Кейс_7

Здійснити бенчмаркінговий аналіз за 2 напрямками: внутрішній і зовнішній.
1. Охоплює вивчення внутрішнього (виробництво, збут, менеджмент, маркетинг, фінанси) 
2 Мікросередовища (ринок, споживачі, конкуренти, посередники, постачальники) підприємства, зокрема, підприємств, які не є партнерами фірми.

Аналіз мікросередовища повинен здійснюватися в 5 етапів:
1. Визначення всіх можливих конкурентів
2. Встановлення ключових конкурентів
3. Пошук прямих ключових конкурентів
4. Оцінка рівня суперників
5. Вибір конкурентів для аналізу.
Дані етапи деталізовано у лекції 7 – слайди 7-9.
Аналіз бажано здійснювати за наступними характеристиками:
1. Базова інформація: вік компанії, ринкова частка, кількість клієнтів чи філій.
2. Фінансові показники та поведінка клієнтів: річний дохід і зростання, середній чек, час циклу продажів, показник утримання клієнтів.
3. Ключові стратегії: ринкові позиціонування, канали дистрибуції, які використовують конкуренти.
4. Операційний профіль: кількість постачальників, рівень автоматизації процесів, якість та джерела ресурсів (внутрішні чи зовнішні).
5. Технічні та організаційні параметри: ефективність ланцюга постачань, рівень цифровізації, адаптивність до змін, показники безпеки та відповідності стандартам.
На основі вивчення конкурентів потрібно виявити їхні сильні та слабкі сторони. 
1. Виділити успішні практики конкурентів або недоліки з метою уникнення подібних помилок у власних процесах в подальшому. 
2. На підставі дослідження можна сформувати унікальну пропозицію, яка вигідно відрізняє досліджуване вами підприємство від конкурентів.

