1.Еволюція розуміння та передбачення майбутнього підприємства.
Потреба та здатність передбачати розвиток подій  і їх наслідків характерні для людини. Перед початком будь-якої діяльності, приймаючи рішення і її доцільність , людина спочатку уявляє цю доцільність, а також можливі результати її здійснення, які зіставляє зі своїми цілями. Унаслідок постійного повторення дій формується динамічний стереотип , що охоплює усвідомлене та неусвідомлене передбачення.
Обґрунтованість передбачення залежить від таких чинників:

· ступеня сприйняття та розуміння явищ і процесів на підприємстві й навколо нього

· рівня передбачуваності розвитку цих явищ і процесів
· оцінки можливості управлінського впливу на ці процеси та явища за допомогою доступного методичного й технологічного інструментарію.

Наукове передбачення - це діяльність із застосування окремих методів, прийомів та інструментів,які дають змогу уявляти перебіг процесів і явищ у майбутньому в певній послідовності з установленням чітких взаємозв’язків.

А.Файоль і Л.Урвік ще у своїх перших працях зазначали, що передбачення — це відправна точка планування діяльності підприємств, управління взагалі. Залежно від розуміння тенденцій розвитку економіки, галузі, підприємства, необхідності та можливостей передбачення майбутнього фірми, що створюються сьогодні, впродовж свого існування в дещо скороченому варіанті можуть проходити історичний шлях розвитку планування та управління підприємствами за останні 50-60 років. У табл. 1.3 наведено чотири основні фази поступового переходу до стратегічного управління.
Існує 4 фази:

1 фаза - Поточне управління за відхиленнями - реагування на ситуацію, що складається. Планування орієнтоване в середину організації, обмежується розробкою бюджетів та поточних планів.

2 фаза – «Управління від досягнутого» з елементами передбачення майбутнього - застосування елементів аналізу та контролю ситуацій, що складається зовні та в організації. Планування використовує екстраполяційне передбачення майбутнього.

3 фаза – управління «за цілями», з орієнтацією на зовнішнє середовище – опанування «стратегічного мислення», націленого на зменшення впливу загроз на діяльність підприємства та використання  шансів, що сприяють успіху організації. Планування - стратегічне, що розроблює «стратегічні відповіді»на дії конкурентів у категорії «продукт-ринок».

4 фаза - стратегічне управління – підготовка майбутнього та до майбутнього. Стратегічне планування, що пронизує всі підсистеми діяльності підприємства, використовує всі досягнення зазначених фаз
2.Характеристика передумов застосування стратегічного управління.
Характеристика фаз переходу до ринку:
· Фаза формування елементів ринкового середовища
· підтримка процесу створення малих та середніх підприємств. Реорганізація державного сектору економіки
· сприяння розвитку конкуренції. Створення інфраструктури ринку товарів і послуг

· перехід від централізованого державного керівництва економікою до макроекономічного регулювання. Сприяння розвитку ринків праці та капіталу.
· Розробка правових засад функціонування економіки в ринкових умовах.

· Перехід до ринкових механізмів господарювання

· розвиток антиінфляційних та анти циклічних механізмів

· упровадження систем банкрутства

· подальша структурна перебудова економіки

· регулювання антимонопольної політики та підтримка чесної конкуренції.

· Розвиток ринку капіталів

· Розвиток ринку праці

· Регулювання зовн-економ. політики та підтримка торговельного балансу.

· Удосконалення соціально-орієнтованих ринкових механізмів

· контроль зон можливих ринкових зловживань

· підвищення соц.. захищеності населення

· модернізація економіки та розробка довгострокової політики розвитку

· балансування внутрішніх пріоритетів і міжнародних конкурентних переваг

· підтримка впровадженої стратегії глобалізації.

3. Зміна цілей та задач правління підприємством на сучасному етапі розвитку економіки України.
В условиях перехода к рыночной экономике становится объективно необходимой смена системы взглядов на управление развитием предприятия в нестабильной и труднопрогнозируемой внешней среде.

      В настоящее время переход к новой управленческой парадигме на Украине предусматривает:

· гибкое сочетание методов рыночного регулирования, основанных на обратных связях с государственным регулированием социально-экономических процессов;

· функционирование предприятий как открытых систем;

· самоуправление на всех уровнях и переход к полицентрической  системе хозяйствования;

· сочетание рыночных и административных методов управления предприятиями государственного сектора.

Умови функціонування підприємств та організацій нині різко змінюються на макро- та мікроекономічному рівнях. Так, підприємства в умовах централізовано-планової економіки відрізнялися від аналогічних орієнтованих на ринок підприємств як за окремими характеристиками, наприклад за розмірами (у СРСР та в Україні переважали великі, іноді гігантські підприємства), так і за «поводженням» у зовнішньому середовищі, яке характеризувалося несамостійністю, зарегульованістю у прийнятті рішень. Навіть в умовах пере​хідної економіки, не кажучи вже про ринкову, неприйнятними стають жорстке адміністрування, традиційно «соціалістичні» методи планування на перспективу на основі досягнутого рівня та екстраполяційних моделей, орієнтація не на ринкові потреби, а лише на можливості виробництва тощо. Це означає, що кожному підприємству тепер потрібно самостійно розв’язувати проблеми, які раніше або не виникали, або розв’язу​валися іншим способом на іншому рівні.

Виходячи з найбільш поширеного визначення організації (як об’єкта управління), в якому стверджується, що організація — це об’єднання людей, які спільно працюють для досягнення певних цілей, — основними системотвірними елементами виступають:

· люди, які створюють організацію, визначають цілі та завдання її існування;

· виробничий потенціал, необхідний для здійснення корисної діяльності у процесі досягнення визначених цілей;

· управління, яке об’єднує людей з іншими елементами вироб​ничої системи, формує управлінський вплив на потенціал орга-
нізації для досягнення визначених цілей та завдань.

Це означає, що кожна організація має спільні з іншими та специфічні риси. Спільні риси зумовлюються, передусім, зазначеними
4.Сутність, призначення, мета та принцип стратегічного управління. Характерні особливості концеції СУ.
Стратегічне управління - це багатоплановий поведінковий процес, спрямований на розробку і реалізацію стратегії фірми з урахуванням змін, що відбуваються у зовнішньому середовищі. 
Призначення стратегічного управління полягає в: 
- Встановлення та ранжуванні важливих і довгострокових цілей відтворювального процесу, які відповідають вимогам розвитку економіки в цілому і інтересам даної організаційної одиниці; 
- Оцінці і критичному розгляді ймовірних шляхів досягнення встановлених цілей у передбачуваних зовнішніх і внутрішніх умов функціонування системи фірми в даний період; 
- Виборі і поступової реалізації рішень, що забезпечують, з одного боку раціональне виконання економічно обґрунтованих проектів в умовах існуючої економічної системи, з іншого боку ефективну адаптацію відтворювального процесу до неочікуваних змін. 
Стратегічне управління забезпечує фірму: 
1. методами координації та інтегрування видів діяльності, які можуть бути диверсифіковані; 
2. засобом передбачення й адаптації до змін, що відбуваються у зовнішньому середовищі; 
3. необхідної зв'язком між розробкою і реалізацією стратегії. 
       Основною причиною все більш активного використання методів стратегічного управління в даний час є внесок цих методів у підвищення довгострокової ефективності функціонування фірми. Стратегічне управління передбачає «реалістичну» модель майбутніх результатів і дозволяє адаптувати стратегії в процесі досягнення цілей організації.
  Мета стратегічного управління - це визначення місії, цілей та стратегій, розробка і забезпечення виконання системи планів як інструментів реалізації стратегічних орієнтирів з удосконалення підприємства та його окремих підсистем, що є основою для забезпечення його конкурентоспроможного існування в довгостроковій перспективі.
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5. Відкрита система  як об’єкт СУ. Властивості відкритих систем.
Об'єктом стратегічного управління є фірма як відкрита система. 
Фірма як відкрита система - складна, динамічна, що розвивається, що змінює в часі і просторі свої параметри, схильна до впливів з боку зовнішнього середовища та надає, за принципом зворотного зв'язку, вплив на це середовище. 
Фірма як відкрита система має такі властивості: 
1. Цілісність. Система розглядається як безліч змінних. Вона веде себе як єдине ціле, якщо зміни однієї змінної викликає зміни всіх інших змінних. 
Математично даний властивість можна виразити таким чином:

         n

     Xi=  ( Aij Xj                         i=1….n       Aij = 0 для всех i u j.

        i=1

2. Диференціація. Передбачає, що різні частини системи виконують лише властиві їм функції і ці частини не можуть бути взаємозамінні. 
Зокрема фірма як відкрита система може бути представлена у вигляді окремих систем, які несуть їм властиву функціональне навантаження. 
Виробничо-технічна система-єдиний техніко-технологічний комплекс, систему робочих машин і устаткування, підібраних пропорційно по кількості і потужності відповідно до видів та обсягами продукції, що випускається. 
Організаційна система-організаційна форма виробничої одиниці з певною внутрішньою структурою, зовнішнім середовищем і закономірностями функціонування. 
Економічна система-відокремлений ланку економічного комплексу, що функціонує за певними правилами економічної гри. 

Соціальна система-набір правил соціальної поведінки, яким керується фірма для досягнення своїх цілей. 
Інформаційна система-складна, динамічна система, що характеризується обсягом різноспрямованих інформаційних зв'язків. 
Адміністративно-правова система-припускає функціонування фірми як юридичної особи в рамках чинного законодавства. 
3. Централізація. Передбачає, що з плином часу одна з частин системи стає все більш домінуючою. Зміни в цій частині викликають зміни в інших частинах системи. 
4. Механічність. Передбачає поступове відокремлення, а саме: з часом зменшується взаємозв'язок деяких елементів системи. 
5. Інформаційний вхід, зворотній зв'язок і кодування. 
Кодування-являє собою виборчий механізм, відповідно до якого можливий вхідний потік інформації або приймається і використовується, або відкидається (своєрідний фільтр). У світі бізнесу-це вироблення здатності передбачати і відчувати зміни в кон'юнктурі. 
6. Складність-визначається неоднорідністю елементів системи, які її утворюють, а також різнохарактерних і ієрархічними зв'язками та структурними різноманітності між елементами системи. 
7. Динамічність. Відкрита система безперервно розвивається і змінює свої параметри в часі. 
8. Циклічність (цикл ділової активності фірми). 
     Однак, поряд з перерахованими вище властивостями будь-якої відкритої системи, фірма як економічна система має ряд особливостей. До них відносяться: 
- Унікальність і непередбачуваність; 
- Наявність граничних можливостей (визначені наявними ресурсами); 
- Здатність змінювати структуру і формувати варіанти поведінки; 
- Здатність до адаптації, мобільність; 
- Здатність і прагнення до цілеутворення.
Характерні особливості сис-ми СУ певної компанії залежать від взаємодії таких чинників:
1. галузева незалежність

2. розмір компанії

3. тип виробництва та рівень спеціалізації

4. х-ки виробничого потенціалу

5. рівень розвитку управління

Стратегічний рівень компанії-це рівень її готовності до ефективних дій у середовищі функціонування, що забезпечуються розробкою та реалізацією обґрунтованих стратег.рішень.

6.Ключові гіпотези СУ.
Ключові гіпотези стратегічного менеджменту 

    Система стратегічного управління дає прогноз на майбутнє, виходячи з певних припущень, які іменуються ключовими гіпотезами 
(рівносильно аксіомам в математиці). І. Ансофф виділяє такі основні гіпотези. 
1. Гіпотеза випадковості. Єдиного рецепта оптимального управління компанією не існує. Існує набір різних типів управлінської поведінки, що відповідають різних типів проблем. 
2. Гіпотеза про залежність від зовнішнього середовища. Проблеми, які ставить перед компанією зовнішнє середовище, визначають оптимальну модель поведінки фірми. 
3. Гіпотеза про відповідність (запозичена з кібернетики). Для досягнення успіху рівень агресивності стратегії компанії повинен відповідати рівню турбулентності зовнішнього середовища. У свою чергу рівень турбулентності зовнішнього середовища визначається наступною комбінацією факторів: 
- Мінливість ринкового середовища; 
- Швидкість змін; 
- Інтенсивність конкуренції; 
- Технологічні можливості; 
- Купівельні переваги; 
- Тиск з боку уряду та інших впливових груп. 
4. Гіпотеза про стратегію, здібності та діяльності. Діяльність компанії оптимальна, коли її стратегічне поведінка відповідає рівню турбулентності середовища, а ділові здібності відповідають стратегічному поведінки. 
5. Гіпотеза про багатоелементного, що відкидає припущення про те, що якийсь один компонент управління, чи то менеджери, структура, культура або система, що є головною умовою успіху. Навпаки, успіх компанії-результат взаємодії і взаємодоповнення декількох ключових елементів. 
6. Гіпотеза про збалансованість. На думку І. Ансоффа, для кожного рівня турбулентності середовища можна підібрати комбінацію (вектор) елементів, що оптимізують успіх фірми.
7.Х-ка підходів до розуміння середовища господарської організації (моделі Дідла,Томпсона, Олдріча, Хентце)
1)Ієрхарічна модель Діала і Томпсона

Розрізняють 3 рівня середовища:

1.внутр.середовище, яке перебуває під контролем компанії

2.середовище завдань(зовн.середовище прямого впливу,до якого входять орг.-ції,що безпосередньо пов’язані із визначенням і втіленням цілей компанії)

3.заг.середовище(зовн.середовище непрямого впливу).Деформується заг.-екон. умови, тенденції, соц. і політ. умови і ін.

2) Екологічна модель середовища Г.Олдріча

Дана концепція ґрунтується  на понятті-організаційна популяція (це сукупність підприємств, які мають близькі цілі, щодо пріоритетів своєї побудови.
Виокремлюються  наступні види популяції:

а) популяції орієнтовані  на гнучкість (комп.технка наприклад)

б) популяції. Орієнтовані на стабільність параметрів упродовж свого існування (ажка промисловість, металургія, хімія, випікання хліба та ін.)

в) популяції, які орієнтовані на універсальну діяльність

3) Модель орієнтована на зв’язки та взаємний вплив середовища і організаційною структури.
 Не існує інтегрованого підходу в дослідженні середовища функціонування. На практиці більшість компаній використовують ієрхаричну модель Діала і Томпсона.

Сучасні автори розрізняють:

· зовнішнє середовище непрямого впливу- це сукупність факторів, які вплив.на довгострокову ефективність компанії і на які компанії не може впливати взагалі або має незначний вплив

· середовище завдань (прямого впливу)- сукупність факторів, що формують довгострокові  прибутки компанії і на які вона може впливати через встановлення ефективних комунікацій

· внутрішнє середовище-сукупність факторів, що формують довгострокові прибутки компанії і перебувають під безпосереднім контролем власників, керівників та персоналу компанії.
8. Х-ка зовн.середовища (середовище непрямого впливу)
Зовнішнє середовище непрямого впливу - це сукупність факторів, які вплив.на довгострокову ефективність компанії і на які компанії не може впливати взагалі або має незначний вплив

1. Пест-аналіз (PEST)- ґрунтується на дослідження 4 груп факторів: - економічних, політичних,- соціальних,- технологічних. Досліджується за допомогою експертних оцінок.
2. Традиційний підхід- передбачає дослідження наступних груп факторів: - економічних, політичних,- соціально-демографічні,- технологічних,- географічні, - конкуренції
3. Підхід по О.С.Валіхновському- передбачає дослідження наступних груп факторів: - економічних, політичних,- соціально-демографічні,- технологічних,- географічні, - конкуренції,- міжнародне середовище,- правове середовище, несподіванки страт.х-ки,- можливі горизонти страт. Планування,- тенденції ресурсного забезпечення.

Будуючи систему факторів для аналізу потрібно враховувати:

· взаємозв’язок факторів

· складність сис-ми факторів, що впливають на компанію

· динамічність зовн.середовища (відносна швидкість і різні темпи змін різних факторів)

4. невизначеність інформації про середовище на невпевненість в її точності.

9. Модель «галузевої конкуренції» М.Портера:методи та фактори, які використовуються для оцінки елементів середовища прямого впливу.

Модель «галузевої конкуренції» М.Портера-де зовн.середовище ототожнюється з галуззю, в якій функціонує під-во. Передбачає дослідження наступних компонентів:
1. Споживачі - вивч.попит, сегмент ринку та характеристики споживачів, звідси формується  політика.

2. постачальники-аналізуються наступні чинники:

· оцінка тенденції ринків сировини

· х-ка особливостей ресурсів

· розподіл ринків сировини

· еластичність окремих ресурсів за ціною

· к-ть та концентр.підприємств постачальників

· к-ть або відсудність підприємств,які можуть постачати продукти-замінники

3. товари-замінники (субститути)

4. аналіз конкуренції. Для характеристики конкурентів аналізуються такі чинники: частка ринку, імідж, фінансовий стан, рівень цін, рівень витрат, наявність передових технологій, наявність виробничої потужності, рівень гнучкості

5. Потенційні конкуренти- під-ва, що відносяться до потенційних:

· ті, що діють на геогр. близьких ринках і здатні до експансії

· диверсифіковані компанії, які продовжують втілювати стратегію диверсифікації

· постачальники матеріалів та комплектуючих,що здатні налагодити переробку і складання на своїх потужностях кінцевої продукції

Типи організації прямого впливу:

1)партнери-до них належать всі під-ва та орг.-ції з якими компанія вступає в договірні відносини(організація сис-ми розподілу та продажу товарів, банки, науково - дослідницькі орг.-ції, консалтингові, юридичні та аудиторські компанії)
2)Організації-регулятори – податкова інспекція, арбітражний суд, органи працевлаштування, підрозділи держ. пенсійного фонду і ін..

10. Аналіз внутр.середовища під-ва. Потенціал підприємства та його основні ха-ки.

Аналіз внут. середовища під-ва має здійснюватись з урахуванням тенденцій, що склалися в зовн. Середовищі прямого і непрямого впливу. У процесі цього аналізу перевіряється вся система господарювання під-ва та окремих його підсистем щодо реалізації можливостей, які зовн. Середовище надає під-ву, а  також вживаються заходи щодо запобігання та послаблення загроз його існуванню, тобто  виявляються сильні та слабкі сторони з оцінкою ймовірною реалізації перших і подолання останніх.
Для х-ки внутріш. середовища використ. категорія, як потенціал. У наук. Літ-рі поширенні поняття економічного, науково+технічного, організаційного, кадрового, енергетичного і т.п.Узагальнюючою характеристику цих складових в організаціях вважають виробничий потенціал.
Виробничий потенціал - це наявні засоби, запаси та джерела, що можуть бути використані для досягнення певної мети, розв’язання певного завдання, а також можливості окремої особи суспільства та держави в певній галузі.

Потенціал - корисна властивість, що виявляється тоді, коли об’єкт, потенціал якого є предметом досліджень, здійснює певну діяльність, спрямовану  на досягнення встановлених цілей.

Властивості виробничого потенціалу:
· Системні характеристики

1)цілеспрямованість (здатність виготовляти кінцевий продукт із певним рівнем ефективності)
2) складність –полягає в наявності кількох складових, кожен з яких може мати кілька частин

3) само відтворюваність-полягає у властивості його як системи повторювати діяльність завдяки \складній системі зворотних зв’язків

4) відкритість, зв'язок з зовнішнім середовищем - пов’язана з призначенням  будь-якої організації:бути  корисною суспільству, відповідати вимогам ринку.

· Структурні характеристики

1) цілісність ВПП – означає, що всі його елементи мають виконувати  загальну цільову функцію, яка постає перед системою.

2) Взаємозв’язок, взаємодія елементів ВПП- необхідна умова забезпечення його  системної цілісності, оскільки тільки узгодженість у функціонуванні дає змогу досягти  нових якостей, що не є характерними для елементів до початку їх взаємодії.
3) Альтернативність, взаємозамінність елементів ВПП базується на припущенні, що існують різні способи здійснення окремих операцій, в яких різні способи здійснення  окремих операцій, в яких різні складові ВПП можуть використовуватись в певному співвідношенні.

4) Кількісна вимірюваність, масштаб потенціалу являє собою вимогу щодо кількісного оцінювання наявного ВПП та можливості порівняння його з аналогічними показниками інших організацій.

· Якісні характеристики виробничого потенціалу

1) інноваційна спрямованість та сприйнятливість визначає можливості розвитку ВПП завдяки безпосередньому й систематичному створенню і використанню нових наукових ідей

2) гнучкість свідчить про можливості переорієнтації системи на виконання інших видів діяльності без докорінних змін у матеріально –технічній базі

3) усталеність/рухомість ВПП визначає його більшу чи меншу здатність до рутинних або змінних за своєю сутністю робіт
4) фізичне та моральне старіння ВПП- пояснюється на явність матеріально - речовинних елементів, що мають свої строки служби

5) історичні умови формування та функціонування мають враховуватися в характеристиці ВПП, оскільки саме вони визначають географічне розташування, масштаби, коопераційні зв’язки та «прив’язку» до джерел сировини

6) соціально - економічні наслідки використання мають бути визначенні для ідентифікації зацікавлених у використанні, підтримці в наявному стані або розвитку ВПП груп.
11. Сутність категорії «конкурентоспроможність». Поняття конкурентної переваги.

У стратегічному управлінні найчастіше конкурентоспроможність розглядається у 2 аспектах:
- КСП продукції (тобто ступінь його відповідності на певний момент вимогам цільових груп споживачів або обраного ринку за найважливішими  характеристиками: технічними, економічними, екологічними)

-  КСП підприємства /компанії – це рівень його компетенції щодо інших підприємств - конкурентів у нагромадженні та використанні виробничого потенціалу певної спрямованості, а також його окремих складових: технології, ресурсів, менеджменту, навичок і знань персоналу тощо, о знаходить вираження таких результуючих показників, як якість продукції, прибутковість, продуктивність тощо.
Аналіз КСП підприємства базується на порівнянні внутрішніх характеристик параметрів певного під-ва з параметрами діяльності під-в-конкурентів або лідерів, а також на дослідженні конкурентних переваг.
М.Портер розрізняє 3 рівня конкурентних переваг:
1. переваги низького рівня – базуються на доступності сировини, дешевій робочій силі, а також  великих масштабів виробництва

2. переваги більш високого рівня – визн. репутацію компанії ефективними зв’язками з клієнтами, інвестиційною привабливістю і т.п.

3. переваги найбільш високого порядку утворюють власні патенти та ліцензії , висока кваліфікація персоналу, а також ефективний менеджмент під-ва. У світовій практиці для оцінки конкурентних переваг використ. 2 групи характеристик:
  -  набір стратегічних навичок (технологічні переваги, розміщення сис-ми дистрибуції, якість обслуг. споживачів  і т.п.)

 - набір стратегічних активів( виробництво якісної продукції, престиж торговельної марки, висококваліфікований персонал
12. Поняття, параметри та показники конкурентоспроможності товару.

КСП продукції /товару (тобто ступінь його відповідності на певний момент вимогам цільових груп споживачів або обраного ринку за найважливішими  характеристиками: технічними, економічними, екологічними).

Виразом КСП під-ва є продукція, яку воно виготовляє.

Для визначення КСП товару здійснюються такі кроки:

1) вибір цільового ринку; 2) вибір товару-аналога (бази для порівняння); 3)визначення набору параметрів товару для порівняння та моделей, за допомогою яких здійснюватимуться розрахунки; 4) порівняння товарів, визначення кількісних значень обраних параметрів; 5)розрахунок інтегрального показника конкретного товару.
Параметри конкурентоспроможності — це кількісні харак​теристики властивостей товару, які враховують галузеві особливості оцінки його конкурентоспроможності.

Розрізняють окремі групи параметрів конкурентоспроможності: технічні, економічні, нормативні (різних типів).

Технічні параметри є характеристикою технічних і фізичних властивостей товару, що їх визначають особливості галузі та способи його використання, а також функції, які виконує товар у процесі його використання.

Економічні параметри визначають рівень витрат на виробницт​во та ціни споживання через витрати на купівлю, обслуговування, споживання, утилізацію товару.

Нормативні параметри визначають відповідність товару встановленим нормам, стандартам і вимогам, установленим законодавством та іншими нормативними документами.
Показники конкурентоспроможності — це сукупність системних критеріїв кількісного оцінювання рівня конкурентоспроможності товару, які базуються на параметрах конкурентоспроможності.

Перелік показників конкурентоспроможності залежить від об’єкта досліджень, а також від обраної методики визначення конкурентоспроможності.
13. Методи визначення рівня конкурентоспроможності підприємства. Оцінка конкурентної позиції.

Конкурентоспроможні продукти — це результат функціонування конкурентоспроможної організації, здатної їх створити, виготовити та забезпечити необхідний рівень споживання в замовників. Основне тут — наявний потенціал, уміння його ефек​тивно використовувати та розвивати. Важливим є розуміння то-
го, що конкурентоспроможність підприємства залежить від його внутрішнього стану, а також зовнішнього положення організації.

Нині для оцінювання стратегічного положення підприємства усе частіше використовується SPACE-аналіз (Strategic Position and Action Evaluation). Це — комплексний метод, призначений для оцінювання ситуації та вибору стратегій. Його привабливість пояснюється також і тим, що дає можливість проаналізувати наявну стратегію організації навіть тоді, коли вона існує у неявному вигляді. Річ у тім, що підприємство завжди має певну стратегію, вона складається несвідомо, а тому, як правило, не обґрунто​вана належним чином. Більш того, керівники іноді приймають рішення, що суперечать їй, витрачаючи час та гроші на боротьбу «із самим собою», тоді як потрібно скористатися прийомами й методами стратегічного аналізу та управління
У SPACE-аналізі виокремлюють чотири групи системних критеріїв оцінювання організації:

· економічний потенціал (або «фінансова сила»);

· конкурентні переваги;

· привабливість галузі (бізнес-напрямку);

· стабільність середовища (зовнішні умови бізнесу).

Кожен із критеріїв складається з певного переліку факторів, що знаходять вираз у відповідних показниках.

Економічний потенціал вимірюється за такими показниками: 

1) нормою прибутковості;

2) виробничими витратами;

3) рентабельністю вкладеного капіталу;

4) рентабельністю інвестицій;

5) обсягами заборгованості;

6) здатністю до підвищення рівня нагромадження та до залучення капіталу із зовнішніх джерел тощо.

Конкурентні преваги вимірюються за показниками, що характеризують:

1) динаміку змін частки ринку, що її обслуговує організація;

2) структуру асортименту продукції, що виготовляється (з урахуванням рівня її прибутковості);

3) цінову політику;

4) рівень розвитку маркетингу (та інших важливих для даної галузі підсистем підприємства);

5) рівень якості (конкурентоспроможності) продукції;

6) тип та тісноту зв’язків із споживачами тощо.

Привабливість галузі вимірюється за показниками, що характеризують:

1) кількість та основні характеристики конкурентів, рівень конкуренції;

2) загальну привабливість галузі (серед інших галузей);

3) залежність розвитку галузі від загальної кон’юнктури ринку;

4) стадію «життєвого циклу» галузі;

5) стабільність прибутків та загальна норма прибутку галузі;

6) застосування виробів даної галузі в інших секторах економіки тощо.

Стабільність середовища (зовнішні умови бізнесу) вимірюється за показниками, що характеризують:

1) темпи зростання (занепаду) економіки країни;

2) вплив іноземного капіталу на розвиток галузі;

Аналіз конкурентоспроможності підприємства — це аналіз, в якому внутрішні характеристики порівнюються з параметрами діяльності інших, насамперед процвітаючих, підприємств-конкурентів.

Порівняльна характеристика дає змогу виявити ключові, внут​рішні фактори конкурентоспроможності, які допомагають підприємству забезпечувати доволі тривале своє функціонування та роз розвиток в умовах несталого, динамічного, нерідко ворожого оточення. Зрештою остаточне визначення рівня наявного виробничо-збутового потенціалу можливе тільки в порівнянні з підприємствами-конкурентами. Результати аналізу дають змогу визначити напрямки його розвитку або доцільність подальшої підтримки.

М. Портер розрізняє кілька рівнів конкурентних переваг:

1. «Переваги низького рівня» базуються на доступності сировини, дешевій робочий силі, великих масштабах виробництва;
2. «Переваги більш високого рівня» визначаються репутацією фірми, ефективними зв’язками з клієнтами, інвестиційною привабливістю тощо;

3. «Переваги найбільш високого порядку» становлять власні патенти та ліцензії, висока кваліфікація персоналу, ефективні системи управління (зокрема застосування системи стратегічного управління) тощо.

М. Портер пропонував оцінювати конкурентів за такими параметрами [73]:

· фінансові цілі;

· ставлення до ризику;

· цінності організації; 

· системи контролю та стимулювання; організаційна структура;

· система бухгалтерського обліку;

· переважні типи вищих керівників та стиль їхнього управління;

· чіткість уявлення про шляхи розвитку фірми;

· склад ради директорів;

· обмеження з боку держави та зобов’язання фірми, що змен​шують свободу вибору рішень і поведінки.

А. Роу зі співавторами пропонують такі чинники для аналізу конкурентів [48]:

· стратегічна орієнтація організації та її економічна політика;

· рівень якості продукту;

· організація збуту та реалізації продукції;

· маркетингові можливості;

· виробничий потенціал, забезпеченість енергією та сировиною;

· фінансова ситуація;

· рівень наукових досліджень і розробок;

· географічна локалізація системи виробництва та збуту;

· рівень витрат на виробництво;

· якість підготовки керівників і персоналу;

· марка/імідж фірми.

14. Характеристика стратегічних груп конкурентів.

Стратегічна група конкурентів — це певна кількість підприємств, які посідають близькі позиції на ринку та конкурують між собою на основі одних і тих самих конкурентних переваг і однаковими методами.

Підприємства опиняються в одній і тій самій стратегічній групі, якщо вони відповідають принаймні одній із зазначених вимог [78]:

· близька структура асортименту продукції;

· використання однієї системи розподілу;

· однакові тип і ступінь вертикальної інтеграції;

· пропонування покупцям аналогічних послуг і технічної допомоги в експлуатації;

· спрямованість на одних і тих самих замовників;

· задоволення попиту покупців, що потребують однакових особливостей у виробах;

· використання одних і тих самих прийомів реклами у засобах масової інформації;

· застосування ідентичних технологічних підходів до виготовлення та обслуговування продуктів (або надання послуг);

· робота в одному інтервалі параметрів «ціна — якість»;

· наявність ідентичних стратегічних орієнтирів та механізмів їх досягнення;

· однакова поведінка на ринку.

Аналіз стратегічних груп виконується за допомогою так званих «карт стратегічних груп галузі» в такій послідовності:

1. Обирають найсуттєвіші характеристики продуктів або підприємств галузі (згідно з метою аналізу). Виокремлюють два з них.
2. Складають матрицю-карту з цими двома характеристиками. Важливо, щоб вони не корелювали одна з одною.

3. Розраховують обрані характеристики за продуктом або підприємством, після чого продукти або підприємства розміщують на «карті».

4. Об’єкти, що опинились близько один до одного, об’єднують в одну стратегічну групу.

Навколо кожної стратегічної групи малюють коло. Доцільно, щоб загальний обсяг продажу підприємств стратегічної групи в галузі був пропорційний до радіуса кола
Формуючи «стратегічні групи» конкуруючих фірм, можна застосувати підхід «від потреб». Тоді підприємства можуть сформувати такі групи:

· орієнтовані на задоволення всього комплексу потреб і вимог, що їх висуває споживач до товару або послуги;

· спеціалізовані щодо задоволення специфічних потреб окремого сегмента («нішева спрямованість);

· нових конкурентів, що запланували вихід на ринок зі своєю аналогічною продукцією;

· можливих конкурентів, що нині обслуговують інші ринки аналогічною продукцією, але поки що не планують освоювати ринок, який досліджується;

· виробники товарів-замінників, що мають змогу витіснити основні продукти з ринку.

Визначення рівня конкурентоспроможності товару та підприємства останніми роками заклало основу окремого наукового та практичного напрямку, який дістав назву бенчмаркінгу (вenchmarking).

Бенчмаркінг — постійний процес порівняння продуктів (товарів), виробничих процесів, методів, форм та систем управління, інших характеристик організації в цілому та її окремих частин (підсистем) з подібними елементами виробничо-управлінського типу інших організацій.

15. Характеристика SWOT- аналізу.

Стратегічний баланс — це певне поєднання факторів, які негативно та позитивно впливають на діяльність підприємства (загроз і можливостей), що об’єктивно існують у зовнішньому середовищі підприємства та суб’єктивно оцінені керівни​ками, з порівняно сильними та слабкими сторонами у функціонуванні підприємства.

Процвітаючі фірми, що ефективно застосовують стратегічне управління, складають стратегічний баланс у вигляді PEST, SPACE або SWOT-аналізу за обраним переліком і оцінками факторів. У розд. 3 та 4 ми розглядали зміст та форми PEST та SPACE-аналізу. Тепер приділимо більше уваги SWOT-аналізу.

Існує чимало визначень окремих елементів SWOT-аналізу
Сильні сторони (strength) — внутрішні можливості (навички, потенціал) чи ресурс, що можуть зумовити формування конкурент​ної переваги.

Слабкі сторони (weaknesses) — види діяльності, які фірма здійснює не досить добре, або ресурси, підсистеми потенціалу, що неправильно використовуються.

Можливості (opportunities) — сукупність факторів, що переважно позитивно впливають на діяльність організації, альтернати​ви, що їх може використати підприємство для досягнення стратегічних цілей (результатів).

Загрози (threats) — сукупність факторів, що переважно негативно впливають на діяльність організації, будь-які процеси або явища, що перешкоджають руху підприємства чи організації в напрямку досягнення своїх місії та цілей.

Ці складові об’єктивно існують у середовищі та суб’єктивно оцінюються керівниками організації.

Матриця SWOT-аналізу — це своєрідна форма; він не містить остаточної інформації для прийняття управлінських рішень, але дає змогу впорядкувати процес обмірковування всієї наявної інформації з використанням власних думок та оцінок. Для будь-якого керівника або управлінського працівника, зорієнтованого на поточну роботу, це корисна справа, яка вимагає від будь-кого, хто застосовує SWOT-аналіз, замислитися над ситуацією, що склалася, і подумати над перспективою. За цих умов підвищується роль керівника-стратега, який розробляє ті чи інші заходи щодо зведення стратегічного балансу, оскільки можна розробити неадекватні заходи, що «гасять» можливості, приймаючи їх за загрози.

Крім того, SWOT-аналіз дає змогу формувати загальний перелік стратегій підприємства з урахуванням їхніх особливостей: відповідно до змісту стратегії — адаптації до (чи формування впливу на) середовища
ОСНОВНІ ЕТАПИ ЗАСТОСУВАННЯ SWOT-АНАЛІЗУ

	Аналіз поточної ситуації (діагноз)
	Аналіз майбутнього (прогноз)

	1. Аналіз критичних внутріш​ніх та зовнішніх факторів
	

	2. Оцінювання зовнішніх факторів (експертиза)
	5. Прогнозування тенденцій розвитку для кожного (обраного) зовнішнього фактора

	3. Оцінювання внутрішніх факторів (експертиза) 
	6. Розробка вимог до рекомендацій, що посилюють переваги і усувають недоліки кожного з внутрішніх факторів

	4. Хто ми є і які наші конкурентні переваги (недоліки)? («діагноз»)
	7. Якими ми бажаємо та можемо бути? (бачення)

	
	8. Формулювання стратегії для кожного напрямку господарської діяльності


16. Прогнозування в системі стратегічного управління.
Прогноз — це передбачення напрямків та тенденцій розвитку процесу, об’єкта або явища.

Розрізняють різні підходи щодо прогнозування, але будь-який із них можна віднести до інтуїтивного (на основі особистого суд​ження) або наукового (раціоналістичного) типу.

Головна мета прогнозів — виявити процеси розвитку явищ та передбачити розвиток подій у майбутньому, а також побудова моделі найбільш ймовірного майбутнього стану середовища (як зовнішнього так й внутрішнього).

Особливості прогнозів, складених за найновішими методиками, полягають в тому, що вони містять як бажані так і можливі, але небажані характеристики стану зовнішнього, проміжного та внутрішнього середовища підприємства, а також позитивні та негативні тенденції у взаємовпливі факторів цих трьох складових середовища.

Прогнози — це інструменти визначення цілей, але цілі — явище складніше за просте визначення та констатація напрямку розвитку будь-якої сфери, системи чи підсистеми. Виходячи з цього, треба ретельно досліджувати не тільки способи встановлення цілей та відповідних стратегій, а й сутність самого явища — «мета», оскільки від цього залежить зміст концепції та окремих складових системи стратегічного управління
Найважливіші функції прогнозування в системі стратегічного планування такі:

· визначення можливих цілей і напрямків розвитку об’єкта прогнозування;

· оцінювання соціальних, економічних, наукових, технічних та екологічних наслідків реалізації кожного з можливих варіантів розвитку об’єктів прогнозування (рис. 5.3);

· попереднє визначення змісту заходів щодо забезпечення реалізації можливостей та послаблення загроз кожного з імовірних варіантів розвитку прогнозованих подій;

оцінювання необхідних витрат і ресурсів для впровадження розроблених заходів і наслідків щодо прояву обмежень у системі «час — гроші».
У стратегічному плануванні прогнози використовуються в різних варіантах. Це може бути:
· побудова системи альтернативних прогнозів для різних співвідношень «продукт — ринок»;

· оцінювання впливу різних факторів на розвиток ситуації, зокрема за окремими ринками (наприклад, вплив нових технологій виробництва, зміни у потребах окремих груп споживачів тощо);

· виявлення ймовірності «точок зростання» у макро- та мегасистемах і вплив на них окремих факторів (наприклад, зростання попиту на певний вид товару внаслідок зростання доходів споживачів);

· зміни у співвідношенні «можливості — загрози» (наприк​лад, нереалізована можливість може стати загрозою, якщо її використає у повному обсязі конкурент);

· розробка цілей та альтернативних стратегій їх досягнення.

Основними класами методів прогнозування, що використовуються у стратегічному плануванні є методи екстраполяції; експертні методи; методи моделювання з різноманітними класифікаційними групуванням моделей.

Методи екстраполяції базуються на припущенні про незмінність або відносну стабільність наявних тенденцій розвитку .Інакше кажучи, гіпотеза економічного передбачення базується на схожості та спадковості глобальних умов існування підприємств у минулому, теперішньому та майбутньому
Експертні методи базуються на знаннях та досвіді спеціалістів різної кваліфікації
Методи моделювання являють собою досить широкий спектр економіко-математичних, економетричних та інших моделей, що характеризуються спільною особливістю — мають на меті побудувати моделі об’єктів реальної дійсності, особливо (у межах можливості) їхньої динаміки, щоб на цій основі створити підвалини для відпрацювання оптимальних управлінських рішень
Сьогодні більшість авторів погоджуються з тим, що лише ком​бінація методів може дати більш-менш надійне передбачення майбутнього розвитку макро- та мікросистем
17.Ха-ка методів сценарного прогнозування (метод логіки можливого розвитку, метод посилань, метод сис-ми діаграм, метод критичних полів і ін.)
Метод побудови сценарію — один із методів прогнозування, що ґрунтується на встановленні послідовності станів об’єкта прогнозування за різних прогнозів зміни фону, на якому перебуває об’єкт.

Розглянемо деякі з методів розробки сценаріїв
1. Метод посилань. У цьому методі використовується система передумов, на базі яких створюються заключні висновки про мож​ливості розвитку підприємства чи організації. Такими посиланнями (передумовами) можуть бути поточні тенденції, що поширюються на майбутнє. Цей підхід у літературі дістав назву «наявного», оскільки він не містить таких можливих подій, як нові винаходи, терористичні акти, землетруси, страйки тощо. На противагу ним «екстремальні» посилання містять увесь набір екстра​ординарних подій та явищ. Недоліком цього підходу є те, що планове зменшення впливу негативних подій, яке потім відображується в стратегічних планах і програмах, призводить до надвитрат.

2. Метод системи діаграм. Цей метод був запропонований Р. Акоффом (1974 р.) як шлях визначення та формулювання стратегій організацій. Використовуючи цей підхід, застосовують систему діаграм, які дають змогу описати цілі (наявні стратегії) організацій та сценарії розвитку кожної з підсистем, що впливають на структуру та зміст стратегій.
3. Метод критичних полів (the critical site method), що базується на вивченні структури прийняття рішень у системі. Розробки сценаріїв ідентифікують ключові точки прийняття рішень, які допомагають реструктуризувати систему. Критичним полем може бути щорічні збори акціонерів, ради директорів; вибори; референдуми; національні збори та інші акції, які дають змогу обрати (змінити) курс дій.
4. Метод «заголовків газет». Розробник сценарію записує один чи кілька гіпотетичних заголовків для деяких майбутніх подій, наприклад: «Гонконг, 20 березня 2003 р. SNK-банк оголосив сьогодні, що він зайняв 60 % ринку в усіх фінансових операціях між Заходом і КНР. Це надзвичайне зростання, оскільки стратегічним планом, розробленим за 10 років до цього, було передбачено...»;
5. Метод «логіки можливого розвитку». Цей метод досить довго використовувався як додаток до інших методів розробки сценаріїв. Згідно з ним розробник сценарію генерує різні альтернативи, базуючись на визначенні загальних факторів розвитку процесу або явища. 

Далі цей метод знайшов конкретизацію в розробках окремих авторів, які спромоглися зробити його самостійним.

Серед них достатньо поширеним став «метод Сааті», який під час розробки сценаріїв рекомендує застосовувати технологічні прийоми неструктурованого процесу прийняття рішень (Non-structured. Decision Making). Особливістю цього методу є необхідність додержання умови фокусування (зосередження) різноманітних уявлень експертів стосовно досліджуваного процесу на основі «причинної» перспективи процесів, які закладаються у сценарій. Таке «зосередження» досягається за допомогою використання ієрархічних мереж для кожного зі сценаріїв.
Ґрунтується на прямому і зворотному плануванні
Прямий пр-с передбачає аналіз поточних факторів і пропозицій, які утворюють деякий логічний результат упорядкованої в часі послідовності подій, що починаються в даний момент t=0 і завершуються в деякому моменті   t=T
Зворотній процес планування передбачає аналіз послідовності подій, починаючи з бажаного результату в момент часу t=T, в зворотному напрямку у часі, щоб оцінити фактори та проміжні результати, які потрібні для досягнення поставленої мети.

Для забезпечення поєднання прямого і зворотного пр-сів використ. сис-ма сценаріїв, в основі розробки якого лежить метод аналізу та ієрархії.
18. Поняття та основні х-ки стратегічної позиції під-ва. Види гнучкості.

Стратегічна позиція – це стартовий граничний стан системи для досягнення стратегічних цілей.
Аспекти обґрунтування  стратег. позиції:

1) забезпечення положення , що найбільше сприяє прибутковості та підвищенню рентабельності

2) розвиток функціонального потенціалу компанії

3) створення бази стратегічної незалежності

4) розробка, якщо це необхідно програми переходу до нової лінії поведінки

Основна мета такої позиції – забезпечення життєдіяльності компанії.

Стратегічна позиція формується на основі  стратегічної бази даних (а) галузеві та господарські критерії
б) сильні та слабкі сторони діяльності компанії

в) зовнішні можливості та фактори ризику

г) конкурентне положення компанії або її конкурентний статус - частка ринку і в якій групі перебуває)

Особливого значення в процесі формування стратегічної позиції набуває гнучкість компанії як системи.

Гнучкість:
технічна

1. Зовнішня
наступальна         2.Внутрішня

Організаційна
технологічна

оборонна
економічна
Наступальна гнучкість  характеризується різноманітністю товарно-ринкових рішень достатніх для мінімізації наслідків непередбачуваних подій
Оборонна гнучкість виражається такими характеристиками:

1. кількість незалежних покупців, на яких припадає істотна частина обсягів продажів компанії

2. кількість ринкових сегментів компанії, розташованих у різних економічних середовищах( чим більше охопили регіонів і там вся ваша продукція підходить - ви гнучкі)

3. кількість незалежних технологій, які використовуються у виробництві( б/х,молекулярна оптика і т.п.)

Внутрішня гнучкість в різновидах:
1.технічна виражається покращенні технічних параметрів устаткування та виробничою структурою компанії в цілому.

2. технологічна - орієнтація системи на застосування технологій, що принципово змішують економіку та організацію виробництва

3. організаційна – характеризує здатність організ.стр-ри компанії відповідати змінам вимог ринку (у зовн.середовищі)

4. економічна гнучкість - це здатність виробничого потенціалу реагувати на зміну рентабельності виробництва на всіх його стадіях.

Показники гнучкості:

 1. Коефіцієнт технічної гнучкості = Кт.г.=1 – tср п/Т еф

    tср п- середній час переналагодження технологічної системи

    Т еф- ефективний час роботи цієї системи

2. Коефіцієнт оперативної гнучкості = Ко.г.=∆З/З*∆Мр/Мр
3. Ефективність підвищення гнучкості =∆З≤ Кр*П
19. Обгрунтуванн вибору стратегічної позиції.  Характеристика стратегічних зон господарювання (СЗГ).

Для обґрунтування вибору стратегічної позиції необхідно проводити зовнішню та внутрішню сегментацію середовища.
Зовн. сегментації елементами виступають:

1. стратегічна зона господарювання - СЗГ- це той сегмент оточення , на який компанія має бажає має вихід.

2. зона стратегічних ресурсів = ЗСР- це сукупність постачальників основних ресурсів, здатних  забезпечити отримання компанією цих ресурсів для виводу на ринок певного асортименту.
3. ГСВ- групи стратегічного впливу - це контактні аудиторії, які здатні чинити тиск на місію компанії (уряд, промислові фінансові групи, спілка захисту прав споживачів, антимонопольний комітет, державна комісія з урегулювання цінних папарів, нац..банк)

СЗГ- пов’язані з реалізацією місії компанії, визначаються 4 факторами:

1) майбутня потреба ринку

2) технологія

3) коло споживачів

4) географічний регіон

СЗГ характеризується такими параметрами:

1. перспективи зростання (зростання обсягів продажу), на них впливають: а)фаза життєвого циклу попиту ; б)потенційна місткість ринку; в)купівельна спроможність потенційних клієнтів

2. перспективи рентабельності

3. очікувальний рівень нестабільності зовн.середовища

4. головні фактори успішної конкуренції у майбутньому

Елементами внутрішньої сегментації виступають:

1. СГЦ- стратегічний господарський центр- несе відповідальність за вибір стратегічних напрямків

2. СГП-стратегічний господарський підрозділ (середня ланка) несе відповідальність за реалізацію стратег. напрямків.
20. Характеристика видів стратегічного управління.
Найвідоміший в колишньому СРСР фахівець із питань стратегічного управління І. Ансофф згрупував основні підходи до стратегічного управління залежно від акценту на ті або інші елементи, що входять до складу стратегічного управління. Він докладно охарактеризував такі варіанти: «управління на основі ранжування стратегічних задач»; «управління стратегічними мож​ливостями»; «управління за допомогою вибору стратегічних позицій»; «управління «за слабкими сигналами»; «управління в умовах стратегічних несподіванок».
Управління на основі ранжування стратегічних завдань основну увагу приділяє визначенню тих завдань, які мають розв’язуватися в межах стратегічного управління. 

Це дозволяє реалізувати «принцип своєчасності рішень». Цей підхід передбачає такі кроки:

1. Організацію постійного спостереження за всіма тенденціями у зовнішньому середовищі ( ринковими, технічними, економіч​ними, соціальними, політичними).

2. Доведення результатів спостережень до керівництва.

3. Вище керівництво спільно з плановим підрозділом поділяє завдання на чотири категорії: 

· найтерміновіші, що потребують негайного вирішення;

· важливі, середньотермінові, які «укладаються» в наступний плановий цикл;

· важливі нетермінові задачі;

хибні, які не заслуговують на увагу
4. Термінові завдання передаються відповідним підрозділам або створюються спеціальні оперативні групи для негайного розв’я​зання проблеми.

5. Для середньотермінових та нетермінових задач розробляються відповідні рішення, які оформлюються та контролюються вищим керівництвом, вибір рішень здійснюється з точки зору стратегічних та тактичних наслідків.

Керівники безперервно відстежують зміни завдань та поновлюють список, змінюють їхню пріоритетність.

Управління стратегічними можливостями основну увагу приділяє взаємозв’язку таких базових елементів, як нестабільність зовнішнього середовища , стратегії досягнення цілей організації та можливостям підприємства до реалізації стратегій для адаптації його до середовища Причому для успіху в довгостроковій перспективі, організація має як змінювати стратегії, так і розвивати свої можливості, а це означає необхідність прогнозування розвитку середовища і, відповідно, виникнення нових проблем, одночасно з визначенням характеру можливостей, які будуть необхідними для фірми в майбутньому
Управління за допомогою вибору стратегічних позицій — відрізняється від решти підходів, які розглядаються у цьому розділі, твердженням про те, що планування стратегій та планування потенціалу організації — це єдиний, нерозривний процес, у межах якого постійно доводиться долати опір змінам, який виникає в організації при втіленні стратегії та запланованих змін у потенціалі
Управління «за слабкими сигналами» наголошує на необхідності відстежування та врахування за високих рівнів нестабільності середовища так звані «слабкі сигнали» про зміни в ньому і, орієнтуючись на ці сигнали, заздалегідь готувати відповідні альтернативні рішення.

запропонований поділ на п’ять стадій «сили сигналів» про нові тенденції в зовнішньому та внутрішньому середовищі організації, а також приклади відповідних контрзаходів. «Слабкі сигнали» мають властивість посилюватися, вимагаючи все більших зусиль та витрат на їх подолання за нарощування дефіциту часу. Якщо фірма працює з урахуванням «слабких сигналів», то в неї є час підготувати відповідні заходи до моменту, коли нова загроза або можливість висвітяться повною мірою. Організація буде у змозі підготувати та запустити відповідну програму, яка й буде реакцією на зміни.

Управління в умовах стратегічних несподіванок рекомендується до використання в умовах, коли зміни в середовищах здійснюються дуже швидко, а отже:

· проблеми з’являються раптово;

· виникають нові завдання, що не відповідають нагромадженому досвіду фірми;

· невміння та неготовність керівників та персоналу своєчасно прийняти відповідні заходи призводять до різноманітних втрат (часу, грошей, іміджу);

· контрзаходи мають впроваджуватися швидко, але звичайний порядок розробки та виконання рішень не дає змоги це зробити.

Сукупність цих умов та характеристик і дає уяву про сутність стратегічних несподіванок, які й виступають об’єктами впливу у системі, що розглядається. 

Характерні риси цієї системи такі: 

1. При виникненні стратегічної несподіванки вводиться в дію комунікаційна мережа для надзвичайних ситуацій;

2. Перерозподіляються обов’язки вищих керівників;

3. Для розробки заходів створюються оперативні групи;

4. Система управління в умовах стратегічних несподіванок перевіряється в нормальних умовах.

