Открытая школа бизнеса

Открытое Акционерное Общество

«Чебоксарский завод кабельных изделий «Чувашкабель»

Тема работы:
Увеличение рыночной доли автотракторных проводов 

в 2 раза к 2010 году и 

Вхождение в программу локализации сборки иномарок в россии.
Члены команды:

Начальник ОАРиСК 

Васильева Наталья Антиповна
Менеджер ОАРиСК 

Сорокин Вадим Борисович
Менеджер ОАРиСК 

Степанова Елена Михайловна
Менеджер ОАРиСК 

Басникова Татьяна Валерьевна
Менеджер ИАО 

Желтова Марина Валерьевна
Экономист ЭкО 

Егорова Эльвира Владимировна
Экономист ОБ 


Григорьева Ирина Анатольевна
И.о. менеджера ОР      
Иванова Ирина Владимировна
Чебоксары, 2008г.
Оглавление

	
	Введение
	2

	
	Краткое содержание бизнес идеи
	2

	1
	ЦЕЛЬ БИЗНЕС ИДЕИ
	4

	2
	ОПИСАНИЕ И АНАЛИЗ ПРОБЛЕМЫ
	4

	
	2.1
	Краткая характеристика производства автотракторных проводов  ОАО «Завод «Чувашкабель»
	5

	
	2.2
	Общая характеристика рынка
	7

	
	
	2.2.1
	Анализ развития автомобильного рынка России
	7

	
	
	2.2.2
	Анализ продаж легковых автомобилей в России
	7

	
	
	2.2.3
	Анализ производства автомобилей в России
	9

	
	
	2.2.4
	Анализ рыка автомобильных компонентов России
	9

	
	
	2.2.5
	Анализ объемов производства, доли рынка автопроводов ОАО «Завод «Чувашкабель»
	10

	
	
	2.2.6
	Оценка конкуренции и прибыльности производства автопроводов
	11

	
	
	2.2.7
	Анализ окружения проблемы
	12

	
	2.3
	Разработка и анализ товара
	14

	
	
	2.3.1
	Сегментирование потребителей
	14

	
	
	2.3.2
	Трехуровневый анализ товара
	14

	
	
	2.3.3  
	4-р (товар, цена, место, продвижение)
	14

	
	2.4
	Причинно-следственная диаграмма проблемы
	17

	
	2.5
	SWOT-анализ
	18

	3
	Стратегия развития и возможные решения проблемы
	19

	
	3.1
	Стратегические возможности для развития производства автотракторных проводов и их рынка по Ансоффу
	19

	
	3.2
	Прогнозирование объемов продаж автотракторных проводов
	19

	
	3.3
	Возможные решения проблемы
	22

	4
	УПРАВЛЕНИЕ ИЗМЕНЕНИЯМИ
	23

	
	4.1 Анализ окружения проекта по проведению изменений  «Внедрение СМК в соответствии с требованиями ISO/TS 16949»
	23

	
	4.2 Уравнение изменения
	23

	
	4.3 Измеряемые параметры проведения изменений
	23

	
	4.4 Подход к проведению изменений
	23

	
	4.5 Темп изменения
	23

	
	4.6 Анализ поля сил (Курт Левин) проведения изменений
	24

	
	4.7 Анализ причин и планирование способов преодоления сопротивления по Коттеру и Шлезингеру
	25

	
	4.8 Планирование приверженности
	26

	
	4.9 Планирование изменений
	27

	5
	Результаты воплощения бизнес идеи 
	28

	6
	Выводы и рекомендации
	28

	7
	Использованный инструментарий
	28

	8
	Благодарности
	29

	Приложение 1
	Основные моменты Плана развития отечественного автомобилестроения
	30

	Приложение 2
	Действующие и строящиеся автомобильные производства России и стран СНГ
	32

	Приложение 3
	Требования иностранных производителей  потребителей автокомпонентов к своим поставщикам
	34


Введение
В настоящее время в мире наблюдается высокий темп роста автомобильного производства.  К 2010 году по прогнозам экспертов объем производства автомобилей увеличится на 50%. В связи с этим растет спрос на автокомплектующие, в частности, автомобильные провода,  особенно со стороны иностранных производителей. Существующий объем производства автопроводов в России не достаточен для покрытия возрастающих запросов автопроизводителей. Кроме того, иностранные производители автомобилей предъявляют особые требования к качеству закупаемой ими продукции и предпочитают иметь дело с зарубежными поставщиками. 

Все перечисленные выше факторы указывают на необходимость принятия мер для сохранения и увеличения объемов производства автотракторных проводов, обеспечения надлежащего их качества и оптимальной цены, а также налаживания партнерских связей с предприятиями автомобильной промышленности.

Краткое содержание бизнес-идеи
Цель нашей бизнес-идеи: увеличение рыночной доли автотракторных проводов в 2 раза к 2010 году и вхождение в программу локализации сборки иномарок России.


Подробный анализ сложившейся ситуации по производству автопроводов позволил выявить проблему – угрозу потери доли рынка автотракторных проводов ОАО «Завод «Чувашкабель» за счет активного развития и вхождения на рынок новых производителей иномарок российской сборки наряду со спадом российского автопрома.
Симптомы:

- значительный рост продаж иномарок российской сборки (за 2007г на 56%);
- спад продаж отечественных автомобилей (за 2007г на 25%) 

- с апреля 2005г вышло постановление о значительном снижении до 3-5%, а по ряду случаев отмене таможенных пошлин на импортные автокомпоненты для промышленной сборки сроком на 5 лет, что привело к запуску процесса модернизации национальной автомобильной индустрии, и привлечению инвесторов к созданию совместных или собственных автосборочных предприятий иномарок, а затем к производству компонентов на территории России (локализация автомобильных комплектующих к 2012 г составит до 50-60%);
- открытие и строительство в России за последние 5 лет новых заводов фирм Toyota, Nissan, Great Wall, Volkswagen, GM, Ford, совместно российско-иностранных производств Дервейс, НАЗ, БКЗ. 

- тенденции к образованию кластеров производителей автокомплектующих в городах Санкт-Петербург, Нижний Новогород и др. 
Причина – не соответствие автотракторных проводов ОАО «Завод «Чувашкабель» требованиям иностранных производителей автокомпонентов:

- по техническим требованиям;
- требованиям по качеству и упаковке проводов, 

- требованиям по объемам и срокам поставки, 

- требованиям по конкурентоспособной цене, 

- требованиям к наличию системы менеджмента качества (далее – СМК)  соответствующей стандарту ISO/TS 16949:2002.

Предлагаемое изменение, затрагивающее деятельность команды, – внедрение системы менеджмента качества  в соответствии с требованиями стандарта  ISO/TS 16949:2002.
Аргументы в пользу целесообразности проведения изменения:

· повышение качества автотракторных проводов;

· прохождение процедуры одобрения (PPAP) и получение одобрения со стороны иностранных и российских производителей автокомпонентов на поставку автотракторных проводов;

· получение статуса надежного поставщика автопроводов;

· увеличение рыночной доли и получение дополнительной прибыли;
· развитие производства автопроводов, повышение квалификации персонала.
Аргументы в пользу нецелесообразности проведения изменения – отсутствие опыта работы в данном направлении и необходимость проведения предварительного обучения сотрудников завода, которых затронет изменение. Значительные капитальные вложения в новое оборудование и затраты на проведение сертификации СМК. 

Решение проблемы путем проведения изменения имеет больший экономический эффект для ОАО "Завод "Чувашкабель" и улучшения его положения на рынке России нежели непроведение изменения. 
1. Цель бизнес идеи
Увеличение рыночной доли автотракторных проводов в 2 раза к 2010 году и вхождение в программу локализации сборки иномарок в России.

2. Описание и анализ проблемы

Проблема – угроза потери доли рынка автотракторных проводов ОАО «Завод «Чувашкабель» за счет активного развития и вхождения на рынок новых производителей иномарок российской сборки наряду со спадом российского автопрома.

	Критерии решения проблемы
	Текущая ситуация
2007г
	Желаемая ситуация 

2010г

	Доля рынка ОАО «Завод «Чувашкабель»,% 
	14,61
	29,2

	Уровень продаж, км. 

                              тыс.руб.
	76660
	158328,9

	
	233566
	446377

	Получение одобрения и заключение контрактов на поставку автопровдов с предприятиями-поставщиками автокомпонентов для иномарок российской сборки
	отсутствуют
	Заключенные контракты с 

Delphi, 

Tyco Electronics,

ООО «ИВК»,

др.


Матрица заинтересованных лиц в решении проблемы
(по классификации Кея)
	Заинтересованные
лица
	Положительные стороны
решения проблемы
	Отрицательные стороны
решения проблемы

	Акционеры ОАО «Завод «Чувашкабель» 
	- Повышение стоимости компании

- Увеличение прибыли
	- Дополнительные капиталовложения в оборудование, технологию

	Руководство ОАО «Завод «Чувашкабель» 
	- Повышение имиджа предприятия и увеличение доли рынка по производству автотракторных проводов

- Рост собственного статуса и рост зарплаты

- Повышение производительности
	- Дополнительное привлечение ресурсов (деньги, время, персонал, инфраструктура) на внедрение новых технологий и систем качества, модернизацию конструкции проводов

	Персонал ОАО «Завод «Чувашкабель»           (ПВПиЭП, ПКиП)
	- Стабильные рабочие места

-Рост зарплаты
	Ужесточение требований к уровню компетенции (квалификации) персонала

	Потребители автопроводов (производители-поставщики первого и второго уровня автокомпонентов)
	- Поставки автопроводов соответствующего качества, по приемлемой цене и в установленные сроки.

- Образование кластера производителей автокомпонентов
	- Получение проводов низкого качества, срыв сроков поставки

- Переориентация автосборочных производств на иностранных производителей комплектующих 

	Поставщики материалов (пластикаты, медная катанка, красители)
	- Дополнительные заказы на материалы, рост производства

- Рост прибыли
	- Ужесточение требований  к качеству, цене и срокам поставки материалов

	Конкуренты, (предприятия – производители автопроводов)
	- Развитие здоровой конкуренции на рынке автопроводов

- Сотрудничество и бенчмаркинг


	- Захват рынка производства автопроводов конкурентами

	Государство
	- Развитие производства иномарок российской сборки и их комплектующих
- Увеличение налоговых сборов вследствие увеличения прибыли компании
	- Упадок производства отечественных автомобилей 




2.1. Краткая характеристика производства автотракторных проводов  ОАО «Завод «Чувашкабель» 
1. Общее количество номенклатурных групп, выпускаемых ОАО «Завод «Чувашкабель», - 16.
2. Виды автотракторных проводов изготавливаемых ОАО «Завод «Чувашкабель»:
- ПВА, ПГВА, ПГВАД, ПГВАЭ, ПВАМДЭ в соответствии с ТУ 16.К17-021-94;
- ПВАМ, ПВАМЭ, ПВАМЭВ, ПВАМДЭ, КВВА, КВУА в соответствии с ТУ 16.К05-015-2002.
Область применения: соединения автотракторного электрооборудования и приборов.

Потребители – предприятия по изготовлению автожгутов.
3. Доля продаж  автопроводов в сравнении с другими номенклатурными группами ОАО «Завод «Чувашкабель» по данным 2006г. и 2007г. представлена на рисунках 1.1 и 1.2.
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Рисунок  1.1
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Рисунок 1.2
Положительная динамика доли продаж автотракторных проводов за 2006 и 2007 годы составила соответственно 13,5% и 16,81%. Данная группа продукции входит в тройку лидеров продаж ОАО «Завод «Чувашкабель». 

4. Динамика выпуска проводов и кабелей по номенклатурным группам за 2007г., представлена на рисунке 2.
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Рисунок 2
Из представленных диаграмм видно, что по сравнению с другими номенклатурными группами ОАО «Завод «Чувашкабель» за последний год наблюдается динамика роста выпуска автотракторных проводов на 50,02%, в т.ч. по доле рынка на 4,17%.
2.2  Общая характеристика рынка

2.2.1 Анализ развития автомобильного рынка России

Характер рынка – потенциально развивающийся. 

Характер рынка определяется в первую очередь ростом благосостояния населения, развитием кредитных схем по покупке легковых автомобилей. Предпочтение населения все более отдается иномаркам.
По прогнозу PricewaterhouseCoopers, к 2014 году мировой объем сборки легковых автомобилей вырастет на 19% – с нынешних 65,2 до 77,6 млн. автомобилей. Практически весь прирост будет обеспечен за счет развивающихся стран, причем главным образом стран БРИК – Бразилии, России, Индии и Китая. Если в 2006 году объем сборки легковых автомобилей в странах БРИК составил 16% от общемирового, то в 2014−м он возрастет, согласно прогнозу, до 23%.

Россия может претендовать на значительную долю этого прироста производства автомобилей даже без развития экспорта, так как емкость ее внутреннего рынка соизмерима с рынком всех стран Центральной Европы. Анализируя российский рынок, западные эксперты пришли к выводу, что в течение десяти ближайших лет российский автомобильный рынок станет одним из самых динамичных в мире.
Целевой прогноз развития отечественного автомобилестроения, ориентированный на развитие производства автопродукции внутри страны, исходя из цифр, озвученных на заседании правительства РФ В. Христенко, представлен ниже в таблице 1. 
Таблица 1 - Автомобильный рынок России: факт и целевой сценарий развития, млн. шт.

	
	Факт
	Целевой сценарий

	
	2003 г.
	2004 г.
	2008 г.
	2010 г

	Продажи — всего
	1.5
	1.6
	2.1
	2.7

	Новые российские автомобили
	1.0
	1.0
	1.0
	0.9

	Новые иномарки
	0.2
	0.4
	0.8
	1.4

	  иномарки, собранные в России
	0.1
	0.1
	0.5
	0.9

	  импортные новые иномарки
	0.2
	0.3
	0.4
	0.5

	Подержанные иномарки
	0.4
	0.2
	0.2
	0.5

	Итого:
	
	
	
	

	  автомобили, произведенные в России
	1.0
	1.1
	1.5
	1.8

	  импортированные автомобили
	0.5
	0.5
	0.5
	0.9

	Все иномарки
	0.6
	0.7
	1.0
	1.8


Источник: ГТК России, АСМ-Холдинг, РБК, Центр развития.

Целевым ориентиром нового российского автопрома является выход на траекторию роста, которая делает возможным увеличение выпуска легковых автомобилей в стране к 2010 г. до 1.7–1.9 млн. шт. — то есть на 64% по сравнению с 2004 г. К 2010 г. вклад отрасли в ВВП должен увеличиться с  2.5% (2004г) до 4.3% (2010г.). Задачи перед новым автопромом ставятся весьма амбициозные: темпы прироста производства в нем должны превышать 9% в год. Основные моменты Плана развития отечественного автомобилестроения приведены в приложении 1.
Российские автозаводы, выпускающие иностранные автомобили, работают на полную мощность и спешно расширяют производство. Спрос явно превышает предложение, и аналитики прогнозируют, что к 2010 г. до 65% продаваемых в стране иномарок будет сделано в России.

2.2.2 Анализ продаж легковых автомобилей в России.

По данным журнала «Авторевью», бум на автомобильном рынке продолжается. За первую половину 2007 года в России было продано почти 1,2 млн. легковых автомобилей — на 17% больше, чем годом ранее. И в основном это иномарки — на них пришлось 68% рынка новых машин. Прирост «иномарочных» продаж по сравнению с первым полугодием 2006 года — 71%!

Структура автомобильного рынка России представлена на рисунке 3.

«Исконно российские» автозаводы теряют рынок — за первые полгода 2007г. продано 325,4 тыс. автомобилей Лада, Волга, УАЗ и Ока. Это на 25% меньше, чем за первое полугодие 2006 года. Выходит, за год доля отечественных марок на рынке упала с 43% до 27%. Рост продаж, пусть и мизерный, показал только УАЗ. У АвтоВАЗа — падение спроса на 10%. 

Доля ввезенных подержанных иномарок (12,7%) остается стабильной: около 150 тысяч машин. Зато спрос на новые иномарки сдерживают только квоты автопроизводителей — за полгода куплено 710,6 тысячи машин. Это на 295 тысяч, или на 71%, больше, чем в первом полугодии 2006 года. Доля новых иномарок на рынке — 60%! Причем количество проданных иномарок российской сборки выросло на 56,6%.

Почти все иностранные производители увеличили продажи больше чем в полтора раза. За лидерство продолжают бороться Chevrolet, Ford и Toyota — они «держат» треть рынка новых иномарок. 
Если оценивать объем продаж корпоративно, то картина такова: на первом месте Ford (16,1%), ему в затылок дышит General Motors (15,9%), далее следуют альянс Renault-Nissan (13,9%) и концерн Kia-Hyundai (11,5%), а замыкает пятерку лидеров Toyota (11,1%).
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Рисунок 3
2.2.3 Анализ производства автомобилей в России.

По данным ОАО "Автосельхозмаш-Холдинг", производство автомобилей в России в январе-сентябре 2007 года выросло по сравнению с аналогичным периодом 2006 года на 9,7% и составило около 1,2 миллиона машин. Основные данные представлены в таблице 2.
Таблица 2

	
	Выпуск за январь-сентябрь 2007г., шт.
	В т.ч. иностранные автомобили российской сборки, шт
	%

	Легковые автомобили
	935 263
	321 896
	34,4

	Грузовые автомобили
	207 770
	11 045
	5,3

	Всего
	1 143 033
	332 941
	29,1


Сегодня доля использования отечественных комплектующих колеблется на различных предприятиях от 15% до 95%. Продукция российского автопрома удерживает конкурентные позиции только в сегменте грузовых автомобилей и микроавтобусов («Газель»). В перспективе, учитывая рост внутреннего производства и импорта, а также увеличение среднегодового дохода россиян и совершенствования кредитной системы, уровень автомобилизации к 2015г. перейдет отметку в 200 автомобилей на тысячу человек населения.

2.2.4 Анализ рыка автомобильных компонентов России

При оптимистичном прогнозе развития рынка можно рассчитывать на то, что к 2012г. уровень локализации автомобильных комплектующих для иностранных сборочных производств, расположенных на территории России и преимущественно на Северо-Западе, может достичь 50-60% (по оптимистическому сценарию) или не более 30% (по пессимистическому сценарию) согласно данным Национальной ассоциации производителей автокомпонентов.

В любом случае российские компании могут рассчитывать только на поставки низкотехнологичных автокомпонентов второго и третьего уровня, т.к. в мире существует всего несколько компаний, которые являются признанными лидерами в области производства комплектующих первого уровня.

Наблюдается тенденция к повышению содержания кабельно-проводниковой продукции (КПП) в автомобилях. Повышаются требования к экологичности продукции в связи с переходом автопрома на стандарт ЕВРО-3 в 2008г, ЕВРО-4 в 2010г и директиву 2000/53/ЕС от 18.09.2000 г (которая гласит, что согласно решению комиссии ЕС 2002/252/ЕС от 27.06.2002 г провода не должны содержать свинец, ртуть, кадмий и шестивалентный хром). 
В таблице 3 и на рисунке 4 приведены данные по производству и импорту автопроводов и сборке автомобилей в России за 2007г.

Таблица 3
	
	1кв. 2007
	2 кв. 2007
	3 кв. 2007
	4 кв. 2007

	Объем производства автотракторных проводов в России по данным "Электрокабель" (км)
	124 262,00
	121 850,00
	136 818,00
	157 271,00

	Объем импортных поставок автопроводов (км)
	15 958,50
	17 861,20
	20 540,38
	

	Доля импорта, %
	12,8
	14,6
	15,0
	

	Объемы сборки автомобилей российского производства (шт.)
	289 000,00
	151 995,00
	347 592,00
	

	Объемы сборки иномарок в России (шт.)
	86 700,00
	68 446,00
	164 661,00
	


Источник: Ростат, Электрокабель, БД «Импорта-Экспорта».
Из таблицы видно, что доля импорта автотракторных поводов по отношению к российским проводам растет и составляет в среднем до 15%.
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Рисунок 4
2.2.5 Анализ объемов производства, доли рынка автопроводов ОАО «Завод                 «Чувашкабель».
Оценка объемов производства российских предприятий, входящих в ассоциацию «Электрокабель», в 2007г составил около 540 тыс. км, темпы роста к предыдущему году – 107% (увеличение объемов производства на 7 %). Емкость рынка - больше объемов производства вследствие импорта СП жгутов, а также поставки автотракторных проводов из Украины.

Доля рынка ОАО «Завод «Чувашкабель» по ассоциации «Электрокабель» представлены в таблице 4 и на рисунке 5.

Таблица 4
	№
	Завод-производитель
	Производство автотракторных проводов по итогам 2007 года
	Темп %
	Доля 
на рынке, %

	1
	Самарская кабельная компания (СКК)
	285 355
	87
	52,82

	2
	Чувашкабель
	78 947
	150
	14,61

	3
	Автопровод
	54 523
	128
	10,09

	4
	УГМК
	42 986
	в 5 раз
	7,96

	5
	Металлист
	26 719
	118
	4,95

	6
	Беларускабель
	15 365
	129
	2,84

	7
	Подольсккабель
	10 572
	89
	1,96

	8
	Другие производители,

 входящие в Ассоциацию
	
	
	4,76

	Итого:
	540 201
	107
	100,00


Из таблицы 4 видно, что доля ОАО «Завод «Чувашкабель» среди российских производителей, входящих в ассоциацию «Электрокабель» по итогам работы 2007г составила 14,61%. Лидером (практически монополистом) по объемам производства данных проводов является СКК с долей производства по России – 52,82%. По итогам 2007 года СКК снизила свои темпы на 13%.  Доля других основных производителей в том числе и Чувашкабеля в рассматриваемом периоде повысилась.

В условиях роста количества сборочного производства в РФ потребители диктуют свои условия производителям, идет ценовая конкуренция, ужесточаются требования к изделиям. Определенный интерес к российским производителям автопроводов проявляют иностранные компании, имеющие свои производства на территории России.
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Рисунок 5

2.2.6  Оценка конкуренции и прибыльности производства автопроводов
Пять сил по Портеру

	
	
	Простота отечественных конструкций автотракторных проводов, позволяет освоить их производство многим российским предприятиям 

Снижение таможенных пошлин на импортные автокомпоненты для промышленной сборки способствует вхождению иностранных производителей автопроводов на российский рынок
	
	

	
	
	
	
	

	Высокая зависимость от поставщиков (2 поставщика медной катанки, цены на медную катанку на прямую зависят от цены на LME)
	
	Многообразие конкурентов как отечественных, так и иностранных производителей
	
	Диктование цен со стороны покупателей

	
	
	
	
	

	
	
	Отсутствие угрозы замены автотракторных проводов на другой отечественный продукт

Угроза перехода на импортные аналоги
	
	


2.2.7 Анализ окружения проблемы

	Внутренне окружение
	Руководство, специалисты, рабочие 

Оборудование, средства измерения

Ресурсы и время

	Ближнее окружение
	Потребители автотракторных проводов, 

Поставщики основных и вспомогательных материалов и оборудования

Конкуренты – российские и иностранные кабельные предприятия 

	Дальнее окружение
	STEP-факторы (см. таблицу 5)




Таблица 5 Дальнее окружение (STEP-факторы)
	Социальные факторы:

- демография

- образ жизни

- общественные ценности
	
	Политические факторы:

- политическое окружение

- регулирующая среда

	- Рост благосостояния (уровень доходов) граждан РФ на 10,4% 1
- Активная политика автокредитования населения

- Принятие новой «Концепции демографической политики Российской Федерации на период до 2025 года» (в 2007 году)****
	
	- Постановления (апрель 2005г) об снижении (отмене) пошлин на импортные автокомпоненты для промышленной сборки*

- Введение в 2008г экологических стандартов на российские автомобили Евро-3, в 2010 г – Евро-4

- Одобрение среднесрочного (на 2005–2010 гг.) плана развития отечественного автомобилестроения правительством РФ (от 19 мая 2005г.)***

	
	
	

	Экономические факторы
	
	Технологические факторы

	- Общий рост экономики РФ (рост ВВП в 2007г – 8,1%)2

- Низкий уровень инфляции                         (2005г – 10,9%, 2006г – 9%, 2007г – 11,9%)

- Сокращение ценового разрыва между российским и иностранным автомобилем, в связи с укреплением рубля и стабильности цен на иномарки


	
	- Рост иномарок российской сборки (+56,5%)**

- Спад российского автопрома (- 25%)**

- Рост импорта иномарок (+76,3%)**

- Спад импорта поддержанных иномарок (-8,3%)**

- Программа локализации автомобильных комплектующих для иностранных сборочных производств на территории РФ (к 2012 г до 50-60%)4
- Образование Санкт-петербургской ассоциации производителей автокомпонентов (апрель 2007г)3, идут переговоры об образовании Нижегородского кластера

- открытие за последние 5 лет и строительство новых заводов иномарок фирм Toyota, Nissan, Great Wall, Volkswagen, GM, Ford, совместно российско-иностранных производств Дервейс, НАЗ, БКЗ 5


Примечание

* Импортные пошлины по ряду товарных позиций снижаются до 3–5% от таможенной стоимости с действующих 12–15%. По отдельным видам автокомпонентов, в частности на двигатели, пошлина вообще отменяется; на автокомпоненты, которые производятся и в России (например, на автомобильные шины), ввозная пошлина сохраняется на прежнем уровне. Указанное снижение пошлин касается только автокомпонентов для промышленной сборки; автокомпоненты, ввозимые для свободного обращения на вторичном рынке, будут облагаться прежними ставками пошлин. Критерии промышленной сборки, определяющие порядок применения названного постановления, предусматривают обязательства производить не менее 25 тыс. машин в год, наличие производственного цикла, включающего в себя сварку и окраску кузовов и мелкоузловую сборку (приложение 1).

** за 1 полугодие 2007г в сравнении с аналогичным периодом 2006г

*** Данный план предусматривает целевое развитие автопрома, поэтапное снижение импорта автомобилей, локализацию производства иностранными производителями в России, а также разработку технических регламентов, включая требования по экологичности и безопасности автомобилей, разработку требований к моторным видам топлива, которые должны быть приведены в соответствие с европейскими стандартами. 

**** Целями демографической политики Российской Федерации на период до 2025 года являются стабилизация численности населения к 2015 году на уровне 142 - 143 млн. человек и создание условий для ее роста к 2025 году до 145 млн. человек, а также повышение качества жизни и увеличение ожидаемой продолжительности жизни к 2015 году до 70 лет, к 2025 году - до 75 лет. http://www.demoscope.ru/weekly/2007/0309/polit02.php

1 - Реальные располагаемые денежные доходы (доходы за вычетом обязательных платежей, скорректированные на индекс потребительских цен) в 2007г. и декабре 2007г. по сравнению с соответствующими периодами 2006г., по оценке, увеличились на 10,4% и на 9,4%. http://www.gks.ru/bgd/free/B07_00/IssWWW.exe/Stg/d120/6-0.htm

2 - http://top.rbc.ru/economics/31/01/2008/137854.shtml

3 - Основными целями СПбАПАК стали: содействие межрегиональному и международному сотрудничеству членов ассоциации в области разработки, производства и внедрения автокомпонентов; лоббирование интересов промышленных предприятий города на уровне городского правительства; обеспечение условий для развития российской автомобильной отрасли в целом и сферы автокомпонентов в частности; содействие созданию в Санкт-Петербурге производств и предприятий, выпускающих автокомпоненты, узлы и агрегаты, а так же материалы и комплектующие для автомобильной промышленности путем развития кластера производителей и поставщиков комплектующих; координация предпринимательской деятельности членов ассоциации, а так же представление и защита общих имущественных интересов своих членов.

4 - Снижение ввозных таможенных пошлин привело к запуску процесса модернизации национальной автомобильной индустрии, и привлечению инвесторов к созданию совместных или собственных автосборочных предприятий иномарок, а затем к производству компонентов на территории России. По данным Национальной ассоциации производителей автокомпонентов. 
5 - Данные по сегментированию потребителей приведены в приложении 2 .

Анализируя основные изменения во внешнем окружении в отношении существующей проблемы, можно сформулировать требования внешнего мира:

- рост благосостояния населения влияет на покупательский уровень и отдачу предпочтения качественным недорогим иномаркам взамен российским автомобилям;

- относительно низкий процент инфляции и выравнивание цен между иностранными и российскими автомобилями;

- отмена (снижение) таможенных пошлин на импортные автокомпоненты;

- определение программы локализации автомобильных комплектующих для иностранных сборочных производств  на территории РФ и спад российского автопрома.
2.3 Разработка и анализ товара.

2.3.1 Сегментирование потребителей.

Сегодня потребителей автопроводов представленных  на российском рынке можно поделить на 2 составляющие: 

1) производители автожгутов для автомобилей российской сборки (ГАЗ, КАМАЗ, АВТОВАЗ, ЗИЛ и т.д.);
2) производители автожгутов, участвующих в поставке комплектующих на конвейер по сборке иностранных автомобилей в России (Ford, Завод микролитражных автомобилей (Fiat, Ssang Yong), ООО "Дженерал Моторз Авто" (Chevrolet Captiva, Opel Antara), ОАО "Автофрамос", "ИжАвто" (KIA) и т.д.).
Таблица по сегментированию потребителей автожгутов представлена в приложении 2.  

2.3.2 Трех уровневый анализ товара
1) Сущность товара или услуги:  Автотракторные провода используются в электрической проводке транспортных средств: мопеды, мотороллеры, снегоходы, малолитражные и крупнотоннажные автомобили, автобусы, прицепы, тракторы, комбайны и пр. самоходная техника. 
2) Фактический товар или услуга: Широкий номенклатурный ряд и цветовой диапазон автотракторных проводов позволяет подобрать необходимое изделие практически для любого вида автотракторной техники, в т.ч. и автотракторные провода соответствующие международным стандартам. Так, провод марки ПВАМ соответствует требованиям немецкого стандарта DIN 72551. Вся продукция может изготавливаться сечением жилы до 95 кв.мм.
3) Добавленный товар или услуга: По интересующей информации о продукции можно получить дополнительно консультацию в научно-техническом центре завода.
4) Уникальное достоинство товара: Кроме обычного ассортимента производства автотракторных проводов (ПВА, ПГВА, АМГ и т.д.) на ОАО «Завод «Чувашкабель» освоено единственное производство в России по поставке автотракторных проводов для системы ABS.

2.3.3  4-р (товар, цена, место, продвижение)

1. Основные потребители

Конечными потребителями проводов автотракторных являются предприятия тракторо- и автомобилестроения. 

На рынке автотракторных проводов ОАО «Завод «Чувашкабель» работает как с конечными потребителями ОАО «АвтоВАЗ», так и посредниками (производителями автожгутов), осуществляющими комплектные поставки тракторостроительным и автомобилестроительным предприятиям. 

Наиболее перспективными потребителями по данной группе проводов являются:

1) Глазов ООО "Глазовское УПП "Электрон" ВОС" – поставщик предприятия ИжМаш;

2) ООО «Самараавтожгуд» ВОС – поставщик АвтоВАЗ, ЗИЛ, Волжский завод

3) ООО «ДмитровградЖгутКомплект» ВОС – поставщик УАЗ, ГАЗ, ВАЗ, КАМАЗ

4) ОАО Калужский завод автомобильного электрооборудования (ОАО "КЗАЭ") - генеральный поставщик "АвтоВАЗ", "ДЖИ-ЭМ-АВТОВАЗ", "ГАЗ", "СеАЗ", "ЗМА", "Ижмаш-Авто", "КамАЗ", "ЗИЛ", "МАЗ", " МТЗ", "ПАЗ", "ЛиАЗ" и др.

5) ООО "Ресурскомстрой» г. Москва;

6) ОАО "АвтоВАЗ" г.Тольяти
Среди потенциальных иностранных потребителей-производителей автокомплектующих можно выделить следующие компании:

1) «Tenneco Automotive», 

2) «Jonson Controls», 
3) «Magneti Marelli», 
4) «Delphi», 

5) ZF, 

6) «Commins», 

7) «Stadсo», 

8) «Federal Mogul»
9) «Tyco Electronics»
10) ООО «ИВК»

Большая часть их продукции идет в т.ч. в адрес АвтоВАЗа, ГАЗа, КАМАЗа, «Северсталь-Авто».

2. Проблемы реализации (каналы сбыта)

Ориентация ОАО «Завод «Чувашкабель» на работу с предприятиями по изготовлению автожгутов, изучение требований предъявляемых данных предприятий к автотракторным проводам. Пример анализа требований иностранных производителей автокомпонентов к своим предприятиям-поставщикам на примере фирмы Delphi приведен в приложении 3. 
На основе приведенного примера можно выделить следующие определяющие факторы для заключения контрактов на поставку продукции:
- качество (определяющий фактор);
- объем и сроки поставок, 
- конкурентоспособная цена  
- наличие СМК соответствующей требованиям ISO/TS 16.949
Привлечение клиентов через комплектность поставок (включает в себя разработку и освоение производства полного спектра проводов используемых в автомобиле, в том числе для антиблокировочных систем, акустических кабелей, высоковольтных проводов для систем зажигания).

Использование для продвижения продукции методов «директ-маркетинга», проведение узко специализированной рекламы среди фирм, изготавливающих жгуты, и автопроизводителей. Изготовление небольшим тиражом качественных буклетов, каталогов с описанием и характеристиками продукции. 

Изучение рынка изоляционных материалов и возможности их применения для создания новых марок и модификаций проводов. 

Изучение рынка оборудования. 
Уменьшение затрат на производство. 
3. Сравнение цены, ассортимента и конкурентных преимуществ.

Сравнительный анализ цены, ассортимента и конкурентных преимуществ автотракторных проводов в сравнении с основными конкурентами, сделанный по результатам анкетирования основных потребителей, приведен в таблице 6.

Из таблицы видно, что наибольшую угрозу для ОАО «Завод «Чувашкабель»  предоставляет Самарская кабельная компания (СКК) и ОАО «Автопровод». Дополнительным преимуществом СКК является наличие сертифицированной СМК на соответствие требованиям ISO/TS 16.949.
Таблица 6 - Сравнительный анализ цены, ассортимента и конкурентных преимуществ автотракторных проводов
	№
	Предприятия
	Ассортимент
	Специализированная уникальная продукция
	Положение в  ассоциации  по объему выпуска продукции
	Заводы потребляющие данную продукцию
	Цена на продукцию по сравнению с ценой Чувашкабеля
	Высококачественное оборудование
	Качество продукции (по данным опроса потребителей)

(по 5-ти бальной шкале)
	Год основания
	Надежность в отношении с потребителем
	Сервисные услуги
	Опытные кадры

	
	
	ПВА
	ПГВА
	АМГ
	ПГВАЭ
	ПВАМ
	ПГВАД
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	1
	Металлист ( сайт на реконст)
	х
	х
	-
	-
	х
	-
	-
	5
	Нет данных *
	-
	-
	-
	1959
	-
	-
	-

	2
	Подольсккабель
	х
	х
	-
	-
	-
	-
	-
	7
	ГАЗ, ЗИЛ
	Ниже
	-
	2
	1941
	-
	-
	х

	3
	Рыбинсккабель
	х
	х
	х
	х
	х
	х
	ПВВ
	8
	АвтоВАЗ
	Ниже
	-
	3
	1949
	Большой срок изготовления продукции
	-
	-

	4
	Самарская КК
	х
	х
	-
	-
	х
	-
	-
	1
	АвтоВАЗ, КамАЗ, ИжАвто,   GM-Автоваз
	На крупные сечения выше, а на остальные на уровне.
	х**
	5
	
	Отличное качество изоляции на ПВАМ. 
	
	х

	5
	Уфимкабель
	х
	х
	-
	х
	-
	х
	ПЗП,

ПВВП
	9
	НИФАЗ

Есть попытки заключить контракт на 2007 год с АвтоВАЗом
	На уровне
	-
	3
	1941
	Отклонение в сроках поставки
	Освоено производство жгутов для систем зажигания на автомобили марки ВАЗ с силиконовой изоляцией. 
	х

	6
	Чувашкабель
	х
	х
	х
	х
	х
	х
	КВУА
	2
	СЗА, ЗИЛ, ИжАвто,

ГАЗ,

АвтоВАЗ, 
УАЗ
	-
	-
	3
	1961
	Несоответствие декларируемого срока поставки и сроков изготовления.
	
	-

	7
	Уралкабель
	х
	х
	-
	-
	-
	-
	ППВ, ПГВТА
	4
	АвтоВАЗ, 
ГАЗ
	На уровне
	-
	4
	1941
	-
	-
	х

	8
	Автопровод
	х
	х
	х
	х
	х
	-
	КГВВА

ППСВВМ
	3
	МТЗ, МАЗ, 
БелАЗ, ГАЗ, ЗИЛ, УАЗ
	ниже
	х
	-
	1961
	-
	Свое производство жгутов
	х

	9
	Беларускабель
	х
	х
	-
	-
	-
	-
	ПГВАМ-А, ПГВАМ-Б, ПВАМ-А, ПВАМ-Б
	6
	МТЗ, МАЗ, 
БелАЗ
	ниже
	-
	-
	1958
	-
	-
	-

	10
	Нижнекамский завод низковольтного оборудования
	х
	х
	-
	-
	х
	-
	-
	Не входит
	КамАЗ, 
АвтоВАЗ
	На уровне с учетом поставки
	х
	4
	1994
	Отклонение в сроках поставки
	-
	-


Примечание *-нет данных так как сайт на реконструкции, а из наших потребителей с Металлистом никто не работает

х** - в 2006 году было закуплено специализированное оборудование для автотракторных проводов

2.4 Причинно-следственная диаграмма проблемы
Обобщив анализ автомобильного рынка, рынка автотракторных проводов, анализ продукта и его конкурентных преимуществ можно получить следующую причинно-следственную диаграмму обозначенной проблемы.

Примечание * - из приведенной диаграммы можно выявить взаимосвязь между внедрением Системы менеджмента качества в соответствии с требованиями ISO/TS 16949 и решением проблем связанных с несоответствием: требованиям к технологии производства, к техническим требованиям, к требованиям по качеству, к требованиям к срокам поставки, требованиям к квалификации персонала, требованиям к качеству материалов и их  поставщикам.
Выполнение требований ISO/TS 16949 подразумевает выявление и устранение указанных проблем. 

2.5 SWOT-анализ

В таблице 7 приведены результаты анализа сильных сторон, слабых сторон, возможностей и угроз для  ОАО «Завод «Чувашкабель» на рынке автотракторных проводов.

Таблица 7
	Сильные стороны
	Возможности

	1. Широкая номенклатура продукции.  

2. Широкая цветовая гамма продукции. 

3. Приобретение нового оборудования позволяет увеличить диапазон сечений до 95 кв. мм. повысить качества изоляции проводов и сократить отходы на операции скрутки

4. Возможность использования оборудования при производстве монтажных, установочных проводов, проводов и шнуров бытовых.

5. Второй производитель по объему производства автотракторных проводов в России.

6. Наличие собственных разработок по проводам для систем АВS.

7. Тесное сотрудничество с АвтоВАЗ

8. Провод марки ПВАМ по конструкции, техническим требованиям и эксплуатационным параметрам соответствует проводу марки FLRY по германскому стандарту DIN 72 551. В соответствии с директивой 2000/53/ЕС от 18.09.2000 г и решением комиссии ЕС 2002/252/ЕС от 27.06.2002 г провод не содержит свинец, ртуть, кадмий и шестивалентный хром.
	1. Повышение требований к качеству продукции. 
2. Увеличение объемов производства продукции вследствие роста спроса на автомобили

3. Рост удельного потребления продукции.

4. Освоение рынка поставки продукции для комплектации иномарок Российской сборки.

5. Внедрение энергосберегающих и ресурсосберегающих технологий.

6. Получение одобрения со стороны потребителя согласно процедуре РРАР автомобильного стандарта ISO/TS 16949:2002 с последующей сертификацией производства.

	Слабые стороны
	Угрозы

	1. Несоблюдение сроков поставки продукции.

2. Огромный срок выполнения заказа.

3. Высокие показатели расходов сырья на единицу продукции.

4. Плохое качество изоляции ПВАМ. Причиной является высокая степень износа оборудования АЧМ-63.

5. Отсутствие оборудования для наложения изоляции методом экструзии, позволяющего снизить затраты при изготовлении малых партий по цветам. 

6. Недостаточный уровень загрузки производственных мощностей на отдельных производствах.

7. Отсутствие высококвалифицированного персонала, в т.ч. по высоковольтным проводам (для свечей зажигания).

8. Разработка конструкции по остаточному принципу, в связи с нехваткой конструкторов и расширением номенклатуры по другим группам проводов.

9. Не готовность к производству ленточных автотракторных проводов.

10.  Отсутствие официального дилера либо представительства в географических местностях, где находятся производители жгутов.

11. Большая удаленность от предприятий производящих жгуты.

12.  Отсутствие упаковки, соответствующей современным требованиям (на сегодняшний день поставка производиться на пластмассовых катушках). На рисунке 7 приведен пример современной упаковки.
13. Отсутствие специализированного складского помещения  для поставки автопроводов.

14. Отсутствие одобрения производства автопроводов согласно процедуре РРАР.
	1. Низкие входные барьеры. 

2. Простота отечественных конструкций автотракторных проводов, позволяет освоить их производство многим предприятиям. 

3. Вступление в ВТО усилит конкуренцию со стороны производителей Восточной Европы. 

4. Сильное ценовое давление со стороны основного потребителя (ОАО «АвтоВАЗ»).

5. Рост цен на входящее сырье и транспортных,  энергетических тарифов может вызвать снижение рентабельности автотракторных проводов.

6. Снижение правительством таможенных пошлин на ввоз комплектующих.
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Рисунок 7 – упаковка иностранных производителей
3 Стратегия развития и возможные решения проблемы
3.1 Стратегические возможности для развития производства автотракторных проводов и их рынка по Ансоффу

	
	Автотракторные провода

	
	Освоенный
	Новый

	Рынок

(потребители)
	Освоенный
	1) Совершенствование деятельности

Консолидация

Ликвидация - нет
	Развитие товара - нет

	
	Новый
	2) Расширение рынка 
	3)Диверсификация


Направления стратегий по автотракторным проводам:

1) для существующих потребителей - совершенствование деятельности предприятия и консолидация – увеличение доли рынка за счет повышение качества существующих марок автопроводов, повышения производительности, снижения цены, внедрения эффективных методов менеджмента качества. 

2)  для новых потребителей – расширение рынка – увеличение доли рынка за счет поставки существующих марок автопроводов новым потребителям – производителям автокомпонентов для российских сборочных производств иномарок европейских фирм.

3)  для новых потребителей – диверсификация – увеличение доли рынка за счет поставки модернизированных марок автопроводов новым потребителям – производителям автокомпонентов для российских сборочных производств иномарок американских и японско-корейских фирм.

3.2 Прогнозирование объемов продаж автотракторных проводов

Перспективные объемы производства и продаж автотракторных проводов составляют 10000км/мес. или 120 000 км/год. По данным 2007г. объемы отгрузки составляли 6400км/мес. В случае ежегодного прироста продаж в среднем на 27%, в 2010 г. ожидается увеличение объемов от 13194км/мес. до 158 000 км/год, при этом улучшая качество продукции и усовершенствуя конструктивные и технологические характеристики.
По итогам реализации автотракторных проводов, рыночная доля ОАО «Завод «Чувашкабель» в 2006 году составила 10,4%, а в 2007 году – 14,6%. При увеличении объемов до 158 000 км в год  этот процент должен составить в 2010г. - 29,2%, что соответствует принятой цели увеличения доли рынка в 2 раза.

Для реализации принятой цели предполагается предоставление системы скидок покупателям продукции, что приведет к некоторому уменьшению рентабельности изделий. Особенно заметно это будет в 2008 году, т.к. снижение рентабельности составит 0,3%, в последующие годы снижение не будет так значительно и составит 1,8% в 2009 году и 1,9% в 2010 году.
Динамика объема продаж за 2004-2007гг. и прогнозы в двух вариантах (пессимистическом и оптимистическом) представлены в таблицах 8 и 9:

	Таблица 8  Динамика отгрузки автотракторных проводов за 2004-2007 гг. и оптимистичный прогноз по 2010 г.



	Товарные группы
	Ед. изм.
	Фактическая отгрузка по годам
	Оптимистичный прогноз по отгрузке

	
	
	2004
	2005
	Темп роста к пред.году, %
	2006
	Темп роста к пред.году, %
	2007
	Темп роста к пред.году, %
	2008 
	Темп роста к пред.году, %
	2009
	Темп роста к пред.году, %
	2010
	Темп роста к пред.году, %

	1. Провода автотракторные
	км
	46849
	52633
	12,3
	50331
	-4,4
	76660
	52,3
	94412
	23,2
	121791,5
	29,0
	158328,9
	30,0

	
	тыс. руб.
	76832
	96622
	25,8
	146871
	52,0
	233566
	59,0
	328228
	40,5
	343367
	4,6
	446377
	30,0

	
	МП, т.р
	16169
	12509
	-22,6
	21561
	72,4
	35035
	62,5
	48250
	37,7
	44294
	-8,2
	49101
	10,9

	
	R, %
	21,0
	12,9
	-8,1
	14,7
	1,8
	15,0
	0,3
	14,7
	-0,3
	12,9
	-1,8
	11,0
	-1,9

	
	Доля рынка,%
	
	
	
	10,4
	
	14,6
	
	17,4
	
	22,6
	
	29,2
	


Таблица 9 Динамика отгрузки автотракторных проводов за 2004-2007 гг. и пессимистический прогноз по 2010 г.

	Товарные группы
	Ед. изм.
	Фактическая отгрузка по годам
	Пессимистичный прогноз по отгрузке

	
	
	2004
	2005
	Темп роста к пред. году, %
	2006
	Темп роста к пред. году, %
	2007
	Темп роста к пред. году, %
	2008 

	Темп роста к пред. году, %
	2009
	Темп роста к пред. году, %
	2010
	Темп роста к пред. году, %
	2011
	Темп роста к пред. году, %
	2012
	Темп роста к пред. году, %

	1. Провода автотракторные
	км
	46849
	52633
	12,3
	50331
	-4,4
	76660
	52,3
	94412
	23,2
	103853
	10,0
	118393
	14,0
	137335
	16,0
	158622
	15,5

	
	тыс. руб.
	76832
	96622
	25,8
	146871
	52,0
	233566
	59,0
	328228
	40,5
	292793
	-10,8
	333784
	14,0
	387190
	16,0
	447204
	15,5

	
	МП, тыс.р
	16169
	12509
	-22,6
	21561
	72,4
	35035
	62,5
	48250
	37,7
	37770
	-21,7
	36716
	-2,8
	42591
	16,0
	49192
	15,5

	
	R, %
	21,0
	12,9
	-8,1
	14,7
	1,8
	15,0
	0,3
	14,7
	-0,3
	12,9
	-1,8
	11,0
	-1,9
	11,0
	0,0
	11,0
	0,0

	
	Доля рынка,%
	
	
	
	10,4
	
	14,6
	
	17,4
	
	19,2
	
	21,8
	
	25,4
	
	29,2
	


где МП – маржинальная прибыль
       R – рентабельность  

Наглядно изменение представлено на графиках в двух вариантах:
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3.3 Возможные решения проблемы
	№
	Основные причины
 проблемы
	Предлагаемые решения
	Критерии оценки осуществимости решения  (max - ***)

	
	
	
	Стоимость внедрения
	Время внедрения
	Важность для потребителя (для заключения контракта)
	Срочность
	Связь с основными обязанностями членов группы
	Итого

	1
	Несоответствие по техническим требованиям 
	1 Модернизация  и испытание автотракторных проводов в соответствии с техническими требованиями зарубежных стандартов, в т.ч. производство автотракторных проводов с радиационной сшивкой.
	**
	**
	***
	***
	*
	11

	
	
	2. Разработка и внедрение в производство новой упаковки аналогичной упаковке иностранных компаний, что позволит снизить цену на тару
	*
	**
	***
	**
	*
	9

	2
	Отсутствие СМК соответствующей требованиям ISO/TS 16.949
	1. Внедрение СМК в соответствии с требованиями. Сертификация СМК. 
	***
	***
	**
	**
	***
	14

	3
	Наличие слабой информированности потребителей о выпускаемой ОАО «Завод «Чувашкабель»  продукции
	1. Участие в выставках по автомобильной тематике, 
	*
	*
	*
	*
	**
	6

	
	
	2. Проведение рассылок о продукции потребителям
	*
	*
	*
	*
	**
	6

	
	
	3. Проведение презентации  потребителям продукции с представлением новой упаковки и производства автотракторных проводов.
	*
	*
	**
	**
	*
	7

	4
	Основными показателями при выборе поставщика со стороны потребителей автотракторных проводов является цена и качество товара. 


	1. Рассмотрение вопроса о закупке нового скоростного оборудования, которое позволит повысить качество продукции и снизить затраты расхода сырья на единицу продукции.
	***
	**
	**
	**
	*
	10

	
	
	2. Рассмотрение вопроса по поиску альтернативного поставщика пластиката.
	*
	**
	**
	**
	*
	8

	
	
	3. Разработка ценовой политики по автотракторным проводам
	**
	*
	***
	**
	**
	10

	5
	Одним из важных критериев при выборе поставщика со стороны потребителей автотракторных проводов является объем и соблюдение сроков поставки декларируемых производителем.
	1. Внедрение элементов прогнозирования при составление плана производства по цветам.
	*
	**
	**
	**
	*
	8

	
	
	2. Внедрение штрих-кодирования производства
	**
	**
	*
	**
	*
	8

	
	
	3. Разработка модели стандартного заказа по продукции, которая даст возможность доукомплектовывать ее под отдельного заказчика.
	*
	**
	**
	**
	*
	8


Ключевая причина - Отсутствие СМК, соответствующей требованиям ISO/TS 16949.
Предлагаемое изменение - Внедрение СМК в соответствии с требованиями ISO/TS 16949 (максимальное количество баллов -14)
ISO/TS 16949 - отраслевой стандарт к системе менеджмента качества для автомобильного производства и их поставщиков автомобильных компонентов. 
Ответственность по проведение данного изменения лежит на Отделе активного развития и системы качества (ОАРиСК). 
4.  Управление изменениями 

4.1 Анализ окружения проекта по проведению изменений 

«Внедрение СМК в соответствии с требованиями ISO/TS 16949»
	Компоненты
	Состав
	Взаимодействие

	Внутренне окружение
	Руководство, специалисты, рабочие

Материалы, время, деньги
Оборудование и средства измерения
	Контроль

	Ближнее окружение
	Потребители автопроводов, 
Поставщики материалов  и оборудования
Орган по сертификации
	Влияние

	Дальнее окружение
	STEEP – факторы (см. таблица 5)
	Реагирование


4.2 Уравнение изменения

Изменения возможны при условии: А+В+С>D
	Переменные
	Значение переменных 
	Степень выраженности (max***)
	Оценка факторов

	А


	Неудовлетворенность сотрудников (руководства, персонала) существующим положением вещей
	*
	Доля рынка и динамика производства автотракторных проводов имеет положительные тенденции

	В
	Разделяемое видение лучшего будущего
	**
	Внешние факторы определяют общее виденье лучшего будущего со стороны руководства и специалистов, но нет четкости в понимании конечных результатах проводимых изменений

	С
	Приемлемый и безопасный первый шаг
	**
	Наличие положительных примеров по проведению подобных изменений на других предприятиях (в частности ООО «Самараавтожгут», «Самарская кабельная компания» и др.)

	D
	Затраты для работников и групп (в т.ч. психологические)
	***
	Необходимость относительно больших вложений для прохождения сертификации СМК.

Значительные психологические затраты как со стороны специалистов, так и со стороны рабочего персонала


Таким образом, уравнение изменений выглядит так: А+В+С>D
Выводы: уравнение изменений свидетельствует о возможности проведения изменений. 

4.3 Измеряемые параметры проведения изменений:

- формирование рабочей группы

- создание FMEA-команды

- получение одобрения (заключения) по процедуре PPAP на поставку автотракторных проводов у основных потребителей (АвтоВАЗ, ООО «Самараавтожгут» ВОС, «Tenneco Automotive», «Delphi», «Tyco Electronics», ООО «ИВК» и др.)

- получение сертификата соответствия СМК требованиям ISO/TS 16949
- повышение качества автопроводов, уровень PPM<50.

4.4 Подход к проведению изменений.

На основе проведенного анализа конкурентной позиции и анализа рынка автопроводов  необходимо провести постепенные долгосрочные изменения, используя подходы:

- «Сверху -вниз» со стороны Генерального директора, Технического директора и ОАРиСК  

- «Экспертный подход» с привлечением экспертов сторонней организации, имеющих опыт проведения подобных изменений на других предприятиях, например: фирма «Приоритет» (г.Н.Новгород»).

4.5 Темп изменения


быстрый темп





медленный темп


Проведение этапа изменения займет срок от 2,5 до 3 лет, что ближе к медленному темпу.

4.6 Анализ поля сил (Курт Левин) проведения изменений:

«Внедрение СМК в соответствии с требованиями ISO/TS 16949»

Движущие силы












Сдерживающие силы












4.7 Анализ причин и планирование способов преодоления сопротивления 
по Коттеру и Шлезингеру

	Сдерживающие силы
	Причина
	Подход
	Стратегия по преодолению 

сопротивления изменению

	Стоимость сертификации СМК 1 млн.руб. + 2 млн.руб. за ежегодное подтверждение соответствия. 
	Узкособственнический интерес
	Образование и предоставление информации 
	Предоставление руководству (акционерам) анализ по требованиям и условиям сертификации СМК в различных зарубежных и российских органах по сертификации

	
	
	Переговоры и соглашения
	Проведение переговоров с органами по сертификации и с акционерами

	Жесткие требования к уровню компетенции персонала всех уровней. Необходимость обучения всего персонала. Отсутствие грамотных консультантов
	Низкий уровень готовности к изменениям
	Образование и предоставление информации.
	Проведение внутреннего и внешнего обучения рабочей группы проекта, рабочего персонала и специалистов, задействованных в производстве и реализации автотракторных проводов.

	
	
	Участие и вовлечение.
	Привлечение специалистов основных подразделений (ОМР, ОР, НТЦ, ПВПиЭП, ПКиП, ОГМ, ОТК) в рабочую группу по внедрению изменений

	
	
	Помощь и поддержка
	Заключение договора и привлечение сторонних консультантов для оказания методической помощи по проведению изменений.

	Дополнительные капиталовложения по оснащению оборудования новыми средствами измерения и программным обеспечением и т.д.
	Различие в оценке ситуации
	Переговоры и соглашения
	Проведение переговоров с акционерами и с поставщиками оборудования, средств измерений, программного обеспечения

	Дефицит ресурсов, необходимых для реализации проекта (временные, человеческие ресурсы)
	Усталость от изменений. 
Непонимание и недостаток доверия.

Различие в оценке ситуации
	Переговоры и соглашения 
	Проведение переговоров с руководителями подразделений по выделению человеческих ресурсов для проведения изменений

	
	
	Манипулирование и преувеличение роли
	Привлечение для проведения переговоров Технического и генерального директора 

	Длительность внедрения (3 года). Необходимый минимум функционирования СМК до сертификации – 1 год
	Различие в оценке ситуации
	Переговоры и соглашения
	Проведение переговоров с техническим и генеральным директором и с органом по сертификации СМК

	Иностранный орган по сертификации. Сложность перевода и понимания
	Низкий уровень готовности к изменениям.
	Помощь и поддержка
	Привлечение профессионального переводчика для проведения необходимых переводов. 


4.8 Планирование приверженности 

Цель планирования приверженности – наметить меры по созданию критической массы сторонников, готовых активно участвовать в изменениях.

	Ключевые участники
	Оппозиция
	Безразличие
	Помощь
	Инициатива
	Способ завоевания приверженности

	Генеральный директор (ГД)
	
	
	О Х
	
	

	Зам ГД по развитию
	
	О
	Х
	
	Избавление от заблуждений

	Технический директор
	
	О
	
	Х
	Избавление от заблуждений

	Коммерческий директор
	
	
	О Х
	
	

	Начальники ключевых подразделений
	
	О
	Х
	
	Использование давления коллег, обучение и развитие, избавление от заблуждений

	Инженерный персонал
	О
	
	
	Х
	Использование власти, обучение и развитие 

	Рабочий персонал
	О
	
	Х
	
	Использование власти, обучение и развитие 

	Потребители автопроводов
	
	О
	Х
	
	Устранение болевых точек

	Поставщики материалов
	
	О
	
	Х
	Служить примером для поставщиков, обмен опытом


Таким образом, применение метода планирования приверженности показало, что:

- имеется явная оппозиция со стороны ключевых фигур в виде инженерного и рабочего персонала, которые должны стать непосредственными участникам реализации процесса изменений и подержание внедренных изменений в рабочем состоянии. Необходимо проведение обучения новым методикам и требованиям по ISO/TS 16949.
- ряд руководителей находятся в состоянии безразличия к проекту, вследствие этого существует необходимость перевода их в состояние помощи (человеческие и материальные ресурсы) для реализации проекта. Необходимо проведение обучения новым методикам и требованиям по ISO/TS 16949 и проведение технико-экономического обоснования необходимости проведения изменений.

- большинство внешних предприятий в настоящее время также находятся в состоянии безразличия вследствие отсутствия собственных четких критериев к новым требованиям производства и поставки автотракторных проводов. Вследствие этого необходимо совместно решать проблемы качества и своевременности поставок автопроводов.

4.9 Планирование изменений

Диаграмма Ганта по проведению изменений: Внедрение СМК в соответствии с требованиями ISO/TS 16949
	№
	Наименование мероприятий
	Ответственный 
	Длительность изменений

	
	
	
	2008г
	2009г
	2010г

	
	
	
	I
	II
	III
	IV
	I
	II
	III
	IV
	I
	II
	III
	IV

	I
	Размораживание
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1.1
	Определение приоритетных потребителей
	Начальник ОР
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1.2
	Разработка плана-графика внедрения СМК на соответствие ISO/TS 16949
	Начальник ОАРиСК
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1.3
	Формирование рабочей группы (открытие проекта). Прохождение обучения. Заключение договора на оказание консалтинговых услуг
	Начальник ОАРиСК, ОУП
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1.4
	Обучение персонала (рабочие, специалисты, руководители подразделений)
	Начальники ОАРиСК,  НТЦ, ОТК, ОУП
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	II
	Движение
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1.5
	Прохождение процедуры и получение одобрения на поставку автотракторных проводов приоритетным потребителям
	Начальник ОАРиСК, Рабочая группа
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1.6
	Доработка СТО на соответствие требованиям ISO/TS 16949
	Руководители подразделений
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1.7
	Разработка регламентирующей документации по основным процедурам (SPS, PPAP, FMEA, MSA, APQP)
	Начальники ОАРиСК,  НТЦ, ОНИР, ОТК
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1.8
	Создание команды FMEA, организация работы
	Начальник ОАРиСК
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1.9
	Внедрение SPC, закупка программного обеспечения
	Начальник ОТК (НТЦ)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1.10
	Приобретение и установка приспособлений
	Начальник ОГМ (НТЦ)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1.11
	Организация рабочих мест
	Начальник ПКиП, ПВПиЭП
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	III
	Замораживание
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1.12
	Проверка функционирования СМК в соответствии с требованиями ISO/TS 16949.  Проведение корректирующих действий
	Начальник ОАРиСК
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1.13
	Оценка готовности СМК к подтверждению соответствия требованиям ISO/TS 16949 (сертификация)
	Начальник ОАРиСК
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1.14
	Подача заявки и заключение договора на сертификацию СМК в зарубежном органе 
	Начальник ОАРиСК
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1.15
	Прохождение процедуры сертификации СМК
	Начальник ОАРиСК
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1.16
	Прохождение обучения на внутренних аудиторов
	Начальник ОАРиСК
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1.17
	Получение сертификата соответствия СМК
	Начальник ОАРиСК
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


Оценка затрат:

Руководитель проекта – Технический директор
Руководитель рабочей группы – начальник ОАРиСК
Количество человек в рабочей группе – 10 человек

Стоимость сертификации и инспекционного контроля  СМК в иностранном органе - 3 млн.руб.
Стоимость услуг внешнего консультанта – 200 тыс.руб.

ФОТ работы членов команды -  150 тыс.руб.
Затраты на дополнительное оснащение оборудования средствами измерения и программным обеспечением – 200 т.руб.

5 РЕЗУЛЬТАТЫ воплощения БИЗНЕС ИДЕИ

Данная бизнес-идея разработана нами с учетом стратегии развития ОАО «Чувашкабель» на 2008-2010 г. и результатом её воплощения должна стать реализация стратегического плана развития предприятия и достижение стратегических целей предприятия, в том числе:

- увеличение рыночной доли  в 2 раза (объем реализации 140 тыс.км. к 2010г.) 

- вхождение в программу локализации сборки иномарок

- ориентация на производителей и долгосрочное бизнес сотрудничество с ними.

6 Выводы и рекомендации
6.1.Выводы
На сегодняшний день перед ОАО «Чувашкабель» существует угроза потери доли рынка по автопроводам. Нами была поставлена цель - сохранение и увеличение доли рынка, вхождение в программу локализации сборки иномарок в России. 

Для достижения данной цели нами было проведено исследование рынка автомобилей, автомобильных компонентов и автотракторных проводов, изучение дальнего и ближнего окружения обозначенной проблемы, указавшее на значительный рост производства иномарок российской сборки и спада отечественного автопрома. 

Нами выявлено, что первоочередным условием для вхождения в программу локализации сборки иномарок является способность производителя обеспечить требуемое качество продукции и сервиса, обязательно подтвержденное наличием сертификата соответствия требования ISO/TS 16949:2002.

Таким образом, для решения поставленной проблемы мы выбрали стратегическое решение  – расширение и диверсификация рынка 

В результате реализации рассмотренных решений и проведения изменения по внедрению СМК в соответствии с требованиями ISO/TS 16.949 достигается цель бизнес идеи – увеличение доли рынка в 2 раза и вхождения в программу локализации сборки иномарок в России.
6.2 Рекомендации:
- открыть проект по внедрению СМК в соответствии с требованиями ISO/TS 16.949. 

- провести сертификацию СМК до конца 2010 года
- пройти процедуру одобрения на поставку автотракторных проводов у АвтоВАЗ,                ООО «Самараавтожгут» ВОС
- выйти с деловым предложением на ООО «ИВК», «Delphi», «Tyco Electronics» и др.
6 Использованный инструментарий
· 5 сил по Потеру

· Анализ ближнего и дальнего окружения (STEP-факторы)

· Сегментирование потребителей

· Трех уровневый анализ товара

· 4-р (товар, цена, место, продвижение)

· Причинно-следственная диаграмма проблемы

· SWOT-анализ

· Стратегические возможности по Ансоффу

· Анализ маржинальной прибыли
· Горизонтальный и вертикальный методы анализа отклонений

· Генерация и оценка возможного решения

· Уравнение изменения

· Подход к проведению изменений 

· Анализ поля сил Курта Левина

· Темп изменения 

· Планирование приверженности

· Анализ причин и планирование способов преодоления сопротивления по Коттеру и Шлезингеру

· Планирование изменений (диаграмма Ганта)

7 Благодарности

Мы выражаем искреннею благодарность всем, кто оказал помощь в изучении и подборе необходимого материала для разработки представленной бизнес идеи, а именно:

- преподавателям Школы Че-линк: Филиппову Юрию Дмитриевичу, Филипповой Людмиле Руслановне, Семеновой Татьяне, Чернову Александру, Николаеву Андрею.

- заместителю генерального директора по развитию ОАО «Завод «Чувашкабель» Ильину Ю.В.

- финансовому директору ОАО «Завод «Чувашкабель» Науменко О.В.

- начальнику ИАО ОАО «Завод «Чувашкабель»  Никулину Н.И.

Приложение 1

Основные моменты Плана развития отечественного автомобилестроения.

Главная задача, которая ставится перед новым российским автопромом, — использовать растущий внутренний спрос на автомобили для создания новых производственных мощностей, производство автомобилей, способных конкурировать с импортной продукцией. Иномарки — продукт совместных с иностранными производителями предприятий — признаны "своими". Их конкуренция с отечественными автомобилями больше не обсуждается, и именно они являются главным компонентом модернизации и наращивания выпуска нового российского автопрома. Предполагается, что за период до 2008 г. количество предприятий, организованных с участием зарубежных компаний, увеличится с нынешних 6 до 11, а их выпуск по сравнению с 2004 г. утроится. 

Целевой прогноз развития отечественного автомобилестроения, ориентированный на развитие производства автопродукции внутри страны, исходя из цифр, озвученных на заседании правительства РФ В. Христенко, представлен ниже в таблице. 

Автомобильный рынок России: 

факт и целевой сценарий развития, млн. шт.

	
	Факт
	Целевой сценарий

	
	2003 г.
	2004 г.
	2008 г.
	2010 г

	Продажи — всего
	1.5
	1.6
	2.1
	2.7

	Новые российские автомобили
	1.0
	1.0
	1.0
	0.9

	Новые иномарки
	0.2
	0.4
	0.8
	1.4

	  иномарки, собранные в России
	0.1
	0.1
	0.5
	0.9

	  импортные новые иномарки
	0.2
	0.3
	0.4
	0.5

	Подержанные иномарки
	0.4
	0.2
	0.2
	0.5

	Итого:
	
	
	
	

	  автомобили, произведенные в России
	1.0
	1.1
	1.5
	1.8

	  импортированные автомобили
	0.5
	0.5
	0.5
	0.9

	Все иномарки
	0.6
	0.7
	1.0
	1.8


Источник: ГТК России, АСМ-Холдинг, РБК, Центр развития.

Целевым ориентиром нового российского автопрома является выход на траекторию роста, которая делает возможным увеличение выпуска легковых автомобилей в стране к 2010 г. до 1.7–1.9 млн. шт. — то есть на 64% по сравнению с 2004 г. К 2010 г. вклад отрасли в ВВП должен увеличиться с нынешних 2.5 до 4.3%. Задачи перед новым автопромом ставятся весьма амбициозные: темпы прироста производства в нем должны превышать 9% в год. 

Важно, что рост производства модернизированной отрасли будет обусловлен исключительно наращиванием выпуска российских иномарок — до 0.9 млн. шт. в год к 2010 г. Почвой для этих весьма оптимистичных планов является реализация иностранными автопроизводителями их планов открытия производств в России. 

Другой важнейшей задачей, непосредственно связанной с задачей наращивания выпуска российских иномарок, является вовлечение в процесс интенсивного роста смежных производств. В правительстве РФ есть уверенность, что решение о введении льготных ставок на импорт автокомпонентов для промышленной сборки позволит превратить импорт в инвестиции. 

Этому будет способствовать четкая детерминированность порядка промышленной сборки (предполагающая использование более дешевых благодаря льготным тарифам импортных автокомпонентов). Первый этап создания таких предприятий (1.5 года): создание полного конвейера по сварке, окраске и сборке автомобилей с мощностью не менее 25 тыс. автомобилей в год. Если иностранный автопроизводитель строит завод, а не организует производство на готовом предприятии, этот срок удлиняется. Второй этап (4.5 года) предусматривает прирост использования компонентов, произведенных на территории России. Через 2 года после завершения строительства конвейера, предусмотренного выше, компонентов, произведенных на территории России, должно быть не менее 10% используемых, еще через 1.5 года — не менее 20% и к концу второго этапа — не менее 30%. После этого предполагается постепенно сократить или вообще убрать льготы на импорт автокомпонентов, с тем чтобы стимулировать иностранного инвестора к поиску партнеров и поставщиков в России. Четко прописанный регламент порядка промышленной сборки, по мнению В. Христенко, даст мотивы и стимулы для российских производителей компонентов, а также для металлургов и химиков, с тем чтобы они привели свои предприятия в соответствие с требованиями и объемами рынка. 

Вторым важным моментом целевой программы развития отечественного автопрома является весьма незначительное сокращение (фактически — стабильность) выпуска традиционных российских автомобилей в 2005–2010 гг. Такой оптимизм в оценке перспектив производства "старых" российских автозаводов может нести, с одной стороны, и сугубо дипломатическую нагрузку — пока не время явно и публично сталкивать лбами зарождающийся новый и все еще весьма крепкий старый автопром, да еще с перспективой серьезных социальных волнений в соответствующих регионах. 

Кроме того, уже анонсирована возможность введения запретительных пошлин на импортные автомобили старше 5 лет и снижения понятия "новый автомобиль" до 1 года7 (сейчас запретительные пошлины действуют на автомобили старше 7 лет, а новым автомобиль считается до возраста 3 года) — слабая, но, тем не менее, поддержка нынешней отрасли. 

С другой стороны, против отечественных автомашин будут работать ужесточающиеся экологические стандарты, временные рамки введения которых обозначены в рассмотренной автоконцепции. Достижение соответствия российских автомобилей евростандартам увеличит их стоимость и, следовательно, не будет способствовать улучшению их позиции на рынке. С 1 января 2006 г. в стране планируется ввести экологические стандарты "Евро" (соответствующий специальный технический регламент по ограничению выбросов вредных веществ колесными транспортными средствами разработан и уже внесен в правительство). Экологические стандарты "Евро-3" будут введены в 2008 г., "Евро-4" — в 2010 г. 

Таким образом, на основании той части автомобильной концепции, которая затрагивает производство легковых автомобилей в стране, складывается впечатление, что в определении будущего российского автопрома не просто главная, но единственная ставка сделана на внутреннее производство иномарок. Производителям отечественной автопродукции предлагается делать выводы. Самым органичным развитием событий было бы перепрофилирование заводов, выпускающих отечественные автомобили, на выпуск иномарок. Так или иначе, уже ближайшие годы, скорее всего, подтвердят бесперспективность бывшего российского автомобилестроения и заставят отечественных автопроизводителей, пусть и без радости, но согласиться.
Источник: ГТК России, АСМ-Холдинг, РБК, Центр развития.
Статья: Росавтопром: «Заграница нам поможет», Ольга Березинская, Центр развития

Приложение 2

Действующие и строящиеся автомобильные производства России и стран СНГ

	
	Название
	Год открытия
	Марки


	РОССИЯ
	
	
	

	Тольятти
	АвтоВАЗ
	1963
	Лада

	
	GM-АвтоВАЗ
	2001
	Chevrolet

	
	Бронто
	1993
	Лада

	
	Моторика
	1994
	Лада

	Самара
	Супер-Авто
	1997
	Лада

	Сызрань
	РосЛада
	1998
	Лада

	Нижний Новгород
	ГАЗ
	1932
	ГАЗ

	
	
	
	Mahindra

	Ижевск
	Иж-Авто
	1965
	Иж, Лада

	
	
	
	Kia

	Елабуга
	Great Wall
	2007
	Great Wall

	Таганрог
	ТагАЗ
	1998
	Hyundai

	Всеволожск
	Ford
	2001
	Ford

	Шушары
	Toyota
	2007
	Toyota

	
	Nissan
	2008
	Nissan

	
	GM
	2008
	Chevrolet

	Набережные Челны
	ЗМА
	1985
	Ока

	
	
	
	SsangYong, Fiat Albea, Doblo

	Ульяновск
	УАЗ
	1941
	УАЗ

	Москва
	Автофрамос
	1998
	Renault

	Калуга
	Volkswagen
	2008
	Skoda, Volkswagen

	Серпухов
	СеАЗ
	1952
	Ока

	Калининград
	Автотор
	1994
	Kia, BMW, Hummer, Chevrolet, Cadillac, Chery

	Бийск
	БКЗ
	2005
	Admiral

	Новосибирск
	НАЗ
	2005
	Chery

	Черкесск
	Дервейс
	2004
	Dadi, Shuguang, Derways, Lifan, 

	Новоуральск
	АМУР
	
	Geely Otaka, Landmark

	
	
	
	

	УКРАИНА
	
	
	

	Запорожье
	УкрАвто
	1959
	ЗАЗ, ВАЗ

	
	
	
	Daewoo, Opel, Lanos

	Луцк
	ЛуАЗ
	1961
	Багдан, Лада

	
	
	
	Kia, Hyundai

	Кременчуг
	КрАСЗ
	1995
	Лада, ГАЗ, УАЗ

	
	
	
	SsangYong, FAW, Geely

	Ужгород
	Еврокар
	2001
	Skoda, Volkswagen, Audi

	Черкассы
	Богдан
	2006
	Лада

	
	
	
	Kia, Hyundai

	
	
	
	

	УЗБЕКИСТАН
	
	
	

	Асака
	Uz-Daewoo
	1992
	Daewoo

	
	
	
	

	КАЗАХСТАН
	
	
	

	Усть-Каменогорск
	Азия-Авто
	2003
	Лада

	
	
	
	Skoda


Красным выделены производства отечественных автомобилей
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Рис. Карта автомобильных производств России
Приложение 3
Требования иностранных производителей  потребителей автокомпонентов 

к своим поставщикам

Требования иностранных производителей  потребителей автокомпонентов к своим поставщикам можно рассмотреть на примере фирмы Delphi (США) – одного из крупнейших поставщиков–изготовителей средств электроники и безопасности, систем управления и рулевых систем для крупнейших автомобильных компаний США, Европы и Азии.

3.1 Политика Delphi
Delphi выбирает и утверждает поставщиков с учетом:

· Качества (определяющий фактор);
· Сервиса;
· Цены;
· Технологий.
3.2 Цели Delphi по отношению к поставщикам

Установить сотрудничество с поставщиками, которые:

· Способны обеспечить требуемое Качество продукции и сервиса

· Способны обеспечить необходимые объемы поставки и ассортимент товара

· Конкурентоспособны по цене

· Обладают финансовой стабильностью

· Могут общаться с заказчиком на английском языке

Используемые средства 
· Технический анализ
· Аудит системы менеджмента качества

· MCA (Manufacturing Capability Assesment - оценка возможностей производства поставщика)

· Финансовый аудит
· Технический аудит по заявленным комплектующим 

3.3 Требования Delphi по сертификации СМК поставщиков

Все поставщики прямых автокомпонентов и материалов Delphi должны быть:

· сертифицированы по стандарту ISO9001:2000 ( минимум );
· или ISO/TS 16949 ( предпочтительней );

· или иметь приемлемый план сертификации ISO/TS 16949:2002.

3.4 Ожидания Delphi по качеству поставщиков

· Дефекты = 0
· Число дефектной продукции на миллион PPM = 0

· Потери производства = 0

· Количество рекламаций    = 0

· Повторные проблемы = 0

· Недостача = 0

· Позднее прохождение процедуры одобрения поставки продукции (РPAP) = 0

· Поздний запуск и нормирование изменений = 0

· Несогласованные изменения = 0

· Немедленный ответ / Решение проблем = 100%

· Поставка продукции точно и вовремя = 100%

· Соответствующая упаковка / Маркировка = 100%

· Постоянное улучшение = 100%






















Иностранный орган по сертификации. Сложность перевода и понимания





Развитие персонала, внедрение передовых методов и систем менеджмента качества





Длительность внедрения (3 года). Необходимый минимум функционирования СМК до сертификации – 1 год





Поддержка руководства 





Дефицит ресурсов, необходимых для реализации проекта (временные, человеческие ресурсы)








Обеспечение статуса надежного поставщика автопроводов. Повышение качества продукции





Дополнительные капиталовложения по оснащению оборудования новыми средствами измерения и программным обеспечением и т.д.





Развитие производства, 


увеличение объема продаж автопроводов, 


увеличение доли рынка автопроводов,


увеличение прибыли





Жесткие требования к уровню компетенции персонала всех уровней. Необходимость обучения всего персонала. Отсутствие грамотных консультантов







































































Стоимость сертификации СМК 1 млн.руб. + 2 млн.руб. за ежегодное подтверждение соответствия. 





Обязательное требование к качеству и к СМК со стороны иностранных производителей автомобилей и их комплектующих (потребителей автопроводов). 


Включение требования в контракт ряда российских производителей автокомпонентов (например: «Самараавтожгут, АвтоВАЗ).
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Спрос на автомобили





Ассортимент





Реагирование 


и устранение проблем





СМК в соответствии с ИСО 9001





Угроза потери доли рынка автотракторных за счет активного развития и вхождения на рынок новых производителей иномарок российской сборки наряду со спадом российского автопрома





Знание иностранного языка





Импорт





Спрос





Инфляция





Конкурентоспособность





Население





Требования к маркировке, цвету





Уровень отходов








Уровень благосостояния





Географическое положение





Средства измерения





Квалификация





Конкуренты 





Конструкция





Активность и рекламно, выставочная деятельность





Точно в срок





*Требования к срокам и объемам поставок





Система 


скидок





Требования к упаковке (таре)





Производительность





Процедура одобрения (PPAP)





Сертификация СМК по ISO/TS 16949





Качество оснастки





Качество основных материалов





Приспособления, инструменты





Качество вспомогательных материалов





*Поставщики и материалы





Внедрение                  ISO/TS 16949





Технологическая документация





Соответствие европейским, американским и азиатским требованиям





Ценовой 


порог





*Технология 





Оборудование





Цена





PPM<50





*Персонал





*Система менеджмента 


качества (СМК)





Производственные мощности





*Технические требования 





*Требования к качеству и сервису





Требования к цене 
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