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ПРО БИЗНЕС «ТРАСКО»

на рынке

25 филиалов

19 услуг 430 автопоездов

Более

1300 сотрудников

Свыше

12,6млр выручка 4000 клиентов

Более

90000 перевозок

Более



ЗАДАЧИ:

▪ провести анализ  макросреды, микросреды и внутреннего состояния предприятия. 

▪ на основе анализа внутренних и внешних факторов составить SWOT анализ стратегических 

изменений.

▪ произвести выбор стратегии развития продукта на основе матрицы М. Портера.

▪ предложить проект внедрения службы сервиса в рамках выбранной стратегии. Описать 

этапы выполнения проекта. 

▪ рассчитать экономическую эффективность внедрения проекта.

ЦЕЛЬ: разработать стратегию развития продаж транспортно-экспедиционного предприятия 

на примере ООО «ТРАСКО»

АКТУАЛЬНОСТЬ ПРОБЛЕМЫ: 

ПРЕДЛОЖЕНИЕ ПРЕВЫШАЕТ СПРОС



АНАЛИЗ ВНЕШНЕЙ СРЕДЫ: 

РEST - АНАЛИЗ

Ужесточение санкций к 
России со стороны США 

и Европы сократит 
грузооборот товаров с 

Европой

Система «ПЛАТОН» 
вытесняет с рынка 

мелких перевозчиков, 
ужесточая конкуренцию

Дальнейший рост курса 
валют по отношению к 

рублю сократит 
количество импорта и 

увеличит экспорт

Дефицит 
квалифицированных 

кадров во всех сферах 
деятельности 

отрицательно влияет на 
развитие отрасли, 
приносит убытки

Развитие технологий упрощает и ускоряет 
процесс обмена информацией, что 

положительно влияет на развитие импортно-
экспортных отношений для бизнеса
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АНАЛИЗ ВНЕШНЕЙ СРЕДЫ: 

ПРОФИЛЬ БЛИЖНЕГО ОКРУЖЕНИЯ

Стадия 
жизненного 

цикла отрасли

Соотношение реального 
спроса и реального 

предложения

Соотношение 
потенциального 

спроса и 
предложения 

Условия 
развития 

потенциал…
Тенденции 
развития 
отрасли

Структура и 
уровень 

отраслевых 
издержек

Особенности 
системы …

Уровень 
среднеотраслевой 

прибыли

Темп технологических 
изменений и продуктовых 

инноваций в отрасли

Барьеры входа в 
отрасль
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АНАЛИЗ КОНКУРЕНТОВ

Срок доставки не дольше, чем в 
среднем по отрасли

Отсутствие повреждений груза

Возможность переупаковывать груз

Доступность и полнота информации 
об услуге

Предложение доставки 
альтернативным способом

Предложение доп. услуг (ТО, 
доставка по РФ)

Грамотность продавцов

Быстрое получение информации о 
стоимости  и сроках доставки

Понятный ответ по стоимости и 
срокам доставки

Удобство оплаты
Выяснение дополнительных 

потребностей клиента

Обоснование предложенной цены 
доставки на основе фактов

Распространенность мнения о 
компании

Доброжелательность персонала

Внимательность персонала

Вежливость персонала

Профессионализм основного 
персонала

Профессионализм 
вспомогательного персонала

Обратная связь по претензиям 
клиентов

ТРАСКО

Schenker

СТА

Major Cargo

Jenty

ТТ
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Эффективность бизнес-процессов
Эффективность системы внутренних …

Эффективность системы внешних …
Эффективность адаптационной системы

Эффективность технических систем

Эффективность обучающей системы

Эффективность информационной системы

Оперативность оценок финансово-…

Сила влияния корпоративной культуры на …

Эффективность системы ценностей

Наличие командного духа, способность …

Привлечение и отбор персонала

Возможности карьерного роста

Обучаемость персонала

Мотивация и стимулирование персонала

Лояльность персонала 

Сеть внешних и внутренних коммуникаций, …

Система управления знаниями

Система анализа передового опыта …
Система мотивации сотрудников, …

Уровень самоактуализации (самообучения) …
Система обучения персонала

Готовность сотрудников включать новшества …
Обновляемость информационных …

Лояльность сотрудников к инновационной …

Ориентация системы ценностей на …

Ориентированность организационной …

Уровень соответствия орг. структуры …

Система компетенций персонала

Информационная система организации

Наличие творческой атмосферы в коллективе

Эффективность продаж

Дополнительные выгоды

Долгосрочность и трудность копирования …

Клиентоориентированность

Гибкость производства по отношению к спросу

Сроки выполнения заказов

Степень централизации принятия решений

Гибкость управленческих решений

Способность менеджеров к делегированию …
Функциональность организационной структуры

Ценовая политика

Текущая Желаемая

SNW-АНАЛИЗ

Основные «-»:

- Информ. система

- Коммуникации

- Система управления знаниями

- Эффективность учёта продаж



ОСНОВНЫЕ ТРЕБОВАНИЯ 

ПОТРЕБИТЕЛЕЙ
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Время реагирования на входящий 
звонок

Время реагирования на запрос с 
сайта

Количество повторных контактов до 
озвучивании ставки

Время до появления ответа на запрос

Полнота ответа по запросу

Полнота контактных данных в письме 
для обратной связи

Полнота информации о деталях 
доставки

Общее впечатление о стиле письма 
менеджера

Общее впечатление о стиле диалога 
с менеджером

Гибкость ценообразования

Соблюдение сроков выполнения 
заказов

Предложение альтернатив по 
доставке

Реагирование на претензии

Дополнительный сервис 
(переупаковка)

Оказание комплекса «доставка + 
таможенное оформление

Региональная сеть филиалов

Степень поддержки  оперативниками 
действующих клиентов

Простота документооборота (договор 
и прочее)

Простота получения информации о 
статусе груза

Количество фактов повреждения 
груза по вине перевозчика



ПЯТЬ СИЛ КОНКУРЕНЦИИ М. ПОРТЕРА
Результаты анализа в сводном виде и направления работ

Параметр Значение Направления работ

Угроза со стороны товаров-

заменителей
3

▪ Обращать внимание на периодичность и частоту заказов 

клиентов и, в случае изменений частоты обращений в 

меньшую стороны срочно принять соответствующие меры. 

▪ Следить за действиями других транспортных компаний на 

рынке: проводить мониторинг цен и возможностей других 

участников рынка, а также следить за политической 

ситуацией в стране и мире. 

▪ Для повышения лояльности клиентов необходимо регулярно 

анализировать процессы внутри компании, внедрять 

улучшения на основе выявленных ошибок в работе всех 

отделов

▪ Фиксировать рыночную информацию, поступающую от 

сотрудников предприятия, причём как от продавцов, так и от 

так экспедиторов.

Угрозы внутриотраслевой 

конкуренции
10

Угроза со стороны новых 

игроков
17

Угроза потери текущих 

клиентов
9

Угроза нестабильности 

поставщиков
5



МАТРИЦА ГЛАЙСТЕРА

Уровни управления и 

появления проблем
Суть проблем Признаки появления проблем

Рекомендации по методам 

решения и ожидаемые результаты

Организация

▪ Отсутствие гибкости в работе с клиентами

▪ Рост требований клиентов к качеству услуг

▪ Недостаточная осведомленность о 

потребностях клиентов

▪ Низкий процент заказов от общего 

числа запросов

▪ Уход клиентов после передачи их из 

отдела продаж в оперативный отдел

▪ Значительный расход ресурсов

▪ Разработка и внедрение обновлённой 

системы продаж и обслуживания

Результат: Снижение количества                               

уходов клиентов

Подразделение 

организации

▪ Длительный цикл запуска новой продукции в 

производство

▪ Низкая прозрачность системы взаимодействия 

с клиентами

▪ Удовлетворение не всех потребностей 

клиентов, которые компания может 

закрыть

▪ Снижение уровня сервиса после 

передачи клиента в оперативный 

отдел

▪ Внедрение стандарта работы с 

клиентами (для всех отделов, 

взаимодействующими с клиентами)

▪ Доработка имеющегося ПО

Результат: Рост количества заказов

Сотрудник 

▪ Слабая заинтересованность в результате

▪ Нежелание персонала внедрять новые 

технологии

▪ Сопротивление нововведениям
▪ Обучение персонала

▪ Совершенствование системы 

мотивации персонала

Результат: Рост числа новых клиентов



Коммерческая 
дирекция

Департамент 
продаж

Отдел 
маркетинга и 

рекламы

Отдел по 
работе со 

стратегическим
и клиентами

Коммерческая 
дирекция

Департамент 
продаж

Отдел 
маркетинга и 

рекламы

Отдел по 
работе со 

стратегическим
и клиентами

Служба 
сервиса

ОПИСАНИЕ ПРОЕКТА

3 сотрудника

Обязанности:

▪ Анализ внутренних 

процессов;

▪ Стандартизация внутренних 

процессов;

▪ Рекомендации к улучшению 

процессов взаимодействия во 

внутренней и внешней среде.



ОПИСАНИЕ ПРОЕКТА

Обновление системы продаж и 

обслуживания клиентов позволит 

уменьшить затраты на привлечение 

и реанимацию клиентов, увеличит 

удовлетворенность клиента от 

работы с конкретной компанией.

Схематично проект стратегии 

развития продаж будет состоять из 

трёх основных элементов:

▪ изменение процессов;

▪ изменение мотивации;

▪ устранение технических ошибок.

Более наглядно схему изменений 

можно представить следующим 

образом:

Развитие 
продаж

Устранение тех. 
ошибок

Изменение 
мотивации

Изменение 
процессов



ОБНОВЛЕНИЕ* ПРОЦЕССА 

ОБСЛУЖИВАНИЯ КЛИЕНТОВ

1. Поиск 2. Привлечение 3. Удержание

Контроль

Поиск и выявление целевой аудитории, ЛПР и

фирм–партнеров клиента. Алгоритм поиска во

внутренней и внешней среде:

▪ через отдел грузоперевозок;

▪ в сети Интернет;

▪ в оффлайн–справочниках;

▪ в печатных изданиях;

▪ в рекламных носителях;

▪ на выставках;

▪ в офисных центрах;

▪ контроль соответствия регламенту

общения с клиентом, поведения 

сотрудников;

Выявление потребности клиента в настоящее время и

перспектив развития:

▪ реклама в СМИ: бесплатная или малозатратная;

▪ алгоритм переговоров с ЛПР;

▪ телефонные переговоры;

▪ деловая переписка;

▪ личная встреча (на выставке, в офисе клиента, в офисе 

ТЭК);

▪ заключение договора;

▪ совместное выполнение первой перевозки;

▪ совместное первое заполнение ТЗ;

▪ передача клиента отделу грузоперевозок, совместное 

консультирование клиента при первой перевозке;

▪ выявление уровня удовлетворенности клиента 

первой перевозкой;

Развитие отношений с клиентом – работа с внешней и

внутренней средой:

▪ работа с отделом перевозок;

▪ (+/−) работы с клиентом;

▪ проблемы работы с клиентом и пути их решения;

▪ работа с клиентом;

▪ стимулирование сбыта;

▪ согласование работы клиента с единственной ТЭК;

▪ выявление уровня удовлетворенности 

клиента работой с ТЭК, выработка совместно 

с клиентом путей преодоления разногласий;

▪ поиск фирм–партнеров клиента;

▪ предотвращение прекращения работы с 

клиентом;

▪ претензионная работа;

▪ подготовка мероприятий для действующих 

клиентов;*внедрение



ВЫВОДЫ

▪ срок окупаемости проекта 11 мес. 

▪ чистая приведённая стоимость (Net Present

Value – NPV). 101,27 тыс. руб.  

▪ индекс доходности инвестиций (PI) – 1,25 -

на каждый вложенный рубль инвестиций 

доход составит 1,25 руб.

▪ Инвестиции окупятся, мероприятия по 

стратегическому развитию компании 

эффективны.

▪ ПРОЕКТ  РЕКОМЕНДОВАН К РЕАЛИЗАЦИИ

В данной работе, было проведено планирование проекта в рамках предложенной стратегии развития

предприятия, в ходе которого определена организационная структура проекта, перечень работ,

спланированы сроки проекта, проведен прогнозный расчет экономической эффективности.



СПАСИБО ЗА 
ВАШЕ ВНИМАНИЕ!


