




РЕФЕРАТ 

 

Выпускная квалификационная работа 74 с., иллюстраций 27, таблиц 9, 

источников 33, приложений 4. 
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СТРАТЕГИЯ ОРГАНИЗАЦИИ, ДИВЕРСИФИКАЦИЯ, ФАКТОРЫ СРЕДЫ, 

МАТРИЦА BKG, SWOT-АНАЛИЗ, СТРАХОВАНИЕ, СТРАХОВЩИК, 

СТРАХОВАТЕЛЬ, СТРАХОВАЯ ПРЕМИЯ, СТРАХОВОЕ 

ВОЗНАГРАЖДЕНИЕ 

Цель работы – разработка стратегии развития ООО «Премиум финанс». 

Методы исследования – анализ, синтез, сравнение, математические 

методы, статистические методы. 

Проведен анализ существующей стратегии развития организации. Дана 

оценка влияния существующей стратегии развития на хозяйственную 

деятельность организации. Проведѐн анализ финансового состояния 

предприятия. Проведѐн анализ рынка страхования. Предложена стратегия 

развития организации и мероприятия по выполнению стратегии. Дана оценка 

возможной эффективности предложенной стратегии и мероприятий. 
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ВВЕДЕНИЕ 

 

Актуальность разработки стратегии развития обусловлена тем фактом, 

что современные фирмы действуют в постоянно меняющейся внешней среде, 

которая более, чем нестабильна в условиях российской экономики. Кроме того, 

на фирму оказывают влияние новые технологии, рост конкуренции и 

повышение требований потребителей к качеству продукции. Огромное 

количество факторов внешней среды, их постоянное изменение, требуют от 

фирмы быстрого и адекватного реагирования, что в свою очередь, 

обуславливает необходимость эффективной системы управления на каждом 

этапе развития предприятия. При этом фирма постоянно должна видеть 

перспективы развития, гибко перестраиваться, использовать новые 

возможности и противостоять постоянно возникающим новым угрозам. 

Проведение маневренной рыночной политики, ориентация на потребителя и 

использование достижений научно-технического прогресса должны быть 

основой для философии управления и развития фирмы. Все это обеспечивается 

в рамках стратегического управления предприятием, что обуславливает 

актуальность разработки и реализации стратегии развития фирмы. 

Стратегия развития позволяет предприятию выявить перспективные 

рынки и целевых потребителей, понять и реализовать на практике свои 

конкурентные преимущества, достичь целей развития фирмы. 

Стратегия позволяет выявить оптимальные соотношения между 

имеющимися у предприятиями ресурсами и возможностями их наиболее 

эффективного использования, а также максимально полно удовлетворить 

запросы и требования рынка. Ясное видение перспектив и направлений 

развития, которое обеспечивает стратегия, особенно актуально на малых 

предприятиях, не обладающих запасом прочности крупных фирм, так как 

обеспечивает выживаемость и развитие предприятия в условиях нестабильной 

внешней обстановки. 

Цель работы – разработка стратегии развития ООО «Премиум финанс». 



 

Задачи: 

 рассмотреть понятие «стратегия развития», структуру и 

классификацию стратегий; 

 рассмотреть элементы стратегии развития фирмы; 

 рассмотреть факторы, влияющие на выбор стратегии развития фирмы; 

 рассмотреть организационно-экономическую характеристику 

ООО «Премиум финанс»; 

 провести анализ стратегии развития ООО «Премиум финанс»; 

 оценить влияние стратегии развития на хозяйственную деятельность 

ООО «Премиум финанс»; 

 разработать стратегию развития ООО «Премиум финанс»; 

 оценить эффективность стратегии развития ООО «Премиум финанс». 

Объект исследования: ООО «Премиум финанс». 

Предмет исследования: стратегическое положение ООО «Премиум 

финанс». 

Методы исследования – анализ, синтез, сравнение, математические 

методы, статистические методы. 

В работе рассматриваются труды зарубежных авторов, классиков 

стратегического менеджмента, таких как, И. Ансофф, Л. Фаэй, Р. Ренделл, А. А. 

Томпсон мл., А. Дж. Стрикленд III, Г. Минцберг, Б. Альстранд и Ж. Лампель, 

М. Портер, Д. Самплер, С. К. Прахалад, Г. Минцберг, Б. Альстранд, Ж. 

Лампель, М. Портер и других. Рассмотрены труды отечественных авторов: 

О. С. Виханский, А. И. Наумов, В. И. Грушенко. Ю. В. Гуськов, Т. В. Гуськова, 

А. В. Курлыкова, Ю. Н. Лапыгин, В. Д. Маркова, С. А. Кузнецова, Б. А. 

Райзберг, Л. Ш. Лозовский, Е. Б. Стародубцева, В. Н. Родионова, Е. В. Романов, 

Б. Л. Скрынченко, А. Н. Петров. Использованы статистические данные 

Центрального Банка России, нормативно-правовые акты, регулирующие 

страховую сферу. 

Работа состоит из введения, трех глав, заключения и списка 

использованных источников. 



 

1 ТЕОРЕТИЧЕСКИЕ ОСНОВЫ РАЗРАБОТКИ СТРАТЕГИИ РАЗВИТИЯ 

ФИРМЫ 

 

1.1 Стратегия развития фирмы: основные понятия, структура и 

классификация 

 

Для того, что бы определиться, что понимать под «стратегией развития 

фирмы», необходимо разобраться с тем, что такое «стратегия организации» и 

что такое «развитие организации». 

Согласно Б. А. Райзбергу, развитие организации – это долгосрочная 

программа усовершенствования возможностей организации решать различные 

проблемы, в особенности путем повышения эффективности управления 

культурой производства [21, с. 341]. 

Возникает вопрос, любое ли развитие организации будет являться 

стратегией развития. И. К. Ларионов считает, то развитие по инерции в 

долгосрочном плане не может быть отнесено к стратегии развития. 

Соответственно управление таким развитием, которое выступает в качестве 

управления по инерции инерционным процессом, даже в долгосрочной 

перспективе, не связано с осуществлением стратегии, иначе говоря, не носит 

стратегического характера [26, с. 107]. 

Термин «стратегия» (в пер. с гр. stratos – война) появился в древние 

времена и использовался сначала в управлении военными действиями [11, с. 

45]. Рассмотрим, что понимают классики теории стратегического менеджмента 

под термином «стратегия организации». 

И. Ансофф связывает понимание стратегии с принятием решений, 

направленных на процесс развития организации [9, с. 155]. 

Л. Фаэй и Р. Ренделл считают, что стратегия – это средство, с помощью 

которого изменяются взаимоотношения организации с партнерами и 

конкурентами [16, с. 29-30]. В тоже время авторы отмечают, что конечная цель 

стратегии – это получение продукта, соответствующего запросам потребителя, 
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и увеличение прибыли компании. Следовательно, стратегия подразумевает 

наличие цели и средств еѐ достижения [16, с. 30]. 

М. Портер предлагает понимать под стратегией – создание уникальной и 

ценной позиции, включающей особый набор видов деятельности [28, с. 231]. 

Согласно А. А. Томпсону мл. и А. Дж. Стрикленду III стратегия – это 

управленческий план, направленный на укрепление позиций организации, 

удовлетворение потребностей ее клиентов и достижение определенных 

результатов деятельности [27, с. 1]. 

Согласно Ф. Котлеру стратегия в корпоративной практике – это 

интегрированная концепция, задача которой – обеспечить долгосрочное 

выживание путем активного взаимодействия с конкурентами с учетом их 

возможностей и исходящих от них угроз. Реализовывать данную концепцию 

необходимо с учетом индивидуальных достоинств и недостатков [14, с. 21]. 

Г. Минцберг, Б. Альстранд, Ж. Лампель полагают, что у стратегии не 

может быть одного определения и данное понятие требует пяти определений [19, 

с. 16]. Стратегия есть план, или нечто в этом роде – руководство, ориентир или 

направление развития, дорога из настоящего в будущее [19, с. 16].  Стратегия – 

это принцип поведения или следование некой модели поведения [19, с. 16]. 

Стратегия – это позиция, а именно расположение определенных товаров на 

конкретных рынках [19, с. 19]. Стратегия – это перспектива, т.е. основной способ 

действия организации, или это «теория бизнеса» данной организации [19, с. 19]. 

Стратегия – это ловкий приѐм, особый «маневр», предпринимаемый с целью 

перехитрить соперника или конкурента [19, с. 20-21]. 

Таким образом, среди классиков теории стратегического менеджмента 

абсолютного единства в подходе к определению стратегии организации нет. 

Если для Ф. Котлера стратегия – это концепция, обеспечивающая, выживание 

организации, то для М. Портера – это выгодная позиция в конкурентной 

борьбе, а для остальных (И. Ансофф, Л. Фаэй, Р. Ренделл, А. А. Томпсон мл., А. 

Дж. Стрикленд III, Г. Минцберг, Б. Альстранд и Ж. Лампель) – это позиция, 

удовлетворяющая запросы клиентов и подразумевающая перспективу развития 
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организации (увеличение прибыли, достижение результатов). 

В тоже время, труды данных классиков не содержат такого понятия, как 

«стратегия развития» («Курс MBA по стратегическому менеджменту» 

(М. Портер, Д. Самплер, С. К. Прахалад и др.) [16], «Конкурентное 

преимущество: Как достичь высокого результата и обеспечить его 

устойчивость» (М. Портер) [20], «Стратегический менеджмент: концепции и 

ситуации» (А. А. Томпсон, мл., А. Дж. Стрикленд III) [27], «Стратегический 

менеджмент по Котлеру» (Ф. Котлер) [14], «Стратегическое сафари: экскурсия 

по дебрям стратегического менеджмента» (Г. Минцберг, Б. Альстранд, 

Ж. Лампель) [19], «Новая корпоративная стратегия» (И. Ансофф) [7]). 

Более того, указные авторы даже не классифицируют стратегии 

организации на стратегии развития и иные, так как, исходя из их понимания 

стратегии, – любая стратегия предполагает развитие организации. 

Следовательно, любая стратегия – это стратегия развития. 

Но тут возникает некоторый диссонанс, так как часть авторов предлагают 

стратегии, которые, развития не предполагают. Так, А. А. Томпсон мл. и 

А. Дж. Стрикленд III описывают две такие стратегии: стратегия компании-

последователя и стратегия ликвидации компании. 

Стратегия компании-последователя – это стратегия компании, 

получающей хорошие прибыли и желающей только сохранить свои позиции. 

Компании-последователи сознательно отказываются от обязывающих 

стратегических действий и агрессивных попыток отобрать потребителей у 

лидеров. Они реагируют и отвечают, но не проявляют инициативы и не 

атакуют, предпочитают оборону нападению и редко выходят из тех диапазонов 

цен, которые установили лидеры [29, с. 234]. 

Ликвидация же, при всех стратегических альтернативах, – самое неприятное 

и болезненное мероприятие, особенно в случае недиверсифицированного 

предприятия, когда она означает прекращение существования компании. В 

безнадежных ситуациях ранняя ликвидация в большей степени защищает 

интересы акционеров, чем неизбежное банкротство. Продолжительная борьба в 
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безнадежной ситуации истощает ресурсы организации и оставляет все меньше 

материальных ценностей, она также может испортить репутацию руководителей и 

подорвать управленческую карьеру [29, с. 270-271]. 

Таким образом, А. А. Томпсон мл. и А. Дж. Стрикленд III при 

определении понятия «стратегия» указывают на укрепление позиций 

организации [29, с. 1] (по сути – развитие организации), но допускают 

стратегии при которых развития не происходит. 

Аналогичный парадокс можно встретить и в трудах отечественных 

авторов. Так, В. Н. Родионова связывает понятие стратегии с развитием 

организации [22, с. 59], предлагает классификацию стратегий развития бизнеса 

[22, с. 63-64], но данная классификация содержит стратегию сокращения, при 

которой характерно установление целей ниже уровня, достигнутого в 

предыдущем периоде (в т.ч. стратегия ликвидации) [22, с. 63-64]. Е. В. Романов 

к стратегиям развития относит стратегию ухода (антикризисную стратегию), 

которая ориентирована на постепенное сокращение: объемов производства; 

объемов продаж; доли рынка; каналов продвижения продукции на рынок; числа 

заводов; оборудования [23, с. 80]. 

Получается, что понятие «стратегия развития организации» ничем не 

отличается от понятия «стратегия организации». В тоже время, к стратегиям 

развития могут быть отнесены стратегии, не имеющие отношение к развитию 

организации. На первый взгляд, это так же парадоксально, как отнесение судов 

воздушных, морских и внутреннего плавания к недвижимым вещам [1, п. 1 ст. 

130], но не всѐ так однозначно. Организация в своем развитии проходит 

несколько стадий: рост (слабый, сильный (активный)); стабилизация; упадок, 

как следствие могут быть выделены стратегии роста, поддержания и ухода.  

Четко выделенные основания классификации стратегий позволяют 

осуществить их целесообразный выбор с учетом как положения в отрасли в 

целом, так и динамики развития организации. 

Рассмотрим структуру и классификацию стратегий развития организации 

исходя из стадий развития по Е. В. Романову [23, с. 76] (рис. 1.1). 
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Стратегии развития бизнеса 

Ограниченный 

рост 
Рост Сокращение Комбинированная 

стратегия усиления 

стратегия развития рынка 

стратегия развития продукта 

стратегия ликвидации 

стратегия «сбора урожая» 

стратегия сокращения 

 

 

Рис. 1.1 – Классификация стратегий развития организации по Е. В. Романову 

 

В. Н. Родионова определяет стратегии развития бизнеса базисными, или 

эталонными, стратегиями, которые отражают четыре различных подхода к 

росту предприятия, каждая из которых эффективна при определенных условиях 

и состоянии среды. Классификация стратегий развития по В. Н. Родионовой 

представлена на рисунке 1.2 [22, с. 63-64]. 

 

 

 

 

Рис. 1.2 – Классификация стратегий развития организации по В. Н. Родионовой 
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преимущества 
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Ю. В. Гуськов отмечает, что стратегии развития организации относятся к 

корпоративным стратегиям, их классификация базируется на рассмотрении 

внутренних факторов развития организаций, и выделяет три основных группы 

эталонных, или базисных стратегий развития организации [12, с. 93-97], и 

альтернативную классификацию стратегий развития (исходя из доли 

организации на рынке) [12, с. 98-100] (рис. 1.3). 

 

 

 

Рис. 1.3 – Классификация стратегий развития организации по Ю. В. Гуськову 
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Аналогичную классификацию стратегий развития организаций 

предлагают О. С. Виханский и А. И. Наумов [10, с. 287-290] (рис. 1.4). Отличие 

от классификации Ю. В. Гуськова, например, в том, что стратегия 

интегрированного роста предусматривает только вертикальную интеграцию 

(без горизонтальной). 

 

 

 

Рис. 1.4 – Классификация стратегий развития организации по О. С. Виханскому 

и А. И. Наумову 
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А. В. Курлыкова предлагает такую же классификацию, как 

О. С. Виханский и А. И. Наумов, только стратегии интегрированного роста 

дополнены стратегией горизонтальной интеграции [15, с. 41-45]. 

Таким образом, классификации стратегий, предлагаемые авторами, 

имеют больше общего, чем различий и основаны на пяти основных стратегиях: 

1) концентрированного роста; 2) интеграционного роста; 3) 

диверсифицированного роста; 4) поддержания; 5) сокращения (ухода). 

Рассмотрим элементы стратегии развития фирмы. 

 

1.2 Элементы стратегии развития фирмы 

 

Стратегия компании отвечает на следующие вопросы: как расширить 

бизнес, как удовлетворить потребителей, как превзойти конкурентов, как 

ответить на изменение рыночных условий, как управлять каждым 

функциональным подразделением бизнеса, как достигнуть стратегических и 

финансовых целей. Все эти заложенные в стратегию вопросы специфичны для 

каждой компании, и они должны соответствовать ситуации, в которой она 

находится, а также ее целям деятельности. Компании в деловом мире обладают 

большой степенью стратегической свободы. Они могут внедряться в 

родственные и неродственные отрасли путем приобретения компаний, создания 

совместных предприятий, стратегических альянсов или новых предприятий. 

Даже если компания предпочитает сконцентрировать свои усилия в 

одном бизнесе, преобладающие рыночные условия обычно предлагают 

достаточно широкий диапазон стратегических действий, при котором 

ближайшие конкуренты могут легко избежать копирования стратегий – одни 

компании стремятся к лидерству в издержках, другие делают упор на 

определенные свойства своей продукции или услуг, а третьи предпочитают 

обслуживать особые потребности и предпочтения узкого потребительского 

сегмента [27, с. 11-12]. Таким образом, подход к выбору стратегии развития 

организации связан с изменением состояния одного или нескольких следующих 
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элементов: 1) продукт; 2) рынок; 3) отрасль; 4) положение фирмы внутри 

отрасли; 5) технология. 

Каждый из данных пяти элементов может находиться в одном из двух 

состояний: существующее состояние или новое состояние, разные сочетания 

которых определяют группы стратегий развития организации. 

Стратегии роста направлены на использование существующих на рынке 

возможностей. На рисунке 1.5 схематично представлена связь элементов 

стратегии со стратегиями роста [23, с. 77]. 

 

 

 

Рис. 1.5 – Стратегии роста 
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продукт или начать производить новый, не меняя отрасли. При этом фирма 

ведет поиск возможностей улучшения своего положения на рынке либо 

перехода на новый рынок [23, с. 78-79]. 

 

Таблица 1.1 

Характеристика типовых стратегий роста 

 

№ 

п/п 
Название 

Целевое 

назначение 
Условия применения 

 1 2 3 

Стратегии концентрированного роста 

1 Захват 

рынка 

Стремление 

увеличить свою 

долю на 

традиционных 

рынках 

1. Существующие рынки не насыщены продуктом 

организации. 

2. Норма потребления продукта организации у 

традиционных потребителей может существенно 

возрасти. 

3. Увеличение масштабов производства обеспе-

чивает основные стратегические преимущества 

2 Развитие 

рынка 

Введение своего 

продукта на 

рынок в новых 

географических 

условиях 

1. Появляются недорогие, надежные каналы сбыта. 

2. Организация очень преуспевает в своем бизнесе. 

3. Существуют новые непроработанные или 

ненасыщенные рынки 

3 Развитие 

продукта 

Стремление 

увеличить объем 

реализации через 

улучшение или 

модификацию 

своего продукта 

1. Организация конкурирует в отрасли, характе-

ризующейся быстрыми технологическими изме-

нениями. 

2. Основные конкуренты предлагают продукты 

лучшего качества по сравнимой цене. 

3. Организация отличается своими научно-ис-

следовательскими и проектными возможностями 

Стратегии интегрированного роста 

4 Прямая 

интеграция 

Приобретение в 

собственность 

или 

установление 

полного 

контроля над 

дист-

рибьюторской 

сетью 

1. Возможности дистрибьюторов ограничены 

в смысле создания стратегических преимуществ 

для организации в конкурентной борьбе. 

2. Организация конкурирует в быстрорастущей 

отрасли и ожидается продолжение расширения 

рынков сбыта. 

3. Стабильность производства особенно ценна 

5 Обратная 

интеграция 

Стремление 

получить в 

собственность 

или под полный 

контроль 

поставщиков 

сырья 

1. Поставщики организации дороги, несговорчивы 

или слабы. 

2. Организация конкурирует в быстрорастущей 

отрасли и ожидается продолжение расширения 

рынков сбыта. 

3. Организация нуждается в быстрых поставках 

сырья и материалов 
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Окончание таблицы 1.1 

 1 2 3 

6 Горизон-

тальная 

интеграция 

Стремление 

получить в 

собственность 

или под полный 

контроль своих 

конкурентов 

1. Организация может стать монополистом в 

определенном регионе. 

2. Увеличение масштабов производства обеспе-

чивает основные стратегические преимущества. 

3. Конкуренты допускают ошибки из-за недостатка 

опыта управления или отсутствия особых ресурсов, 

которыми располагает организация 

Стратегия диверсифицированный роста 

7 Концентри-

ческая 

диверсифи-

кация 

Создание новых 

производств, 

совпадающих с 

профилем 

организации 

1. Новые профильные продукты могут предлагаться 

на рынке по достаточно высоким конкурентным 

ценам. 

2. Традиционные продукты находятся в стадии 

умирания по их жизненному циклу. 

3. Организация располагает сильной управленче-

ской командой 

8 Конгломе-

ратная 

диверсифи-

кация 

Освоение 

выпуска новых 

продуктов, не 

совпадающих с 

традиционным 

профилем 

организации 

1. В базовой отрасли происходит ежегодное 

снижение объемов реализации и прибыли. 

2. Существующие рынки для продукта организации 

уже сильно насыщены 

9 Горизон-

тальная 

диверсифи-

кация 

Освоение новых 

непрофильных 

продуктов, но 

для 

традиционных 

потребителей 

1. Добавление новых, но непрофильных продуктов 

может существенно улучшить реализацию 

традиционных. 

2. Организация конкурирует в высококонкурентной 

и/или неразвивающейся отрасли. 

3. Традиционные каналы дистрибуции могут быть 

использованы для продвижения на рынок новых 

продуктов 

 

Работа со старым продуктом на старом рынке не требует новых знаний и 

умений ни в области маркетинга, ни в области технологий. Поэтому стратегия 

расширения объемов продаж выпускаемого продукта на уже задействованных 

рынках подвержена минимальному риску. 

Более рискованным является выход с уже выпускаемым продуктом на 

новые рынки. Такой выход может быть связан с дополнительными 

финансовыми вложениями с целью проведения рекламных кампаний и 

адаптации продукции под новые требования. Выход на новые рынки требует 

значительных маркетинговых исследований, выявляющих новые требования и 

вкусы потребителей. 
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Ко второй группе стратегий роста относятся такие стратегии бизнеса, 

которые связаны с расширением фирмы путем добавления новых структур. Эти 

стратегии носят название стратегий интегрированного роста, их применение 

связано с невозможностью осуществлений стратегий концентрированного 

роста, при этом положение фирмы достаточно сильное. Фирма может 

осуществлять интегрированный рост, приобретая собственность или путем 

расширения изнутри. И в том и в другом случае происходит изменение 

положения фирмы внутри отрасли. 

Третью группу стратегий роста составляют стратегии 

диверсифицированного роста. Они реализуются в том случае, когда фирма не 

может развиваться на данном рынке с данным продуктом в данной отрасли. 

Необходимо отметить, для отечественных авторов понятие 

«диверсификация» соотносится с расширением ассортимента выпускаемой 

продукции. 

Диверсификация (от лат. diversificatio – изменение, разнообразие) – это 

распространение хозяйственной деятельности на новые сферы (расширение 

ассортимента производимых изделий, видов предоставляемых услуг, 

географической сферы деятельности и т. д.) [18, с. 153]. 

А. Н. Петров фактически сводит диверсификацию к расширению 

ассортимента товара: «представляет собой в самом общем виде расширение 

номенклатуры, товаров, производимых отдельными предприятиями и 

объединениями» [25, с. 209]. 

Б. Л. Скрынченко кроме расширения ассортимента определяет под 

диверсификацией изменение вида продукции, производимой предприятием, 

фирмой, освоение новых видов производств с целью повышения 

эффективности производства, получения экономической выгоды, 

предотвращения банкротства [24, с. 52]. 

Тем не менее, анализ трудов основоположников стратегического 

менеджмента (И. Ансофф [9], М. Портер [20], А. А. Томпсон, А. Дж. Стрикленд 

[27] и др.) позволяет дополнить данные определения несколькими 
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замечаниями. 

Во-первых, диверсификация подразумевает процесс перехода на новые 

технологии, рынки и отрасли, к которым ранее предприятие не имело никакого 

отношения. Т.е. простое расширение номенклатурного ассортимента не будет 

являться диверсификацией. 

Во-вторых, диверсификация не подразумевает полного отказа от одного 

рынка (продукта) в пользу другого, а их сосуществование и снижение 

зависимости компании от жизненного цикла отдельного продукта, решая при 

этом не столько задачи выживания компании, сколько обеспечения ее 

устойчивого поступательного роста. 

Анализ стратегий деятельности организаций на разных этапах 

жизненного цикла товара показывает, что большинство компаний начинает 

свою деятельность как небольшие недиверсифицированные, действующие в 

рамках стратегий сфокусированных издержек, сфокусированной 

дифференциации или стратегии инноваций. На этапе роста компания старается 

закрепить свои позиции на рынке путем увеличения объема продаж и доли 

рынка, а также расширения ассортимента продукции, рассчитанного на 

удовлетворение разнообразных запросов потребителей, и т.д. (рис. 6). 

Переход с монопроизводства на диверсифицированное производство есть 

практическая необходимость, обусловленная факторами внешней и внутренней 

среды [11, с. 135-138]. 

Стратегия поддержания направлена на сохранение стабильности (статус-

кво). Достигается за счет улучшения качества, сервиса и цены товара в той 

мере, которая необходима для сохранения объемов продаж или доли рынка. 

Пользуясь этой стратегией, фирма не уступает своих позиций, но и не улучшает 

их. Такие стратегии часто применяются в компаниях с длительным жизненным 

циклом продукции (например, в отраслях тяжелого машиностроения) и чаше 

всего рассматриваются как желательные в организациях народного 

образования, здравоохранения, судебной системы, муниципальных службах и 

других, где отказ от осуществления изменений не является одновременной 
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угрозой существованию организации. 

Стратегия поддержания является малорискованной, так как она 

ориентирована на уже выпускаемую продукцию и освоенные рынки. Стратегия 

поддержания сводится: 

 к периодическому инвестированию в тот или иной ресурс (проводится 

на минимальном уровне, необходимом для поддержания 

конкурентоспособности продукции); 

 управлению портфелями продукции и компетенции (основывается на 

выборе наиболее рентабельных сегментов рынка, имеющих минимальный риск. 

Затем производится фокусировка инвестиций в эти сегменты); 

 адаптации к изменениям окружающей среды (основана на поиске 

возможностей для роста. Поэтому на бесперспективных сегментах рынка 

следует рассмотреть в качестве альтернативы стратегию ухода. 

Стратегия ухода (антикризисные стратегии) ориентирована на 

постепенное сокращение: объемов производства; объемов продаж; доли рынка; 

каналов продвижения продукции на рынок; числа заводов; оборудования. 

Существует несколько методических подходов к анализу и оценке 

стратегических альтернатив. Один из наиболее распространенных приемов – 

матрица И. Ансоффа (матрица возможностей по товарам/рынкам) (таблица 1.2) 

[9, с. 169]. 

 

Таблица 1.2 

Матрица возможностей по товарам/рынкам И. Ансоффа 

 

Товар 

Рынок 
Текущий Новый 

Текущий Проникновение на рынок Развитие товара 

Новый Развитие рынка Диверсификация 

 

Матрица охватывает четыре главных варианта горизонтального роста: 

проникновение на рынок, развитие рынка, развитие товара и диверсификацию. 

Если, к примеру, на других рынках возможностей почти нет и у компании 
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ограничены собственные средства, необходимые для разработки новых 

товаров, подойдет стратегия проникновения на рынок. Она не предполагает 

расширения направлений деловой активности – вместо этого компания 

упрочивает уже имеющиеся позиции, чтобы обрести или защитить положение 

лидера рынка, посредством выпуска новых партий существующего товара, 

снижения цены и т.д. 

С другой стороны, если есть привлекательные возможности для 

существующих товаров на других рынках, компания должна развивать рынок. 

В целом это предполагает проникновение в новые потребительские сегменты 

того же географического рынка, хотя может означать и географическое 

расширение уже имеющегося. В обоих случаях компания поставляет на эти 

новые рынки существующие товары – например, открывая или приобретая 

филиал в другой стране. Цель – реализовать принцип экономии на масштабах, 

рациональнее используя уже имеющиеся производственные мощности 

посредством расширения рынка, обретения новых потребительских сегментов, 

а в результате – снижения затрат. 

Когда возможности на других рынках не кажутся привлекательными, но у 

фирмы есть средства и мощности для расширения продуктовой линейки, ей 

следует избрать стратегию развития товара. Это значит, что надо предложить 

уже имеющимся покупателям или географическим рынкам совершенно новый 

спектр товаров (обычно это происходит в результате покупки нового 

предприятия), или новые линии товаров, или новые системные решения, 

основанные на уже имеющемся диапазоне товаров либо услуг. При данной 

стратегии рост происходит в основном за счет увеличения цепочки создания 

стоимости, иными словами – за счет прямой и обратной интеграции. 

Если анализ показал, что компания столкнулась с серьезной угрозой для 

существующего бизнеса (например, ввиду резких сезонных или циклических 

колебаний), эффективной стратегией роста может стать диверсификация. В 

этом случае цель – компенсировать проблемы на текущих рынках, создав 

дополнительную опору для бизнеса ради того, чтобы снизить риск на уровне 
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всей группы [14,  с. 42-45]. 

Дополнить концепцию роста И. Ансоффа может матрица анализа 

портфеля, предложенная Б. Хендерсоном, получившая название – матрица 

Бостонской консалтинговой группы (БКГ) (рис. 1.6). Две эти матрицы 

используются параллельно и вместе приводят к выработке верной стратегии 

развития организации. 

 

 

 

Рис. 1.6 – Матрица БКГ «Рост – доля рынка» 

 

Один из теоретических принципов матрицы БКГ – это концепция 

четырехфазного жизненного цикла: молодой рынок растет очень быстро и 

поэтому требует существенных вложений в научные исследования и 

разработки, в наращивание мощностей, в брендинг, в кадры и т.д. Зрелые и 

насыщенные рынки растут медленнее и, как правило, требуют меньших 

вложений. В матрице БКГ рост рынка отражает привлекательность актуального 
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рынка, что относится к внешнему анализу возможностей и угроз. То есть 

теоретически молодые рынки более привлекательны, но они вынуждают к 

огромным вложениям и потому более рискованны [14, с. 47]. 

Исходя из рассмотренных элементов стратегии развития организации, 

очевидно, что на выбор стратегии оказывают влияние факторы. Рассмотрим 

влияние данных факторов. 

 

1.3 Факторы, влияющие на выбор стратегии развития фирмы 

 

Выбор стратегии развития фирмы необходимо начинать с определения, 

изучения и оценки факторов, влияющих на данный выбор. Авторы работ по 

стратегическому менеджменту делят данные факторы на две группы: факторы 

внешней окружающей среды и внутренние факторы, результаты анализа и 

соизмерения которых ложатся в основу дальнейшей деятельности. 

При этом, как отмечают А. А. Томпсон мл. и А. Дж. Стрикленд III, 

взаимодействие этих факторов и влияние, которое каждый из них оказывает на 

процесс формирования стратегии, варьируют от компании к компании. Не 

существует двух стратегических выборов, осуществляемых в одинаковых 

условиях. Даже в одной и той же отрасли ситуационные факторы настолько 

отличаются для различных компаний, что каждая из них должна осуществлять 

свою собственную стратегию [27, с. 60]. 

О. С. Виханский и А. И. Наумов при анализе факторов внешней среды 

предлагают разделять внешнюю среду на макроокружение и непосредственное 

окружение [10, с. 356-259]. Аналогично В. Д. Маркова и С. А. Кузнецова делят 

на макросреду (или отдаленное окружение) и микросреду (отраслевое или 

ближнее окружение) [18, с. 40]. У Е. В. Романова микросреда – это внутренняя 

среда организации, а внешняя делится на дальнее окружение (макросреда) и 

ближнее окружение (мезосреда) [25, с. 40]. 

На рисунке 1.7 представлены факторы внешней и внутренней среды по 

А. А. Томпсону мл. и А. Дж. Стрикленду III [27, с. 60]. 
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Рис. 1.7 – Факторы внешней и внутренней среды А. А. Томпсону мл. и 

А. Дж. Стрикленду III 

 

Рассмотрим представленные на рисунке 1.7 факторы подробней. 
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пищи, злоупотребления алкоголем и наркотиками, утилизации опасных 

производственных отходов, сексуальных домогательств и влияния закрытия 

предприятий на местные общины [27, с. 61]. 

Привлекательность отрасли и условия конкуренции. 

Привлекательность отрасли и условия конкуренции – это важнейшие 

факторы, определяющие формирование стратегии. Оценка компанией отрасли 

и конкурентной окружающей среды оказывает непосредственное воздействие 

на то, каким образом компания должна занять позицию в отрасли, и на ее 

главный подход к конкурентной стратегии. Если интенсивность конкуренции 

быстро нарастает, компания должна отвечать стратегическими действиями, 

направленными на защиту ее позиции. Новые действия со стороны 

конкурирующих компаний, изменения прибыльности отрасли, а также новые 

технологические решения могут изменить условия достижения конкурентного 

успеха и потребовать пересмотра стратегии. Если компания приходит к выводу, 

что окружающая среда отрасли изменяется в неблагоприятном направлении и 

что было бы предпочтительным инвестировать ресурсы компании в какую-либо 

другую отрасль, то можно начать реализацию стратегии сокращения 

капиталовложений с последующим закрытием бизнеса. Поэтому можно 

сказать, что определяющий стратегию руководитель должен скрупулезно 

изучать отрасль и конкурентные условия в ней [27, с. 62]. 

Рыночные возможности и угрозы. 

Открывающиеся перед компанией деловые возможности и угрозы, 

возникающие в результате изменений окружающей компанию среды, являются 

ключевыми факторами, оказывающими влияние на ее стратегию. И те и другие 

требуют стратегических действий. Стратегия компании должна быть нацелена на 

использование наилучших возможностей роста, особенно тех, которые обещают 

длительную конкурентоспособность и рост прибыльности. Аналогичным 

образом стратегия должна преобразовываться для обеспечения зашиты от 

внешних угроз в настоящем и будущем. Для того чтобы стратегия была 

успешной, она должна правильно учитывать рыночные возможности и внешние 
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угрозы. Это означает, что должны быть определены наступательные действия 

для обеспечения использования компанией наиболее многообещающих 

рыночных возможностей и оборонительные действия, способствующие защите 

конкурентной позиции компании и ее долгосрочной прибыльности [27, с. 62]. 

Сильные и слабые стороны организации и ее конкурентоспособность. 

Стратегия должна соответствовать сильным сторонам и конкурентным 

возможностям компании. Сильные стороны компании делают 

привлекательными некоторые возможности и стратегии, тогда как слабости и 

реальная конкурентная рыночная позиция делают некоторые стратегии 

рискованными или даже не подлежащими рассмотрению. 

Одним из важнейших внутренних соображений при формировании 

стратегии является вопрос о том, обладает ли компания такой силой или 

компетентностью, которая позволит ей успешно реализовать стратегию, либо 

сможет ли она их создать [27, с. 63]. 

Личные амбиции, философия бизнеса и этические принципы 

руководителей. 

Руководители не могут объективно оценить, какому стратегическому 

курсу необходимо следовать. На их оценки часто оказывает влияние их 

собственное видение того, как должна конкурировать компания, какую позицию 

она должна занимать, какой имидж и репутацию должна иметь [27, с. 63]. 

Влияние на стратегию разделяемых компанией общечеловеческих 

ценностей и культуры. 

Политика компании, ее практика, традиции, философские взгляды и 

способы ведения бизнеса образуют вместе специфическую культуру компании. 

Стратегические действия компании обычно отражают ее культурные 

особенности и управленческие ценности. В некоторых случаях основные 

убеждения и культурные взгляды могут доминировать при выборе 

стратегического решения [27, с. 64]. 

На выбор стратегии влияет такой фактор, как фаза развития бизнеса (рис. 

1.8). 
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Рис. 1.8 – Изменения стратегии на фазах жизненного цикла бизнеса 

 

Согласно рисунку 1.8 большинство молодых компании, только 

начинающих свой бизнес, выбирают стратегию концентрированного роста.  
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конкуренции по М. Портеру; карта стратегических групп конкурентов на рынке; 
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руководителем. Часто возникают новые обстоятельства, к которым можно, 

например, отнести крупные технологические достижения, успешное введение 

на рынок ноной продукции конкурентов, появление новых законов или 

изменение политики правительства, усиление интереса потребителей к другим 

свойствам продукции и т.д. Будущему всегда свойственна значительная 

неопределенность, и руководители не в состоянии спланировать заранее все 

возможные стратегические действия и использовать предполагаемую 

стратегию без всяких изменении. Таким образом, стратегия компании – это 

сочетание запланированных действий (предполагаемая стратегия) и 

вынужденных реакций на неожиданные условия («незапланированные» 

стратегические ответные действия) (рис. 1.9) [27, с. 7-9]. 

 

 

Рис. 1.9 – Реальная стратегия компании как сочетание плановых и ответных 

действий на изменение условий 

 

Следовательно, стратегию лучше всего рассматривать как сочетание 

плановых и ответных действий, являющихся реакцией на изменения в отрасли 

и конкурентные события. Задача формирования стратегии включает разработку 

плана или предполагаемой стратегии, а затем приспособление ее к реально 

разворачивающимся событиям. 
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2 АНАЛИЗ СТРАТЕГИИ ООО «ПРЕМИУМ ФИНАНС» 

 

2.1 Организационно-экономическая характеристика ООО «Премиум 

финанс» 

 

ООО (общество с ограниченной ответственностью) «Премиум финанс» 

является организацией оказывающей услуги страхового агента на страховом 

рынке. 

Юридический адрес организации: 660113, Красноярский край, город 

Красноярск, улица Тотмина, дом 1"г", квартира 61. 

Видами деятельности организации по ОКВЭД являются следующие: 

 63.91 Деятельность информационных агентств; 

 65.12 Страхование, кроме страхования жизни; 

 66.19 Деятельность вспомогательная прочая в сфере финансовых услуг, 

кроме страхования и пенсионного обеспечения; 

 66.2 Деятельность вспомогательная в сфере страхования и пенсионного 

обеспечения; 

 66.22 Деятельность страховых агентов и брокеров; 

 66.29.9 Деятельность вспомогательная прочая в сфере страхования, 

кроме обязательного социального страхования. 

Одним из главных нормативно-правовых актов, регулирующих 

деятельность страховых агентов и брокеров, является Закон РФ от 27 ноября 

1992 г. N 4015-I "Об организации страхового дела в Российской Федерации" [3]. 

Закон регулирует отношения между лицами, осуществляющими виды 

деятельности в сфере страхового дела, или с их участием, отношения по 

осуществлению надзора за деятельностью субъектов страхового дела, а также 

иные отношения, связанные с организацией страхового дела. В статье 8 закона 

определено, что следует понимать под деятельностью страховых агентов и 

страховых брокеров.  

Правовое регулирование отношений в области оказания услуг наряду с 
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указанным Федеральным законом осуществляется в соответствии с 

Гражданским кодексом РФ [1], Законом РФ «О защите прав потребителей» [5], 

другими федеральными законами и принимаемыми в соответствии с ними 

иными нормативными правовыми актами Российской Федерации, законами и 

другими нормативными правовыми актами субъектов Российской Федерации. 

Согласно Федеральному закону от 24 июля 2007 г. № 209-ФЗ «О развитии 

малого и среднего предпринимательства в РФ»[4] ООО «Премиум финанс» 

является субъектом малого предпринимательства. 

Организационная структура ООО «Премиум финанс» приведена на 

рисунке 2.1. 

 

 

 

Рис. 2.1 – Структура управления ООО «Премиум финанс» 

 

Структура управления ООО «Премиум финанс» относится к линейно-

функциональным типам организационных структур. Функциональные 

руководители отвечают за: материально-техническое обеспечение, маркетинг, 

учет и финансы, непосредственно осуществление торговой деятельности. 

Линейные руководители отвечают за работу конкретных подразделений. 

Функции руководителей и отделов приведены в таблице 2.1. 

Директор (1 чел.) 

Заместитель директора (1 чел.) Бухгалтерский отдел / 

бухгалтер (1 чел.) 

Куратор 

(1 чел.) 

Отдел розничных продаж / менеджеры по продажам (15 чел.) 
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Таблица 2.1 

Функции руководителей и отделов ООО «Премиум финанс» 

 

Руководитель/ 

отдел 
Функции 

Директор 

Осуществляет общее и стратегическое руководство развитием 

организации. Ставит целевые показатели деятельности перед отделами, 

контролирует их выполнение, замещает бухгалтера в периоды его 

отсутствия. 

Заместитель 

директора 

В период отсутствия директора замещает его по выполнению функций, 

возложенных на директора, кроме замещения бухгалтера. В период 

отсутствия куратора замещает его по выполнению функций, 

возложенных на куратора. Разрабатывает предложения по развитию 

отношений с поставщиками, улучшению маркетинговой деятельности 

фирмы.  

Проводит исследования рынка и потребителя, разрабатывает 

предложения по совершенствованию ассортимента, корректировке 

ценовой и сбытовой политики. Придумывает и воплощает рекламные 

мероприятия, направленные на рост спроса и привлечение внимания 

потребителей. 

Осуществляет юридическую и претензионную работу со страховыми 

компаниями, рекламными компаниями, другими контрагентами, 

органами государственной власти и клиентами. Взаимодействует с 

юристами, находящимися на аутсорсинге. 

Бухгалтерский 

отдел / 

бухгалтер 

Осуществляет ведение бухгалтерского и налогового учета по 

деятельности организации, своевременную уплату налогов и прочих 

платежей в бюджет и внебюджетные фонды, предоставление отчетной 

документации. Анализирует финансовое состояние организации, при 

необходимости разрабатывает рекомендации по улучшению 

финансового положения. Осуществляет деятельность по ведению 

кадровой документации начислению и выплате заработной платы. 

Куратор 

Руководит деятельностью менеджеров по продажам и контролирует их 

деятельность и выполнение планов. Осуществляет управление 

персоналом (поиск, отбор, планирование рабочего графика и графика 

отпусков, премирование, обучение, инструктаж по технике 

безопасности, увольнение и т.п.). Осуществляет управление закупками 

товаров хозяйственного назначения. Взаимодействует с компаниями, 

оказывающими клининговые услуги, услуги по обслуживанию 

оргтехники и т.п. Предоставляет отчет по деятельности организации 

директору и разрабатывает мероприятия по совершенствованию работы. 

Осуществляет взаимодействие с клиентами по сложным вопросам. 

При необходимости, замещает отсутствующих менеджеров по продаже. 

Отдел 

розничных 

продаж / 

менеджеры по 

продажам 

Отдел, который непосредственно осуществляет деятельность по 

взаимодействию с клиентами, заключения договоров страхования, 

обеспечивающий качество процесса оказания услуг и удовлетворение 

потребителем от получаемой услуги. 

Менеджеры осуществляют подбор страховщика и страхового продукта, 

консультируют клиентов по условиям страхования, заключают и 

сопровождают договоры страхования, оформляют документы при 

урегулировании требований о страховой выплате. 
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Динамика численности сотрудников представлена на диаграмме (рис. 2.2). 

 

 

 

Рис. 2.2 – Динамка численности сотрудников ООО «Премиум финанс», чел. 

 

Анализ структуры персонала приведен в таблице 2.2. 

 

Таблица 2.2 

Структура работников ООО «Премиум финанс» в разрезе категорий, чел. 

 

Показатель 
2019 

г. 

2020 

г. 

2021 

г. 

Отклонение, чел. Структура, % 

2020-2019 2021-2020 2019 г. 2020 г. 2021 г. 

Руководители 3 3 3 0 0 16,67 15,79 15,79 

Специалисты 15 16 16 1 0 83,33 84,21 84,21 

Итого: 18 19 19 1 0 100,00 100,00 100,00 

 

Как можно видеть из таблицы 2.2, коллектив достаточно стабилен. 

Случаев увольнения кадров за последние три года не происходило. В 2020 г. 

был принят дополнительный работник. Преобладающую долю в структуре 

персонала на протяжении 2019-2021 гг. занимают специалисты (84,21% на 

конец 2021 г.), что является нормальным явлением для фирмы такого профиля. 

Мотивация осуществляется на предприятии через систему материального 

и нематериального стимулирования. Включает в себя: оклад; премию по 

результатам; премию, как постоянную часть оплаты труда; предоставление 

дополнительных выходных; организацию корпоративных мероприятий. 
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2.2 Анализ стратегии развития ООО «Премиум финанс» 

 

Методики анализа действующей стратегии организации описаны в трудах  

А. А. Томпсона, мл., А. Дж. Стрикленда III [27, с. 119-127] и Ю. Н. Лапыгин 

[17, с. 118-130]. Применим их к анализу и определения действующей стратегии 

развития ООО «Премиум финанс». 

ООО «Премиум финанс» не имеет документально закреплѐнного плана 

действий по управлению компанией (стратегии). О стратегии организации 

можно делать выводы исходя из прямых или косвенных данных других 

документов, договоров, фактов хозяйственной деятельности, опроса 

руководителей и т.п. 

Цель ООО «Премиум финанс» в долгосрочной перспективе – увеличение 

чистой прибыли до значения, превышающего аналогичное значение лидера рынка. 

Спецификой отрасли, в которой организация осуществляет свою 

деятельность, является то, что страховые посредники получают сравнительно 

одинаковое вознаграждение по заключенным договорам страхования и не 

могут оказать значительного влияния на данную составляющую. 

Компания может достигать увеличения чистой прибыли непосредственно 

от страховой посреднической деятельности за счѐт: 

1) увеличения страхового вознаграждения от страховой компании; 

2) снижения издержек; 

3) увеличения количества заключаемых договоров: 

 с помощью развития рынка (выход на другие географические рынки); 

 с помощью захвата рынка (увеличение доли на существующем рынке); 

 с помощью развития продукта (изменения ассортимента предлагаемых 

страховых продуктов). 

Руководство компании постоянно пытается снизить издержки: 

 заключает более выгодные договоры по поставку расходных 

материалов, канцелярии и т.п.; 

 проводится мониторинг налоговой отчѐтности на возможность 
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осуществления налоговой оптимизации; 

 часть персонала (по желанию самого персонала) переведена на 

удалѐнную работу в целях экономии издержек, связанных с затратами на 

создание и поддержание рабочего места; 

 переведены на аутсорсинг  юридическое сопровождение и 

клининговые услуги. 

Выходы на другие географические рынки не осуществлялись. 

Из ассортимента видов страхования исключено «страхование прочего 

имущества юридических лиц». 

Компания концентрирует свои усилия на узких рыночных нишах: 

 молодежь (полисы ОСАГО и страховка от клеща); 

 пенсионеры (полисы ОСАГО на дачный период, страховки от клеща, 

страховки садовых домов). 

Оценим стратегические и финансовые индикаторы работы 

ООО «Премиум финанс». 

Оценим место ООО «Премиум финанс» в отрасли на рынке города 

Красноярска относительно других организаций – страховых агентов. Для этого 

составим карту стратегических групп, которая покажет долю занимаемого 

рынка (выручку организации), эффективность еѐ деятельности (чистая 

прибыль) по данным бухгалтерских отчѐтностей, и количество дополнительных 

видов деятельности (уровень диверсификации).  

Уровень диверсификации определялся следующим образом. У всех 

представленных организаций основной (приносящий основную выручку) вид 

деятельности по ОКВЭД «66.22 Деятельность страховых агентов и брокеров». 

У некоторых компаний есть дополнительные виды деятельности: торговля 

автотранспортом, посреднические и консультационные услуги по аренде и 

купле-продаже недвижимости, деятельность по проведению финансового 

аудита, деятельность в области права, деятельность страховых актуариев, 

турагентская деятельность, технический осмотр автотранспортных средств. По 

шкале уровня диверсификации – количество видов деятельности компании. 
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Из сравнения исключены компании с нулевой выручкой и 

индивидуальные предприниматели, не имеющие наѐмных сотрудников (рис. 2.3). 

 

 

 

Рис. 2.3 – Карта стратегических групп страховых посредников на рынке города 

Красноярска (размер круга – размер выручки компании) 

 

Согласно карте, представленной на рисунке 2.3 видно, что наибольшие 

показатели чистой прибыли и выручки в отрасли имеют диверсифицированные 

компании с широким перечнем дополнительных видов деятельности, что, 

вероятно, достигается за счѐт синергетического эффекта. Так как 

стратегическая цель руководства ООО «Премиум финанс» – увеличение чистой 
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прибыли без расширения видом деятельности компании, то желаемое 

расположение ООО «Премиум финанс» на карте стратегических групп выше по 

шкале «Чистая прибыль», но не меняет положение по уровню диверсификации. 

В тоже время, руководство ООО «Премиум финанс» не намерено 

осваивать новые рынки и новые продукты, предпочитаю концентрироваться на 

существующем направлении – страховая агентская деятельность. Желаемое 

положение компании представлено на карте в виде пунктира.  

Исследуем финансовые результаты компании в сравнении с показателями 

конкурентов. На рисунке 2.4 представлены показатели выручки 

ООО «Премиум финанс» и конкурентов. 

 

 

 

Рис. 2.4 – Динамика выручки компаний страховых посредников в городе 

Красноярске за период 2012 – 2021 гг., тыс. руб. 

 

Согласно данным, представленным на рисунке 2.4, выручка почти всех 

рассматриваемых компаний за последние годы растѐт. Максимальные 
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показатели выручки у компаний, отличающихся высокой диверсификацией 

бизнеса. ООО «Премиум финанс» находится на четвѐртом месте по 

показателям выручки, среди ближайших конкурентов (рост в 2021 году 23,5%). 

Выручка ООО «Страховые привелегии» показала самую большую динамику – 

рост в 4,5 раза в 2020 году в сравнении с 2019 годом. Компания ООО «Ювенал» 

тоже показала значительный рост выручки в 2020 году (+142,2%).  

На рисунке 2.5 представлены показатели чистой прибыли ООО «Премиум 

финанс» и конкурентов. 

 

 

 

Рис. 2.5 – Динамика чистой прибыли компаний страховых посредников в 

городе Красноярске за период 2012 – 2021 гг., тыс. руб. 

 

Согласно данным, представленным на рисунке 2.5, чистая прибыль 

некоторых компаний имела отрицательное значение по результатам работы в 

2020 году (ООО «Ярстрахование») и 2019 году (ООО «Ярстрахование» и 

ООО «Престиж финанс»). ООО «Премиум финанс» находится на 4-ом месте по 
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показателям чистой прибыли, но динамика роста чистой прибыли в 2021 году в 

сравнении с 2020 годом +21,6%, что чуть ниже, чем у ООО «Партнер-Н» 

(+22,5%), но выше остальных организаций в 2020 в сравнении с 2019 годом. В 

компаниях ООО «Страховые привелегии» и ООО «Техэксперт» чистая прибыль 

в 2020 году снизилась. При этом, у последней это произошло на фоне падения 

выручки. Вероятно, данная компания не смогла справиться с коронавирусными 

ограничениями и сохранить динамику продаж (например, применяя удалѐнные 

способы работы). 

Таким образом, в результате исследования существующей стратегии 

развития ООО «Премиум финанс» можно прийти к выводу, что руководство 

придерживается стратегии концентрированного роста (захвата рынка) и 

стремится увеличить долю на рынке посредников страховых услуг. Для этого 

используется конкурентная сфокусированная стратегия низких издержек. 

Оценим влияние существующей стратегии на показатели хозяйственной 

деятельности ООО «Премиум финанс». 

 

2.3 Оценка влияния стратегии развития на хозяйственную деятельность 

ООО «Премиум финанс» 

 

Основные экономические показатели деятельности ООО «Премиум 

финанс» за последние три года приведены в таблице 2.3. 

 

Таблица 2.3 

Основные экономические показатели деятельности ООО «Премиум финанс» за 

период 2019 – 2021 гг. 

 

Показатель 
2019 

г. 

2020 

г. 

2021 

г. 

Отклонение Темп 

прирос

та, % 
2020-

2019 

2021-

2020 

1 2 3 4 5 6 7 

1.Выручка, тыс. руб. 14911 17679 21827 2768 4148 46,38 

2.Себестоимость продаж, тыс. руб. 13560 16194 20008 2634 3814 47,55 
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Окончание таблицы 2.3 

1 2 3 4 5 6 7 

3.Затраты на 1 рубль реализованной 

продукции, коп. (стр.2/стр.1×100) 

90,94 91,60 91,67 0,66 0,07 0,80 

4.Прибыль от продаж, тыс. руб. 1351 1485 1819 134 334 34,64 

5.Чистая прибыль, тыс. руб. 1062 1150 1398 88 248 31,64 

6.Среднегодовая стоимость активов, 

тыс. руб. 

6941,5 7491,0 8634,5 549,5 1143,

5 

24,39 

7.Рентабельность активов 

предприятия, % (стр.5/стр.6×100%) 

15,30 15,35 16,19 0,05 0,84 - 

8.Среднегодовая стоимость 

собственного капитала, тыс. руб. 

4317 4767 4980 450 213,5 15,37 

9.Рентабельность собственного 

капитала, % (стр.5/стр.8×100%) 

24,60 24,13 28,07 -0,48 3,95 - 

10.Рентабельность продаж, % 

(стр.4/стр.1×100%) 

9,06 8,40 8,33 -0,67 -0,06 - 

11.Рентабельность деятельности по 

чистой прибыли, % (стр.5/стр.1×100%) 

7,12 6,50 6,40 -0,62 -0,10 - 

12.Среднесписочная численность 

работников за год, чел. 

18 19 19 1 0 5,56 

13.Среднемесячная заработная плата, 

руб. 

26913 27520 28637 607 1117 6,41 

14.Фонд заработной платы персонала, 

тыс. руб. 

5813 6275 6529 461 255 12,32 

15.Производительность труда, тыс. 

руб./чел. (стр.1/стр.12) 

1147 1178 1679 31 500 46,38 

 

Показатели таблицы 2.3 говорят о том, что страховая посредническая 

деятельность организации ООО «Премиум финанс» приносит доход. Темп 

роста выручки за 2019-2021 гг. составил +46,38%. Однако темп роста 

себестоимости за тот же период был несколько выше (+47,55%), что привело к 

росту затратоемкости деятельности. Затраты на 1 рубль продукции выросли с 

90,94 коп. в 2019 г. до 91,67 коп. в 2021 г. 

Тем не менее, организация демонстрирует хорошие финансовые 

результаты в 2019-2021 гг. Финансовые результаты ежегодно улучшаются. При 

этом динамика прироста показателей в 2021 г. выше, чем в 2020 г. как в 

абсолютном, так и в относительном выражении. Деятельность организации 

приносит ей доход в виде прибыли, в том числе в 2021 г. организация получила 

1398 тыс. руб. чистой прибыли. 

Однако, надо отметить, что почти все показатели рентабельности в 
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динамике снижаются. Снижение рентабельности продаж, хоть и 

незначительное, но все же приводит к падению показателя с 9,06% в 2019 г. до 

8,33% в 2021 г. Общая рентабельность уменьшается с 7,12% в 2019 г. до 6,4% в 

2021 г. Это говорит о снижении конкурентоспособности, ухудшении рыночной 

позиции и определенных проблемах в формировании ценовой политики. 

По рентабельности имущества в целом (всех активов) можно наблюдать 

рост показателя как в 2020 г., так и в 2021 г. Это говорит о том, что с каждого 

рубля вложенного имущества организация получает больше чистой прибыли. 

Таким образом. Рентабельность основных средств также выросла в 2021 г., что 

говорит о повышении отдачи собственных средств организации, вложенных в 

деятельность организации. Можно отметить эффективность использования 

персонала. Производительность труда растет и составляет в 2021 году 1679 тыс. 

руб./чел. При этом темпы роста производительности труда опережают темпы 

роста среднемесячной заработной платы, что говорит об эффективной 

управлении фондом оплаты труда. 

Одной из частых проблем развития современных предприятий в условиях 

нестабильности являются проблемы в финансовом положении. Оценим 

финансовое положение ООО «Премиум финанс» путем расчета показателей 

ликвидности и финансовой устойчивости. Расчет показателей (коэффициентов) 

ликвидности приведен в таблице 2.4. 

 

Таблица 2.4 

Оценка ликвидности ООО «Премиум финанс» за период 2019 – 2021 гг. 

 

Показатели 
Нормально

е значение 

2019 

г. 

2020 

г. 

2021 

г. 

Отклонение 

2020-

2019 

2021-

2020 

1 2 3 4 5 6 7 

1.Дебиторская задолженность, 

тыс. руб. 

- 0 1442 0 1442 -1442 

2.Краткосрочные финансовые 

вложения, тыс. руб. 

- 0 0 0 0,00 0,00 

3.Денежные средства, тыс. руб. - 2790 3223 4628 433,00 1405,00 

4.Оборотные активы, тыс. руб. - 7302 7680 9589 378,00 1909,00 
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Окончание таблицы 2.4 

1 2 3 4 5 6 7 

5.Краткосрочные обязательства, 

тыс. руб. 

- 2711 2738 4571 27,00 1833,00 

6. Коэффициент абсолютной 

ликвидности (стр2+стр.3)/стр.5 

> 0,2-0,5  1,03 1,24 1,01 0,21 -0,22 

7. Коэффициент 

«промежуточной ликвидности 

(стр.1+стр.2+стр.3)/стр.5 

Не менее 1 1,03 1,79 1,01 0,76 -0,78 

8. Коэффициент текущей 

ликвидности (стр.4/стр. 5) 

Не менее 2 2,69 2,95 2,10 0,25 -0,85 

 

Как видно из таблицы 2.4, на протяжении исследуемого периода все 

показатели ликвидности соответствуют нормальным значениям, то есть фирма 

ликвидна и платежеспособна в краткосрочном периоде.  

Для оценки финансового положения фирмы в долгосрочном периоде, 

проведем оценку финансовой устойчивости по абсолютным показателям. 

Финансовая устойчивость – это способность хозяйствующего субъекта 

поддерживать собственным капиталом успешный уровень бизнеса, 

инвестиционной привлекательности, обеспечить обоснованное равновесие 

активов и пассивов с учетом меняющейся рыночной конъюнктуры. Образно 

говоря, она показывает, крепко ли предприниматель стоит на собственных 

ногах, т.е. степень его независимости от внешних источников формирования 

ресурсов. 

Оценка финансовой устойчивости ООО «Премиум финанс» приведена в 

таблице 2.5. 

 

Таблица 2.5 

Оценка финансовой устойчивости ООО «Премиум финанс» по абсолютным 

показателям за период 2019 – 2021 гг. 

 

Показатели 2019 г. 2020 г. 2021 г. 

1 2 3 4 

1. Собственный капитал 4591 4942 5018 

2. Внеоборотные активы 0 0 0 
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Окончание таблицы 2.5 

1 2 3 4 

3.Наличие собственных оборотных средств 

(стр.1-стр.2) 

4591 4942 5018 

4. Долгосрочные пассивы 0 0 0 

5. Наличие долгосрочных источников 

формирования запасов (стр.3+стр.4) 

4591 4942 5018 

6. Краткосрочные кредиты и займы 0 132 0 

7. Общая величина основных источников 

формирования запасов (стр.5+стр.6) 

4591 5074 5018 

8. Общая величина запасов 4512 3015 4961 

9. Излишек или недостаток собственных  

оборотных средств (стр.3-стр.8) 

79 1927 57 

10. Излишек или недостаток долгосрочных 

источников формирования запасов (стр.5-

стр.8) 

79 1927 57 

11. Излишек или недостаток общей величины 

основных источников формирования запасов 

(стр.7-стр.8) 

79 2059 57 

Тип финансовой устойчивости 
Абсолютная Абсолютная Абсолютная 

 

Как можно видеть из таблицы 2.5, компанией ООО «Премиум финанс» 

достигнута высокая степень финансовой устойчивости. Финансовая 

устойчивость на протяжении 2019-2021 гг. характеризуется как абсолютная. 

Абсолютная устойчивость – означает полное покрытие запасов собственными 

оборотными средствами. Подобное положение говорит о крайней степени 

независимости от внешних кредиторов. 

Таким образом, мероприятия предпринимаемые руководством 

ООО «Премиум финанс» в последние годы и действующая стратегия развития 

приводили к росту финансовых показателей, но доля занимаемого рынка и 

темпы роста были ниже, чем у некоторых конкурентов. Желаемая 

стратегическая цель так и не была достигнута. Следовательно, необходимо 

предложить альтернативное решение по корректировке существующей 

стратегии развития и разработать мероприятия по реализации данного решения 

с учѐтом видений руководства, а именно – не осуществлять диверсификацию 

бизнеса. 



 

3 РАЗРАБОТКА СТРАТЕГИИ РАЗВИТИЯ ООО «ПРЕМИУМ 

ФИНАНС» 

 

3.1 Разработка стратегии развития ООО «Премиум финанс» 

 

Для корректировки стратегии развития ООО «Премиум финанс» 

необходимо: определить перспективы развития рынка; определить текущее и 

желаемое положение компании в матрице BKG; провести SWOT-анализ. 

На основе статистических данных Центрального банка России [13] 

оценим динамику основных показателей рынка страхования России. 

На рисунке 3.1 представлена динамика количества страховых компании в 

России и их прибыль после налогообложения. 

 

 

 

Рис. 3.1 – Динамика количества страховых компании в России и их прибыль 

после налогообложения за период 2007 – 2020 гг. и III квартал 2021 года 

 

Согласно данными, представленным на рисунке 3.1, за рассматриваемый 

период количество субъектов страхового дела непрерывно сокращается, 
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прибыль субъектов страхового дела после налогообложения возрастала до 2019 

года (включительно), но в 2020 году сократилась на 6 170,2 млн. руб. в 

сравнении с 2019 годом. Данные III квартала 2021 года в сравнении с данными 

III квартала 2020 года указывают на то, что снижение продолжилось и в 2021 

году. Данная динамика может свидетельствовать о росте конкуренции и 

усилении концентрации на страховом рынке, что следует общими изменениям в 

экономической активности на фоне ограничительных мер из-за коронавирусной 

инфекции, но такая динамика не обязательно отображает падение спроса на 

рынке. Поэтому рассмотрим динамику показателей количества заключенных 

договоров страхования, страховых премий и выплат (рис. 3.2). 

 

 

 

Рис. 3.2 – Динамика количества заключенных договоров страхования, страховых 

премий и выплат в России за период с 2017 года по III квартал 2021 года 
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выплат. Количество заключенных договоров страхования в 2020 году 

снизилось, но к III кварталу 2021 года рост возобновился. Таким образом, не 

смотря на снижение чистой прибыли субъектов страхового дела, рынок 

страхования восстанавливается после ограничений и продолжает рост, 

набранный до 2020 года. 

Для того, чтобы определить какие именно виды страхования пользуются 

бо́льшим спросом, оценим структуру страховых премий (рис. 3.3). 

 

 

 

Рис. 3.3 – Динамика структуры премий по видам страхования в России за 

период с 2017 года по III квартал 2021 года, % 
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обязательного страхования автогражданской ответственности (ОСАГО). 

Значительная доля премий по страхованию жизни обусловлена высоким 

спросом на кредиты со стороны физических лиц, а так же активным 

продвижением банками таких продуктов с целью получения дополнительного 

комиссионного дохода и снижения рисков. 

Премия по тому или иному виду страхования характеризует только 

количество денег, которое поступает страховым компаниям, но для оценки 

прибыльности вида страхования необходимо определить среднею разницу 

между премией и страховой выплатой на один заключенный договор (средний 

доход с одного договора) (рис. 3.4). 

 

 

 

Рис. 3.4 – Динамика среднего дохода с одного договора страхования по видам 

страхования в России, руб. 
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Согласно данным, представленным на рисунке 3.4, самыми доходными 

договорами являются договоры на добровольное страхование прочего 

имущества юридических лиц, страхования жизни, КАСКО. При этом, в 

сравнении с другими видами страхования, разрыв в десятки раз. Так, например, 

в III квартале 2021 года средний доход с договора на страхование прочего 

имущества юридических лиц составил 216 909 руб., а с договора на 

страхование прочего имущества граждан 1 206 руб., т.е. в 180 раз меньше. 

Рассмотрим каналы реализации страховых продуктов (рис. 3.5). 

 

 

 

Рис. 3.5 – Динамика страховых премий по каналам реализации за период с I 

квартала 2017 года по III квартал 2021 года в России, млн. руб. 
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премий, полученных посредством интернет. 

Рассмотрим динамику суммы страховых премий в структуре посредников 

(рис. 3.6). 

 

 

 

Рис. 3.6 – Динамика страховых премий в структуре посредников в России за 

период с I квартала 2017 года по III квартал 2021 года, млн. руб. 
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продуктов привязаны к динамике на кредитном рынке и подвержены 

значительной волатильности. Так, с IV квартала 2018 года по II квартал 2020 

года падение страховых премий, полученных через кредитные организации, 

составило -67,8 млрд. руб., а рост к III кварталу 2021 года +77,7 млрд. руб. 

Минимальная волатильность у продавцов автомобилей и страховых брокеров. 

Важная составляющая в работе страхового агента – это процент 

вознаграждения за заключенные договоры страхования. На рисунке 3.7 

представлена динамика процента вознаграждений посредникам, которая 

позволяет оценить объѐм рынка для страхового агента. 

 

 

 

Рис. 3.7 – Динамика вознаграждений, выплачиваемых посредникам страховыми 

компаниями, в процентах от полученного через посредника страхового 

вознаграждения в России за период с I квартала 2017 года по III квартал 2021 года 
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Согласно данным, представленным на рисунке 3.7, наибольший процент 

вознаграждений получают продавцы автомобилей. В среднем данный 

показатель в III квартале 2021 года составил 44,8% от суммы страховой премии, 

что на 11,9% больше среднерыночной. Наименьший  процент вознаграждений 

от страховых компаний получают страховые брокеры – 12,6% 

Оценим, какой средний размер вознаграждения может получить 

посредник с каждого заключенного договора страхования в разрезе по видам 

страхования (рис. 3.8). 

 

 

 

Рис. 3.8 – Средний размер вознаграждения посредника с одного заключенного 

договора страхования в России в III квартале 2021 года, руб. 

 

Согласно данным, представленным на рисунке 3.8, страховой посредник 

в среднем может получить максимальное вознаграждение за один заключенный 

договор при: страховании прочего имущества юридических лиц, страхования 

жизни и КАСКО. По остальным видам страхования размер премии ниже. 

Проведѐнный анализ страхового рынка России позволяет прийти к 

следующим выводам. 

За последние 5 лет прибыль страховых компаний после налогообложения 

прекратила рост и имеет тенденцию на снижение, количество страховых 
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компаний сократилось на 27%. Количество заключенных договоров 

страхования в 2020 году в сравнении с 2019 годом, ниже на 16%, что, вероятно, 

было вызвано коронавирусными ограничениями. Впрочем, уже по результатам 

9 месяцев 2021 года было заключено договоров больше, чем за 12 месяцев 2020 

года. Динамика получаемых страховыми компаниями страховых премий и 

динамика страховых выплат говорит о росте страхового рынка. 

В структуре премий по видам страхования наибольшую долю занимают 

премии по договорам добровольного страхования жизни, но средний доход 

страховщика с каждого такого заключено договора в 6 раз ниже, чем по 

договорам добровольного страхования прочего имущества юридических лиц, 

которые и являются наиболее доходными в страховой сфере. Впрочем, 

относительно остальных видов страхования, доход по договорам 

добровольного страхования жизни, всѐ же, значительно выше. Меньше всего 

страховых премий получают страховые компании от добровольного 

страхования прочего имущества граждан. Средний доход с каждого такого 

договора самый низкий в страховой сфере. 

Страховые компании заключают договоры страхования как 

самостоятельно (без посредников), так и посредством Интернет, но наибольшая 

доля страховых премий поступает от заключенных договоров при участии 

посредников (78,8% в III квартале 2021 года). Доля посредников в каналах 

продаж за последние 5 лет постоянно возрастала, а продаж без посредников – 

снижалась. Сумма премий, полученных посредством интернет растѐт 

значительно медленней, чем сумма премий при участии посредников. 

Посредники, от которых страховые компании получают бо́льшую часть 

страховых премий – это кредитные организации (51,3% в III квартале 2021 

года). Судя, по значительно восходящему тренду, именно они и обеспечивают 

основной прирост страховых премий. Но, динамика страховых премий, 

полученных при участии посредников – кредитных организаций, в сравнении с 

другими посредниками, отличается бо́ льшей волатильностью. Посредники – 

физические лица (включая ИП) приносят 22,3% страховых премий, что чуть 



52 

меньше суммы страховых премий от всех остальных посредников, которые 

делят рынок примерно одинаково. 

В тоже время, для самого посредника наибольшее значение имеет 

собственная прибыль от деятельности как страхового агента, значительная часть 

которой формируется за счѐт вознаграждения от суммы страховой премии по 

заключенным договорам страхования. В условиях роста конкуренции и 

зависимости от посредников страховые компании в последние 5 лет увеличивали 

процент вознаграждения при заключении договора страхования при участии 

посредников (с 20,6% в I квартале 2017 года до 32% в III квартале 2021 года). По 

результатам III квартала 2021 года наибольший процент  вознаграждения 

получали организации, продающие автомобили – 44,8%. Они же имеют наиболее 

восходящий линейный тренд, характеризующий перспективу роста данного 

процента. На втором месте кредитные организации – 37,1% (имеющие 

сопоставимый восходящий тренд) и другие юридические лица – 37%. 

Таким образом, если оценивать страховой рынок с позиции страхового 

посредника, то, как канал продаж, наибольшие перспективы роста имеют 

кредитные организации. Выдавая кредиты юридическим и физическим лицам, 

они имеют приоритетную возможность заключать договоры страхования по 

большому спектру видов страхования, но вхождение в данную отрасль связанно 

с высокими барьерами. Остальным страховым посредникам приходится делить 

вторую половину рынка, в которой наибольшее вознаграждение с одного 

договора можно получить при добровольном страховании прочего имущества 

юридических лиц, страхования жизни, КАСКО, ДМС. 

Страхование прочего имущества юридических лиц, на первый взгляд, 

является наиболее выгодным с позиции вознаграждения страхового посредника 

(в среднем 82 230 руб. с договора в III квартале 2021 года), но такие договоры 

так же подвержены значительным издержкам (требуют личного участия в 

продаже, осмотра имущества, экспертной оценки стоимости и рисков, 

юридической проработки условий). Переговоры по согласованию условий 

договора могут затянуться, а сделка может так и не состояться. Как следствие, 
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таких договоров страхования заключается меньше всего – 0,2% от общего 

количества заключенных договоров в III квартале 2021 года (за последние 5 лет 

самый высокий показатель был в III квартале 2018 года – 0,36%).  

Договоры добровольного страхования жизни по собственной инициативе 

заключают крайне редко. Высокий спрос на данные договоры поддерживается 

высоким спросом на кредиты со стороны физических лиц, заключение которых 

снижает риски кредитных организации и конечную ставку по кредиту для 

заѐмщика. Как следствие, подавляющее большинство договоров страхования 

жизни заключается через посредников – кредитных организаций, и на весь срок 

кредитования. Таким образом, спрос на добровольное страхование жизни на 

прямую зависит от спроса на кредиты, что в свою очередь зависит от ключевой 

ставки Центрального банка, политика которого, в данный момент, направлена 

на охлаждение рынка кредитования и повышение ключевой ставки [8]. 

Издержки при заключении договоров добровольного страхования жизни 

низкие, так как не требуется оценки эксперта, выезда страхового агента на 

место и т.п. При наступлении страхового случая не требуется оценка ущерба. 

КАСКО требует осмотра транспортного средства, но владелец 

предоставляет его самостоятельно, что снижает издержки страхового 

посредника. В перспективе, рост стоимости транспортных средств может стать 

драйвером роста сумм страховых премий по данному виду страхования. 

По остальным видам страхования (ОСАГО, страхование от несчастных 

случаев и болезни, страхование прочего имущества граждан, прочие виды) 

заработать страховому посреднику можно только осуществляя большое 

количество сделок. Такие виды страхования, как добровольное страхование 

прочего имущества граждан (дачного дома, произведений искусства, товаров, 

грузов, техники, мебели и т.п.) требует выезда на объект для осмотра 

имущества, как при заключении договора, так и при наступлении страхового 

случая, что значительно увеличивает издержки по ним. Как следствие, среднее 

вознаграждение в 334 рубля (III квартал 2021 год) малопривлекательно для 

страхового агента. Исключение составляют уже заключенные договоры 
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страхования, действие которых необходимо продлить. 

На рисунке 3.9 представлено текущее и желаемое расположение 

ООО «Премиум финанс» на матрице BKG. 

 

 

 

Рис. 3.9 – Матрица BKG «Рост – доля рынка» 

 

Проведѐнный анализ рынка страхования показал, что годовой рост 

объѐма страховых премий составляет 19,4% (рис. 3.1). На страховых 

посредников приходится годовой рост 15,8% (рис. 3.5). Таким образом, темпы 

роста рынка выше 110%, следовательно, ООО «Премиум финанс», при условии 

увеличения собственной доли рынка, может претендовать на перемещение в 

квадрант «Дойной коровы» матрицы BKG. 

Для выбора стратегии развития и разработки мероприятий для 

осуществления данной стратегии необходимо сопоставить сильные и слабые 

стороны компании с возможностями и угрозами внешней среды (табл. 3.1). 
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Таблица 3.1 

SWOT-анализ среды ООО «Премиум финанс» 

 

 Возможности (Opportunities) 

 

1. Рост рынка страхования. 

2. Технологии удалѐнной 

продажи и цифровизация 

3. Отказы в выплате при 

наступлении страхового 

случая 

4. Рост рынка автомобилей 

5. Рост кредитования 

6. Усиление рисков, 

связанных с климатическими 

изменениями 

7.  Обязательные виды 

страхования 

 

Угрозы (Threats) 

 

1. Решения страховых 

компаний по страховым 

продуктам 

2. Нормативное и правовое 

регулирование. 

3. Коронавирусные 

ограничения 

4. Продажи со стороны 

страховых компаний без 

посредников 

5. Отказы в выплате при 

наступлении страхового 

случая 

6. Сокращение численности 

населения Красноярского 

края 

7. Сезонные колебания 

спроса 

8. Конкурентное давление 

Сильные стороны (Strength) 

 

1. Низкая текучесть кадров. 

2. Хорошие финансовые 

показатели. 

3. Наличие свободных 

собственных денежных 

средств. 

4. Мотивированный 

персонал 

5. Большой опыт работы в 

отрасли 

6. Собственная клиентская 

база 

7. Готовность обслужить 

клиента удалѐнно 

Поле СиВ 

 

3S4O Наличие свободных 

денежных средств позволяет 

компании выбрать 

стратегию диверсификации 

(например, купли-продажи 

авто), захвата и развития 

рынка. 

 

Поле СиУ 

 

5S5T4T8T Большой опыт 

работы в отрасли помогает 

полноценно предоставить 

информацию клиенту о 

страховых продуктах, 

надѐжности страховой 

компании, рейтинге по 

количеству и объѐмам 

страховых выплат. 

 

Слабые стороны (Weakness) 

 

1. Низкая доля занимаемого 

рынка. 

2. Трудности с парковкой 

транспортных средств рядом 

с офисом компании 

Поле СЛиВ 

 

1W2O Низкая доля 

занимаемого рынка может 

быть увеличена за счѐт 

улучшений технологий 

удаленных продаж 

страховых продуктов. 

Поле СЛиУ 

 

1WT8 В условиях 

конкурентного давления 

компании необходимо 

предпринимать действия по 

привлечению клиентов, 

например, с помощью 

бонусов. 
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Исходя из анализа рынка, матрицы BKG и SWOT-анализа среды 

ООО «Премиум финанс» определим возможные стратегии развития 

организации (рис. 3.10). 

 

 

 

Рис. 3.10 – Выбор стратегии развития ООО «Премиум финанс» 
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существующих потребителей приносит синергетический эффект. Примерами 

тому – кредитные организации и продавцы автомобилей, являющиеся 

страховыми посредниками. Исходя из этого, горизонтальная диверсификация 

для ООО «Премиум финанс» является приоритетной в стратегическом выборе, 

но руководство компании не склонно делать выбор в пользу такой стратегии 
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роста, поэтому диверсифицированный рост не рассматривается. 

Так как в отрасли не происходит снижение объемов, а жизненный цикл 

услуг страхового агента не находится в стадии умирания, то стратегии 

конгломератной или концентрической диверсификации не подходят. 

Из стратегий ингерированного роста единственным возможным 

вариантом является горизонтальная интеграция. Объединение с другими 

компаниями – страховыми агентами при должном охвате рынка может создать 

необходимое давление на поставщиков (страховых компаний), в результате 

которого, компания сможет диктовать собственные условия. Реализация данной 

стратегии развития требует согласования с другими участниками рынка. 

Так как ООО «Премиум финанс» не может оказать влияние на 

составляющие страховой услуги как продукта, формируемого на стороне 

страховой компании, то выбрать стратегию развития продукта 

(концентрированного роста) не представляется возможным. 

Компания может увеличить свою долю на уже существующем рынке – 

концентрированный рост (захват рынка), а так же провести организационные 

мероприятия по созданию сети агентов в других городах Красноярского край - 

концентрированный рост (развитие рынка). 

В таблице 3.2 представлены стратегии развития ООО «Премиум финанс» 

и мероприятия для их реализации. 

 

Таблица 3.2 

Стратеги развития и мероприятия по их реализации ООО «Премиум финанс» 

 

Стратегия развития Мероприятия 

Захват рынка Бонусы для клиентов 

Улучшение дистанционного страхования 

Поддержание имиджа компании 

Развитие рынка Открытие дополнительного офиса в городе Ачинск 

 

Проведѐм оценку экономической эффективности предложенных 

мероприятий. 
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3.2 Оценка эффективности стратегии развития ООО «Премиум финанс» 

 

Для реализации предложенных мероприятий ООО «Премиум финанс» 

обладает запасом финансовой прочности, располагает собственными 

денежными средствами, опытом работы, собственной базой. 

Рассмотрим какие конкретные шаги необходимо предпринять для 

осуществления мероприятий и оценим на сколько это сможет увеличить 

чистую прибыль компании. 

1. Бонусы для клиентов. 

Снизить стоимость страхового продукта по чеку компания не в 

состоянии, так как страховая премия определяется страховой компанией. Но 

ООО «Премиум финанс» получает вознаграждение от страховой компании за 

каждую сделку (продажу) в процента от страховой премии. В России средний 

процент вознаграждения для аналогичных посредников составляет 37,1% (рис. 

3.7). Анализ вознаграждений ООО «Премиум финанс» позволяет определить 

средний процент вознаграждения в данной компании, который составляет 

31,8%. Для повышения лояльности клиентов и привлечения новых, с данного  

вознаграждения компания может делать кэшбэк клиенту после оформления 

страхового полиса. 

Согласно действующим правилам, в случае отказа страхователя от 

договора добровольного страхования в течение четырнадцати календарных 

дней со дня его заключения независимо от момента уплаты страховой премии, 

при отсутствии в данном периоде событий, имеющих признаки страхового 

случая, страховщик обязан вернуть страхователю уплаченную страховую 

премию [7]. Таким образом, кэшбэк необходимо осуществлять не ранее данных 

14-ти дней. 

Предлагается определить размер данного возврата – 5% от страховой 

премии. 

Очевидно, что реализация данного мероприятия снизит выручку 

компании на 5%, но статистический анализ данных продаж компании за 
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предыдущие годы показывает чувствительность покупателя к цене, которая в 

среднем составляет 1,6% на каждый 1% изменения цены страховой премии. 

Другими словами, при уменьшении цены страховки на 1% происходит 

увеличение продаж на 1,6% и наоборот. Таким образом, кэшбэк в 5% должен 

увеличить продажи на 8%, но снизить выручку на 5%. 

На рисунке 3.11 представлена экстраполяция динамики выручки и чистой 

прибыли ООО «Премиум финанс» при внедрении данного мероприятия. Базой 

для расчета взяты показатели 2021 года, согласно которым чистая прибыль 

составила 6,4% от выручки. 

 

 

 

Рис. 3.1 – Прирост выручки ООО «Премиум финанс» в 2022 году при 

внедрении бонусов для клиентов, тыс. руб. 

 

2. Улучшение дистанционного страхования. 

Для улучшения дистанционного страхования предлагается оповестить 

клиентов базы компании о возможности такого обслуживания. Расширение 

дистанционного обслуживание может улучшить график работы компании. 

Сотрудники, переведѐнные на удалѐнную работу (при их согласии) могут 

обслуживать клиентов в выходные и праздничные дни, в вечернее время. 

Предполагается, что реализация данного мероприятия увеличит число 
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продаж (сделок) страховых продуктов на 2%. 

Выручка в 2021 году составила 21 827 тыс. руб. 

При внедрении мероприятия выручка в 2022 году может составить: 

21 827 руб. × 2% = 436,54 тыс. руб. 

 

 

 

Рис. 3.2 – Прирост выручки ООО «Премиум финанс» в 2022 году при 

улучшении процессов дистанционного страхования, тыс. руб. 

 

3. Поддержание имиджа компании 

Для поддержания имиджа компании необходима работа с рекламациями, 

отслеживание постов с отзывами о работе компании. С этой целью необходимо 

определить штатную единицу (сотрудника), который будет отвечать за такую 

работу, а именно того сотрудника, который уже отвечает за продвижение и 

рекламу. 

Если появляется отзыв клиента на одном из сервисов, то необходимо дать 

на него оперативный ответ. Если отзыв негативный, то попробовать, найти  в 

нѐм нарушения правил публикации отзыва того сервиса, где он размещѐн и 

обратиться к администраторам за удалением. 

Если отзыв конструктивный, то необходимо предпринять мероприятия по 

устранению причин, которые привели к такому результату. Можно установить 
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контакт с клиентом, предложить скидку, при согласии и устранении причин, по 

которым был оставлен отзыв, попросить его удалить. 

На формирование имиджа влияет использование корпоративной 

символики на пишущих ручках, папках, которые можно дарить каждому 

клиенту. Минимальная цена такой ручки или папки – 8 рублей за штуку при 

заказах от 15 тыс. штук. 

В компании за один год в среднем за год обслуживается 3 тыс. человек, 

обратившихся в офис. Таким образом, расход на корпоративную символику 

составит: 

3 000 чел. × 8 руб. = 24 000 руб. 

Ожидается, что данное мероприятие принесѐт дополнительно прирост  

1% выручки ежегодно в сравнении с предыдущим годом. 

В 2021 году выручка составила 21 827 тыс. руб. Дополнительная выручка 

в 2022 году может составить: 

21 827 тыс. руб. × 1% = 218,27 тыс. руб. 

Годовая дополнительная выручка от данного мероприятия составит: 

218 270 руб. – 24 000 руб. = 194 270 руб. 

 

 

 

Рис. 3.3 – Прирост выручки ООО «Премиум финанс» в 2022 году при 

улучшении имиджа компании, тыс. руб. 
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

 

Среди классиков теории стратегического менеджмента абсолютного 

единства в подходе к определению стратегии организации нет. Если для Ф. 

Котлера стратегия – это концепция, обеспечивающая, выживание организации, 

то для М. Портера – это выгодная позиция в конкурентной борьбе, а для 

остальных (И. Ансофф, Л. Фаэй, Р. Ренделл, А. А. Томпсон мл., А. Дж. 

Стрикленд III, Г. Минцберг, Б. Альстранд и Ж. Лампель) – это позиция, 

удовлетворяющая запросы клиентов и подразумевающая перспективу развития 

организации (увеличение прибыли, достижение результатов). 

Понятие «стратегия развития организации» ничем не отличается от 

понятия «стратегия организации». В тоже время, к стратегиям развития могут 

быть отнесены стратегии, не имеющие отношение к развитию организации. 

Организация в своем развитии проходит несколько стадий: рост (слабый, 

сильный (активный)); стабилизация; упадок, как следствие могут быть 

выделены стратегии роста, поддержания и ухода.  

Классификации стратегий, предлагаемые авторами, имеют больше 

общего, чем различий и основаны на пяти основных стратегиях: 1) 

концентрированного роста; 2) интеграционного роста; 3) 

диверсифицированного роста; 4) поддержания; 5) сокращения (ухода). 

Стратегия организации должна соответствовать политике правительства 

и нормативном правовым актам, а так же тем, что требуется гражданскому 

обществу. 

Для анализа влияния факторов внешней и внутренней среды организации 

используются следующие инструменты: PEST-анализ; анализ пяти факторов 

конкуренции по М. Портеру; карта стратегических групп конкурентов на 

рынке; определение ключевых факторов успеха (КФУ) в отрасли; SWOT- 

анализ. 

Стратегию лучше всего рассматривать как сочетание плановых и 

ответных действий, являющихся реакцией на изменения в отрасли и 
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конкурентные события. Задача формирования стратегии включает разработку 

плана или предполагаемой стратегии, а затем приспособление ее к реально 

разворачивающимся событиям. 

В работе исследовано стратегическое положение ООО «Премиум 

финанс», которое оказывает услуги страхового агента в городе Красноярске. 

Долгосрочная цель ООО «Премиум финанс» – увеличение чистой 

прибыли до значения, превышающего аналогичное значение лидера рынка. 

Наибольшие показатели чистой прибыли и выручки в отрасли имеют 

диверсифицированные компании, что, вероятно, достигается за счѐт 

синергетического эффекта деятельности страхового агента с другими 

направлениями бизнеса. 

Выручка почти всех компаний – конкурентов ООО «Премиум финанс» за 

последние годы растѐт. Максимальные показатели выручки у компаний, 

отличающихся высокой диверсификацией бизнеса. 

Проведѐнный анализ финансового состояния компании не выявил каких-

либо проблем в финансовой деятельности фирмы. Но рост финансовых 

показателей ниже роста рынка и значительно ниже конкурентов. 

В результате исследования существующей стратегии развития сделан 

вывод, что руководство «Премиум финанс» придерживается стратегии 

концентрированного роста и стремится увеличить долю на рынке посредников 

страховых услуг. Для этого используется конкурентная сфокусированная 

стратегия низких издержек. 

Таким образом, несмотря на рост финансовых показателей, 

существующая стратегия не позволяет достигнуть обозначенной 

стратегической цели. Существующая стратегия требует корректировки. 

Анализ страхового рынка России позволяет прийти к следующим 

выводам, что за последние 5 лет прибыль страховых компаний после 

налогообложения прекратила рост и имеет тенденцию на снижение, количество 

страховых компаний сократилось на 27%. На рынке признаки конкурентной 

борьбы среди страховых компаний. Но сам страховой рынок имеет 



64 

положительную динамику роста. Происходит рост страховых премий и 

страховых выплат. Страховые компании заключают договоры страхования как 

самостоятельно (без посредников), так и посредством Интернет. Но 

наибольшая доля страховых премий поступает от заключенных договоров при 

участии посредников. Доля посредников в каналах продаж за последние 5 лет 

постоянно возрастала, а продаж без посредников – снижалась. Сумма премий, 

полученных посредством интернет растѐт значительно медленней, чем сумма 

премий при участии посредников. 

Посредники, от которых страховые компании получают бо́льшую часть 

страховых премий – это кредитные организации. Судя, по значительно 

восходящему тренду, именно они и обеспечивают основной прирост страховых 

премий. Но, динамика страховых премий, полученных при участии 

посредников – кредитных организаций, в сравнении с другими посредниками, 

отличается бо́льшей волатильностью. Посредники – физические лица (включая 

ИП) приносят 22,3% страховых премий, что чуть меньше суммы страховых 

премий от всех остальных посредников, которые делят рынок примерно 

одинаково. 

Значительная часть прибыли посредника формируется за счѐт процентов 

вознаграждения от суммы страховой премии по заключенным договорам 

страхования. 

В условиях роста конкуренции и зависимости от посредников страховые 

компании в последние 5 лет увеличивали процент вознаграждения при 

заключении договора страхования при участии посредников. 

Таким образом, если оценивать страховой рынок с позиции страхового 

посредника, то наибольшие перспективы роста имеют кредитные организации. 

Выдавая кредиты юридическим и физическим лицам, они имеют приоритетную 

возможность заключать договоры страхования по большому спектру видов 

страхования, но вхождение в данную отрасль связанно с высокими барьерами. 

Остальным страховым посредникам приходится делить вторую половину рынка. 

Так как проведѐнный анализ рынка страхования показал, что темпы роста 
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рынка выше 110%, то «Премиум финанс», при условии увеличения 

собственной доли на рынке, может претендовать на перемещение в квадрант 

«Дойной коровы» матрицы BKG. 

Исходя из анализа рынка страхования, возможностей и угроз внешней 

среды, сильных и слабых сторон организации - были определены стратегии 

развития организации, а именно стратегия захвата рынка и стратегия развития 

рынка. Первая позволит увеличить собственную долю на рынке, вторая 

развивать сеть страховых агентов в других городах. 

Для реализации данной стратегии развития предложены мероприятия: 

внедрение бонусов для клиентов, улучшение дистанционного страхования, 

мероприятия по поддержанию имиджа компании. 
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ПРИЛОЖЕНИЕ 1 

 

 

Утв. приказом Минфина РФ

от 2 июля 2010 г. № 66н

(в ред. от 5 октября 2011 г.)

Форма по ОКУД

Дата (число, месяц, год)

Организация по ОКПО

Идентификационный номер налогоплательщика ИНН

Вид экономической

деятельности по ОКВЭД

Организационно-правовая форма / форма собственности

по ОКОПФ/ОКФС

Единица измерения: тыс. руб. по ОКЕИ

Местонахождение (адрес)

20 г.
3

20 г.
4

20 г.
5

1160

1150

Поясне-

ния
1

1110

1120и разработок

АКТИВ

Основные средства

Нематериальные активы

Результаты исследований

I.  ВНЕОБОРОТНЫЕ АКТИВЫ

21

1442

3015 4512

 31 декабря 20

16общество с ограниченной ответственностью/ частная

384

страхование

65

Бухгалтерский баланс

2021

0710001

Коды

31 12

на

Наименование показателя
2

20

На 31 декабря31 декабряНаКод На 31 декабря

19

21 г.

ООО "Премиум финанс"

Материальные поисковые активы

Нематериальные поисковые активы

II. ОБОРОТНЫЕ АКТИВЫ

Финансовые вложения

Отложенные налоговые активы

1220

Доходные вложения в материальные

0

4961

ценности

1170

1180

1140

1130

по приобретенным ценностям

Дебиторская задолженность

Прочие внеоборотные активы

Итого по разделу I

Налог на добавленную стоимость

Запасы

БАЛАНС 7680 730295891600

Итого по разделу II 7680 730295891200

Прочие оборотные активы 1260

2790

чением денежных эквивалентов)

Финансовые вложения (за исклю-

1190

1240

001100

1210

1230

эквиваленты

Денежные средства и денежные

1250 4628 3223



70 

 

 

Форма 0710001 с. 2

20 г.
3

20 г.
4

20 г.
5

Руководитель Главный бухгалтер

« » 20 г.

1420

1430

(без переоценки)

Оценочные обязательства

Отложенные налоговые

Нераспределенная прибыль

Добавочный капитал

Заемные средства

обязательства

1410

4591

(непокрытый убыток)

1520

1370

1300

4571

5018

1450

1510

НаПоясне-

4942

1310

1350

Код

1340

1360

4581

Переоценка внеоборотных активов

На 31 декабряНаименование показателя
2

Кредиторская задолженность

На 31 декабря31 декабря

1400

Заемные средства

1530

1010

()

4932

10

19

IV. ДОЛГОСРОЧНЫЕ

Итого по разделу III

ОБЯЗАТЕЛЬСТВА

5008

ния
1

ПАССИВ

уставный фонд, вклады товарищей)

Уставный капитал (складочный капитал,

21 20

III. КАПИТАЛ И РЕЗЕРВЫ
6

V. КРАТКОСРОЧНЫЕ

Доходы будущих периодов

2711

132

0 0

2606

Итого по разделу IV 0

ОБЯЗАТЕЛЬСТВА

Прочие обязательства

Итого по разделу V 2738 271145711500

Оценочные обязательства

БАЛАНС 7680 730295891700

7

Резервный капитал

у акционеров ()

Собственные акции, выкупленные

1320 ()

Прочие обязательства 1550

1540

(подпись) (расшифровка подписи)(подпись) (расшифровка подписи)



 

ПРИЛОЖЕНИЕ 2 

 

 

Утв. приказом Минфина РФ

от 2 июля 2010 г. № 66н

(в ред. от 5 октября 2011 г.)

Форма по ОКУД

Дата (число, месяц, год)

Организация по ОКПО

Идентификационный номер налогоплательщика ИНН

Вид экономической

деятельности по ОКВЭД

Организационно-правовая форма / форма собственности

по ОКОПФ/ОКФС

Единица измерения: тыс. руб. по ОКЕИ

Местонахождение (адрес)

20 г.
3

20 г.
4

20 г.
5

эквиваленты

Денежные средства и денежные

1250 3223 2790

Прочие оборотные активы 1260

1631

чением денежных эквивалентов)

Финансовые вложения (за исклю-

1190

1240

001100

1210

1230

БАЛАНС 7302 658176801600

Итого по разделу II 7302 658176801200

по приобретенным ценностям

Дебиторская задолженность

Прочие внеоборотные активы

Итого по разделу I

Налог на добавленную стоимость

Запасы

1140

1130

1220

Доходные вложения в материальные

0

3015

ценности

1170

1180

Материальные поисковые активы

Нематериальные поисковые активы

II. ОБОРОТНЫЕ АКТИВЫ

Финансовые вложения

Отложенные налоговые активы

Бухгалтерский баланс

2020

0710001

Коды

31 12

на

Наименование показателя
2

19

На 31 декабря31 декабряНаКод На 31 декабря

18

20 г.

ООО "Премиум финанс"

 31 декабря 20

16общество с ограниченной ответственностью/ частная

384

страхование

65

20

4512

1442

4950

1160

1150

Поясне-

ния
1

1110

1120и разработок

АКТИВ

Основные средства

Нематериальные активы

Результаты исследований

I.  ВНЕОБОРОТНЫЕ АКТИВЫ
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Форма 0710001 с. 2

20 г.
3

20 г.
4

20 г.
5

Руководитель Главный бухгалтер

« » 20 г.

(подпись) (расшифровка подписи)(подпись) (расшифровка подписи)

БАЛАНС 7302 658176801700

7

Резервный капитал

у акционеров ()

Собственные акции, выкупленные

1320 ()

Прочие обязательства 1550

1540

Итого по разделу V 2711 253927381500

Оценочные обязательства

V. КРАТКОСРОЧНЫЕ

Доходы будущих периодов

2129

410

0 0

2711

Итого по разделу IV 0

ОБЯЗАТЕЛЬСТВА

Прочие обязательства

18

IV. ДОЛГОСРОЧНЫЕ

Итого по разделу III

ОБЯЗАТЕЛЬСТВА

4932

ния
1

ПАССИВ

уставный фонд, вклады товарищей)

Уставный капитал (складочный капитал,

20 19

III. КАПИТАЛ И РЕЗЕРВЫ
6

На 31 декабряНаименование показателя
2

Кредиторская задолженность

На 31 декабря31 декабря

1400

Заемные средства

1530

1010

()

4581

10

НаПоясне-

4591

1310

1350

Код

1340

1360

4032

Переоценка внеоборотных активов

1520

1370

1300

2606

4942

132

1450

1510

1420

1430

(без переоценки)

Оценочные обязательства

Отложенные налоговые

Нераспределенная прибыль

Добавочный капитал

Заемные средства

обязательства

1410

4042

(непокрытый убыток)



 

ПРИЛОЖЕНИЕ 3 

 

 

Утв. приказом Минфина РФ

от 2 июля 2010 г. № 66н

Форма по ОКУД

Дата (число, месяц, год)

Организация по ОКПО

Идентификационный номер налогоплательщика ИНН

Вид экономической

деятельности по ОКВЭД

Организационно-правовая форма / форма собственности

по ОКОПФ/ОКФС

Единица измерения: тыс. руб. по ОКЕИ

20 г.
3

20 г.
4

21827

(20008)

()

Выручка
5

Доходы от участия в других организациях

Чистая прибыль (убыток)

Изменение отложенных налоговых обязательств

Изменение отложенных налоговых активов

2340

2350

2300

2410

2400

(активы) 2421

2430

2450

2460

2120

2100

2210

Управленческие расходы

2200

2330

Прочее

Валовая прибыль (убыток)

Прибыль (убыток) от продаж

2220

Наименование показателя
2

Коммерческие расходы

() ()

Прочие доходы

в т. ч. постоянные налоговые обязательства

Текущий налог на прибыль

Прибыль (убыток) до налогообложения

Проценты к получению

Проценты к уплате

Прочие расходы

2310

2320

1435

1485

()

(50)

17679

1748

1150

1819

(350)

()

(71)

(285)

1398

(16194)

1485

()

1819

384

За

65 16

страхование

21

год

20

Себестоимость продаж

2110

Код

Отчет о финансовых результатах
Коды

0710002

ООО "Премиум финанс"

31 12 2021

За год

г.за год 20 21

Поясне-

ния
1



 

ПРИЛОЖЕНИЕ 4 

 

 

Форма по ОКУД

Дата (число, месяц, год)

Организация по ОКПО

Идентификационный номер налогоплательщика ИНН

Вид экономической

деятельности по ОКВЭД

Организационно-правовая форма / форма собственности

по ОКОПФ/ОКФС

Единица измерения: тыс. руб. по ОКЕИ

20 г.
3

20 г.
4

Отчет о финансовых результатах
Коды

0710002

ООО "Премиум финанс"

31 12 2020

За год

г.за год 20 20

Поясне-

ния
1

(13560)

1351

()

1485

384

За

65 16

страхование

20

год

19

Себестоимость продаж

2110

Код

1324

1351

()

(27)

14911

1435

1062

1485

(285)

()

(50)

(262)

1150

Наименование показателя
2

Коммерческие расходы

() ()

Прочие доходы

в т. ч. постоянные налоговые обязательства

Текущий налог на прибыль

Прибыль (убыток) до налогообложения

Проценты к получению

Проценты к уплате

Прочие расходы

2310

2320

2330

Прочее

Валовая прибыль (убыток)

Прибыль (убыток) от продаж

2220

17679

(16194)

()

Выручка
5

Доходы от участия в других организациях

Чистая прибыль (убыток)

Изменение отложенных налоговых обязательств

Изменение отложенных налоговых активов

2340

2350

2300

2410

2400

(активы) 2421

2430

2450

2460

2120

2100

2210

Управленческие расходы

2200















 Ректору АНО ВО СИБУП 

 В.Ф. Забуге 

 660033, г. Красноярск 

 ул. Московская, д. 7а 

 +7(391)265-55-29 

 

 

 

Уважаемый Владимир Федорович! 

 

Прошу Вас утвердить тему выпускной квалификационной работы 

студентке группы у228-м Гостевой Татьяне Сергеевне «Разработка стратегии 

развития ООО «Премиум Финанс». 

 

 

 

 

 

 

 

 



 Ректору АНО ВО СИБУП 

 В.Ф. Забуге 

 660033, г. Красноярск 

 ул. Московская, д. 7а 

 +7(391)265-55-29 

 

 

 

Справка о внедрении рекомендаций 

 

Настоящей справкой подтверждаю, что рекомендации, предложенные  

студенткой группы у228-м Гостевой Татьяной Сергеевной «Разработка 

стратегии развития ООО «Премиум Финанс» были рассмотрены и принято 

решение о внедрении предложенных рекомендаций в деятельность 

организации. 

 

 

 

 

 

 


