
Кейс-стади к разделу 1 «Производственный системы и цикл 

производственного менеджмента» 

Конкретная ситуация: «Промышленное предприятие «Электроник» 

«Электроник» является составной частью большой промышленной 

группы (ПГ), имеющей собственные предприятия в таких разных отраслях, 

как электроника и вычислительная техника, индустрия обслуживания. До 

последнего времени чистая прибыль ПГ стабильно возрастала на 1,5% в год. 

Поскольку контроль столь многопрофильных организаций сложен, главное 

управление ПГ сделало правилом твердо полагаться на финансовые 

показатели своих отделений как на относительно простой индикатор 

качества производственного управления. Упор на финансовые показатели 

позволил ПГ сравнивать положение в своих отделениях и быстро находить 

отстающие. 

 Общие финансовые цели едины для каждой организации, причем 

наиболее важным является достижение 1,5% чистого годового дохода. В 

случае невыполнения этих целей предприятия ликвидировались. 

«Электроник» выпускает особый тип электрических коннекторов, которые 

используются в самолетах и авиационных двигателях, причем в военной 

авиации чаще, чем в гражданской. Эти устройства предназначены для 

эксплуатации в экстремальных условиях и должны выдерживать высокую 

температуру, чтобы, например, пламя из двигателей не проникло в отсеки 

крыла. Коннекторы отличаются высоким качеством, должны соответствовать 

жестким требованиям заказчика и вследствие этого очень дороги. Однако 

покупатели готовы оплатить высокую стоимость коннекторов в случае, если 

в дополнение к своим специфическим запросам они получат от 

«Электроника» не только изделия с требуемыми характеристиками, но и 

отличный сервис.  

Начиная с 2000 г. «Электроник» вместе с другими главными 

производителями коннекторов для аэрокосмической и оборонной 

промышленности пострадал от значительного сокращения заказов из-за 



  

экономического спада и снижения расходов на оборону в России и во всем 

мире. Сложная обстановка 90-х годов столкнула «Электроник» с 

финансовыми проблемами. Большинство прогнозов о ближайшем будущем 

аэрокосмической и оборонной промышленности было мрачным, и лучшее, на 

что можно было надеяться, - это стабильный спрос на выпускаемые 

коннекторы. 

  Артем Терентьев, управляющий директор «Электроника», понимал, что для 

сохранения предприятия он обязан был предпринять какие-то меры. Чем 

больше он вникал в суть дела, тем яснее понимал, что основной задачей 

остается сохранение, если не увеличение объема продаж коннекторов. 

Поэтому прежде всего он обратил пристальное внимание на сбытовые 

операции.  

Отделение сбыта. Его штат в то время насчитывал 15 человек, 

непосредственно занятых продажей, и 15 человек вспомогательного 

персонала. Столь большая численность вспомогательного персонала 

обусловливалось сложностью выпускаемой продукции и необходимостью 

серьезной технической консультации, в которой нуждались покупатели: у 

них возникала масса вопросов, которые требовали письменного или устного 

ответа по телефону. Много времени занимало составление многочисленных 

смет. Большинство коннекторов «Электроника» выпускалось по 

предварительному заказу, и по каждому из них устанавливалась договорная 

цена. Иногда это приводило к изменению характеристик, а, следовательно, и 

цен. Все это требовало времени и дополнительных затрат. Персонал 

отделения сбыта был исключительно высококвалифицированным и 

высокооплачиваемым. Однако эффективность его работы была невысокой. 

Многие работники были вовлечены в пространные переговоры с 

правительственными комитетами по поводу возможных торговых сделок. 

Более того, они «продавали» коннекторы не только финансовым органам в 

министерствах (включая оборонный рынок), но и конструкторским бюро, а 

иногда и непосредственно экипажам самолетов. Принятие решения о покупке 



  

могло тянуться по полгода и даже год. Терентьев ощущал давление со 

стороны главного управления ПГ, требовавшего ежегодного увеличения 

уровня чистого дохода, но он не был убежден, что этого можно добиться 

только увеличением количества договоров с аэрокосмической и оборонной 

промышленностью.  

Новый рынок. Итак, Терентьев принял решение вывести коннекторы на 

новый рынок (новый для «Электроника»). Это был рынок для коннекторов, 

которые использовались в бытовой и промышленной продукции. В качестве 

примеров потребителей на этом рынке можно назвать производителей 

компьютеров, стиральных машин, автомобилей, автоматов для пищевой 

промышленности и др. Это был огромный рынок. Конечно, Терентьев 

понимал, что коннекторы, требующиеся для бытовой и промышленной 

продукции, должны отличаться от тех, которые «Электроник» производил 

для аэрокосмической промышленности. Он знал также, что для того чтобы 

успешно воспользоваться открывающимися возможностями, нужно изменить 

производственную структуру. Изменения в промышленном предприятии. 

Свою реорганизацию «Электроник» начал с инженерно-технического отдела. 

Терентьев нанял новых инженеров-проектировщиков и дизайнеров, хорошо 

ориентирующихся в бытовых коннекторах. Он разработал планы изменения 

технологии производства оборудования, которые завершились 

строительством нового здания, где разместилось производственное 

оборудование для выпуска бытовых коннекторов.  

Артем Терентьев понял, что ему придется внести изменения в 

структуру отдела сбыта. Он разделил этот отдел на два: авиационный и 

индустриально-бытовой отделы, каждый со своим торговым менеджером. 

Торговым менеджером авиационного отдела остался человек, который ранее 

работал на этом рынке сбыта. Однако его штат был уменьшен с 15 до 3 

сотрудников. Артем объяснил менеджеру, что именно от него будет зависеть 

успех «Электроника» на этом секторе рынка. Новый торговый менеджер 

индустриально-сбытового отдела был выбран из оставшихся 12 сотрудников 



  

(прежде он фактически руководил небольшой группой торговых агентов). 

Новые перспективы и важность задачи заинтересовали его, тем более что 

штат сотрудников увеличивался до 20 человек (8 человек были взяты со 

стороны). Проблема состояла в том, что до сих пор «Электроник» о новых 

рынках - бытовом и промышленном - знал очень мало и имел информацию 

только о небольшом количестве потребителей и предлагал им весьма 

ограниченный выбор продукции. Нужно было время на разработку новых 

изделий. Более того, поскольку область бытовой и промышленной продукции 

была абсолютно новой для «Электроника», почти не было информации о 

конкурентах и альтернативной продукции рынка, необходимо было 

выяснить, какие преимущества будет (если будет) иметь продукция 

«Электроника» перед товарами конкурентов. Изучение рынка следовало 

активизировать, потому что «Электроник» был на пороге внедрения своей 

продукции в новой области применения, не только в более предсказуемой 

военной отрасли. Теперь «Электроник» участвовал в рынке сбыта, где были 

представлены все типы цикличности поставок и где правила торговли и 

принимаемые решения были другими. Это касалось не только иной 

стандартизации, но и изменения времени доставки товара, которое 

диктовалось спросом. Если покупатели военно-авиационного оборудования 

могли ждать поставку в течение восьми недель, то на бытовом рынке - не 

более 48 ч с момента заключения сделки. 

На рынке промышленных и бытовых коннекторов существовали 

конкуренция, соревнование цен. Чтобы иметь возможность прогнозировать 

сбыт, следовало изучить конъюнктуру предыдущих лет. «Электронику» 

пришлось быстро освоить организацию хранения и учета новой продукции. 

Все было иначе, чем на военно-авиационном рынке сбыта, где 

реализовывалось небольшое количество продукции по высоким ценам, где 

складирование было минимальным, поскольку большая часть продукции 

изготавливалась по заказу. Терентьев полагал, что прогнозирование сможет 

показать, как следует изменять цены. Впервые «Электроник» издал каталог 



  

цен на свою бытовую продукцию. К своему удивлению, Артем обнаружил: 

что если в военно-авиационной промышленности товарный знак 

«Электроника» был известен и пользовался хорошей репутацией, то на 

промышленно-потребительском рынке об «Электронике» практически не 

знали. Услышав о ранее неизвестных коннекторах «Электроника», 

покупатели могли предположить, что они очень дороги и, вероятно, 

сверхсложны в эксплуатации. «Электронику» предстояло завоевать 

репутацию конкурентоспособного предприятия, производящего в больших 

объемах и по достаточно низкой цене различные типы продукции, довольно 

простые в эксплуатации. Позже Артем Терентьев проанализировал свою 

деятельность за последние два года и с удовлетворением отметил, что он 

научился контролировать организационные проблемы в области 

производства и сбыта. Конечно, были свои сложности. Не было заметного 

улучшения на военноавиационном рынке, но время было тяжелое для всех, и 

он понимал, что и его конкуренты тоже достаточно пострадали. Шагом 

вперед был удачно подобранный штат сотрудников. Затраты на 

развертывание производства новых изделий еще не обратились в реальную 

прибыль, но дело сдвинулось с мертвой точки. Сделано многое - 

организована новая группа проектировщиков, построено помещение для 

производства новых коннекторов, склад, реорганизован отдел сбыта, 

выпущен каталог цен и началось вложение денег в рекламу. Результаты всей 

этой деятельности не за горами. 

Задания 

1.      Исходя из приведенной информации, проанализируйте деятельность 

предприятия, используя матрицу SWOT. 

2.      Сформулируйте систему целей и стратегий промышленной группы. 

3.      Разработайте структуру производственной стратегии «Электроника». 

 


