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РАЗРАБОТКА СТРАТЕГИИ 

РАЗВИТИЯ КОМПАНИИ НА 

РЫНКЕ ТРАНСПОРТНО-

ЛОГИСТИЧЕСКИХ УСЛУГ 
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Компания: Международная траспортно-
логистическая компания основанная в 2009 году, 
имеющая офисы в Москве и Киеве  

Проект: Разработка стратегии развития 
компании на период до 2015 годы 

Цель: Достижение максимальной эффективности 
ведения бизнеса и увеличение прибыльности не 
менее чем на 20% в год. 

Задачи: 

 Получение экспертных оценок сотрудников 
по возможностям компании и её будущему 
развитию; 

 Выявление наиболее перспективных 
отраслей (рынков) экономики для развития 
бизнеса компании; 

 Разработка стратегии развития компании до 
2015 года; 

 Детализация разработанной стратегии по 
комплексу маркетинга (4Р/4С) 

ОБЩЕЕ ОПИСАНИЕ ПРОЕКТА  
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ЭТАПЫ РАБОТ ПО ПРОЕКТУ 

Этап 1. Проведение комплексного маркетингового аудита 

Этап 2. Проведение серии стратегических сессий 

Реализация разработанной стратегии 

Этап 3. Разработка стратегии развития и её детализация по 
комплексу маркетинга 
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1. Проведение личных глубинных интервью с руководящими                                       

сотрудниками Компании с использованием коучинга. Выборка – 31 

интервью 

Проведение данного этапа позволило:   

 Выявить структуру бизнес процессов в компании; 

 Проанализировать эффективность функционирования различных 

подразделений компании;  

 Определить миссию, видение и стратегические цели Компании  на 

рынке; 

 Выявить внутренние возможности и ресурсы Компании  по 

оказанию тарнспортно-логистических услуг;  

 Определить видение перспектив развития Компании 

сотрудниками а также оценить сильные и слабые стороны  по 

сравнению с конкурентами; 

 Получить экспертную оценку руководителями Компании основных 

тенденций рынка, основных игроков (существующих и 

потенциальных конкурентов), потребительских предпочтений и 

составить экспертные прогнозы дальнейших изменений; 

 Определить критерии, предъявляемые разными потребителями к 

услугам (на экспертном уровне). 

ЭТАП 1.1. АНАЛИЗ  

ВНУТРЕННИЙ СРЕДЫ 
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Кабинетное исследование   

1. Информация, предоставленная Компанией-заказчиком  

2. Сбор и анализ данных из открытых источников (СМИ, 

Интернет) 

Проведение данного этапа позволило:   

 Определить объем и емкость рынка траспортно-

логистических услуг; 

 Провести сегментацию рынка и выделить наиболее 

перспективные и востребованные услуги; 

 Определить основных игроков рынка, и их доли рынка; 

 Определить основные тенденции и перспективы 

развития рынка на ближайшие годы, в том числе и по 

сегментам; 

 Выявить наиболее перспективные сегменты 

потребителей траспортно-логистических услуг; 

 Определить КФУ (ключевые факторы успеха) на рынке, а 

также оценить барьеры входа в отрасль 

 Провести анализ позиционирования, а также 

коммуникационной активности основных конкурентов 

ЭТАП 1. 2. АНАЛИЗ  

ВНЕШНЕЙ СРЕДЫ 
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 Стратегическая сессия – это творческое 

формулирование и обсуждение положений стратегии 

компании акционерами, ключевыми менеджерами и 

сотрудниками компании при участии консультанта-

фасилитатора 

 В работе серии из 5-ти стратегических сессий  

участвовали 15 ключевых сотрудников компании, в 

том числе 3 акционера компании 

       В результате стратегической сессии: 

 Сформулирована миссия компании  

 Проведен PEST – анализ 

 Проведен анализ отрасли по модели 5-ти сил М. 

Портера 

 Определены рыночные возможности и угрозы 

 Определены сильные и слабые стороны компании  

 Проведен развернутый SWOT – анализ 

 Определены основные и второстепенные конкуренты 

и составлены их профили (по критериям: Концепция 

(миссия, позиционирование, слоган), УКП и УТП, 

основные недостатки)  

 

ЭТАП 2. СТРАТЕГИЧЕСКАЯ  

СЕССИЯ  
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SWOT-МАТРИЦА. РЕЗЮМЕ  

S (сильные стороны) W (слабые стороны) 

 Большой опыт работы в отрасли 

руководства компании; 

 Наличие административного ресурса; 

 Умение выбрать наиболее оптимальную 

схему поставки и реализовать её; 

 Клиентоориентированность; 

 Открытие офиса в Европе; 

 Наличие своего подвижного состава и 

прямого договора с РЖД; 

 Техническое и ИТ оснащении компании 

 Недостаточный уровень профессионализма и 

квалификации сотрудников; 

 Работа только в 3-мя ключевыми клиентами и в 

этой связи сильная зависимость от них; 

 Неучастие компании в профессиональных 

ассоциациях; 

 Отсутствие отдела маркетинга и продаж; 

 Отсутствие HR службы; 

 Отсутствие сертификации по ISO; 

 Финансовая нагрузка, вызванная содержанием 

парка подвижного состава  

 Не застрахованность компании как экспедитора  

O (возможности) T (угрозы) 

 Перспектива роста рынка; 

 Рост спроса в смежных и новых отраслях; 

 Развитие внешнеторговых связей между 

ЕС и Китаем, ЕС И Россией; 

 Научно-технический прогресс; 

 Понимание клиентами, что за 

комплексные услуги надо платить 

больше. 

  

 Смена настроения у власти в отношении 

Газпрома; 

 Ужесточение законодательства; 

 Вступление России в ВТО; 

 Падение спроса на товары Российского экспорта-

импорта; 

 Изменение стратегии закупок и сбыта 

транспортных услуг 
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 В рамках стратегии развития компании были: 

 Сформулированы критерии выбора поставщика 

транспортно-логистических услуг; 

 Выработаны критерии сегментация клиентов; 

 Составлен портрет «идеального» клиента»; 

 Выбраны источники привлечения клиентов; 

 Сформулированы принципы организации продаж и 

требования к сотрудникам отела продаж; центры 

прибыли и центры затрат компании 

 Выработаны УКП и УТП компании; 

 Разработано позиционирование корпоративного 

бренда; 

 Определены KPI. 

 Разработан комплекс маркетинга (4р/4с) 

 Ассортимент услуг компании;  

 Ценовая политика; 

 Партнерские программы;  

 Коммуникационная стратегия продвижения компании и 

её услуг, корректировка логотипа и визуальных 

атрибутов компании. 

ЭТАП 3. РАЗРАБОТКА СТРАТЕГИИ 
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ОБНОВЛЕННЫЙ ЛОГОТИП 
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www.dsf-logistic.com 

• 24/7 всегда в движении, всегда on-line  

• Индивидуальных проектных логистические решений 

• Опыт проектной логистической работы с ведущими игроками рынка 

металлургии, тяжелой и химической промышленности 

• Наличие прямого договора с ОАО «РЖД» с возможностью оплаты транзитных 

перевозок 

• Практический опыт работы и прямые договора с морскими, речными портами и 

судоходными линиями в странах СНГ, ЕС, США, Канаде и  cтранах Азии 

• Практический опыт поставок грузов, следующих по аккредитиву 

• Собственные филиалы в европейских столицах 

• Членство ДСФ Логистик Рус в Ассоциации Российских Экспедиторов 

• Членство ДСФ Логистик Рус в ФИАТА 

• Членство ДСФ Логистик Украина в Ассоциации Международных Экспедиторов 

Украины 

• Членство ДСФ Логистик Австрия в Центральной ассоциации экспедиторских и 

логистических компаний 

• Работа по экспедиторским документам FIATA: FBL, FCR 

• Экспедиторская ответственность компании ДСФ Логистик застрахована в TT 

Club, London 

СЕГОДНЯ КОМПАНИЯ  
ДСФ ЛОГИСТИК ЭТО… 

http://www.dsf-logistic.com/
http://www.dsf-logistic.com/
http://www.dsf-logistic.com/
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 Головной офис компании 

находится в Вене. 

 Рост прибыли составляет более 

40%  в год 

 Стратегия внедрена в полном 

объеме. 

ТЕКУЩИЕ РЕЗУЛЬТАТЫ 


