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Цель ВКР – определить пути повышения конкурентоспособности 
фирмы на рынке на примере ООО «Аврора-Авто».

Задачи: 
1) Раскрыть понятие и сущность конкурентоспособности фирмы;
2) Установить факторы влияния на конкурентоспособность фирмы;
3) Выявить методы оценки конкурентоспособности фирмы;
5) Проанализировать конкурентоспособность ООО «Аврора-Авто»;
6) Выявить возможные пути повышения конкурентоспособности ООО 

«Аврора-Авто»;
7) Разработать организационно-экономические мероприятия, 

обеспечивающие конкурентоспособность предприятия, дать оценку их 
экономической эффективности.

Объект исследования – конкурентоспособность ООО «Аврора-
Авто».

Предмет исследования – ООО «Аврора-Авто».



ООО «АВРОРА-АВТО»
Компания «Автора-Авто» начала свою историю с 1 

ноября 1998 года, как дилер автомобильной корпорации 
Chrysler. Компания была создана группой менеджеров, 
имевших многолетний опыт работы в автомобильных 
компаниях Москвы.

 Миссия организации ООО «Аврора-Авто»: 
предоставить профессиональные услуги по ремонту и 
обслуживанию автомобилей на автомобильном рынке 
Ленинградской области, которые могут удовлетворить 
покупательские запросы имеющихся и потенциальных 
потребителей.



Результаты SWOT-анализа ООО «Аврора-Авто»



Матрица групп предприятий, 
конкурирующих на рынке

Претенденты Лидеры

+ 9,1- +10,0

ООО «ТТС»

+ 3,1- + 7,0

ООО «Аврора-Авто»

+ 7,1 -+9,0

ООО «Акос»

Занявшие рыночную 

нишу

-2,9-(- 0,99)

ООО «Бош-сервис-

левченко»

Последователи

1

ООО «Дельфо-

авто»

+1,1 - +3,0

ООО «Барс-авто»

Банкроты Занявшие рыночную 

нишу

- 6,9 - (-3,0)

ООО «Сапсан»

-10-(-9,1)

ООО «Автостиль 

премиум»

- 9,0 - (-7,0)

ООО 

«АльянсАвто»



Характеристики при выборе автомобиля



Предпочтения для места покупки



Система скидок для постоянных клиентов ООО «Аврора-
Авто»

Скидка Характеристика

3% При 1й покупке автомобиля

4% При 2й покупке

5% При 3й покупке



Поддерживающие рекламные мероприятия на 2017 г.

Способы рекламы Комментарии Сумма, руб. 
Наружная По Варшавскому 

шоссе, Краснобогатырская 
улица, ул. Крылатская

25400

Изготовление и 
установка «растяжек» 

размер - 3х6, 3 шт. х 
3800 руб.

11400

Реклама на 
«Авторадио»

Не менее 5 
упоминаний в день

20000

Реклама в прессе 
«Навигатор»

Объявление 7х10, 12 
выпусков

25000

СТС Программа 
«Ценник», 7 дней, 20 
выпусков 

45000

ИТОГО: 126800



План-сетка размещения рекламы на 2017 г. 

Средство 
рекламы

Стоимость Количество 
выходов/шт.

Сумма, руб.

Наружная 
реклама

3800 6 2280

Авторадио 20000 4 80000

Навигатор 1000 4 4000

СТС 10000 2 20000

МузТв 10000 4 40000

ИТОГО 171000



Затраты и экономический эффект
Мероприятия Затраты Экономический эффект
Создание 

маркетингового отдела
Выделение отдельного 

кабинета, обеспечение 
компьютером, заработная плата

196 тыс. руб.

Создание отдела 
маркетинга позволит фирме 
получить дополнительную 
выручку в размере 3 %

Изучение потребностей 
клиента посредством 
проведения маркетинговых 
исследований

- Оценить трудно. Но 
четкое представление 
потребностей клиентов 
позволит вести эффективную 
конкурентную борьбу

Предоставление скидок Изготовление визиток в 
виде купонов на скидку и 
дисконтной карты. Необходимо 
изготовить 3 набора по 100 шт. = 
3х140 = 420 руб

Предоставление 10 % 
скидки – повышение 
приверженности клиентов и 
обеспечение возращение по 
крайней мере 40 % клиентов. 
Предоставление 20 % скидки – 
обеспечит высокую степень 
приверженности и 90 % 
возвращаемость клиентов. 
Разработка системы скидок 
обеспечит рост выручки на

5 %
Реклама 171 тыс. руб Проведение рекламных 

мероприятий обеспечить рост 
выручки на 4 %

Изменение режима 
работы

Оплата труда 
работников: 

3 тыс. руб. в месяц, 36 
тыс. руб. в год

Получение 
дополнительной выручки в 
размере 4 %

Обновление вывесок 78 тыс. руб Привлечение 
дополнительных клиентов, 
обеспечивающих рост выручки 
на 2 %

ИТОГО 481,4 тыс. 18 % к выручке 



Спасибо за внимание!


