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Рисунок 1.1- Сущность предпринимательства и его виды. 

Предпринимательство Любое предприятие, занимающееся 

производственной или иной деятельностью  

Важнейшие черты предпринимательства 

 
самостоятельность и 

независимость 

хозяйствующих 

субъектов 

экономическая 

заинтересованность 

хозяйственный риск 

и ответственность 

Классификация предпринимательства по видам деятельности 

 

Любой предприниматель свободен в принятии 

решения по тому или иному вопросу, 

естественно, в рамках правовых норм. 

Главная цель предпринимательства - 

получение максимально возможной прибыли. 

Вместе с тем, преследуя свои сугубо личные 

интересы получения высокого дохода, 

предприниматель способствует и достижению 

общественного интереса. 

При любых самых выверенных расчетах 

неопределенность и риск остаются. 

производственное 

 

коммерческое 
 

финансовое 
 

консультативное 
 

Инновационное, научно-техническое, 

производство товаров, оказание услуг, 

производственное потребление товаров, 

Производственное потребление услуг, 

информационное 

Торговое, торгово-закупочное, торгово-

посредническое, товарные биржи 

Банковское, страховое, 

аудиторское ,лизинговое 

Общее управление, администрирование, 

управление кадрами, финансовое управление 

Маркетинг,  производство, информационная 

технология,  специализированные услуги. 
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Рисунок 1.2-Организационно-правовые формы предпринимательства в РФ. 

Малый и средний,  

крупный бизнес 

это процесс свободного экономического 

хозяйствования в различных сферах 

деятельности. 

Классификация организаций 

Средние организации 

Малые организации 

Микро организации 

Численностью от 101 до 250 человек 

включительно 

Численностью от 16 до 100 человек 

включительно 

Численностью до 15 человек 

включительно 

Организационно-правовые формы организаций (предприятий)РФ 

Физические лица Индивидуальные предприниматели 

Юридические лица 

 

производственные кооперативы 

хозяйственные товарищества 

государственные и муниципальные унитарные 

предприятия 

«полные товарищества» и «товарищества на вере» 

 

 

хозяйственные общества 
общества с ограниченной ответственностью, 

общества с дополнительной  ответственностью, 

акционерные общества 
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Рисунок 1.3-Динамика создания предприятий юридических лиц в России с 2008-

2012 г.г.[77] 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рисунок 1.4- Структура организаций юридических лиц России созданных в 2012 

г.[77] 
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Рисунок 1.5- Динамика количества микропредприятий в России с 2011-2012 г.г. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рисунок 1.6- Динамика численности фактически действующих индивидуальных 

предпринимателей в России с 2008-2012г.г. [77] 
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Рисунок 1.7-Понятие инноваций и их классификация. 

Инновация 
Инновация-продукт -это новшество в виде принципиально 

нового или усовершенствованного продукта, которое 

продвигается в форме товара на рынок. 

Инновация-процесс - это техническое, производственное и управленческое 

усовершенствование, снижающее затраты на производство продукта. 
 

Классификация инноваций 

По видам деятельности Технологические, Социальные 

(процессные) , Продуктовые , 

организационные, маркетинговые 

В зависимости от 

технологических 

параметров 

Продуктовые, процессные 

По типу новизны для 

рынка 

новые для отрасли в мире;  новые для 

отрасли в стране;  новые для данного 

предприятия (группы предприятий). 

 

от глубины вносимых 

изменений 

радикальные (базисные); 

 модифицирующие (частные). 

 псевдоинновации  (улучшающие); 

 

В зависимости от 

выбранной стратегии 

реактивные ; 

 стратегические 

По распространенности Единичные, 

диффузные. 

 

По месту в 

производственном цикле 

По преемственности 

По охвату 

сырьевые,  обеспечивающие 

(связывающие), продуктовые 

 

замещающие,  отменяющие,  возвратные,  

открывающие,  ретровведения. 

 

 локальные,  системные,  стратегические. 
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Рисунок 1.8-Классификация инновационных предприятий в зависимости от 

стратегии поведения на рынке. 

Классификация инновационных предприятий в зависимости от стратегии 

поведения на рынке 

Виоленты 

-это крупные компании с массовым производством, развитой инфраструктурой 

и значительной научно-исследовательской базой. Деятельность виолентов 

ориентирована на массовый рынок и удовлетворяет массовые, стандартные 

потребности. 

Патиенты 

-это компании, специализирующиеся на выпуске уникальных новинок, 

Патиент занимает узкую рыночную нишу и обслуживает нестандартных 

потребителей. Это крупные, малые или средние фирмы. По-другому, 

патиенты носят название «хитрые лисы», оно точно характеризует их 

приспособительную инновационную политику. 

Эксплеренты 

-это компании, цель существования которых заключается в постоянном 

выпуске радикальных новшеств. Это малые инновационные фирмы. По-

другому , эти компании называются «первые ласточки». Особенность 

эксплерента состоит в том, что их инновационный потенциал включает в 

основном интеллектуальные ресурсы, с помощью которых разрабатываются 

инновационные продукты, это фирмы – новаторы, осуществляющие 

начальные этапы инновационного процесса. 

Коммутанты 

-это фирмы, имитирующие новинки или предлагающие новые виды услуг на 

базе новой продукции. Стратегия подражательства характерна для многих 

мелких компаний. По- другому, коммутанты называются «серыми мышами». 

Роль «серых мышей» в инновационном процессе заключается в содействии 

диффузии инноваций. Их деятельность в основном связана с производством 

легальных копий продуктов известных компаний, а также предоставлением 

услуг по послепродажному сервису инновационных продуктов. 
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Рисунок 1.9- Доля инновационных товаров в общем объеме отгруженных товаров 

России в 2011 г.-2012г.[77] 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рисунок 1.10-.Динамика отгруженных инновационных товаров собственного 

производства России с 2009-2012 г.г.[77] 
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Рисунок 1.11- Удельный вес организаций, осуществляющих инновационные 

разработки в России с 2009-2012 г.г.[77] 
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              Рисунок 1.12.- Структуры службы маркетинга. 

Классификация структур службы маркетинга на предприятии 

Функциональная 

структура управления, в которой деятельность специалистов в 

подразделениях маркетинга организована исходя из функций маркетинга, 

которые они выполняют (маркетинговые исследования, сбыт, реклама и 

т.д.) В ряде организационных структур маркетинговые службы 

возглавляет начальник отдела маркетинга или другое административное 

лицо. 

Географическая 

структура управления маркетингом, в которой специалисты по 

маркетингу, в первую очередь сбытовики, сгруппированы по отдельным 

географическим районам. 

Продуктовая (товарная) 

структура управления маркетингом, в которой за разработку и 

реализацию стратегий и планов маркетинга для определенного продукта 

или группы продуктов отвечает управляющий продуктом. 

Рыночная 

структура управления маркетингом, в которой управляющие 

отдельными рынками несут ответственность за разработку и реализацию 

стратегий и планов маркетинговой деятельности на определенных 

рынка. 

Матричная 

Суть отношений при формировании матричных организационных структур 

управления состоит в следующем. Руководителю программы по освоению 

какого-то рынка определенной продукции передаются от высшего 

руководителя предприятия необходимые полномочия по распределению 

ресурсов, а также исполнению мероприятий, составляющих программу. 

Руководителю маркетинговой программы временно подчиняются не только 

сотрудники соответствующих маркетинговых служб, но также и сотрудники 

подразделений, занимающихся разработкой и доведением до производства 

соответствующего продукта. 
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Рисунок 1.13- Понятие комплекса маркетинга и его составляющие. 

Комплекс маркетинга 
-совокупность практических мер воздействия на 

рынок или приспособления деятельности 

компании к ситуации на рынке, а также 

своевременного гибкого реагирования на ее 

изменения. 

Составляющие комплекса маркетинга 

PRODUKT 

– товар, то есть набор «изделий и услуг» соответствующего 

уровня качества, который фирма предлагает целевому рынку. 

Реальное качество товара можно менять. Его имидж можно 

также поменять путем вариаций в области рекламы и 

организации сбыта. Представление о товаре и то, как он 

воспринимается, можно менять посредством использования 

различной упаковки. 
 

PRICE 

-цена, денежная сумма, которую потребители должны 

уплатить для получения товара. Цену можно менять в 

направлении как стимулирования, так и снижения спроса, что 

отчетливо проявляется в действии механизма цены. 
 

PLACE 

-каналы (методы) распространения, то есть организация 

структуры товародвижения, благодаря которой товар 

становится более доступным для потенциальных покупателей. 

Доступность товара (а, следовательно, и те усилия, которые 

приходится приложить покупателю, чтобы приобрести товар) 

можно менять путем более или менее широкого размещения 

товара или путем изменения используемых каналов 

распределения. 
 

PROMOTION 

-продвижение (стимулирование) возможная деятельность 

фирмы по внедрению своего товара на целевой рынок, 

распространению сведений о его достоинствах и убеждению 

целевых потребителей его покупать. Число и 

местонахождение торговых представителей можно менять. 

Затраты на рекламу можно уменьшать, содержание рекламы 

также можно менять. Аудитория, на которую воздействует 

реклама, также может быть изменена. 
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Рисунок 2.1- Бренд компании «Оприкс Технолоджи». 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рисунок 2.2- Линейно-функциональная  структура управления в компании 

ООО «Оприкс Технолоджи» . 

 

 

Генеральный директор компании  

Коммерческий директор Директор по 

производству 

Начальник отдела 

кадров 

Начальник отдела 

маркетинга Начальник отдела 

снабжения и сбыта 

Инженер по снабжению 

 

Старший менеджер по 

работе с персоналом 

Начальник планово-

экономического отдела 

 

Дизайнеры 

проектировщики 

 

 

 

 
  

Главный бухгалтер 

 

Бухгалтер расчетной 

группы 

 

Бухгалтер 

материальной группы 

 

Инженер по охране 

труда 

Начальник 

административного 

отдела 
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Рисунок 2.3- Динамика среднесписочной численности предприятия  

ООО «Оприкс Технолоджи»   с 2010-2013г.г. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рисунок 2.4- Структура численности работников предприятия  ООО «Оприкс 

Технолоджи»  в 2013 г.г. 
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Рисунок 2.5- Структура работников предприятия ООО  «Оприкс Технолоджи»    по 

возрастной категории в 2013 г. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рисунок 2.6- Уровень образования  персонала  предприятия ООО «Оприкс 

Технолоджи»  в 2013 г. 
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Рисунок 2.7-Динамика среднемесячной заработной платы работников 

предприятия ООО «Оприкс Технолоджи» с 2011-2013г.г. 

 

 

 

 

 

 

Рисунок 2.8- Товарная организация службы маркетинга предприятия ООО 

«Оприкс Технолоджи». 

 

 

 

 

 

 

 

Управляющий службой маркетинга предприятия 

 

Группа маркетинга 

товара: Смартфоны 

Группа маркетинга 

товара: Планшеты 

 

Группа маркетинга 

товара: Внешние 

аккумуляторы 

 
Управляющий 

группой 
Управляющий 

группой 

 

Управляющий 

группой 
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Рисунок 2.9- Характеристика товарной организации службы маркетинга ООО 

«Оприкс Технолоджи». 

 

 

 

 

 

 

Характеристика товарной организации службы маркетинга 

Преимущества 

 

Полный маркетинг каждого товара, выпускаемого предприятием, а 

поэтому быстрая реакция на возникающие на рынке проблемы; 

Возможность изучения специфики потребностей и основных потребителей 

по каждому товару; 

В поле зрения управляющего постоянно находятся все модели продукта, 

как пользующиеся повышенным спросом, так и менее популярные у 

покупателей; 

Легче выявить способных сотрудников, т.к. они привлекаются к участию 

во всех сферах оперативной работы; 

Управляющий, занимающийся отдельным продуктом, имеет возможность 

координировать различные работы по всему комплексу маркетинга для 

данного продукта. 

Недостатки 

 

Широкий круг обязанностей одного сотрудника (сбыт, реклама, 

разработка товарной стратегии и т.д.) затрудняют рост квалификации; 

Обходится дорого, т.к. требуется больше расходов на оплату труда из-за 

увеличения количества работников. 
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Рисунок 2.11- Фото моделей планшетов, производства компании ООО «Оприкс 

Технолоджи». 
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Рисунок 2.12- Фото моделей внешних аккумуляторов, производства компании ООО 

«Оприкс Технолоджи». 
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Рисунок 2.14-Основные маркетинговые стратегии предприятия ООО «Оприкс 

Технолоджи». 

 

 

 

 

 

 

 

Основные маркетинговые стратегии предприятия ООО «Оприкс 

Технолоджи». 
 

Товарная 

стратегия 

Компания специализируется на производстве 

смартфонов, планшетов и портативных зарядных 

устройствах, всего насчитывается 10 ед. 

наименований. Продукция сертифицирована, 

качественна. 

Ценовая стратегия 

и стимулирования 

сбыта 

Компания придерживается средней цены , для 

оптовых потребителей при больших объемах заказов 

предусмотрена система скидок от 30-40%. 

Стратегия 

продвижения 

Компания реализует товары только для оптовых 

потребителей, размещает рекламу в сети Интернет, 

осуществляет поиск потенциальных потребителей 

(обзвон предприятий, занимающихся розничными 

продажами), заинтересованным компаниям высылаются 

коммерческие предложения. 

Основные недостатки в системе маркетинга 

Компания не осуществляет реализацию товаров розничным 

потребителям, не имеет Интернет-магазина, для работы с клиентами не 

применяется программный продукт CRM, ассортимент компании 

небольшой, насчитывается всего 10 наименований. 
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Рисунок 3.8- Понятие CRM системы , ее состав и принципы. 

CRM – это стратегия поведения компании, позволяющая управлять жизненным 

циклом клиента в организации. 

CRM – комплекс деловых моделей, методологий и интерактивных технологий, 

направленных на достижение и поддержки высокого уровня удержания и 

контактности определенных категорий ценных сегодня и перспективных завтра 

клиентов. 

CRM  – это не просто система, это стратегия компании, определяющая 

взаимодействие с клиентами во всех организационных аспектах фронт-офиса 

(реклама, продажи, доставка и обслуживание клиентов, и т.п.). Это направленная 

на построение устойчивого бизнеса концепция и бизнес стратегия, ядром которой 

является «клиенто-ориентированный» подход.  

 

 

В переводе с английского  (CRM) – это Управление Взаимоотношениями с 

Клиентами. Из этого следует,  что CRM – является в первую очередь не 

компьютерной программой, а технологией работы компании на рынке. 
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Состав системы CRM 

Основные принципы системы 

1. Наличие единого хранилища информации, куда собираются сведения о 

взаимодействии с клиентами. 

2. Использование многих каналов взаимодействия: обслуживание на точках продаж, 

телефонные звонки, электронная почта, мероприятия, встречи, регистрационные 

формы на веб-сайтах, рекламные ссылки, чаты, социальные сети. 

3. Анализ собранной информации о клиентах и подготовка данных для принятия 

соответствующих решений — например, сегментация клиентов на основе их 

значимости для компании, потенциальном отклике на те или иные промоакции, 

прогнозе потребности в тех или иных продуктах компании. 

 

Фронтальная часть, обеспечивающая обслуживание клиентов на точках продаж с 

автономной, распределенной или централизованной обработкой информации; 

операционная часть, обеспечивающую авторизацию операций и оперативную отчѐтность; 

хранилище данных; аналитическая подсистема; распределенная система поддержки продаж: 

реплики данных на точках продаж или смарт-карты. 

 

Система управления взаимодействием с клиентами основана на использовании 

передовых управленческих и информационных технологий, с помощью которых 

компания выстраивает взаимовыгодные отношения со своими клиентами. 
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     Рисунок 3.9-. Цели и задачи CRM –  системы. 

Система управления взаимоотношениями с клиентами (CRM-система) 

это  прикладное программное обеспечение для организаций, предназначенное для 

автоматизации стратегий взаимодействия с заказчиками (клиентами), в частности, для 

повышения уровня продаж, оптимизации маркетинга и улучшения обслуживания 

клиентов путѐм сохранения информации о клиентах и истории взаимоотношений с 

ними, установления и улучшения бизнес-процедур и последующего анализа 

результатов. 
 

Цель CRM - систем 
привлечение и удержание выгодных клиентов 

посредством установления и улучшения 

отношений с ними. 

Задача CRM – систем 

повышение эффективности проектов и услуг, 

сосредоточенных во «фронт - офисе» и 

направленных на привлечение и удержание 

клиентов - в маркетинге, продажах, сервисе и 

обслуживании, независимо от канала, через 

который происходит контакт с клиентом.  

 

CRM принесет ощутимую 

пользу, если в компании 

CRM-система, скорее всего, не 

принесет ощутимой пользы, если 

Разрозненная клиентская база; 

история общения с клиентами 

разобщена или не регистрируется 

совсем; потеря информации при 

передаче между подразделениями 

приводит к сбоям в основных бизнес-

процессах компании; 

регламентированные и утвержденные 

бизнес-процессы не 

автоматизированы и не внедрены в 

«рабочую среду» компании; 

компании необходим инструмент 

прогнозирования продаж для 

активного управления бизнес-

процессом продаж; нет возможности 

анализа клиентской базы, построения 

комплексных отчетов по продажам, 

закупкам и истории общения с 

клиентами; жалобы клиентов 

теряются, не рассматриваются 

вовремя и др. 

у организации ограниченный круг 

клиентов и контактных лиц и она не 

заинтересована в дальнейшем росте 

клиентской базы, если в рыночном 

сегменте нет конкуренции или ее 

уровень невысок, если клиенты 

разовые, случайные, и продавец не 

беспокоится о качестве услуг, об 

удержании постоянных клиентов, 

если каждый работает так, как 

считает нужным, и не нуждается в 

обмене информацией с коллегами и 

др. 
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Рисунок 3.12- Финансирование мероприятий, направленных на совершенствование 

системы маркетинга ООО«Оприкс Технолоджи». 

 

 

 

 

 

 

 

 

Финансирование мероприятий, направленных на совершенствование системы 

маркетинга ООО«Оприкс Технолоджи». 

 

Совершенствование товарной стратегии 

Расширение ассортимента предоставляемых 

товаров , изучение рынка потребительских 

предпочтений 

Совершенствование стратегии продвижения 

товаров 

Осуществлять реализацию товаров в сети Интернет 

(развитие предприятия на рынке электронной 

коммерции) 

Совершенствование стратегии качества 

облуживания клиентов 

Внедрение программного 

обеспечения«РосБизнесСофт CRM» 

Финансирование 

данного мероприятия 

не предусмотрено, 

изучением рынка и 

предпочтений 

потребителей должен 

заниматься отдел 

маркетинга 

предприятия 

1030000,0 руб. 

31600,0 руб. 

Источники финансирования мероприятий 

Финансирование 

мероприятий может 

осуществляться из 

собственных средств 

компании, так как эта 

не значительная сумма 

для анализируемого 

предприятия. 
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