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Стратегия развития  УФПС Х области – филиала ФГУП «Почта России»
1. Отраслевой и конкурентный анализ

Внешняя среда

Поставщики

Условно поставщиков филиала ФГУП «Почта России» можно разделить по территориальному признаку на федеральных и региональных, и по виду деятельности - на поставщиков товаров и поставщиков услуг. Целесообразно осуществить «привязку» поставщиков к конкретным услугам, оказываемым населению филиалом:
	
	федеральные
	региональные

	Поставщики товаров
	
	

	1. Страховые услуги
	ОАО "Росгосстрах", ЗАО "Страховая группа "Спасские ворота", ЗАО "Макс", ЗАО "Авикос"
	

	2. Продажа лотерей
	ООО «Лотерея «Шанс», ООО «ГУП Благотворительные лотереи», ООО «Лотерейный торговый дом», ООО «Дирекция Всероссийской спортивной лотереи «Честная игра» и др.
	

	3. Розничная торговля
	Национальные компании-партнеры
	Региональные компании-партнеры


	Поставщики услуг
	
	

	1. Почтовые отправления и экспресс-почта
	Главный центр магистральных перевозок почты (ГЦМПП)
	

	2. Семейство услуг по электронной передаче информации
	Национальные телекоммуникационные компании
	Региональные провайдеры телекоммуникационных услуг

	3. Распространение печати по подписке
	
	

	4. Услуги телефонии
	ЗАО "ГлобалТел", ОАО "Национальная Таксофонная Сеть", Gilat Satellite Networks Ltd
	


Потребители

Потребителями услуг ФГУП «Почта России» являются все слои населения на территории РФ. Вместе с тем проведение единой политики, оптимизация существующей структуры федеральной почты и магистральной сети почтовых перевозок, а также совершенствование правовых основ деятельности почты направлены на, превращение из исключительно социально-ориентированной структуры в конкурентоспособную и коммерческую, ориентированную на крупных корпоративных клиентов, государственные и бизнес-структуры.


На данный момент деятельностью федеральной почтовой сети охвачено 99% территории РФ.

Конкуренты


Конкурентами ФГУП «Почта России» на территории РФ являются, в основном, национальные и международные курьерские службы такие как: СПСР, DHL и др. Однако уникальным преимуществом перед ними является беспрецедентно широкая филиальная сеть по всей стране. Поэтому конкуренты значительно проигрывают «Почте России» в географии и цене услуг, однако уверенно обходят ее по таким показателям как качество услуг, сервис, скорость доставки корреспонденции и уровень рекламной поддержки.


Внутренняя среда

Опираясь на типичную классификацию, маркетинговая структура ФГУП «Почта России» может быть охарактеризована следующим образом:

- Product (продукт)


Универсальные и нетрадиционные услуги почтовой связи

- Place (место)


Более 40 тыс. отделений почтовой связи, около 100 почтамтов на территории РФ.
- Price (цены) 


Почта России работает по единым социально-ориентированным тарифам, регулируемым государством
- Promotion (реклама и продвижение)


Почта России осуществляет активную рекламную политику и PR в средствах массовой информации и на местах оказания услуг, направленную на формирование имиджа современной, высокотехнологичной и социально-ориентированной компании. 

Рост рынка

Ежегодный рост товарооборота розничных продаж за последние 4 года составлял не менее 20% к предыдущим периодам, а в 2004 году вырос на 37% к показателю 2003 года и составил более 307 млн долларов США. Наиболее активно продолжают расти продажи товаров наиболее традиционных для почты: например, рост товарооборота от продажи периодических изданий составил 56% к предыдущему показателю, а от продажи продовольственных товаров - 16%. Даже с учетом роста инфляции в 11,7% в 2004 году эти цифры показывают безусловно позитивную динамику развития розничной торговли в федеральной почтовой сети.

На основании этих данных можно оценить рыночную привлекательность и конкурентную позицию ФГУП «Почта России» с помощью матрицы Мак-Кинзи: 

Матрица Мак-Кинзи

	Конкурентная позиция бизнеса
	Привлекательность отрасли

	
	Высокая
	Средняя
	Слабая

	Сильная


	Стабильное лидерство. Мощное инвестирование
	Восходящее лидерство. Инвестиции в развитие отрасли
	Дополнительные усилия. Осторожное инвестирование

	Средняя
	Генератор прибыли.

Инвестирование в усиление позиции
	Осторожное развитие. Избирательное инвестирование
	Все или ничего. Сбор «урожая» и уход



Таким образом, лидирующее положение компании на растущем рынке благоприятствует активному инвестированию в развитие компании и гарантирует стабильный платежеспособный спрос.


Для того, чтобы проанализировать конкурентные силы, действующие на компанию в регионе и, по возможности, идентифицировать благоприятные возможности и опасности, с которыми может встретиться филиал мы проведем пятифакторный анализ М.Портера:

Пятифакторная модель М.Портера

	Угрозы со стороны поставщиков.

· Частично скомпенсированы централизованной системой поставок
· Низкий уровень угрозы
	Угрозы появления новых участников рынка

· Появление серьезного нового игрока на рынке маловероятно
· Низкий уровень угрозы


	Угрозы о стороны потребителей.

· Возрастающие требования к качеству обслуживания

· Уровень угрозы - средний

	
	Угрозы со стороны имеющихся конкурентов

· Развитие федеральных и иностранных курьерских служб может ослабить конкурентные позиции компании в секторе корпоративных услуг.

· Уровень угрозы - выше среднего

	

	
	Угрозы появления субститутов (товаров-заменителей)

· Маловероятно
· Низкий уровень угрозы

	



Пятифакторный анализ свидетельствует о достаточно прочных позициях компании на рынке, как в настоящий момент, так и в среднесрочной перспективе. Однако в крупных и средних городах области необходимо уделить особое внимание сектору корпоративных продаж в части качества предоставления традиционных услуг экспресс - доставки корреспонденции. Кроме того, необходим регулярный бенчмаркинг в отношении существующих конкурентов:
1. Проводить постоянный мониторинг маркетинговой активности и расширения услуг конкурентов.

2. Регулярно заниматься PR и формированием благоприятного и уникального имиджа компании у представителей корпоративного сегмента и государственных структур.

3. Внедрить эффективную систему контроля качества
2. Ситуационный анализ

Чтобы оценить сильные и слабые стороны компании в существующем окружении и выделить потенциальные возможности и опасности конкретной ситуации для компании проведем SWOT – анализ. 

SWOT-анализ

	Потенциальные внутренние сильные стороны (S):
	Потенциальные внутренние слабости(W):

	Четко проявляемая компетентность
	

	
	Слабое финансирование развития

	
	Рыночное искусство ниже среднего 

	
	Мало структурированной аналитической информации о потребителях

	Признанный рыночный лидер
	

	Четко сформулированная стратегия
	

	Использование экономии на масштабах производства, ценовое преимущество
	

	
	Устаревшая технология и оборудование 

	
	Потеря глубины и гибкости управления

	Надежная сеть распределения
	

	
	Слабые позиции в НИОКР

	
	Слабая политика продвижения 

	Потенциальные внешние благоприятные возможности (О):
	Потенциальные внешние угрозы (Т):

	Возможности обслуживания дополнительных групп потребителей, ввода новых рыночных сегментов
	

	Расширение диапазона возможных услуг/товаров
	

	
	Ожесточение конкуренции

	
	Появление иностранных конкурентов с товарами низкой стоимости 

	Административный ресурс
	

	Ослабление нестабильности бизнеса
	


SO
- Использовать ценовое преимущество для доступа к эконом-сегментам населения
- Использовать надежную распределительную сеть для расширения доступа к удаленным населенным пунктам

-  Использовать административный ресурс для расширения сети сбыта услуг/товаров
WO
- В максимальной мере использовать административный ресурс для компенсации потенциальных внутренних слабостей

ST
- Использовать четкую стратегическую позицию и компетентность для «отстройки» от конкурентов и лидерства

- Использовать эффект «масштаба производства» для абсолютного ценового лидерства

WT
- Критическая угроза: замедленная ориентация в изменяющихся потребностях клиентов на фоне усиливающейся конкуренции со стороны высоко - клиенториентированных компаний.
3. Стратегия
Для того, чтобы визуализировать и впоследствии эффективно управлять стратегией развития филиала предлагается использовать Систему Сбалансированных Показателей (ССП). Причем, количество целей, как и степень ее детализации в конкретные оперативные мероприятия может быть различной:

	
	Сбалансированная система показателей на период с 01.01.2006 по 31.12.2006
	

	
	
	
	
	
	

	Проекция:
	Цель:
	Приоритет
	Показатели
	Стратегические инициативы (Оперативные мероприятия)

	
	
	 
	Плановые
	Фактические
	

	Финансы

 
	1. ROA
	10%
	руб.
	 
	Разработать программу по повышению эффективности использования ОС

	
	2. Чистая прибыль
	15%
	%
	 
	Внедрить современные инструменты управления издержками

	Клиенты
 

 

 
	1. V продаж
	15%
	руб.
	 
	Проанализировать возможности расширения оказания "непрофильных" услуг и розничной торговли и составить план реализации. 

	
	2. Кол-во корпоративных клиентов
	5%
	руб.
	 
	Разработать и запустить программу мероприятий по активизации работы маркетинговой службы в отношении сегмента корпоративны продаж

	
	3. Количество новых ОПС
	5%
	шт.
	 
	Утвердить план открытия ОПС и осуществлять оперативный контроль над его исполнением

	
	4. Доля рынка
	5%
	%
	 
	Маркетинговой службе осуществлять регулярный мониторинг рыночных позиций УФПС

	Бизнес-процессы
 
	1. Оборачиваемость складских запасов
	5%
	Мес.
	 
	Оптимизировать систему мониторинга и управления складскими запасами

	
	2. Уровень качества услуг
	15%
	балл.
	 
	Разработать и внедрить систему контроля качества оказываемых услуг во всех ОСП филиала

	Персонал
 

 
	1. ИЛП (Индекс лояльности персонала)
	15%
	%
	 
	Службе персонала разработать комплексную систему мероприятий направленных на повышение мотивации и формирование благоприятной корпоративной культуры во всех ОСП филиала

	
	2. Количество сотрудников повысивших квалификацию
	5%
	чел.
	 
	Разработать программу по созданию регионального учебного центра и пакет документов в области обучения персонала для согласования с ФГУП "Почта России"

	
	3. Текучесть кадров
	5%
	%
	 
	 


