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АО «КОБРА» сегодня 

  
 с 1993 года на рынке безопасности 

 Продуктовая линейка более 30 изделий 

 Постоянная клиентская база 

 Стабильный коллектив сотрудников (180 человек) 

 Предприятие полного цикла: продажа-разработка-

производство-испытание-отгрузка 

 Наличие собственных производственно-технических 

мощностей 

 Работает под заказ 

 Минимальные сроки разработки под индивидуальные 

требования клиентов 
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 АО «КОБРА» 

существующие проблемы 
 отсутствие анализа потребителя и рынка → снижение 

заказов; 

 отсутствие единой базы данных решений, конструкторских 

наработок → увеличение сроков разработки; 

 полученная норма прибыли не соответствует ожидаемой → 

расходы превышают запланированные; 

 сотрудники не исполняют регламентов компании → 

снижение эффективности; 

 устаревания технологий → снижение качества; 

 отсутствует стратегия выхода на рынок с гражданским 

продуктом → риски при снижении ГОЗ. 
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Продукция АО «КОБРА» Малогабаритные 

блокираторы 

Переносные устройства 

Автомобильные комплексы 
Интеллектуальные комплексы 

Ранцевого типа 

Автомобильные устройства 
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 Сущность продукта 

Сущность-чувство безопасности 

 

Фактический товар –Блокиратор, Комплексы блокирования 

 

Добавленный товар – Защитный костюм, Оценка РЭО 
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 АНАЛИЗ ПРОДУКТА 

Жизненный цикл продуктов АО «КОБРА» 

Матрица И.Ансоффа Матрица БКГ 
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 ФИНАНСЫ 
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Заинтересованная 

сторона 

Ожидаемый положительный результат Возможный отрицательный 

результат Основной Второстепенный 

Заказчики 

Обеспеченность 

Гособоронзаказа, Гибкая оплата 
Получение не той аппаратуры, 

на которую рассчитывали 
Адекватная стоимость 

Потребители 

Удовлетворенность качеством 

используемой продукции Удобство 

использования 

Не все диапазоны закрыты, 

отсутствие ощущения 

безопасности 
Безопасность 

Государство 

Полученные налоги в бюджет 

Развитие отрасли 

Отсутствие или снижение 

поступления налогов в бюджет, 

увеличение уровня безработицы Занятость населения 

Кредиторы 

Своевременно погашенный 

кредит + проценты за 

пользование 

Расширение 

кредитного 

портфеля 

Отсутствие в перечне банков, 

работающих с ГОЗ 

Поставщики Своевременная оплата 
Долговременные 

деловые отношения 

Неполучение запланированных 

заказов 

Акционер 

Получение дивидендов 
Увеличение 

капитала 
Отсутствие прибыли у общества 

Архив наработанных активов 

Персонал Мотивация, карьерный рост 
Удовлетворенность 

работой в обществе 

Отсутствие стабильности в 

планировании работы 

(недоработка/переработка) 
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Анализ конкурентных сил по модели М. Портера 
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«Ресурсный подход к предприятию» (модель Гранта) 
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 учет индивидуальных запросов покупателей-уникальный 

продукт; 

 умение быстро разрабатывать и продвигать новую продукцию, 

гибкость в сроках создания эксклюзивной продукции; 

 наличие хорошей репутации у потребителей 

 собственный, стабильный и уникальный коллектив 

специалистов; 

 постановка разрабатываемых и производимых изделий на 

снабжение 

 наличие собственной материальной-технической базы. 

Ключевые факторы успеха 

13 



 

  

Сфокусированная дифференциация 

14 



 

  

15 



Управление проектом по увеличению эффективности 

деятельности компании и ее структурных подразделений с 

целью повышения конкурентоспособности АО «КОБРА» 

1. Организация системы обучения, информирования и наставничества; 

2. Организация электронной базы данных «накопленного опыта» -КД и ТД; 

3. Автоматизация системы учета и информирования, для получения 

своевременной, актуальной аналитики и принятия решений, 

необходимых предприятию; 

4. Внедрение системы учета затрат и бюджетирования; 

5. Сокращение сроков разработки; 

6. Формирование стратегии продвижения и продаж продукции гражданского 

назначения 
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 КОМАНДА ПРОЕКТА 

Менеджмент компании 
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Модель Надлера – Ташмена 
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 СПАСИБО 

за внимание 
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