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ООО «АВЕКС», работающего на рынке металлообрабатывающих станков 

Челябинска и Челябинской области. 

Для оценки стратегической позиции предприятия применены методы PEST и 

SWOT – анализа, анализ Портера. 

Предлагается внедрить новую услугу – ремонт и модернизацию станков с 

ЧПУ, поскольку на рынке имеется потребность в современных, производственных 

станках с относительно невысокой стоимостью. 

Для продвижения предложенной услуги предлагается использовать 

современные методы продвижения, а именно, партизанский маркетинг. 
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ВВЕДЕНИЕ 

 

Основная проблема, которую решает реализация проекта – недостаток 

отечественных, относительно недорогих, современных металлообрабатывающих 

станков, потребность в модернизации устаревшего оборудования. 

По данным официальной статистики износ основных фондов в России 

составляет около 50%[21]. Если говорить про износ металлообрабатывающего 

оборудования, то он значительно выше – 70-80%. Это говорит о необходимости 

замены или модернизации 70% металлообрабатывающего оборудования. Покупка 

нового, чаще всего импортного оборудования, значительно дороже модернизации 

металлообрабатывающего оборудования, при близкой эффективности по росту 

производительности труда. По этой причине производство по ремонту и 

модернизации металлообрабатывающего оборудования является актуальным и 

востребованным на рынке. 

Объектом исследования является предприятие ООО «АВЕКС», предметом – 

новая услуга по ремонту и модернизации станков с ЧПУ и ее продвижение на 

рынке. 

Цель проекта – изучение новых маркетинговых технологий для продвижения 

услуг по ремонту и модернизации металлообрабатывающего оборудования на 

примере ООО «АВЕКС». Для достижения поставленной цели поставлены 

следующие задачи: 

 изучить современные методы продвижения услуг; 

 провести анализ внешней и внутренней среды организации, выбрать 

стратегию развития; 

 разработать маркетинговый план развития предприятия; 

 провести анализ экономической эффективности проекта.  

При решении поставленных задач применялись следующие методы – PEST-

анализ, SWOT- анализ, анализ Портера, современные методы оценки 



6 

 

эффективности инвестиций. Основным источниками информации являлись 

государственная статистика и статьи. 

Предметом защиты является проект по ремонту и модернизации 

металлообрабатывающего оборудования. Практическая ценность работы 

заключается в предложении услуги по модернизации и ремонту 

металлообрабатывающего оборудования, востребованной на рынке в связи с 

большим износом оборудования на российских предприятиях и дороговизной 

иностранного нового оборудования. 

Работа содержит четыре главы, в первой изучается современный метод 

продвижения товаров и услуг – партизанский маркетинг. Во второй проводится 

анализ внешней и внутренней среды предприятия, определяются основные 

проблемы и способы их решения, выбирается стратегия развития. В третьей главе 

разрабатывается маркетинговый план для новой услуги, проводится сегментация 

рынка металлообрабатывающих станков, обосновываются цены на услугу. В 

четвертой главе оценивается экономическая эффективность и риски исследуемого 

проекта. 

Объем работы – 61 листов, кол-во рисунков - 23 , таблиц - 19, 

библиографический список содержит 23 наименований.
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1 НЕСТАНДАРТНЫЕ МЕТОДЫ КОММУНИКАЦИИ  

1.1 Что такое «партизанский маркетинг», история появления 

В середине прошлого века директор компании Marlboro, Филипп Моррис, 

обратился в небольшое рекламное агентство для продвижения своей продукции. 

Агентство разработало маркетинговый план, благодаря которому сигареты 

Marlboro быстро завоевали лидирующие позиции на рынке табачной продукции. 

Притом затраты на продвижение окупились очень быстро. Рекламное агентство 

создало ковбоя Marlboro – символ мужественности и сексуальности. Этот образ 

существует и по сей день, а сигареты по-прежнему занимают хорошую долю рынка 

[13]. 

Каким образом рекламщики добились такого успеха? Оказывается, впервые, 

чисто интуитивно были применены методы партизанского маркетинга. Сам термин 

guerrilla marketing (партизанский маркетинг) появился благодаря  Джею Конраду 

Левинсону, придумавшего ковбоя Marlboro (1951 год). В 1983 году Левинсон издал 

книгу «Готовься, целься, пли», в которой он описал свои методы работы, в этой же 

книге впервые появился термин «партизанский маркетинг». В настоящее время 

Левинсон признан выдающимся специалистом в области продаж, его признают во 

всем мире. Основная суть партизанского маркетинга – минимум затрат, 

применение некоторых описанных ниже правил и активная работа мозга. [13]. 

Партизанский маркетинг обеспечивает максимальный результат при 

минимальных затратах. Он опирается на креативное мышление и знание 

человеческой психологии. Основная задача – привлечь внимание к продукции 

фирмы. Чем динамичнее и громче заявит о себе фирма, тем больше вероятность, 

что ее продукция привлечет внимание потребителей. Это может быть простая, но 

скрытая PR-акция, которая обратит внимание на компанию. В качестве примера 

можно привести PR-акцию типографии «Любавичи»[13]. На книжной выставке 

компания предложила всем авторам, которые в первые два дня ярмарки принесли 

свои рукописи, за счет издательства напечатать два экземпляра книги. 
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Напечатанные книги были выданы через два дня там же, на семинаре. Результат 

был замечательный – количество заказов резко возросло. Издательство исполнило 

желание многих авторов, которые узнали, что напечатать свой труд легко и не 

очень дорого.  

Схожие методы применялись и значительно раньше. Так, в XVII веке для 

продвижения своей продукции (а именно – чая) Ост-Индийская компания 

пригласила девушек из хороших семей для организации чаепития и, таким образом, 

рекламировала новинки сезона. Если говорить про Россию, то в начале двадцатого 

века русский фабрикант Николай Шустов договорился с десятком студентов 

рекламировать «шустовский коньяк». Они обходили московские трактиры и 

требовали именно его. Если нужного коньяка не оказывалось, то они устраивали 

хулиганство, привлекая внимание общественности. Таким образом о «шустовском 

коньяке» узнала вся Москва. 

Партизанский маркетинг эффективен при ограниченных финансовых 

возможностях. Он позволяет креативно подходить к вопросу продвижения и искать 

новые пути. Люди неосознанно потребляют плоды творческого мышления 

специалистов в области партизанского маркетинга.  

Теперь рассмотрим базовые понятия партизанского маркетинга. 

Партизанский маркетинг работает с человеческим фактором. Люди — основа 

успеха любого бизнеса. 

Самое главное в партизанском маркетинге – взаимоотношения с клиентами. 

Люди должны знать, что компания работает для них, их мнение очень важно, их 

ценят. Для этого необходимо проводить опросы, узнавать отношение к товарам и 

услугам, что нравится, что не нравится, как хотели бы, чтобы было. Потребители 

любят небольшие сюрпризы, например, сувениры, поздравительные открытки, 

бесплатные акции, небольшие подарки, пробники. 

Теперь поговорим об отношении к персоналу. Любой работник должен 

понимать, что в компании ценят его профессионализм и деловые качества. 

Необходимо стимулировать работников как материально, так и нематериально. 
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Также необходимо объединять персонал, создавать дружную атмосферу в 

коллективе. Если говорить об отношениях к конкурентам, то с ними лучше не 

обострять отношения, а сотрудничать. Есть хорошие примеры, когда 

сотрудничество приводит к увеличению продаж. [13, 10, 11]. 

Теперь поговорим об инструментах партизанского маркетинга. 

Мелкие сувениры за счет фирмы. Человек любит подарки. Если можно 

получить бесплатно ручку, календарь, зажигалку, футболку, открытку — клиент 

будет рад этому маленькому сюрпризу с символикой фирмы. Бесплатные сувениры 

должны содержать адрес и название рекламируемой компании, а также должны 

быть полезными в быту и принадлежать к тем предметам, которыми люди 

пользуются ежедневно. 

Необходимо использовать телефон и адреса, легкие для запоминания. Для этого 

можно разбить номер на запоминающиеся группы цифр. 

Можно использовать поздравительные открытки и календари, ненавязчиво 

рекламирующие продукцию фирмы. Если подойти к дизайну и содержанию 

креативно, с учетом возраста целевой аудитории, то потребители оценят такие 

подарки. 

Раньше партизанский маркетинг считали способом продвижения малых и 

средних компаний. Однако сейчас к его услугам прибегают такие крупные 

компании как Apple, Microsoft и т.д. Компания Apple в свое время подарила каждой 

калифорнийской школе компьютер. В результате появилось целое поколение 

приверженное Apple.  

Способов привлечения клиентов к рекламируемой продукции великое 

множество. Также каждый маркетолог может придумать свой вариант, адаптировав 

для конкретной компании свой опыт. Партизанский маркетинг опирается на 

творческий поиск. Часто нужное направление может подсказать сам клиент, а от 

маркетологов уже зависит, будет ли услышано его мнение [13]. Маркетологи, 

использующие партизанский маркетинг, должны быть думающими и творческими 

людьми. 
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1.2. Особенности партизанского маркетинга 

Одна из основных идей партизанского маркетинга в том, что у фирмы нет 

большого рекламного бюджета, вернее он весьма маленький. Значит от дорогой 

рекламы в СМИ нужно отказаться и искать более дешевые пути продвижения. 

Вторая идея партизанского маркетинга – он должен давать результат 

немедленно, либо спустя небольшое время. Малый бизнес не может долго ждать 

отдачи от вложений в рекламу, он просто разорится. 

Методы партизанского маркетинга практически не видимы для конкурента и 

соответственно не могут быть скопированы. Рекламу должны увидеть только 

потенциальные покупатели. 

Партизанский маркетинг полностью отказывается от рекламной гонки, 

рекламный бюджет маленький, вкладывать много денег в рекламу нет 

возможности. Производится измерение эффективности каждой рекламной 

компании. 

Одно из идей партизанского маркетинга в том, что конкуренции предпочитают 

партнерство. Взаимовыгодное партнерство намного лучше конкуренции. 

Партизанский маркетинг может использоваться малым, средним и крупным 

бизнесом. Особенно он актуален для малого бизнеса, поскольку рекламным 

бюджет малых компаний весьма ограничен. 

Средний и крупный бизнес может использовать партизанский маркетинг наряду 

с традиционным, увеличивая эффективность своих рекламных мероприятий. Такие 

крупные компании, как Сбербанк России, производитель мотоциклов Harley-

Davidson используют партизанский маркетинг как один из инструментов 

продвижения своей продукции и услуг. 

Большое внимание партизанский маркетинг уделяет рекламоносителям, прежде 

всего они должны быть недорогие, также должны обеспечивать рекламу «точно 

вовремя» и в «нужном месте». Можно даже с маленьким рекламным бюджетом 

переиграть крупного конкурента. 
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Малая фирма может прожить на тех клиентах, которые крупной фирме 

неинтересны, поэтому вместо того, чтобы конкурировать, лучше сотрудничать. 

Маленькие компании имеют мало клиентов и не могут брать количеством, тогда 

стоит максимизировать прибыль с каждого клиента.  

 

1.3 Использование партизанского маркетинга  

Живое общение. 

На сайте компании должен присутствовать интерактивный чат, позволяющий 

задать вопрос сотруднику компании. Таким образом потенциальные покупатели 

могут сразу же задать интересующий их вопрос и получить на него ответ [13]. 

Аватары. 

Желательно на веб-сайте иметь аватара. Аватар – это виртуальный персонаж 

веб-сайта, обычно наделенный речью. Они исполняют роль проводника по сайту 

или представителя отдела обслуживания покупателей. Аватар можно наделить 

искусственным интеллектом, чтобы он мог отвечать на вопросы, задаваемые в 

свободной форме [13].  

Моделирование превосходства. 

Необходимо изучать успешных конкурентов и стараться копировать успешные 

методы их работы. 

Состояние положительного результата. 

Партизанский маркетинг всегда направлен на установление долгосрочных 

отношений с потенциальными и существующими покупателями. Мы также 

стремимся к тому, чтобы эти отношения были как можно более легкими и 

приятными для обеих сторон.  

Самый быстрый способ мотивации решения о покупке – это демонстрация 

положительных результатов. Вызывая у потенциальных и существующих 

покупателей отличные чувства в отношении покупки, вы устраняете риск 

сожаления о содеянном. Состояние положительного результата должно 

присутствовать во всей вашей маркетинговой деятельности [13].  
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Программное обеспечение автоматизации бизнеса. 

Мы живем в век информатизации, информационные технологии проникают во 

все сферы человеческой деятельности, для эффективной деятельности необходимо 

автоматически управлять всеми информационными потоками, что позволяет 

реализовать применение современных информационных систем 

В настоящий момент существует множество информационных систем, 

позволяющих автоматизировать процессы на предприятии и таким образом 

повысить их эффективность [13]. 

Комитет по обратной связи с покупателями. 

Необходимо постоянно поддерживать связь с покупателями, можно даже 

создать комитет по обратной связи с покупателями. Задача – определить, что мы 

делаем хорошо, а что необходимо изменить или доработать. 

Таким образом можно узнать, что клиенты на самом деле думают о вашей 

организации. Клиенты же почувствуют, что их потребности вас интересуют и очень 

важны. 

Помните, что в соответствии с правилом Парето 20 % вашей клиентуры 

обеспечивают 80 % вашего дохода, поэтому если вы привлечете эти 20 % к работе 

в комитете, они останутся вашими лояльными клиентами.  

Видя, что к их мнению прислушиваются, клиенты вряд ли захотят уйти к вашим 

конкурентам.  

Когда клиентам предоставляют возможность поделиться своим опытом с 

другими клиентами, вероятность того, что они будут с вами полностью 

откровенными, возрастает.  

Это всего несколько из многих причин, по которым имеет смысл задуматься об 

организации комитета обратной связи с покупателями. Частота заседаний данного 

комитета выбирается индивидуально, в зависимости от потребностей компании и 

клиентов [13, 11,10]. 

Виртуальный офис. Компания должна существовать для удобства клиентов, а 

не для своего собственного. С развитием Интернета международные границы для 
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бизнеса фактически исчезли, работать необходимо 24 часа в сутки, семь дней в 

неделю. Не все это время вы сможете находиться в офисе. Обычно, когда нас нет 

на месте, мы включаем автоответчик, однако никто не любит оставлять сообщения 

на автоответчике или в голосовой почте. В настоящее время существует ряд 

компаний, предлагающих «виртуальный офис». Когда настоящий офис закрыт, 

входящие звонки переадресовываются на заранее определенный номер. Когда вам 

звонят, отвечает живой человек, представляющийся сотрудником вашей компании 

(хотя на самом деле он работает в компании, обеспечивающей ваш виртуальный 

офис). Этот человек объясняет, что вас нет на месте, и предлагает оставить 

сообщение или сделать заказ. По завершении сеанса связи вам отправляется 

сообщение (по электронной почте, по SMS) с именем звонившего и результатом 

звонка [23]. Применение виртуального офиса позволить привлечь большее 

количество клиентов. 

Обновления и дополнения. 

Треть покупателей совершат повторный заказ, если предложить им нечто 

схожее или родственное. Например, предложить «апгрейд», приобрести еще что-

то для достижения лучшего результата. 

Рассылка SMS-сообщений. 

Хорошие результаты дает SMS- рассылка персональных текстовых сообщений 

[23].  

Управление информационным содержанием веб-сайта. 

Необходимо организовать автоматическое обновление информации на сайте. 

Существуют специальные программы, которые автоматизируют этот процесс.  

Варьирование содержания сайта необходимо для поддержания интереса к 

вашей компании.  

Управление информационным содержанием веб-сайта требует определенных 

технических знаний и инвестиций. Однако в будущем онлайновые стратегии 

бизнеса будут становиться все более и более важными [13, 23].  
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Неэгоистичный веб-сайт. На вашем сайте как можно меньше информации 

должно быть «о компании», «мы» и т.д. Посетитель заходит на ваш сайт не для 

того, чтобы почитать о вас, он хочет увидеть то, что вы можете сделать для него 

или его компании.  

Вся информация должна быть представлена в виде выгод для посетителей сайта. 

Каждому конкретному посетителю должна быть обеспечена причина для 

сотрудничества с вами. Создавайте свой сайт для удобства и удовольствия нужных 

вам посетителей [13, 23].  

Стопроцентно добровольный список рассылки. 

Многие компании злоупотребляют почтовой рассылкой, почта завалена 

спамом. По этой причине данный метод работы с клиентами не является 

эффективным. Рассылка должна быть добровольной. 

Можно разместить какую-то полезную информацию у себя на сайте и 

предоставлять её только после предоставления контактной информации (адреса 

почты), если информация будет достаточно ценной для ваших потенциальных 

клиентов, то в скором времени вы соберете достаточно хорошую базу данных 

потенциальных покупателей. Во всех письмах, которые вы будете посылать этим 

потенциальным покупателям оставьте возможность отписаться от рассылки, если 

она не интересна получателю. 

В современном маркетинге существует простое правило касательно контактов 

с потенциальными и существующими покупателями. Контактировать с 

потенциальными и существующими покупателями, только когда есть возможность 

сообщить им что-то новое. Полезной должна быть каждая коммуникация.  

Забудьте о том, чтобы покупать или арендовать списки рассылки у третьих лиц. 

Даже если поставщик утверждает, что в его списке значатся только люди, 

согласившиеся получать электронные рассылки, согласия на получение сообщений 

от вас они не давали. Составляйте список сами, используя ответственные 

партизанские маркетинговые методы, и тогда эффективность списка будет расти 

вместе с его длиной.  
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Для повышения эффективности продвижения услуги по ремонту и 

модернизации металлообрабатывающих станков с ЧПУ необходимо использовать 

комбинацию всех перечисленных инструментов, а именно живое общение, 

аватары, моделирование превосходства, состояние положительного результата, 

программное обеспечение автоматизации бизнеса, комитет по обратной связи с 

покупателями, виртуальный офис, обновления и дополнения, sms-сообщения, 

управление информационным содержанием веб-сайта, стопроцентный 

добровольный список рассылки. 
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2 КОНЦЕПЦИЯ ПРОЕКТА 

2.1 Разработка целей проекта 

Видение проекта: занять 10% рынка по ремонту и модернизации 

металлообрабатывающего оборудования Челябинска. 

Миссия проекта: «Модернизация металлообрабатывающего оборудования – 

залог увеличения производительности труда и повышения качества продукции 

наших клиентов»  

Мы предлагаем для наших заказчиков услуги по капитальному ремонту и 

модернизации любого металлообрабатывающего оборудования, выполняемые 

высококвалифицированной и опытной командой наших специалистов. 

Дерево целей проекта представлено на рисунке 2.1. 

 

 

Рис. 2.1 – Дерево целей проекта 

 

2.2 Анализ внешней и внутренней среды предприятия 

2.2.1 Анализ внешней среды предприятия 

Для разработки стратегии развития организации и конкурентной стратегии 

проведен анализ внешней и внутренней среды организации. Вначале проводится 

анализ внешней среды, а именно, макроокружения. Для анализа макроокружения 

организации используется PEST-анализ. 
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PEST-анализ — это инструмент, предназначенный для выявления 

политических, экономических, социальных и технологических аспектов внешней 

среды, которые влияют на бизнес компании. 

Рассмотрим факторы влияния макроокружения на предприятие по отдельности. 

Рассмотрим политический аспект внешней среды. 

В области наблюдается нестабильная политическая ситуация, это связано с тем, 

что за последние десять лет сменилось три губернатора, соответственно идет 

постоянное обновление административно-управленческих работников. 

В налоговом законодательстве РФ с 1 января 2016 года произошли серьёзные 

изменения. Основные изменения заключаются в обновлении форматов многих 

деклараций, порядке уплаты и взыскании налогов, налоговых проверок, 

привлечении к налоговой ответственности, ужесточении наказания за нарушение 

правил ведения бухучета. 

Таким образом, можно выделить следующие факторы влияния макроокружения 

с точки зрения политического аспекта: 

а) нестабильная политическая ситуация в регионе; 

б) ужесточение налогового законодательства. 

Далее рассмотрим экономический аспект влияния внешней среды. 

Согласно прогнозам Всемирного банка, в 2019 году снизятся цены на сырьевые 

товары, однако в России цены на энергоносители стабильно растут. 

Экономические показатели говорят, что наша страна находится в затяжном 

кризисе. Особенность нынешнего кризиса в том, что он идет из потребительского 

сектора, а не из банковского, как в 2008 году. Поэтому больше всего проседают 

отрасли, связанные с конечным потреблением, – прежде всего торговля и 

строительство. Сложная экономическая ситуация заставляет предприятия 

оптимизировать расходы, что является положительным фактором для нашего 

проекта, поскольку модернизация металлообрабатывающего станка обходится 

значительно дешевле, чем покупка нового. В 2018 году инфляция в России 

составляла 4,27%, что выше уровня инфляции 2017 года (2,52%).[21] 
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Таким образом, можно выделить следующие экономические факторы влияния 

макроокружения на предприятие: 

а) рост цен на энергоносители; 

б) экономический кризис; 

Далее рассмотрим социально-демографический аспект влияния 

макроокружения. 

В Челябинской области наблюдается усиление оттока населения, так в 2017 

году миграционный отток составил – 4380, а в 2018 году – 8073 [21]. Следует 

отметить, что уезжают в основном представители мелкого и среднего бизнеса, что 

влияет на наш проект, поскольку уменьшает количество потенциальных клиентов.  

Таким образом, можно выделить следующий социально-демографический 

фактор влияния макроокружения:  

увеличение оттока населения. 

Наконец, рассмотрим технологический аспект влияния макроокружения. 

Развитие технологий (например, автоматизация труда) приведет к удешевлению 

и повышению качества производимой продукции. Статистика говорит о высоком 

проценте износа оборудования на Российских предприятиях, также о большом 

проценте устаревшего оборудования. Данный фактор положительно влияет на 

проект, поскольку наблюдается потребность в модернизации 

металлообрабатывающего оборудования. 

Таким образом, можно выделить следующий фактор влияния макроокружения:  

появление и внедрение новых технологий в производстве. 

После выделения факторов макроокружения необходимо составить матрицу 

PEST, в которой найдут отражение все факторы макроокружения. Она 

представлена в таблице 2.1. 

Наибольшее влияние на проект оказывают экономические и технологические 

факторы. А именно - экономический кризис и серьезный износ основных фондов 

промышленных предприятий. Если говорить о износе, то по данным официальной 

статистики средний износ по всем отраслям составляет 47,3%[21]. Это говорит о 
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том, что необходима замена основных фондов, в число которых входят и 

металлообрабатывающие станки, для выпуска конкурентоспособной продукции на 

мировом рынке.  

 

Таблица 2.1 – Факторы макроэкономической среды 

Политические факторы Экономические факторы 

нестабильная политическая 

ситуация в регионе; 

ужесточение налогового 

законодательства. 

 

рост цен на энергоносители; 

экономический кризис; 

 

 

Социальные факторы Технологические факторы 

увеличение оттока населения Износ оборудования 

Устаревшее оборудование 

 

В последние три десятилетия в России наблюдаются тенденции падения 

собственного производства металлообрабатывающих станков и рост импорта 

оборудования (см. рисунок 2.2) [1, 2]. 

 

 

Рисунок 2.2 – Зависимость от импорта в потреблении 

металлообрабатывающего оборудования в России в 1991—2013 гг. 
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Рисунок 2.2 построен по данным Росстата. А Росстат в счёт импорта 

засчитывает не только металлорежущие станки, а вообще всё 

металлообрабатывающее оборудование. Если смотреть на средние цены штуки 

товара (цену ввоза поделить на количество ввезённого оборудования), то можно 

догадаться, что в реальности посчитаны не только станки, а даже ручной 

инструмент, попавший в данную товарную классификацию. Так что 

металлорежущих станков ввезено не сотни тысяч штук, а скорее в пределах 10–30 

тыс. шт. (если точнее, то 14 тыс. в 2014). И реальная текущая зависимость от 

импорта станков будет порядка 90%. 

Основными поставщиками импортных станков предприятиям России по 

данным ассоциации «Станкоинструмент» в 2018 году были [2, 6]: 

— Германия; 

— Тайвань; 

— Япония; 

— Швейцария; 

— Италия; 

— США. 

Страны, практически полностью зависящие от импорта (зависимость свыше 

70%): Бразилия, Россия, Мексика, Аргентина (см. рисунок 2.3). Россия находится в 

одной группе с развивающимися странами. 

Исходя из доступных материалов, можно сделать следующие заключения: 

1. Россия зависит от импорта металлообрабатывающего оборудования.  

2. Россия потребляет менее 2,3% мирового металлообрабатывающего 

оборудования. 

3. Имеющееся оборудование выходит из строя, замещение станками с ЧПУ 

происходит медленно. 

4. Высокая доля устаревшего металлообрабатывающего оборудования. 

Вместе с тем в России выпускаются токарные и фрезерные станки с ЧПУ (см. 

рисунок 2.4). По техническим свойствам они не уступают мировым аналогам и 
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привлекают внимание партнёров по соотношению «цена-качество». Немалый 

процент российской металлообрабатывающей техники поставляется в Японию 

(центр различных инноваций), Китай, США, страны Европы. Таким образом, 

потенциал отечественного станкостроения в перспективе довольно высок [6, 8]. 

 

 

Рисунок 2.3 — выпуск станков с ЧПУ в России в 1970—2013 гг. 

 

 

Рисунок 2.4 – Производители станков 
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Согласно мировой статистике, объём токарных станков во всём мире составляет 

порядка 26-40%. В России он равен примерно 40%, большая часть этого списка - 

универсальные токарные агрегаты. Они применяются в области металлообработки 

и машиностроения. С их помощью делают резьбу, обтачивают поверхности, 

подрезают торцы, сверлят отверстия. Они рассчитаны на обработку изделий из 

стали, чугуна, сплавов, дерева и пластмассы. 

Цена станка с ЧПУ российского производства ниже стоимости прибора от 

европейского производителя, в цену заложены пусконаладочные работы. 

Приобретение российского токарного оборудования выгодно организациям, 

заинтересованным в покупке надёжной техники с широким спектром 

возможностей. Это отличный способ освободить себя от санкций и лишних 

переплат. 

Заказ отечественного токарного станка обеспечит потребителя сервисной 

поддержкой в течение всего периода эксплуатации. 

В первую очередь, предпринимателю следует наладить выполнение базового 

комплекта станков, и уже позже, по мере поступления прибыли, думать о 

дополнениях.  

Если говорить о фрезерных установках, то они активно используются во многих 

отраслях промышленности. Представленное оборудование чаще всего 

приобретают для машиностроительных цехов и деревообрабатывающих 

предприятий. Также они применяются в сервисах технического автомобильного 

обслуживания. За счёт особого программного управления обработка заготовок 

реализуется с максимальным уровнем точности. Программа – возможность 

обрабатывать материалы, которые имеют сложную пространственную форму. 

Станки, оснащенные функцией ЧПУ, характеризуются своей 

многофункциональностью – достаточно перезапустить программу для того, чтобы 

приступить к новой операции. 

Фрезерным станком с ЧПУ можно производить 3-D резьбу по камню; это 

актуально для художественной обработки натурального и искусственного камня. 
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При выборе производственного оборудования следует обращать внимание на 

такие параметры, как мощность шпинделя, способ крепления заготовки, величину 

стола. 

Мы будем специализироваться на глубокой модернизации станков с ЧПУ в 

Челябинске. Составляя проект изменений, наши инженеры будут учитывать 

состояние оборудования и результат, который необходимо достичь в ходе 

доработки системы ЧПУ. Налаженные связи с поставщиками позволят 

использовать компоненты высокого класса и приобретать их по умеренным ценам. 

Модернизацией станков с ЧПУ в Челябинской области занимаются ряд 

предприятий. А именно: компании Станкосервис, Ресурсы Урала, Уральский 

Станко-Ремонтный завод, Станкопромсервис, Уралстанкосервис. 

Если рассматривать сегмент модернизации станков с ЧПУ, то барьер на входе в 

данный сегмент отрасли окажется невысоким, поскольку анализ состояния 

оборудование и его модернизация может производиться на территории заказчика, 

следовательно, нет потребности в производственном помещении и 

транспортировке оборудования. Основные затраты связаны с наймом 

высококвалифицированного персонала и закупом запчастей для модернизации. 

Товары-заменители – товары из других отраслей, удовлетворяющие те же 

потребности. В качестве товаров-заменителей могут рассматриваться фрезерные и 

токарные станки без ЧПУ. Они дешевле, но требуют больших затрат, связанных с 

эксплуатацией. Больше затраты на заработную плату, переналадку. 

При модернизации будем использовать отечественные системы ЧПУ: 

УЧПУ «Маяк» компании Ижпрэст (г. Ижевск). Модернизация системы управления 

станка заключается в замене устаревшей или разукомплектованной системы ЧПУ 

на УЧПУ серии «Маяк». При этом восстанавливается работоспособность станка, 

его надежность, связанная с работой УЧПУ. За счет увеличения объема памяти 

УЧПУ уменьшается время отработки и редактирования управляющих программ, у 

оператора станка появляется время на обслуживание большего числа станков. 

Модернизация оборудования с установкой устройства ЧПУ серии NC. 
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Это высокотехнологичное устройство ЧПУ для комплексных 

высокопроизводительных решений по управлению станками раскройной и 

токарно-фрезерной группы. Представляет собой распределённое устройство, 

позволяющее приблизить цифровые входы/выходы к объектам управления. 

Также планируем применять системы зарубежных производителей Siemens 

Sinumerik, Fanuc, Fagor. 

При замене не соответствующих текущим требованиям приводов подач и 

основного движения применяются приводы постоянного тока, приводы 

синхронного либо асинхронного типа с частотной регуляцией, удовлетворяющие 

запрошенным в техническом задании характеристикам. Предпочтение отдается 

приводам таких производителей, как KEB, OMRON, SIEMENS и др. 

В частности, с учетом состояния оборудования и пожеланий заказчика 

производится замена либо капремонт двигателей подач, основного движения. Для 

замены используются двигатели ВЭМЗ, КЕВ и другие. 

Для повышения точности обработки, замене подвергаются датчики линейных и 

угловых перемещений. Современные аналоги обладают повышенной точностью. 

Возможна замена датчиками повышенного класса точности. 

Также планируется наладка и обслуживание системы ЧПУ станков в 

Челябинске. Во времена кризиса или, скажем, не лучших времен, капитальный 

ремонт оборудования предприятий становится неотвратимой перспективой, 

однако все равно стоит рассмотреть такие возможности, как апгрейд и 

автоматизация ЧПУ станков. Решение о модернизации станочного парка расширит 

потенциал и конкурентоспособность производства. При этом компания проведет 

качественное и оперативное обновление, цены оставляя в разумных рамках. 

Таким образом, основными поставщиками планируются российские 

производители, что снижает зависимость от политических санкций и колебания 

курса рубля. 

Таким образом, проведя анализ дальнего и ближнего окружения, можно 

составить таблицу, отражающую анализ пяти сил Портера, а именно барьеры на 
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входе в отрасль, товары-заменители, влияние поставщиков и потребителей (см. 

рисунок 2.5), также можно сделать следующие выводы о возможностях и угрозах 

внешней среды. 

Проведем анализ конкурентных сил для рынка модернизации станков с ЧПУ. 

Если анализировать конкуренцию в отрасли, то 90% станков, продаваемых в 

России, произведены за границей [6]. Основные производители – Германия, 

Тайвань, Япония. Лидер производства станков с ЧПУ – Китай. Объем производства 

станков с ЧПУ в России снизился с 1991 года. Российские производители станков 

с ЧПУ: Алтайлестехмаш, Астраханский станкозавод, ФПБУ Орловский СПУ№1, 

Ульянвский станкозавод, КЭМЗ, Ирлен-инжениринг, НПО «Станкостроение». 

Наиболее популярные марки: HAAS, DMG/Mori Seiki, MAZAK/OKUMA, 

Doosan/Lead Well, Victor [1]. Модернизацией станков с ЧПУ в Челябинске 

занимаются компании Станкосервис, Ресурсы Урала, Уральский Станко-

Ремонтный завод, Станкопромсервис, Уралстанкосервис 

Если рассматривать сегмент модернизации станков с ЧПУ, то барьер на входе в 

данный сегмент отрасли окажется относительно невысоким, поскольку анализ 

состояния оборудование и его модернизация может производиться на территории 

заказчика, следовательно, нет потребности в большом производственном 

помещении и транспортировке оборудования. 

В качестве товаров-заменителей могут рассматриваться 

металлообрабатывающие станки без ЧПУ. Они дешевле, но требуют больших 

затрат, связанных с эксплуатацией. Больше затраты на заработную плату, 

переналадку. 

Поставщиками комплектующих для модернизации являются отечественные 

производители, такие как компания Ижпрэст (г. Ижевск) (УЧПУ Маяк). Также 

иностранные производители, такие как Siemens, Sinumerik, Fanuc, Fagor, Keb, 

Omron. Существует зависимость от импорта систем с ЧПУ. 

Если же говорить о рыночной власти потребителей, то Россия занимает 9 место 

в мире по объему потребления станков. Доля устаревших станков в стране велика, 
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большенство станков изношено более чем на 75%, возраст более 25 лет [8]. Однако 

ценовая чувствительность потребителей достаточно велика, поскольку доходы 

предприятий невысоки в связи с кризисом в экономике. 

Возможности внешней среды: 

-Высокая доля устаревших станков 

- Модернизация станка дешевле покупки нового станка, в цену входят 

пусконаладочные работы и сервисное обслуживание 

- Новые станки более подвержены физическому износу, чем модернизируемые 

старые. Это связано с тем, что современный производитель не заинтересован в 

производстве продукции с длительным сроком службы, это уменьшает объем 

продаж, а старые станки производились «на века», однако морально устарели. 

Угрозы внешней среды: 

- Зависимость от иностранных поставщиков ЧПУ. 

- Кризис в экономике. Для нашего проекта угрозой является подорожание 

комплектующих для модернизации, или же отсутствие отечественных 

комплектующих из-за кризиса. 

2.2.2 Анализ внутренней среды предприятия  

Проведем анализ внутренней среды предприятия, для чего проанализируем 

сильные и слабые стороны. 

Сильные стороны: 

достаточные финансовые ресурсы; 

высокая квалификация инженерного персонала; 

изобретательный подход в выработке стратегий;  

преимущества в области издержек;  

высокое качество предоставляемых услуг; 

умеренная цена на комплектующие и монтаж; 

достаточный оборотный капитал; 

четко проявленная компетентность персонала; 
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хорошее понимание заказчиков 

четко сформулированная стратегия; 

наличие ясных стратегических направлений; 

улучшающаяся конкурентная позиция; 

новое оборудование (инструмент); 

высокая ответственность и мотивация менеджеров и инженеров направленная 

на результаты. 

Слабые стороны: 

недостаток управленческого опыта и глубины владения проблемами; 

уязвимость по отношению к давлению конкурентов; 

очень узкая специализация; 

слабое представление о рынке; 

отсутствие налаженных механизмов поиска и управления персоналом; 

недостаток финансов, необходимых для изменения стратегии; 

отсутствие анализа информации о потребителях; 

слабый участник рынка; 

отсутствие репутации у заказчиков; 

небольшой опыт работы на рынке; 

собственная уникальная технология; 

Возможности внешней среды: 

-высокая доля устаревших станков; 

- модернизация станка дешевле покупки нового станка, в цену входят 

пусконаладочные работы и сервисное обслуживание; 

- новые станки более подвержены физическому износу, чем модернизируемые 

старые. 

Угрозы внешней среды: 

- зависимость от иностранных поставщиков ЧПУ; 

- кризис в экономике. 
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На основе приведенных данных составлена сводная матрица SWOT-анализа 

(таблица 2.2). А также сформулировано проблемное поле в рамках SWOT-анализа 

(рисунок 2.6, 2.7). 

 

Таблица 2.2 – Исходная матрица SWOT-анализа 

Сильные стороны 

1. Высокая квалификация персонала 

2. Достаточные финансовые ресурсы 

3. Использование нового оборудования 

4. Высокое качество услуг 

Слабые стороны 

1. Недостаток управленческого опыта 

2. Узкая специализация 

3. Плохое знание рынка 

Угрозы 

1. Зависимость от иностранных 

поставщиков ЧПУ 

2. Кризис в экономике 

Возможности 

1. Высокая доля устаревших станков 

2. Модернизация станка дешевле, чем 

покупка нового 

3. Новые станки более подвержены 

физическому износу, чем 

модернизируемые старые. 

 

Далее проведено формирование проблемного поля в рамках SWOT-анализа, 

проводится наложение сильных и слабых сторон предприятия на возможности и 

угрозы внешней среды с проставлением баллов значимости от 1 до 5 (см. рисунок 

2.6, 2.7). Наибольшую значимость (24 балла) получила проблема выхода на рынок 

модернизации устаревшего оборудования, далее по 19 баллов получили проблемы 

поиска отечественных производителей с ЧПУ и изучение рынка. Далее по оценкам 

проблемного поля проводится формулирование и ранжирование проблем 

предприятия. Наибольшую оценку получила проблема – выход на рынок 

модернизации устаревших станков, а также поиск отечественных производителей 

элементов для станков с ЧПУ. 

Таким образом, необходимо воспользоваться возможностью, имеющейся на 

рынке, а именно высокой долей устаревшего оборудования на российских 

предприятиях и потребностью отечественных производителей в модернизации 
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металлообрабатывающего оборудования. А также необходим поиск отечественных 

производителей, выпускающих комплектующие для модернизации станков с ЧПУ. 

 

 

Рисунок 2.6 – Формулирование проблемного поля в рамках  

SWOT-анализа 

 

 

Рисунок 2.7 – Формирование проблемного поля в рамках  

SWOT-анализа 
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Таблица 2.3 – Количественная оценка проблем компании 

Проблема/решения Оценка 

1. Выход на рынок модернизации устаревших станков  24 

2. Поиск отечественных производителей элементов для 

станков с ЧПУ 

19 

3. Изучение рынка  19 

4. Повышение квалификации персонала в области 

маркетинга 

12 

5. Расширение ассортимента услуг предприятия 9 

6. Повышение квалификации персонала в области 

проектного управления  

7 

 

2.3 Разработка стратегии развития предприятия 

Необходимо разработать стратегию развития бизнеса и конкурентную 

стратегию. Стратегия развития бизнеса, она же корпоративная стратегия включает 

в себя вопросы, которые касаются спектра товаров и услуг, которые производит 

организация, а также географического охвате рынков и вертикального охвата 

(вопросы вертикальной интеграции). Корпоративная стратегия говорит о том, где 

конкурирует фирма, а конкурентная – как она конкурирует. Конкурентное 

преимущество можно получить двумя способами: произвести похожий товар по 

более низкой цене или получить ценовую премию за уникальность товара. Два этих 

источника конкурентного преимущества определяют два подхода к конкурентной 

стратегии. Можно основывать свое конкурентное преимущество на лидерстве по 

издержкам или преимуществу по дифференциации, также возможно 

фокусирование на каком-то сегменте (узкая специализация). Но опять же если мы 

выбираем узкую специализацию, то конкурентное преимущество на узком 

сегменте рынка достигается за счет лидерства по издержкам или дифференциации. 
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Для выбора стратегии развития воспользуемся матрицей Ансоффа (см. рисунок 

2.8), которая предлагает четыре базовые стратегии: стратегию проникновения, 

стратегию развития продукта, стратегию развития рынка и стратегию 

дифференциации. Нам подходит стратегия дифференциации, поскольку она 

предусматривает выход на новый рынок с новой услугой, а услуга модернизации 

станков является для нашего предприятия новой услугой на новом рынке. 
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оснащением их ЧПУ 

Рисунок 2.8 – Универсальные стратегии развития для стратегических единиц 

бизнеса (СЕБ) 

 

Также необходимо разработать конкурентную стратегию для новой услуги. 

Определиться за счет чего мы собираемся достигать конкурентного преимущества. 

Всего существует две стратегии получения конкурентного преимущества – 

стратегия низких издержек и стратегия дифференциации. Нам подходит стратегия 

низких издержек, поскольку мы будем конкурировать с продавцами нового 

оборудования, которое намного дороже модернизации, при схожей эффективности 

(см. рисунок 2.9). 
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Рисунок 2.9 – Выбор конкурентной стратегии 
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3 МАРКЕТИНГ ПРОЕКТА 

3.1 Сегментация рынка металлообрабатывающих станков 

Если говорить про изучение спроса на металлообрабатывающие станки, то, 

согласно официальной статистики, износ основных фондов во всех отраслях 

промышленности составляет около 50%.[9] Если говорить про 

металлообрабатывающие станки, то называется цифра еще больше (70-80%)[1, 2]. 

Таким образом, для оценки спроса на металлообрабатывающие станки были 

использованы вторичные данные, то есть данные собранные государственной 

статистикой и опубликованные в статьях. Данная статистика говорит о том, что 

потребность в современных металлообрабатывающих станках имеется. На 

морально и физически изношенных станках невозможно производить 

конкурентоспособную продукцию. Согласно приведенным данным как минимум 

70% имеющихся станков требуют замену или модернизацию. 

За основу сегментации по характеристикам товара возьмем классификацию 

станков с ЧПУ: 

1. По характеру выполняемых работ: токарные, фрезерные, сверлильные, 

координатно-расточные, шлифовальные, электроэрозионные, листогибочные, 

дыропробивные и др. 

2. По степени универсальности: универсальные (для обработки деталей 

широкой номенклатуры), специализированные (для обработки однотипных 

деталей в определенном диапазоне размеров), специальные (для обработки одной 

определенной детали, реже - нескольких однотипных деталей). 

3. По степени точности: нормальной точности (Н), повышенной точности (П), 

высокой точности (В), особо высокой точности (А), особо точные (С) станки. 

Зарубежная градация: обычный (без обозначения), высокой точности (H), 

прецизионный (P), суперпрецизионный (SP), ультрапрецизионный (UP). 

4. По массе: легкие (до 1 т), средние (до 10 т), тяжелые (до 100 т) станки, 

уникальные (более 100 т). 
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5. По расположению шпинделя: горизонтальные, вертикальные, наклонные и 

комбинированные. 

6. По степени автоматизации: полуавтоматы (станок, работающий с 

автоматическим циклом, для повторения которого требуется вмешательство 

рабочего), автоматы (производит все рабочие и вспомогательные движения цикла 

технологической операции и повторяет их без участия рабочего, который лишь 

наблюдает за работой станка, контролирует качество обработки и, при 

необходимости, подналаживает станок). 

7. По типоразмерам (по наибольшему размеру обрабатываемой детали, по 

размерам стола и тд.) 

8. По назначению: одноцелевые и многоцелевые. 

Ограничимся токарными и фрезерными станками, универсальными, 

нормальной точности, горизонтальными, автоматами. Это ограничения на объем 

рынка станков, который мы будем рассматривать. Охватить весь рынок очень 

тяжело, ограничимся этим сегментом рынка. 

Вначале рассмотрим рынок фрезерных станков с ЧПУ. Нам необходимо 

выбрать переменные сегментации этого рынка. Для этого рассмотрим прайсы 

продавцов данной продукции и выявим те характеристики, которые влияют на 

цену. Нами были изучены цены на фрезерные станки с ЧПУ марки WATTSAN (см. 

таблицу 3.1). 

Далее для выявления характеристик, влияющих на цены, были рассчитаны 

коэффициенты корреляции и получены результаты, представленные в таблице3.2, 

рисунок 3.1, 3.2. 

Как видно из таблицы 3.2, наблюдается взаимная корреляция у двух 

характеристик, это размер рабочего поля и мощность шпинделя, соответственно 

мы можем учитывать только одну из этих характеристик и вес станка. 

Таким образом, мы выбираем две переменные сегментации для фрезерных 

станков с ЧПУ – мощность шпинделя и вес. Получаем матрицу сегментации 

(таблица 3.3). 
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Таблица 3.1 – Цены на фрезерные станки с ЧПУ фирмы WATTSAN 

Модель 

Мощность 

шпинделя, 

кВт 

Рабочее 

поле 

(x,y,z), 

мм 

Цена, руб Вес, кг 
Рабочее поле 

(x,y,z), мм 

WATTSAN 0404 MINI 1,50  400 170 000     400х400х100  

WATTSAN 0609 MINI  1,5   600 218000,00    600х900х100  

WATTSAN A1 6090 1,50 600,00 268000,00  400,00 600х900х200 

WATTSAN M1 6090 1,50 600,00 330000,00  500,00 600х900х200 

WATTSAN M1 1313 2,20 1300,00 440000,00 500,00 1300х1300х200 

 WATTSAN A1 1325  3  1300,00 387000,00 800,00 1300х2500х200 

WATTSAN M1 1325 3,00 
 

1300,00 
570000,00 1000,00  1300х2500х200 

 WATTSAN M1 1325 

RD 

3,00 1300,00 680000,00 1000,00 1300х2500х200  

WATTSAN M2S 1325  6  1300,00 1205000,00 1500,00 1300х2500х200 

WATTSAN M5S 1325 7,50 1300,00 1295000,00 1500,00 1300х2500х200 

WATTSAN M6 1325 6,00 
 

1300,00 
1895000,00 3500,00  1300х2500х200 

 

Таблица 3.2 – Коэффициенты корреляции, показывающие влияние                                     

характеристик фрезерных станков с ЧПУ на цену 

Мощность шпинделя -цена 0,918469 

Рабочее поле (x) -цена 0,518026 

Вес - цена 0,932868 

Рабочее поле (x) -мощность 0,639147 

 

https://lasercut.ru/shop/frezernye-stanki/wattsan-0609-mini.html
https://lasercut.ru/shop/frezernye-stanki/wattsan-a1-6090.html
https://lasercut.ru/shop/frezernye-stanki/wattsan-m1-6090.html
https://lasercut.ru/shop/frezernye-stanki/wattsan-m1-1313.html
https://lasercut.ru/shop/frezernye-stanki/wattsan-a1-1325.html
https://lasercut.ru/shop/frezernye-stanki/wattsan-m1-1325.html
https://lasercut.ru/shop/frezernye-stanki/wattsan-m1-1325-rd.html
https://lasercut.ru/shop/frezernye-stanki/wattsan-m1-1325-rd.html
https://lasercut.ru/shop/frezernye-stanki/wattsan-m2s-1325.html
https://lasercut.ru/shop/frezernye-stanki/wattsan-m5s-1325.html
https://lasercut.ru/shop/frezernye-stanki/wattsan-m6-1325.html
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Рисунок 3.1 – Зависимость между ценой станка и мощностью шпинделя 

 

 

Рисунок 3.2 – Зависимость между ценой станка и весом станка 
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В таблице синим цветом отмечены те сегменты, которые нас интересуют. Мы 

собираемся ориентироваться на мелкий и средний бизнес, это, прежде всего 

сегменты легких и средних по тяжести станков с малой и средней мощностью. 

 

Таблица 3.3 – Матрица сегментации для фрезерных станков с ЧПУ 

  
  Масса   

  

  
Легкие, до 1 

тонны 

Средние, до 

10 тонн 

Тяжелые, до 

100 тонн 

Уникальные, 

более 100 

тонн 

М
о

щ
н

о
ст

ь
 

1,5-6 кВт         

Более 6 кВт         

 

Теперь проведем аналогичных анализ для токарных станков с ЧПУ. Была 

составлена табл. 3.4 с характеристиками, влияющими на цену станков (см. таблицу 

3.5). 

Таким образом, мы выбираем три переменные сегментации для токарных 

станков с ЧПУ – мощность главного привода, вес и получаем матрицу сегментации 

(таблица 3.6). В таблице синим цветом отмечены те сегменты, которые нас 

интересуют. Мы собираемся ориентироваться на мелкий и средний бизнес, а это, 

прежде всего сегменты легких и средних по тяжести станков с малой и средней 

мощностью и максимальным диаметром обработки до 1000 мм. 
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Таблица 3.4 – Цены на токарные станки с ЧПУ бренда KMT 

Модельный 

ряд 

Максимальный 

диаметр 

обработки, мм 

Максимальная 

длина 

обработки, мм 

Мощность 

главного 

привода, кВт 

Вес, кг 
Цена от, 

руб 

KC 32 D 320 500 / 750 / 1000 3,3 1080 510000 

КЕ 30 D 300 500 4 1000 1440000 

КЕ 36 360 550 5,5 1810 1560000 

KC 63 ED 630 

1500 / 2000 / 

3000 / 4000 / 

5000 / 6000 

11 5000 1620000 

KС 100 MD 1000 

1500 / 2000 / 

3000 /  

4000 / 5000 /  

6000 / 8000/ 

22 11000 3360000 

KЕ 100 MD 1000 

1500 / 2000 /  

3000 / 4000 /  

5000 / 6000 /  

8000 

22 / 26 15000 9000000 

 

Таблица 3.5 – Коэффициенты корреляции, показывающие влияние 

характеристик токарных станков с ЧПУ на цену 

Цена-максимальный диаметр 

обработки 
0,77786052 

Цена-вес 0,90467037 

Цена-мощность главного 

привода 
0,9324234 
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Таблица 3.6 – Матрица сегментации для токарных станков с ЧПУ(максимальный 

диаметр обработки до 1000 мм) 

    Масса   

  

  
Легкие, до 1 

тонны 

Средние, до 10 

тонн 

Тяжелые, до 

100 тонн 

Уникальные, 

более 100 

тонн 

М
о
щ

н
о
ст

ь
 

1,5-6 кВт         

Более 6 кВт         

 

 

3.2 Описание продукции проекта 

Модернизация системы управления станка заключается в замене устаревшей 

или разукомплектованной системы ЧПУ на УЧПУ серии «Маяк». При этом 

восстанавливается работоспособность станка, его надежность, связанная с работой 

УЧПУ. За счет увеличения объема памяти УЧПУ уменьшается время отработки и 

редактирования управляющих программ, у оператора станка появляется время на 

обслуживание большего числа станков. 

Модернизация оборудования с установкой устройства ЧПУ серии NC. 

Это высокотехнологичное устройство ЧПУ для комплексных 

высокопроизводительных решений по управлению станками раскройной и 

токарно-фрезерной группы. Представляет собой распределённое устройство, 

позволяющее приблизить цифровые входы/выходы к объектам управления. 

Также применяем системы зарубежных производителей Siemens Sinumerik, 

Fanuc, Fagor. 
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При замене не соответствующих текущим требованиям приводов подач и 

основного движения применяются приводы постоянного тока, приводы 

синхронного либо асинхронного типа с частотным регулированием, 

удовлетворяющие запрошенным в техническом задании характеристикам. 

Предпочтение отдается приводам таких производителей, как KEB, OMRON, 

SIEMENS и др. 

В частности, с учетом состояния оборудования и пожеланий заказчика 

производится замена либо капитальном ремонте двигателей подач, основного 

движения. Для замены используются двигатели ВЭМЗ, КЕВ и другие. 

Для повышения точности обработки, замене подвергаются датчики линейных и 

угловых перемещений. Современные аналоги обладают повышенной точностью. 

Возможна замена датчиками повышенного класса точности. Также производится 

наладка и обслуживание системы ЧПУ станков. 

Проведен трехуровневый анализ продукта (услуги) (см. рисунок 3.3). 

Конкуренция идет на третьем уровне, наши преимущества заключаются в том, что 

осуществляется: 

– бесплатное обучение (до трех человек) персонала заказчика работе на станке; 

– бесплатная доставка до склада заказчика в Челябинске, либо доставка до 

любой транспортной компании в черте города Челябинска; 

– гарантийное обслуживание высокого качества; 

– консультации по работе станка в любое время; 

– доработка при появлении новых требований. 

Предоставляется вся документация и паспорта на установленное оборудование. 

Качество компонентов подтверждается сертификатами соответствия и 

необходимыми патентами. 

Компетентность и профессионализм персонала подтверждается наличием 

необходимых удостоверений и свидетельств на проводимые работы. 

Были изучены основные конкуренты на рынке города Челябинска и получены 

следующие данные (см. таблицу 3.7). 
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Рисунок 3.3 – Трехуровневый анализ продукции проекта 

 

Таблица 3.7 – Основные конкуренты 

Организация Стоимость услуги 

1. Ресурсы Урала 1500 руб/час 

2. СтанкоПромСервис От 500 руб/час 

3. Технологии в комплекте   

4. Станкосервис   

5. L.U.M. 300 000 – 800 000 руб/шт. 

6. Электросервис От 400 руб/час 

8. Уральский станко-ремонтный 

завод 
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3.3. Цена на услуги 

Всего планируется выполнять пять основных работ: 

1. Ремонт станка низкой квалификации 

2. Ремонт станка средней квалификации 

3. Ремонт станка высокой квалификации 

4. Модернизация токарно-винторезного станка 

5. Модернизация фрезерного станка. 

Цены на ремонт предполагаются следующие: 

1. Разные работы требуют разной квалификации. Более высокая квалификация 

предполагает более высокую оплату. 3 группы оборудования и 3 уровня 

квалификации. Низкая квалификация - оплата 1500 руб/час, средняя – 2000 руб/час, 

высокая – 3000 руб/час. Первая группа предполагает работу с простыми станками 

без программного управления типа Manta и работы по настройке геометрии, замене 

коммутационных устройств и элементов автоматики (кнопок, переключателей и 

пр.). Вторая группа – работы со станками на промышленных контроллерах и 

работы по настройке параметров программируемых устройств, их интерфейсов. 

Подбор узлов взамен оригинальных. Третья группа – станки с ЧПУ и работы с 

привлечением сторонних специалистов. 

2. Оплата производится из затраченного времени и материала.  

3. Стоимость комплектующих и расходных материалов не входит в стоимость 

работ и оплачивается отдельно. 

Планируемые цены на ремонт станков приведены в таблице 3.8. 

 

3.4 Продвижение 

В первой граве был подробно описан партизанский маркетинг, применение 

которого для нашего предприятия вполне обосновано: он низко затратный, 

применим для среднего бизнеса и дает хороший эффект. 

Для продвижения новой услуги предполагаются следующие мероприятия, 

описанные в первой главе: 
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 создание собственного сайта, его раскрутка. Использование аватара на 

веб-сайте, виртуальный офис, автоматическое обновление информации 

на сайте, неэгоистичный веб-сайт; 

 сбор отзывов от клиентов и размещение их на сайте; 

 размещение объявлений о производимых услугах во всех возможных 

электронных досках объявлений: Avito, Юла, 2ГИС и т.д; 

 участие в выставках; 

 участие в мероприятиях Торгово-промышленной палаты; 

 сарафанное радио; 

 холодные звонки потенциальным клиентам. 

 

Таблица 3.8 – Цены на модернизацию станков 

№ Модель станка 
Диаметр 

детали, мм 

Длина 

детали, 

мм 

Срок 

ремонта 

станка, 

рабочих 

дней 

Стоимость 

ремонта 

станка, рублей 

с НДС 

 

1. 

Токарно-

винторезный 16Б16Т1 400 750 60 1 280 000 

2. 

Токарно-

винторезный 16К30Ф3 630 1500 70 1 830 000 

3. 

Токарно-

карусельный 1512Ф3 1250  125 3 100 000 

4. Фрезерный 65А60Ф3 Стол 630х2000 125 4 100 000 

5. Фрезерный 65А80Ф3 Стол 800х2000 125 4 100 000 

6. Фрезерный 65А90Ф3 Стол 1000х(1600-2500) 125 4 960 000 

7. 

Горизонтально-

расточной 2А622Ф1 Стол 1250х1250 130 3 620 000 

8. 

Горизонтально-

расточной 2А622Ф4 Стол 1250х1250 135 3 990 000 
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4 МОДЕЛИРОВАНИЕ ПРОЕКТА «СТАНКИ»  

 

Имитационное моделирование проекта было осуществлено с помощью 

программного продукта «Project Expert» [7]. 

 

4.1 Разработка блоков модели проекта «Станки» 

Название проекта – «Станки» 

Дата начала проекта - 01.12.2019 

Продолжительность – 24 месяца 

Описание реализуемой продукции и услуг приведены в таблице 4.1  

 

Таблица 4.1 – Описание реализуемой продукции и услуг 

Наименование 

продукта 

Ед. изм. Начало 

продаж 

Цена Объем сбыта 

Ремонт низкой 

квалификации 

Час 01.07.2019 1500,00  

Ремонт 

средней 

квалификации 

Час 01.07.2019 2000,00  

Ремонт 

высокой 

квалификации 

Час 01.07.2019 3000,00  

Ремонт 

токарно-

винторезного 

станка 

Штуки 01.07.2019 1270000,00  

Ремонт 

фрезерного 

станка 

Штуки 01.07.2019 1870000,00  

  

На момент начала проекта баланс равен триста тысяч рублей 

Ставка рефинансирования приведена в таблице 4.2. Принимая во внимание 

прогнозы специалистов, установим для нашего проекта инфляцию в размере – 4% 

годовых на весь период проекта, предполагая, что инфляция одинаково влияет на 

все составляющие проекта. 
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Таблица 4.2 – Ставка рефинансирования 

Период 1 год 2 год 

Рубли 7,5 7,5 

 

Ставки используемых при моделировании налогов приведены в таблице 4.3 

 

Таблица 4.3. – Ставки налогов 

Название налога База Период Ставка 

НДС Добав. стоим. Месяц 20% 

Налог на прибыль Прибыль Месяц 20% 

Налог на 

имущество 

Настраиваемая Квартал 2,2% 

Социальные 

выплаты 

Зарплата Месяц 30% 

 

Проект финансируется за счет внутренних ресурсов предприятия, капитальные 

затраты составляют всего 100 тыс. руб 

Период, длительность, стоимость и взаимосвязь этапов отражены в 

календарном плане (см. рисунок 4.1). 

Таким образом, плановая дата начала производства – 18.02.2020г. 

Этап «Закупка оборудования» в структуре выполняемых работ обозначены как 

активы. Согласно единым нормам амортизационных отчислений на полное 

восстановление основных фондов на эти объекты начисляется амортизация. 

Реализация календарного плана предполагает выполнение определенного вида 

работ и услуг, приобретение материальных ресурсов и др. Укрупнено список 

ресурсов необходимых для реализации проекта и примерная их стоимость 

представлены в табл. 4.5. План по персоналу в таблице 4.6. 

Суммарные прямые издержки напрямую зависят от количества и типа заказа. 

Общие издержки приведены в таблице 4.8. 
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Таблица 4.5 – Приобретаемые материальные ресурсы 

Название Тип Ед.изм. Тыс.руб. 

Оборудование Оборудование Шт. 100,00 

 

Таблица 4.6 – План по персоналу 

Должность Кол-во Зарплата (тыс.руб.) 

Бухгалтер 1 5,00 

Менеджер 1 11,00 

Инженер 1 30,00 

Итого 3 46,00 

 

Табл. 4.8 – Общие издержки 

Название Сумма (тыс. руб.) Платежи 

ГСМ 7,00 Ежемесячно, весь период пр-ва 

Мобильная связь 1,00 Ежемесячно, весь период пр-ва 

Реклама 5,00 Ежемесячно, весь период пр-ва 

 

4.2 Анализ результатов проекта 

Кэш-Фло проекта приведены в таблице 4.10. Анализ денежных потоков показал, 

что на протяжении всего срока реализации проекта сальдо денежных потоков имеет 

положительную величину. При рассмотрении модели проекта принято ряд 

допущений: после прохождения периода окупаемости прибыль, полученная от 

реализации продукции, не распределяется, а аккумулируется. В реальных условиях 

свободные денежные средства будут реинвестироваться в дальнейшее развитие 

производства или в другие сферы бизнеса. 

Одним из главных инструментов анализа инвестиционного проекта являются 

показатели эффективности инвестиций. 
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Анализ интегральных показателей приведен в таблице 4.12. Ставка 

дисконтирования рассчитана по модели оценки капитальных активов (CAPM) по 

формуле: 

 

I=R+b*(Rm-R)+f,                                           (1) 

где R – безрисковая ставка доходности (6.25%), 

       b – коэффициент «бета» (1.16 для машиностроения) [18], 

       Rm – ставка доходности рыночного портфеля (11%), 

       F – страновой риск (9.42% для России) [18]. 

 

По данной модели для моего предприятия ставка дисконтирования получилась 

равной 21.18%. 

Период окупаемости, PB (Payback period) - это время, требуемое для покрытия 

начальных инвестиций за счет чистого денежного потока, генерируемого 

инвестиционным проектом. 

Дисконтированный период окупаемости, DPB (Discounted payback period) 

рассчитывается аналогично PB, однако, в этом случае чистый денежный поток 

дисконтируется. 

Средняя норма рентабельности, ARR (Average rate of return) представляет 

средний годовой доход, который можно получить от реализации проекта. 

Показатель NPV представляет абсолютную величину дохода от реализации 

проекта с учетом ожидаемого изменения стоимости денег. Обязательное условие 

реализации проекта: чистый приведенный доход должен быть неотрицательным. 

Показатель PI демонстрирует относительную величину доходности проекта. Он 

определяет сумму прибыли на единицу инвестированных средств. Обязательное 

условие реализации проекта: индекс прибыльности должен быть больше 1. 

Проект считается приемлемым, если рассчитанное значение IRR не ниже 

требуемой нормы рентабельности, которая определяется инвестиционной 

политикой компании. 
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Рисунок 4.3 – Эффективность инвестиций 

 

Модифицированная внутреняя норма рентабельности, MIRR (Modified internal 

rate of return) опирается на понятие будущей стоимости проекта. Будущая 

стоимость проекта, TV (Terminal value) - стоимость поступлений, полученных от 

реализации проекта, отнесенная к концу проекта с использованием нормы 

рентабельности реинвестиций. Норма рентабельности реинвестиций R, в данном 

случае, означает доход, который может быть получен при реинвестировании 

поступлений от проекта. 

Одной из задач анализа проекта является определение чувствительности 

показателей эффективности к изменениям различных параметров. Чем шире 

диапазон параметров, в котором показатели эффективности остаются в пределах 

приемлемых значений, тем выше "запас прочности" проекта, тем лучше он 

защищен от колебаний различных факторов, оказывающих влияние на результаты 

реализации проекта. 

В качестве показателя, определяющего финансовую устойчивость проекта к 

изменяющимся факторам внешней и внутренней среды, был выбран показатель 

чистой приведенной стоимости (NPV). Наглядное отображение зависимостей 

показателя NPV представлено на рисунке 4.4. 
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Рисунок 4.4 – Зависимость показателя NPV от срока реализации проекта 

 

Безубыточность является условием для реализации всех коммерческих 

объектов. Точки безубыточности для всех предлагаемых услуг приведены на 

рисунках 4.5, 4.6, 4.7, 4.8, 4.9. 

Цель анализа безубыточности состоит в определении объема сбыта при котором 

затраты полностью перекрываются доходами от продажи продукции.  

 
Рисунок 4.5 – Точка безубыточности (ремонт низкой квалификации) 
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Рисунок 4.6 – Точка безубыточности (Ремонт средней квалификации) 

 

 
Рисунок 4.7 – Точка безубыточности (Ремонт высокой квалификации) 
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Рисунок 4.8 – Точка безубыточности (Ремонт токарно-винторезного станка) 

 

 

Рисунок 4.9 – Точка безубыточности (Ремонт фрезерного станка) 
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Анализ чувствительности рассчитывался для следующих показателей: 

– уровень инфляции; 

– ставки налогов; 

– объем сбыта; 

– цена сбыта; 

– общие издержки; 

Из рисунка 4.10 видно, что проект чувствителен к объему сбыта и цене сбыта. 

Чувствительности к уровню инфляции, ставкам налогов, общим издержкам не 

наблюдается. 

Анализ рисков с использованием метода моделирования Монте-Карло 

представляет собой сочетание методов анализа чувствительности и анализа 

сценариев. 

Имитационное моделирование по методу Монте-Карло позволяет построить 

математическую модель для проекта с неопределенными значениями параметров 

и, зная вероятность распределения параметров проекта, а также связь между 

изменениями параметров получить распределение доходности проекта. В качестве 

исходных переменных рассматривались объем и цена сбыта. Именно эти факторы 

показали наибольшее влияние на доходность проекта при проведении анализа 

чувствительности. 

Число расчетов – 20. 

В результате были получены следующие результаты (см. рисунок. 4.11). 

Дисконтированный период окупаемости 4 месяца, индекс прибыльности 4,42, 

чмстый приведенный доход 1 953 267, устойчивость проекта 100%. 

Таким образом, анализ интегральных показателей проекта говорит об его 

высокой эффективности, дисконтированный срок окупаемости составляет всего 

четыре месяца, индекс прибыльности 4.41, чистый приведенный доход 1 952 616. 

Анализ чувствительности показал зависимость проекта объема сбыта и цены 

сбыта. Анализ рисков говорит о высокой устойчивости проекта. 
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Рисунок 4.10 – Анализ чувствительности 

 

 

Рисунок 4.11 – Анализ рисков проекта 
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

В работе изучены современные методы продвижения товаров и услуг, а именно, 

партизанский маркетинг. Рассмотрены его возможности для продвижения услуг по 

ремонту и модернизации металлообрабатывающего оборудования. 

Также проведен анализ внутренней и внешней среды ООО «Авекс», выявлены 

основные проблемы предприятия, предложена стратегия для их решения.  

Для продвижения предлагаемых услуг по ремонту и модернизации 

металлообрабатывающего оборудования разработан маркетинговый план, 

включающий цены на услуги и мероприятия по продвижению. 

Далее в работе проведено экономическое обоснование предложенных 

мероприятий. Дисконтированный срок окупаемости составляет 4 месяца, индекс 

прибыльности 4.41, чистый приведенный доход 1 952 616.42 руб., средняя норма 

рентабельности 223. Устойчивость проекта 100%. Все это говорит о высокой 

эффективности и низкой рискованности проекта. 

Для решения поставленных задач применялись следующие методы: PEST- 

анализ, анализ Портера, SWOT- анализ, сегментация рынка, трехуровневый анализ 

товара, современные методы оценки экономической эффективности, партизанский 

маркетинг. 

Поставленные задачи решены полностью, разработан проект внедрения новой 

услуги по ремонту и модернизации металлообрабатывающих станков для 

предприятия ООО «АВЕКС», предложены современные методы продвижения 

новой услуги. 

Основными достоинствами проекта являются актуальность предлагаемой 

услуги на рынке и низкие капитальные затраты, связанные с его реализацией. 

Рисками же проекта являются нестабильность экономической обстановки, наличие 

конкурентов на рынке.  
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