эмар) будет иметь вид:
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Чтобы количественно оценить эффективность маркетинговой деятельности какого-либо промышленного предприятия, необходимо сначала описать характеристики подкритериев, которые адекватно отражают маркетинговые возможности данной группы предприятий (отрасли). В процессе апробации все подкритерии оценивались по следующей шкале:

0 – предприятие в своей маркетинговой деятельности не использует инструмент маркетинга, описанный данным подкритерием;

1 – предприятие в своей маркетинговой деятельности не в полной мере использует инструмент маркетинга, описанный данным подкритерием;

2 – предприятие в своей маркетинговой деятельности в полной мере использует инструмент маркетинга, описанный данным подкритерием.

Чтобы объективно оценить каждый подкритерий сформулированы характеристики, разработанные для определения эффективности маркетинговой деятельности предприятий, в зависимости от отрасли хозяйствования они могут быть скорректированы либо изменены.

4. Рентабельность продаж. Рентабельность – показатель экономической эффективности бизнеса, характеризующий соотношение дохода и затрат за определенный период времени, который отождествляется с коммерческой эффективностью товарного производства[4].

С нашей точки зрения, рентабельность продаж представляет собой комплексную характеристику удельной прибыльности на один рубль затрат по производству конкретного вида продукции.

В общем виде этот показатель (Rk) можно рассчитать по следующей формуле:
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где, Р – отпускная цена предприятия; S – себестоимость единицы продукции.

5. Имидж (марочный капитал) предприятия. По мнению С.Н. Черногорцева[5], ориентация на завоевание все новых рынков, удовлетворение запросов покупателей посредством дифференциации продукта побуждает фирмы к стремлению в максимально возможной мере отвечать потребительским предпочтениям, а также к работе над упрощением процесса информирования потребителей об усложняющихся свойствах и параметрах изготавливаемой продукции. Посредством рекламной активности фирм торговая марка (название, под которым фирма рекламирует и продает свою продукцию), как один из инструментов маркетинга, способствует распространению сведений о качестве продукта, сокращая дистанцию между производителем и потребителем. В условиях растущей конкуренции покупатель заинтересован в расширении своей информированности о качестве продукта.

По мнению П. Дойля[6], успешный имидж компании есть «единство трех элементов: качественного товара (Р), четкой идентичности (D) и добавленной стоимости (АV):
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Данная взаимосвязь имеет мультипликативный характер, так как для создания успешной марки необходимы все три элемента. Поскольку создание марки обычно начинается с наличия хорошего товара, то чаще всего его восприятие исследуется с помощью так называемых «слепых» тестов. Затем продукт должен иметь достаточно четкую идентичность, степень которой принято оценивать на основе показателей направленной и «спонтанной» осведомленности. Наконец, успешная марка должна обладать добавленной ценностью, внушающей покупателю ощущения, что марка и товар отличаются от конкурентов-аналогов более высоким качеством или являются наиболее предпочтительными. Измерение добавленной ценности производится в форме исследований отношений и предпочтений.

На наш взгляд, предложенная П. Дойлем расчетная формула может быть скорректирована с учетом следующих соображений.

Во-первых, на большинстве рынков товары ведущих производителей, как правило, не имеют серьезных отличий в качестве, поскольку ценность производственных компетенций в данном контексте снижается: даже традиционно инноваторские компании используют возможность поручить изготовление своих товаров субконтракторам на условиях франшизы. В силу чего реальная оценка качества товаров предлагаемых на рынке различными товаропроизводителями существенно искажается.

Кроме того, показатель качества продукции, как составляющая оценки конкурентоспособности товара, уже присутствует в предлагаемой нами модели, и по этой причине его следует исключить из характеристики имиджа организации, дабы избежать двойного счета.

Во-вторых, специфика потребительского поведения выражается в том что, товар приобретается не ради продукта самого по себе, а ради удовлетворения конкретных проблем, возникающих у покупателей. И, в частности, ради таких эмоциональных ценностей как уверенность, воспринимаемый статус, чувство самореализации, которые оказывают значительное влияние на выбор покупателей.

По этой причине возникает проблема количественной характеристики эмоционального и рационального подходов к принятию покупательского решения. Инструментарием такой оценки по мнению специалистов является система маркетинговых исследований, основанных на постоянном мониторинге покупательской аудитории, что требует существенных финансовых и трудовых затрат и высокого профессионального уровня специалистов, участвующих в сборе и обработке первичной информации.

По нашему мнению, более удобной процедурой, обеспечивающей достаточную объективность количественной оценки имиджа организации, является анализ заявок на приобретение продукции, на основе которого устанавливается доля повторных обращений клиентов к товаропроизводителю.

В общем виде имиджевая составляющая конкурентоспособности предприятия (Ким) может быть рассчитана следующим образом:

[image: image19.png]


x (Iп+Iв),  (17)

где [image: image20.png]


 – объем повторных заявок в стоимостном выражении; [image: image21.png]o,



 – общий объем реализации, Iп- наличие патентов, зарегистрированных товарных знаков (1 – имеется, 0 – нет), Iв – время работы на рынке в коэффициентном выражении.
6. Эффективность менеджмента. В.А. Абчук в своем исследовании[7] определяет, менеджмент как управление организацией в условиях рыночной экономики, и его целью ставит наиболее полное удовлетворение постоянно учитываемых потребностей человека через рыночный механизм спроса, предложения и прибыли. По его мнению, под эффективностью менеджмента понимается его качество, обеспечивающее организации достижение намеченных целей. Количественно эффективность менеджмента определяется как отношение результата к необходимым для этого затратам. Центральным понятием эффективности является критерий эффективности (показатель успешности) менеджмента. Критерий эффективности менеджмента – это количественные показатели, характеризующие его результативность и экономичность, которые позволяют вскрывать сущность решаемой организацией задачи, определять главные, решающие связи и пути совершенствования менеджмента.

Суть менеджмента трактуется как научная основа для принятия управленческих решений в условиях ограниченных ресурсов. С этой точки зрения результативность управления может быть количественно оценена, как отношение полученного в ходе осуществления хозяйственной деятельности коммерческого результата к стоимости вовлекаемых в производственный оборот ресурсов. Величина коммерческого результата наиболее полно и точно характеризуется размером выручки от реализации продукции (услуг), поскольку именно эта составляющая является наиболее значимой при оценке деловой активности хозяйствующего субъекта. Стоимость ресурсов используемых в хозяйственном обороте традиционно ассоциируется со стоимостью активов хозяйствующего субъекта. Следовательно, в качестве показателя оценки деловой активности, отражающего эффективность менеджмента на предприятии, можно использовать показатель фондоотдачи его активов (ФО), определяемый отношением:

[image: image22.png]


, (19)

где Дв – выручка от реализации продукции (работ, услуг); [image: image23.png]


 – среднегодовая стоимость основных производственных фондов; [image: image24.png]


 – среднегодовой остаток оборотных средств.

В условиях рыночной экономики существенно возрос интерес участников экономического процесса к объективной и достоверной информации о финансовом состоянии и деловой активности предприятия. Все субъекты рыночных отношений: собственники, инвесторы, поставщики, покупатели – заинтересованы в однозначной оценке конкурентоспособности и надежности своих партнеров. Такую оценку можно получить на основе комплексного финансового анализа, базирующегося на данных публичной отчетности предприятий, что позволяет всем участникам экономического процесса контролировать характер и степень изменений в рыночных позициях предприятия. В качестве компоненты такой комплексной оценки используется характеристика эффективности управления предприятием, которую принято оценивать отношением прибыли ко всему обороту предприятия (выручке от реализации продукции (работ, услуг) без НДС) и результатом прочей реализации и внерелизационых операций[8].

Таким образом, количественной мерой эффективности управления ([image: image25.png]oy



) предприятием является показатель, рассчитываемый по формуле:
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где, Пр – прибыль от реализации продукции.



	
	


2. Практическая часть
               2.1 Календарный план исследования:

	Действие
	Дата

	1.  Составление программы исследования – определение темы, постановка проблемы, выбор цели исследования, написание задач, объекта и предмета исследования, интерпретация и операционализация. 
	8.04.09

	2. Разработка анкет для определения критериев оценки конкурентоспособности предприятия.
	1.05.09

	3. Раздача анкет экспертам. Экспертами выступали преподаватели кафедр менеджмента и маркетинга.
	4.05.09

	4. Сбор анкет и анализ информации
	5.05.09

	5.  На основе полученных данных определение критериев оценки конкурентоспособности предприятия (приложение)
	6.05.09

	6.  Кабинетное исследование:

· На основе рейтинга «ЭКСПЕРТ РА» определение основных конкурентов ООО «Крылья» в г. Перми
	8.05.09

	· Поиск данных фирм конкурентов, необходимых для оценки конкурентоспособности предприятия
	8.05.09

	· Анализ данных
	9.05.09

	· Определение конкурентоспособности предприятий по шести аспектам 
	10.05.09

	· Сравнение ООО «Крылья» с основными конкурентами 
	10.05.09

	· Построение радара конкурентоспособности и диаграмм
	20.05.09

	7.  Написание выводов и предложений, формулировка гипотез
	22.05.09

	8.  Написание отчета
	25.05.09


2.2 Опрос экспертов

Для получения критериев оценки конкурентоспособности предприятия мы провели опрос экспертов (прил. 2):
  Здравствуйте! Мы проводим маркетинговое исследование, нашей целью стоит определение конкурентоспособности и места на рынке консалтинговых услуг компании ООО «Крылья».

  Выберите, пожалуйста, наиболее значимые, по вашему мнению, факторы оценки конкурентоспособности консалтинговой фирмы в г. Пермь (поставив галочку напротив фактора).                                     

                                                                                                                                                       Спасибо!

	1. Выручка по работам (услугам) в области консалтинговой деятельности за год.
	

	2. Относительный рост выручки от консалтинговых услуг по сравнению с тем же периодом прошлого года.
	

	3. Средняя годовая выручка на одного консультанта.
	

	4. Прибыль.
	

	5. Средняя стоимость одного часа работы одного консультанта.
	

	6. Средняя годовая выручка на одного консультанта.
	

	7. Уставный капитал.
	

	8. Сведения о страховании.
	

	Внутренние ресурсные факторы:
	

	9. Время работы компании на рынке консалтинговых услуг.
	

	10. Наличие лицензий, сертификатов, аккредитационных удостоверений на осуществление консалтинговой деятельности.
	

	11. Имеющиеся патенты, зарегистрированные товарные знаки (знаки обслуживания) и др.
	

	12. Количество штатных сотрудников.
	

	13. Количество штатных консультантов, имеющих официальный документ (диплом) об образовании в области консалтинга.
	

	14. Количество привлекаемых консультантов.
	

	15. Наличие технологий / инструментария, применяемых в деятельности по связям с общественностью (Интернет – сайт и др.).
	

	Внешние ресурсные факторы:
	

	16. Количество аффилированных компаний / Степень аффилированности с компаниями, входящими в группу / Наличие филиалов, представительств, дочерних фирм.
	

	17. Количество клиентов в различных секторах экономики.
	

	18. Своё:                    


2.3 Критерии оценки конкурентоспособности предприятия

По данным экспертной оценки определили критерии оценки конкурентоспособности предприятия:
1. Конкурентоспособность изделия:

· Скорость выполнения заказа;
· Цена услуги;
· Степень удовлетворенности клиента;
· Наличие лицензий, сертификатов, аккредитационных удостоверений на осуществление консалтинговой деятельности;

· Наличие технологий/инструментария, применяемых в деятельности по связям с общественностью (Интернет-сайт и др.);
2. Финансовое состояние предприятия:

· Коэффициент обеспеченности собственными средствами.

3. Эффективность маркетинговой деятельности:

· Формула для определения эффективности маркетинговой деятельности предприятия.

4. Рентабельность продаж:

· Показатель экономической эффективности бизнеса;

5. Имидж предприятия:

· Коэффициент имиджевой составляющей конкурентоспособности предприятия;

· Имеющиеся патенты, зарегистрированные товарные знаки;

· Время работы на рынке.

6. Эффективность менеджмента: 

· Коэффициент эффективности управления;

· Средняя годовая выручка на одного консультанта.
На основе рейтинга, составленным рейтинговым агентством «ЭКСПЕРТ РА»[9]  выделили основных конкурентов в г. Перми:
	Консалтинговая компания
	Год основания
	Совокупная выручка от консалтинговых услуг** (тыс. руб.), за 2008 г.
	Совокупная выручка от консалтинговых услуг** (тыс. руб.), за 2007 г.
	Прирост совокупной выручки за год (%)
	Число специалистов-консультантов за 2008 г.
	Выручка на одного специалиста-консультанта в 2008 г. (тыс. руб.)
	Число филиалов, представительств и аффилированных лиц*** за 2008 г.
	Интернет сайт

	Парма-Телеком
	2003
	869985
	897649
	-3,1
	265
	3283
	1
	http://www.parma-telecom.ru

	ЮКЕЙ*
	2002
	113646
	94397
	20,4
	63
	1804
	9
	http://www.u-key.biz/

	Информ-Консалтинг
	2002
	109515
	93918
	16,6
	112
	978
	1
	http://www.incon.ru

	«Инвест – аудит»
	1994
	4199
	8993
	-53,3
	24
	175
	1
	www.invest-audit.ru

	Крылья 
	2007
	75
	-
	-
	7
	10
	1
	-


Затем определили конкурентоспособность предприятий по шести основным аспектам:

1. конкурентоспособность изделия;
2. финансовое состояние предприятия;
3. эффективность маркетинговой деятельности;
4. рентабельность продаж;
5. имидж (марочный капитал) предприятия;
6. эффективность менеджмента.
2.4 Расчет
Произвели расчет по основным критериям и сравнили ООО «Крылья» с основными конкурентами:
1.Расчет  конкурентоспособности изделия:
Крылья:

I1=1/4=0.25  Цена = 20 000 руб.

I3=0.3

Ic=0

Iк=0

Io=0.55  

Парма-Телеком:

I1=1/1=1  Цена = 900 000 руб.

Ic=1

Iк=1

Io=3.9  

Юкей:

I1=1.07  Цена = 60 000 руб.

I3=0.7

Ic=1

Iк=1

Io=3.4

Информ-Консалтинг:

I1=0.8  Цена = 70 000 руб.

I3=0.8

Ic=1

Iк=1

Io=3.6

Инвест-аудит:

I1=0.9  Цена = 80 000 руб.

I3=0.83

Ic=1

Iк=1

Io=3.83

Цена / качество товара

I1=0.55/20=0.027 – ООО “Крылья”

I2=3.9/90=0.043 – “Парма-Телеком”

I3=3.4/60=0.056 – “Юкей”

I4=3.6/70=0.051 – “Информ-Консалтинг”

I5=3.83/80=0.047 – “Инвест-аудит”

1. Расчет  финансового состояния:
Коб=СОС/ОА

Коб1 =37/75=0.4 Крылья

Коб2 =434

Коб3 =398

Коб4 =342

Коб5 =174

3. Расчет  эффективности маркетинговой деятельности предприятия:
1)
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4. Расчет рентабельности продаж:
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5. Расчет имиджевой составляющей:
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Время работы на рынке в коэффициентном выражении:

1. 0,13

2. 0,4

3. 0,46

4. 0,46

5. 1

Наличие  патентов, зарегистрированных товарных знаков:

1. 0

2. 1

3. 0

4. 1

5. 1

6. Расчет эффективности менеджмента:
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Средняя годовая выручка на одного консультанта (тыс. руб.):

1. 10

2. 3283

3. 1804

4. 978

5. 175
2.5 Гистограммы. Радар

Для более наглядного восприятия были построены гистограммы по шести значимым аспектам оценки конкурентоспособности:
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Также отдельно можно выделить такой показатель как выручка на одного специалиста:
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На основе рассчитанных данных был построен радар конкурентоспособности:

[image: image78.png]B¢ deKTBHOCTD
MEHEKMEHTa

TIMimk GupMbr

KoHKypeHToCroco6H
OCTB M37IEMHA
1,60

PenTabenbHoCTh
mpogaKk

DHHaHCOBOE
COCTOAHITE

i TIp €ANPHATIA

== KpbI1pa
~——ITapma-Tenexom
—+—FOKEIT
=——TIIH}popm-KoHcanTHHT
~——IIHBecT-ay JHUT

B¢ deKTHBHOCTD
~ MApKeTHHT 0BOIT

JIeATENBHOCTH





3.Выводы

Для определения конкурентоспособности ООО «Крылья» были получены следующие коэффициенты:
	Фирма/Фактор оценки
	Конкурентоспособность изделия
	Финансовое состояние предприятия
	Эффективность маркетинговой деятельности
	Рентабельность продаж
	Имидж фирмы
	Эффективность менеджмента
	Выручка на одного специалиста в 2008 г. (тыс. руб.)

	Крылья
	2,7
	0,004
	2,12
	1,9
	0,026
	0,803
	10

	Парма-Телеком
	4,3
	4,34
	3,8
	0,63
	6,16
	1,6
	3283

	ЮКЕЙ
	5,6
	3,98
	2,02
	0,57
	1,7
	1,32
	1804

	Информ-Консалтинг
	5,1
	3,42
	3,2
	0,48
	1,89
	1,19
	978

	Инвест-аудит
	4,7
	1,74
	6,2
	0,31
	0,94
	0,85
	175


Из данной таблицы можно сделать следующие выводы:

1. ООО Крылья по параметру рентабельность продаж с коэффициентом 1.9 занимает лидирующую позицию, опережая Парма-Телеком на 1.27, Юкей на 1.33 это можно объяснить минимальными затратами. 
2. По остальным позициям (конкурентоспособность изделия,  Финансовое состояние предприятия, Эффективность маркетинговой деятельности , Имидж фирмы , Эффективность менеджмента ) ООО «Крылья» является аутсайдером. Это может объяснятся:

- малым сроком нахождения на рынке
- отсутствием компетентности у основного рабочего персонала (студентов)
- неизвестностью компании
- отсутствием капитальных вложений
- мотивации персонала и четкой организационной структуры.
Рекомендации
В условиях кризиса происходит сокращение рынка консалтинговых услуг. При данных условиях можно сделать следующие рекомендации:
a. Оставаться на данном рынке, так как происходит сокращение рынка. С Многие компании находятся в убытке, им нечем платить персоналу, фирмы разоряются. У ООО «Крылья» есть в данном плане преимущество – низкие затраты и высокая рентабельность, так как персонал - студенты.

b. Вкладывать ресурсы в имидж и маркетинговую деятельность компании, применяя технологии по связям с общественностью (интернет-сайт и т.п.)

c. Качественно повышать конкурентоспособность услуги, путем повышения компетентности и обучения персонала, и привлечения преподавателей из ПГТУ и РМЦПК и др. ВУЗов.
d. Расширять спектр услуг. Наиболее растущим и привлекательным сейчас является рынок финансового консалтинга (прил. 1) 
4.Гипотезы

1. Пессимистичная
В случае неправильной организации работы ООО «Крылья» у фирмы могут возникнуть следующие проблемы. Маломотивированный  персонал может начать выполнять свою работу некачественно, выходить за рамки отведенного на работу времени. Вследствие этого будет возрастать неудовлетворение заказчиков работой консалтинга. Также проблемы могут возникнуть в случае недостаточного вложения средств в развитие предприятия. Маркетинговые исследования будущего могут требовать достаточного вложения средств. И если не включать предстоящие расходы в бюджетный план, то в будущем ООО «Крылья» могут быть в ситуации некомпетентности во многих областях исследования. Любое предприятие остается на рынке благодаря своим  клиентам. Поэтому важно оставаться конкурентоспособным, для чтобы не терять своих постоянных клиентов  и привлекать новых. Как мы уже говорили ООО «Крылья» не стремиться на данном этапе развития вкладывать средства в средства массовой информации для увеличения узнаваемости своего предприятия. Вследствие этого может сократиться число заказов и следовательно 

2. Оптимистичная
Каждое предприятие стремится к  развитию, преследуя при этом свои цели. У ООО «Крылья» огромный потенциал развития. Во-первых, это предприятие находиться на начальных стадиях работы, не было случаев неудачных исследований и следовательно репутация еще не испорчена. При правильной организации работы, при условиях постоянного повышения квалификации студентов и их мотивации, предприятие может из разряда аутсайдеров перейти на средний уровень.
                        6. Приложения
Приложение 1
График 1. Самым динамичным сектором рынка стали услуги в области финансового управления
Темпы прироста выручки консалтинговых групп по итогам 2008 года.
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Приложение 2
Опросник эксперта 1

Здравствуйте! Мы проводим маркетинговое исследование, нашей целью стоит определение конкурентоспособности и места на рынке консалтинговых услуг компании ООО «Крылья».

  Выберите, пожалуйста, наиболее значимые, по вашему мнению, факторы оценки конкурентоспособности консалтинговой фирмы в г. Пермь (поставив галочку напротив фактора).                                     

                                                                                                                                                       Спасибо!

	1. Выручка по работам (услугам) в области консалтинговой деятельности за год.                         
	·  

	2. Относительный рост выручки от консалтинговых услуг по сравнению с тем же периодом прошлого года.                                                                               
	· 

	3. Средняя годовая выручка на одного консультанта.
	· 

	4. Прибыль.
	

	5. Средняя стоимость одного часа работы одного консультанта.
	

	6. Средняя годовая выручка на одного консультанта.
	· 

	7. Уставный капитал.
	

	8. Сведения о страховании.
	

	Внутренние ресурсные факторы:
	

	9. Время работы компании на рынке консалтинговых услуг.
	· 

	10. Наличие лицензий, сертификатов, аккредитационных удостоверений на осуществление консалтинговой деятельности.
	

	11. Имеющиеся патенты, зарегистрированные товарные знаки (знаки обслуживания) и др.
	· 

	12. Количество штатных сотрудников.
	· 

	13. Количество штатных консультантов, имеющих официальный документ (диплом) об образовании в области консалтинга.
	

	14. Количество привлекаемых консультантов.
	

	15. Наличие технологий / инструментария, применяемых в деятельности по связям с общественностью (Интернет – сайт и др.).
	· 

	Внешние ресурсные факторы:
	

	16. Количество аффилированных компаний / Степень аффилированности с компаниями, входящими в группу / Наличие филиалов, представительств, дочерних фирм.
	· 

	17. Количество клиентов в различных секторах экономики.
	

	18. Своё:                    


Опросник эксперта 2
  Здравствуйте! Мы проводим маркетинговое исследование, нашей целью стоит определение конкурентоспособности и места на рынке консалтинговых услуг компании ООО «Крылья».

  Выберите, пожалуйста, наиболее значимые, по вашему мнению, факторы оценки конкурентоспособности консалтинговой фирмы в г. Пермь (поставив галочку напротив фактора).                                     

                                                                                                                                                       Спасибо!

	1. Выручка по работам (услугам) в области консалтинговой деятельности за год.
	

	2. Относительный рост выручки от консалтинговых услуг по сравнению с тем же периодом прошлого года.
	

	3. Средняя годовая выручка на одного консультанта.
	·  

	4. Прибыль.
	· 

	5. Средняя стоимость одного часа работы одного консультанта.
	

	6. Средняя годовая выручка на одного консультанта.
	

	7. Уставный капитал.
	

	8. Сведения о страховании.
	

	Внутренние ресурсные факторы:
	

	9. Время работы компании на рынке консалтинговых услуг.
	

	10. Наличие лицензий, сертификатов, аккредитационных удостоверений на осуществление консалтинговой деятельности.
	

	11. Имеющиеся патенты, зарегистрированные товарные знаки (знаки обслуживания) и др.
	

	12. Количество штатных сотрудников.
	

	13. Количество штатных консультантов, имеющих официальный документ (диплом) об образовании в области консалтинга.
	· 

	14. Количество привлекаемых консультантов.
	

	15. Наличие технологий / инструментария, применяемых в деятельности по связям с общественностью (Интернет – сайт и др.).
	· 

	Внешние ресурсные факторы:
	

	16. Количество аффилированных компаний / Степень аффилированности с компаниями, входящими в группу / Наличие филиалов, представительств, дочерних фирм.
	· 

	17. Количество клиентов в различных секторах экономики.
	· 

	18. Своё:                    


Опросник эксперта 3
  Здравствуйте! Мы проводим маркетинговое исследование, нашей целью стоит определение конкурентоспособности и места на рынке консалтинговых услуг компании ООО «Крылья».

  Выберите, пожалуйста, наиболее значимые, по вашему мнению, факторы оценки конкурентоспособности консалтинговой фирмы в г. Пермь (поставив галочку напротив фактора).                                     

                                                                                                                                                       Спасибо!

	1. Выручка по работам (услугам) в области консалтинговой деятельности за год.
	 

	2. Относительный рост выручки от консалтинговых услуг по сравнению с тем же периодом прошлого года.
	

	3. Средняя годовая выручка на одного консультанта.
	

	4. Прибыль.
	

	5. Средняя стоимость одного часа работы одного консультанта.
	

	6. Средняя годовая выручка на одного консультанта.
	

	7. Уставный капитал.
	

	8. Сведения о страховании.
	

	Внутренние ресурсные факторы:
	

	9. Время работы компании на рынке консалтинговых услуг.
	· 

	10. Наличие лицензий, сертификатов, аккредитационных удостоверений на осуществление консалтинговой деятельности.
	· 

	11. Имеющиеся патенты, зарегистрированные товарные знаки (знаки обслуживания) и др.
	

	12. Количество штатных сотрудников.
	

	13. Количество штатных консультантов, имеющих официальный документ (диплом) об образовании в области консалтинга.
	· 

	14. Количество привлекаемых консультантов.
	

	15. Наличие технологий / инструментария, применяемых в деятельности по связям с общественностью (Интернет – сайт и др.).
	· 

	Внешние ресурсные факторы:
	

	16. Количество аффилированных компаний / Степень аффилированности с компаниями, входящими в группу / Наличие филиалов, представительств, дочерних фирм.
	

	17. Количество клиентов в различных секторах экономики.
	· 

	18. Своё:                    


Опросник эксперта 4
  Здравствуйте! Мы проводим маркетинговое исследование, нашей целью стоит определение конкурентоспособности и места на рынке консалтинговых услуг компании ООО «Крылья».

  Выберите, пожалуйста, наиболее значимые, по вашему мнению, факторы оценки конкурентоспособности консалтинговой фирмы в г. Пермь (поставив галочку напротив фактора).                                     

                                                                                                                                                       Спасибо!

	1. Выручка по работам (услугам) в области консалтинговой деятельности за год.
	·  

	2. Относительный рост выручки от консалтинговых услуг по сравнению с тем же периодом прошлого года.
	· 

	3. Средняя годовая выручка на одного консультанта.
	

	4. Прибыль.
	· 

	5. Средняя стоимость одного часа работы одного консультанта.
	

	6. Средняя годовая выручка на одного консультанта.
	

	7. Уставный капитал.
	· 

	8. Сведения о страховании.
	

	Внутренние ресурсные факторы:
	

	9. Время работы компании на рынке консалтинговых услуг.
	· 

	10. Наличие лицензий, сертификатов, аккредитационных удостоверений на осуществление консалтинговой деятельности.
	· 

	11. Имеющиеся патенты, зарегистрированные товарные знаки (знаки обслуживания) и др.
	

	12. Количество штатных сотрудников.
	

	13. Количество штатных консультантов, имеющих официальный документ (диплом) об образовании в области консалтинга.
	

	14. Количество привлекаемых консультантов.
	

	15. Наличие технологий / инструментария, применяемых в деятельности по связям с общественностью (Интернет – сайт и др.).
	· 

	Внешние ресурсные факторы:
	

	16. Количество аффилированных компаний / Степень аффилированности с компаниями, входящими в группу / Наличие филиалов, представительств, дочерних фирм.
	

	17. Количество клиентов в различных секторах экономики.
	· 

	18. Своё:                    
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