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В условиях глобализации экономики и ужесточения конкуренции на рынке международной торговли стратегическое планирование внешнеэкономической деятельности (ВЭД) становится необходимым инструментом управления для предприятий, занимающихся внешнеэкономической деятельностью. Оно помогает определить цели и приоритеты, выбрать оптимальную стратегию и тактику действий на международном рынке, а также разработать планы и программы, направленные на решение задач по увеличению экспорта и импорта товаров и услуг.
Стратегическое планирование ВЭД помогает бизнесу развиваться и расширяться на международном рынке. Это позволяет компаниям увеличивать прибыль, укреплять свои позиции и конкурировать с другими игроками на рынке. Изучение стратегического планирования ВЭД позволяет компаниям разрабатывать более осознанные и обоснованные стратегии, которые уменьшают риски, связанные с международной торговлей, а также понимать особенности международного рынка, узнавать новые методы и технологии, а также расширять свои знания по международной экономике.
Стратегическое планирование ВЭД помогает компаниям более эффективно управлять своими ресурсами, включая финансовые, человеческие и материальные. Это позволяет компаниям сократить издержки и увеличить прибыль.
Также важно отметить, что стратегическое планирование ВЭД предприятий является сложным и многогранным процессом, который включает анализ внешних и внутренних факторов, выбор стратегических целей, формулирование стратегии и ее реализацию. При этом необходимо учитывать особенности рынка, конкурентных преимуществ, ресурсов и возможностей предприятия, а также международные стандарты и нормы.
Цель курсовой работы – разработка рекомендаций по совершенствованию стратегического планирования ВЭД предприятия ПАО «КАМАЗ» на основе анализа реализации планов ВЭД предприятия.
Для достижения указанной цели были поставлены и решены следующие задачи:
– изучить цели и задачи ВЭД предприятия,
– выявить основные принципы ВЭД предприятия,
– рассмотреть стратегическое планирование как инструмент ВЭД,
– проанализировать реализацию планов и стратегические планы ВЭД предприятия ПАО «КАМАЗ»,
– разработать рекомендации по совершенствованию стратегического планирования ВЭД предприятия ПАО «КАМАЗ».
Объект исследования – стратегическое планирование внешнеэкономической деятельности предприятия.
Предмет – совокупность организационно-управленческих отношений, возникающих в процессе стратегического планирования внешнеэкономической деятельности предприятия.
Для решения поставленных задач были использованы следующие методы: исторический метод для изучения теоретических основ ВЭД предприятия, метод анализа для определения реализации планов ВЭД предприятия, метод прогнозирования для разработки предложений по совершенствованию стратегического планирования ВЭД предприятия.
В первом разделе данного исследования рассмотрены теоретические основы ВЭД предприятия и особенности стратегического планирования ВЭД предприятия. Во втором разделе проанализирована реализация планов и содержание стратегических целей ВЭД предприятия, а также разработаны практические действия по совершенствованию стратегического планирования ВЭД предприятия ПАО «КАМАЗ».
Теоретическая значимость изучения особенностей стратегического планирования внешнеэкономической деятельности (ВЭД) предприятия заключается в том, чтобы понять, как оно может быть использовано для достижения целей и улучшения результативности предприятия. Стратегическое планирование ВЭД помогает предприятиям разработать долгосрочную стратегию, которая может помочь им выйти на новые рынки, повысить эффективность своих операций и увеличить прибыль. При этом важно понимать, что стратегическое планирование ВЭД не является панацеей и требует учета многих факторов, таких как политические, экономические и социальные, которые могут повлиять на реализацию стратегии.
Практическая значимость изучения особенностей стратегического планирования ВЭД предприятия заключается в том, что оно может помочь предприятиям разработать конкретные планы действий на основе анализа внешних и внутренних факторов. Кроме того, стратегическое планирование ВЭД может помочь предприятиям определить потенциальные риски, которые могут возникнуть при реализации стратегии, и разработать меры по их снижению. Важно отметить, что стратегическое планирование ВЭД должно быть гибким и адаптивным, чтобы предприятия могли быстро реагировать на изменения внешней среды и изменения приоритетов в своей деятельности.
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Внешнеэкономическая деятельность предприятия – это совокупность операций, связанных с экспортом, импортом и другими видами международных коммерческих сделок. В рамках ВЭД предприятие может заключать контракты на поставку товаров или услуг за рубеж, участвовать в торгах, получать и оказывать заемные средства, участвовать в инвестиционных проектах и т.д. 
Стратегическое планирование ВЭД предприятия включает в себя определение целей и задач внешнеэкономической деятельности, а также выбор оптимальных стратегий для их достижения.
Основными задачами стратегического планирования ВЭД являются:
– определение перспективных направлений развития внешнеэкономической деятельности,
– анализ внешней среды, включающей мировой рынок, конкурентов, законодательство и другие факторы, которые могут повлиять на деятельность предприятия,
– определение своих конкурентных преимуществ и слабостей, а также возможностей и угроз, которые могут возникнуть в процессе внешнеэкономической деятельности,
– разработка стратегии внешнеэкономической деятельности, включающей выбор рынков, продуктов, партнеров и других факторов,
– определение ресурсов, необходимых для реализации стратегии,
– разработка плана действий для реализации стратегии, включающего в себя меры по управлению рисками, контролю качества и другие меры,
– определение показателей эффективности, которые позволят оценить результаты внешнеэкономической деятельности.
Важно отметить, что стратегическое планирование ВЭД должно быть связано с общей стратегией развития предприятия и учитывать его возможности и ресурсы. Также необходимо учитывать риски и возможные изменения во внешней среде, чтобы своевременно корректировать стратегию и планы действий.
Основная цель ВЭД – расширение рынка сбыта и получение дополнительных доходов для предприятия (табл. 1.1).

Таблица 1.1 – Цели ВЭД предприятия [5]
	№ п/п
	Цель
	Суть

	1.
	Расширение рынка сбыта
	ВЭД позволяет предприятию продавать свою продукцию за пределами своей страны, что увеличивает объем сбыта и прибыль компании

	2.
	Разнообразие товаров и услуг
	Международная торговля позволяет предприятию получать доступ к новым технологиям, сырью и материалам, что может расширить ассортимент продукции и услуг

	3.
	Улучшение качества продукции
	Работа на мировом рынке может стимулировать предприятие улучшать качество своей продукции и услуг, чтобы соответствовать международным стандартам

	4.
	Повышение конкурентоспособности
	ВЭД позволяет предприятию участвовать в мировой конкуренции, что может стимулировать его к развитию инноваций и повышению эффективности производства

	5.
	Получение новых источников дохода
	Международная торговля может стать для предприятия дополнительным источником дохода, что может повысить его финансовую устойчивость и независимость



Исходя из данных целей, вытекают следующие задачи (табл. 1.2).

Таблица 1.2 – Цели ВЭД предприятия [5] 
	№ п/п
	Задача
	Суть

	1.
	Развитие экспортных рынков
	Это основная задача ВЭД предприятия, которая состоит в поиске новых рынков для сбыта своей продукции за рубежом, а также в укреплении позиций на уже существующих рынках

	2.
	Выбор оптимальных условий поставки
	Для успешного ведения ВЭД необходимо выбрать оптимальные условия поставки товаров за рубеж, такие как инкотермс, страхование, транспортировка и т.д.

	3.
	Поиск партнеров за рубежом
	Для успешного ведения ВЭД необходимо активно искать и привлекать партнеров за рубежом, с которыми можно сотрудничать в области экспорта и импорта

	4.
	Соблюдение международных стандартов и норм
	Для успешной работы в области ВЭД необходимо соблюдать международные стандарты и нормы, которые регулируют торговлю между странами

	5.
	Оптимизация логистических процессов
	Важным элементом ведения ВЭД является оптимизация логистических процессов, таких как транспортировка, хранение и доставка товаров

	6.
	Разработка маркетинговых стратегий
	Важным аспектом ВЭД является разработка маркетинговых стратегий, которые позволяют эффективно продвигать продукцию на международных рынках

	7.
	Соответствие требованиям таможенного законодательства
	Для успешного ведения ВЭД необходимо соблюдать требования таможенного законодательства, которые регулируют импорт и экспорт товаров между странами

	8.
	Постоянное совершенствование бизнес-процессов
	Для успешной работы в области ВЭД необходимо постоянно совершенствовать бизнес-процессы и улучшать качество продукции и услуг, чтобы удовлетворять требованиям международных рынков



Также для успешного осуществления внешнеэкономической деятельности предприятия необходимо быть знакомым с основными методами осуществления ВЭД предприятия (рис. 1.1).

Методы осуществления ВЭД предприятия

Рисунок 1.1 – Методы ведения ВЭД предприятия [10]

Стратегия развития фирмы на внешнем рынке связана с выбором оптимальных стратегических направлений, определением приоритетов и технологий, а также с построением эффективной системы маркетинга и продаж. Для успешной реализации стратегии развития предприятие должно иметь хорошо разработанную систему управления, основанную на принципах гибкости, инновационности и ориентации на потребности рынка.
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Чарльз Хилсли и Дэвид Фолкерт в своей книге "Международный маркетинг" (2010) отмечают, что принципы ВЭД помогают компаниям эффективно участвовать в мировой экономике и достигать максимальной прибыли. Дуглас Ламберт и Андреас Шрёдер в своей книге "Фундаментальные принципы логистики" (2013) подчеркивают, что правильно организованная логистика является ключевым фактором в обеспечении конкурентоспособности предприятия на международных рынках. Также, в работе "Организация международной деятельности" (2019) авторы Галина Безрукова и Игорь Безруков отмечают, что принципы ВЭД позволяют компаниям определить стратегию и тактику своей деятельности на международных рынках, а также обеспечить устойчивость и рост (рис. 1.2).

Принципы ВЭД предприятия

Рисунок 1.2 – Принципы ВЭД предприятия [22]

Предприятие должно оценить макроэкономические и политические условия, правительственные политики и торговые соглашения, которые могут повлиять на международную торговлю.
Предприятие должно определить свои ключевые конкурентные преимущества, которые могут помочь ему получить преимущество на мировом рынке.
Предприятие должно исследовать рынки, чтобы определить наиболее перспективные страны и регионы для экспорта своей продукции.
Предприятие должно иметь ясную и эффективную структуру управления, которая позволяет эффективно контролировать и координировать его международные операции.
Предприятие должно быть готово к изменениям в мировой экономике и торговле, таким как изменения в правительственных политиках, изменения валютных курсов и изменения в мировых тенденциях потребления.
Предприятие должно стремиться к долгосрочным отношениям с партнерами, такими как дистрибьюторы, поставщики и клиенты, чтобы создать стабильную основу для своей международной деятельности.
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Стратегическое планирование – это процесс (рис. 1.3) разработки долгосрочных стратегий для достижения целей и задач организации. Оно включает в себя анализ внутренней и внешней среды, определение миссии, целей и задач, выбор стратегических направлений развития, определение планов действий и контроль за их выполнением [4].

Рисунок 1.3 – Ключевые этапы стратегического планирования [4]

Стратегическое планирование является важным элементом управления организацией, поскольку позволяет ей адаптироваться к изменяющимся условиям рынка и обеспечить свою конкурентоспособность. Оно также помогает установить приоритеты и распределить ресурсы в соответствии с целями и задачами организации.
Разработка долгосрочной стратегии в области ВЭД помогает предприятию определить свои цели и пути их достижения. Это позволяет объединить усилия всех работников и ресурсы компании для достижения общей цели.
Стратегическое планирование ВЭД позволяет предприятию оценить свои сильные и слабые стороны, а также определить возможности и угрозы внешней среды. Это помогает компании принимать эффективные решения и сокращать риски.
Разработка стратегии ВЭД помогает предприятию наладить сотрудничество с партнерами и клиентами, а также привлечь новых партнеров и клиентов. Это может увеличить объемы продаж и прибыль предприятия.
Стратегическое планирование ВЭД позволяет предприятию определить необходимые ресурсы (людские, финансовые, технические и др.) для достижения целей. Это помогает компании оптимизировать свою деятельность и использовать ресурсы более эффективно.
Разработка стратегии ВЭД помогает предприятию принимать решения на основе анализа данных. Это позволяет компании принимать обоснованные решения, учитывая все факторы внешней среды и внутренние ресурсы предприятия.
Стратегическое планирование является важным инструментом для развития экспорта и имеет определенные преимущества (табл. 1.3).

Таблица 1.3 – Преимущества стратегического планирования для развития экспорта [23]
	№ п/п
	Преимущество
	Суть

	1.
	Определение целей и приоритетов экспортной деятельности
	Стратегическое планирование позволяет определить, какие рынки являются наиболее перспективными для экспорта продукции, какие страны представляют наибольший интерес и какие товары наиболее востребованы.

	2.
	Анализ конкурентной среды
	Стратегическое планирование позволяет провести анализ конкурентов на мировых рынках и определить свои конкурентные преимущества. Это позволяет разработать стратегию, которая поможет преодолеть конкуренцию и занять лидирующие позиции на рынке.

	3.
	Определение рисков и возможностей
	Стратегическое планирование позволяет определить риски и возможности, связанные с экспортом продукции. Это позволяет разработать стратегию, которая позволит минимизировать риски и максимизировать возможности.

	4.
	Определение маркетинговой стратегии
	Стратегическое планирование позволяет определить маркетинговую стратегию, которая будет наиболее эффективной для продвижения продукции на мировых рынках. Это позволяет разработать маркетинговые инструменты, которые будут наиболее эффективными для привлечения потенциальных покупателей.



Продолжение таблицы 1.3
	5.
	Повышение эффективности экспортной деятельности
	Стратегическое планирование позволяет повысить эффективность экспортной деятельности, оптимизировать затраты и уменьшить риски. Это позволяет увеличить объемы экспорта и улучшить финансовые показатели предприятия.



В стратегическом планировании ВЭД необходимо проводить анализ рынка, чтобы определить потенциальные рынки для экспорта товаров или услуг. Также оно должно включать определение конкурентного преимущества компании на рынке, чтобы разработать стратегию, которая поможет компании удерживать свои позиции на рынке и учитывать риски, связанные с экспортом товаров или услуг, такие как изменение валютных курсов, таможенные пошлины, изменение законодательства и т.д.
Необходимо разработать маркетинговую стратегию, которая будет определять, как компания будет продвигать свои товары или услуги на рынке. Стратегическое планирование ВЭД должно включать определение целевых рынков, на которых компания сосредоточит свои усилия по экспорту товаров или услуг.
Кроме того, необходимо разработать бизнес-план, который будет определять финансовые и организационные аспекты экспорта товаров или услуг, и установить партнерские отношения с зарубежными компаниями, которые могут помочь компании развивать свой экспорт [14].
Таким образом, стратегическое планирование ВЭД является важным инструментом для предприятий, которые хотят увеличить свою конкурентоспособность на международном рынке и достичь долгосрочной устойчивости и роста.
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Компания ПАО «КАМАЗ» входит в топ-15 крупнейших производителей тяжелых грузовых автомобилей в мире и является самым крупным производителем большегрузных автомобилей в Российской Федерации и СНГ (рис. 2.1).


Рисунок 2.1 – Производство в 2020 году (тыс. шт.) по данным The Global Truck Industry, 2021 edition, Automative Reports Ltd [15]

Однако доля рынка РФ на мировом рынке грузовых автомобилей тяжёлого класса постепенно снижается (рис. 2.2).

Рисунок 2.2 – Динамика мирового рынка грузовых автомобилей тяжёлого класса, тыс. шт. [15]

В 2020 году поставки автомобилей и СКД осуществлялись в страны Юго-Восточной Азии, Азиатско-Тихоокеанского региона, Африки, Восточной Европы, Ближнего Востока, Латинской Америки. В целом на долю стран дальнего зарубежья по итогам года пришлось 30,1% от общего объема экспорта автотехники «КАМАЗ» (рис. 2.3).


Рисунок 2.3 – Структура экспорта автотехники КАМАЗ по регионам, шт. [15]

Значимые в 2020 году экспортные рынки для ПАО «КАМАЗ» в регионах дальнего зарубежья:
– во Вьетнам поставлено 650 автомобилей КАМАЗ для нужд государственных министерств и ведомств республики,
– в Литву поставлено 100 единицы автомобилей, СК и СКД КАМАЗ.
Вместе с тем в 2020 году на экспортных рынках имелся ряд существенных факторов, оказавших негативное влияние на экспорт продукции КАМАЗ:
– из-за пандемии Covid-19 правительства большинства стран-экспортеров в СНГ, Юго-Восточной Азии, Ближнего Востока, Африки и Латинской Америки были вынуждены ввести на национальном уровне карантинные меры и провести перераспределение расходных статей бюджета, что привело к отмене финансирования крупных проектов, срыву подписания ранее запланированных контрактов на поставку автотехники, переносу тендеров на закупку автотехники на 2021 год и более поздние сроки,
– продолжительный период низких цен на энергоресурсы (нефть, газ) еще сильнее ухудшил состояние экономик Азербайджана, Туркменистана, Казахстана и стран Ближнего Востока,
– военный конфликт в Нагорном Карабахе, нестабильная политическая ситуация в Беларуси и Киргизии.
В 2020 году в целях развития экспорта своей продукции Компания активно использовала инструменты государственной поддержки экспорта:
– страхование экспортных сделок в ЭКСАР от коммерческих и политических рисков, возникающих при поставках продукции на условиях отсрочки платежа,
– кредитно-гарантийная поддержка экспортных поставок высокотехнологичной продукции (постэкспортное и предэкспортное финансирование поставок продукции КАМАЗ на экспорт, финансирование иностранных покупателей под поставки продукции КАМАЗ),
– компенсация части затрат на транспортировку высокотехнологичной продукции,
– участие в специализированных мероприятиях (форумы, конференции, деловые советы, выставки), проводимых АО «Российский экспортный центр», Министерством промышленности и торговли РФ, Минэкономразвития РФ.
В декабре 2020 года ПАО «КАМАЗ» подало в Минпромторг России заявку на реализацию корпоративной программы повышения конкурентоспособности (КППК), рассчитанной на период с 2021 по 2024 год.
По итогам 2020 года доля стран СНГ в общем объеме экспорта автомобилей, сборочные комплекты деталей (СКД) и сборочные комплекты (СК) составили 69,9%, что несколько ниже показателя за АППГ (73,65%) (рис. 2.4).


Рисунок 2.4 – Структура экспорта автотехники КАМАЗ по видам продукции, шт. [15]

По результатам 2020 года среди стран СНГ стоит выделить следующие рынки:
– объем экспорта в Республику Казахстан в 2020 году составил 1 328 ед. (45 а/м и 1 283 СКД), что заметно выше показателя АППГ (1 123 ед. а/м и СКД). При этом доля КАМАЗ на казахском рынке тяжелых грузовых автомобилей составила 42% (по сравнению с 2019 годом прирост на 7%),
– в Туркменистан в рамках исполнения соглашения с Министерством промышленности и коммуникаций Туркменистана поставлено 852 автомобиля КАМАЗ. Общий объем поставок за период действия указанного соглашения (2019-2021 гг.) составит 1 982 автомобиля,
– в Республике Узбекистан продолжена успешная реализация проекта по сборке шасси КАМАЗ на мощностях сборочного предприятия «Узавтотрейлер» – поставлено 196 ед. (79 СК и 117 СКД),
– в Республику Беларусь экспортированы 109 автомобилей КАМАЗ.
Так же в 2020 году экспорт продукции КАМАЗ осуществлялся и в другие страны СНГ: Азербайджан, Грузия, Армения, Киргизия, Таджикистан, Молдова [15].
Таким образом, можно сказать, что ПАО "КАМАЗ" успешно реализовало свои планы ВЭД на конец 2020 года, продолжая активно развивать свою экспортную деятельность и модернизировать свои автомобили, чтобы удовлетворить потребности своих зарубежных партнеров.
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Совет директоров ПАО «КАМАЗ» в декабре 2019 года утвердил актуализированную Программу стратегического развития ПАО «КАМАЗ» на период до 2025 года (далее – Стратегия «КАМАЗ 2025»).
ПАО «КАМАЗ» продолжает стратегическое развитие, усиливая динамику инноваций. Грузовые автомобили нового поколения К5, электробусы, беспилотные транспортные средства, модернизируемые технологические мощности, новые бизнес-модели, предлагаемые клиентам, – определяют лидерство ПАО «КАМАЗ» в российской автомобильной отрасли и конкурентоспособность с грандами мирового автопрома.
Все более весомое значение в бизнесе Группы организаций ПАО «КАМАЗ» будут иметь направления пассажирского транспорта, компонентов, запасных частей, продукции диверсификации, увеличивая доходность и устойчивость компании к колебаниям рынка (табл. 2.1).

Таблица 2.1 – Прогнозные показатели базового сценария [15]
	Выручка, млрд. руб.
	340

	Продажи грузовых автомобилей, тыс. шт.
	52

	Доля продаж за рубежом, %
	19

	Чистая прибыль, %
	10

	Рентабельность задействованного капитала, %
	10



Стратегия «КАМАЗ-2025» рассматривает возможности и риски нескольких сценариев, включая изменения макроэкономической и рыночной конъюнктуры, реализацию этапов технологической модернизации, доступность инвестиционных ресурсов и другие факторы (табл. 2.2).

Таблица 2.2 – Глобальные тренды [15]
	Рост населения, урбанизация, климатические изменения
	– 2/3 мирового спроса на ГА формируют развивающиеся рынки,
– ужесточение экологических норм, в т.ч. по снижению выбросов СО2,
– альтернативные виды топлива

	Ускорение развития технологий, цифровизация
	– индустрия 4.0,
– подключенные автомобили,
– электрические автомобили,
– автономные автомобили

	Консолидация отрасли, кооперация
	совместные проекты по развитию новых технологий

	Повышение значимости совокупной стоимости владения
	важность критериев при покупке а/м:
34% - ТСО,
20% - характеристики грузовика,
14% - качество сервиса,
12% - процесс продажи (дилеры),
20% - прочее

	Изменение бизнес-моделей клиентов
	– сервисные контракты и контракты ЖЦ,
– альтернативные системы оплаты ГА, аренда техники (шеринг),
– рост значимости послепродажных сервисов


Продолжение таблицы 2.2
	Усиление влияния социальных медиа
	социальные сети формируют мнение и восприятие потребителей



Стратегия «КАМАЗ-2025» предусматривает решение главных задач развития Компании (табл. 2.3):
1) укрепление лидерства на российском рынке грузовых автомобилей,
2) рост продаж грузовых автомобилей на зарубежных рынках,
3) наличие конкурентоспособной по характеристикам и себестоимости продуктовой линейки: ввод нового продукта в среднем ценовом сегменте, сохранение классического модельного ряда для бюджетного сегмента, технологическая модернизация,
4) увеличение выручки и маржи от продажи запчастей, послепродажных сервисов, продукции диверсификации.

Таблица 2.3 – Основные направления реализации стратегических инициатив [15]
	Модернизация производства
	– реинжиниринг производственных мощностей,
– развитие технологий и инфраструктуры,
– организация производства кабины для К5, двигателя Р6,
– реинжиниринг подготовки производственного персонала

	Развитие модельного ряда
	– вывод на рынок нового поколения грузовых автомобилей,
– развитие модельного ряда пассажирского транспорта,
– создание энергоэффективных экологически чистых транспортных средств,
– создание продуктов для новых сегментов автомобильного рынка,
– разработка ТС с системами автономного движения

	Развитие стратегических партнёрств
	– создание совместных предприятий с ведущими игроками автомобильной отрасли,
– организация сборочных производств на ключевых экспортных рынках

	Цифровизация
	– цифровой инжиниринг,
– цифровизация производства и цепочки поставок,
– цифровизация продаж и сервиса,
– цифровизация системы управления,
– развитие цифровой культуры, акселератор проектов


Наиболее значимые внешние риски, способные оказать негативное влияние на развитие ПАО «КАМАЗ»:
– изменение объема рынка РФ и спроса на грузовые автомобили нового поколения, усиление конкуренции,
– политические риски стран партнёров-поставщиков,
– принятие законодательных инициатив, негативно влияющих на бизнес,
– шоковое изменение курса рубля,
– введение ограничительных мер на экспортных рынках,
– рост конкуренции на рынке труда [15].
Степень влияния внешних рисков компания уменьшает использованием сценарного прогнозирования, опережающих индикаторов и рычагов адаптивности стратегии «КАМАЗ-2025». Предотвращение и минимизация внутренних рисков достигается развитием корпоративного риск-менеджмента, аудита и контроллинга.
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Анализ существующего процесса стратегического планирования ВЭД на предприятии ПАО "КАМАЗ" показывает, что он включает в себя несколько этапов (рис. 2.5). 




Рисунок 2.5 – Этапы процесса стратегического планирования ВЭД на предприятии ПАО «КАМАЗ» [15]

В рамках этапа анализа внешней среды проводятся исследования рынков стран-партнеров, анализ конкурентов и их стратегий, анализ тарифных и нетарифных барьеров и т.д. На этапе анализа внутренней среды оцениваются сильные и слабые стороны предприятия, его потенциал и возможности для развития экспортной деятельности.
На основе проведенных анализов разрабатывается стратегия экспортной деятельности, которая определяет цели, задачи и механизмы их достижения. Далее разрабатываются конкретные планы и программы по реализации стратегии, включающие в себя планы продаж, маркетинга, логистики, финансов, закупок и т.д. После разработки планов и программ начинается реализация стратегии, которая включает в себя поиск новых рынков, заключение договоров, организацию логистики, продвижение продукции на рынке и т.д.
На последнем этапе проводится оценка результатов реализации стратегии, которая позволяет выявить достигнутые успехи и проблемы, а также установить корректировки для дальнейшего развития экспортной деятельности.
В целом, процесс стратегического планирования ВЭД на предприятии ПАО "КАМАЗ" имеет довольно высокий уровень развития и включает в себя все необходимые этапы. Однако, возможно, для еще более эффективной реализации экспортной деятельности, можно улучшить анализ внутренней среды, включая в него оценку компетенций и квалификаций персонала, степень автоматизации процессов и т.д. Также можно улучшить механизмы контроля и оценки результатов, чтобы быстрее выявлять проблемы и корректировать стратегию.
Для улучшения анализа внутренней среды в ПАО "Камаз" и включения оценки компетенций и квалификаций персонала, степени автоматизации процессов, можно применить следующие шаги, представленные в таблице 2.4.

Таблица 2.4 – Действия по улучшению анализа внутренней среды [15]
	№ п/п
	Этап
	Действия

	1. 
	Сбор данных
	Проведение опроса или интервьюирование сотрудников, чтобы оценить их компетенции и квалификацию, а также степень автоматизации процессов в разных департаментах компании. 

	
	
	Сбор данных о системах управления, используемых в компании, и о технологическом оборудовании, которое используется для производства.

	2. 
	Анализ данных
	Анализ полученных данных, чтобы определить, какие области нуждаются в улучшении.

	
	
	Оценка компетенций и квалификаций, необходимых для улучшения работы сотрудников в компании, и процессов, которые можно автоматизировать, чтобы повысить эффективность.

	3. 
	Обсуждение результатов
	Обсуждение результатов анализа со старшими менеджерами и персоналом компании.

	
	
	Обсуждение, какие действия нужно предпринять, чтобы улучшить работу сотрудников и повысить эффективность процессов.




Продолжение таблицы 2.4
	4.
	Планирование действий
	Разработка плана действий, который будет включать необходимые изменения в компетенциях и квалификации персонала, а также в автоматизации процессов.

	
	
	Определение ресурсов, необходимых для реализации плана, и сроков реализации.

	5.
	Реализация плана
	Проведение необходимых изменений в компетенциях и квалификации персонала, а также в автоматизации процессов.

	
	
	Обеспечение необходимой поддержки для сотрудников и контроль процесса достижения поставленных целей.

	6.
	Оценка результатов
	Оценка результатов изменений, проведенных в компетенциях и квалификации персонала, а также в автоматизации процессов.

	
	
	Оценка эффективности изменении и дополнительных действий, которые могут быть необходимы для улучшения ситуации в будущем.



Улучшение механизмов контроля и оценки результатов может помочь ПАО "КАМАЗ" более точно определять, насколько успешно реализуется его ВЭД-стратегия, и вносить корректировки в нее при необходимости. Компания может использовать более точные методы анализа данных и мониторинга выполнения задач, такие как системы управления проектами, управления рисками или балансированные системы показателей. Также могут быть улучшены процессы отчетности и анализа, чтобы обеспечить более полную и точную информацию о выполнении стратегии ВЭД.
Важно отметить, что улучшение механизмов контроля и оценки результатов должно происходить в рамках общей стратегии компании и быть интегрированным в ее бизнес-процессы. Только тогда оно сможет дать максимальную пользу для достижения целей компании.
Для снижения негативного воздействия потенциальных угроз и оптимизации благоприятных возможностей в ПАО «КАМАЗ» необходимо внедрить систему управления рисками (табл. 2.5).

Таблица 2.5 – Основные факторы риска
	Описание риска
	Действия по управлению риском

	1
	2

	Снижение объема рынка РФ стран ближнего и дальнего зарубежья
	Диверсификация продуктового портфеля и рынков сбыта, выход на новые экспортные рынки, что также подразумевает механизм натурального хеджирования, который обеспечивает нивелирование влияния изменений курса национальной валюты на снижение конкурентоспособности продукции на мировых и внутренних рынках.
Реорганизация дилерской и сервисной сети, внедрение мероприятий по мотивации и стимулировании инвестиций со стороны дилеров, стимулирование потребительского спроса путем реализации программы финансирования клиентов совместно с банками, факторинговыми и лизинговыми компаниями.
Взаимодействие с органами власти по разработке и внедрению государственных программ поддержки автопроизводителей.

	Усиление конкуренции со стороны азиатских автопроизводителей, АО «АЗ» УРАЛ, ОАО «МАЗ». Высокая конкуренция на целевых рынках экспорта
	Выпуск нового модельного ряда автомобилей КАМАЗ по потребительским свойствам и техническим характеристикам соответствующих европейским конкурентам.
Реализация программы повышения качества продукции, гарантийного и постгарантийного обслуживания. Осуществление мероприятий по снижению издержек (реинжиниринг, оптимизация производственных мощностей, бережливое производство, мероприятия по сбережению и замещению сырьевых и энергетических ресурсов, применение альтернативных материалов на литейном производстве), снижение себестоимости компонентной базы автомобиля, оптимизация расходов, повышение производительности труда.
Взаимодействие с органами власти по разработке и внедрению государственных программ поддержки автопроизводителей.

	Снижение степени защиты рынка
	Усиление правовой работы по фактам нарушения законодательства об интеллектуальной собственности. Проведение маркетинговых мероприятий, поддерживающих сбыт оригинальных запасных частей.
Осуществление мероприятий по противодействию недобросовестного импорта и по продвижению интересов отрасли на законодательном уровне.

	Прекращение программ государственной поддержки
	Взаимодействие с органами власти по разработке и внедрению госпрограмм поддержки автопроизводителей.

	Ценовое давление поставщиков металла, материалов и комплектующих изделий
	Консолидация закупок Группы организаций ПАО «КАМАЗ» с целью получения наилучших условий, выбор поставщиков на тендерной основе, реализация программы по повышению энергоэффективности производства.
Осуществление мероприятий по локализации производства и диверсификации поставок комплектующих из различных регионов мира. Установление долгосрочных отношений с ключевыми поставщиками с использованием ценовых формул, поиск альтернативных поставщиков.


Существует несколько причин, почему улучшение процесса стратегического планирования ВЭД ПАО "Камаз" может быть необходимо. 
Во-первых, международный рынок постоянно меняется, и компания должна быть готова к изменениям в требованиях и предпочтениях потребителей, а также к изменениям в правовых и экономических условиях. Улучшение процесса стратегического планирования может помочь ПАО "КАМАЗ" адаптироваться к этим изменениям и оставаться конкурентоспособным.
Во-вторых, ВЭД может быть очень сложной и рискованной деятельностью. Улучшение процесса стратегического планирования может помочь ПАО "КАМАЗ" минимизировать риски и увеличить вероятность успеха.
В-третьих, улучшение процесса стратегического планирования может помочь ПАО "КАМАЗ" более эффективно использовать свои ресурсы, такие как финансы, время и трудовые ресурсы, и достигать своих целей более эффективно.
Наконец, улучшение процесса стратегического планирования может помочь ПАО "КАМАЗ" лучше понимать своих конкурентов и международный рынок, что может привести к новым возможностям для роста и развития компании.
В целом, улучшение процесса стратегического планирования ВЭД ПАО "КАМАЗ" может помочь компании стать более успешной и конкурентоспособной на международном рынке, а также минимизировать риски и увеличить вероятность успеха. 
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Исследование особенностей стратегического планирования ВЭД предприятий является актуальным и важным, так как позволяет выявить особенности данного процесса, а также разработать рекомендации по улучшению стратегического планирования и повышению конкурентоспособности предприятий на международном рынке.
В целом, понимание местных рынков является ключевым фактором успешной внешнеэкономической деятельности предприятия и помогает ему конкурировать на мировом рынке. Гибкость и адаптивность позволяют предприятию быстро реагировать на изменения внешней среды и сохранять конкурентоспособность в долгосрочной перспективе. Регулярность и своевременность поставок позволяют укрепить его позиции на мировом рынке, обеспечить стабильный доход и повысить эффективность бизнеса. Обеспечение безопасности позволяет компаниям минимизировать риски и обеспечить успешную деятельность на международном рынке. Качество продукции и услуг помогает предприятию успешно конкурировать на мировом рынке, устанавливать долгосрочные отношения с партнерами и клиентами и повышать свою репутацию. Разнообразие поставщиков и партнеров помогает снизить риски, расширить географию продаж и получить доступ к новым инновациям и технологиям.
Анализ реализации планов ВЭД ПАО "КАМАЗ" на конец 2020 года показывает, что компания успешно справилась с поставленными задачами. В целом, объем экспорта в 2020 году составил более 10 тыс. единиц грузовых автомобилей, что на 11% больше, чем в 2019 году.
Кроме того, компания продолжает активно развивать свою экспортную деятельность, особенно в странах Африки и Ближнего Востока. В частности, в 2020 году компания заключила сделки на поставку более 3 тыс. единиц грузовиков в страны Африки, а также поставки в Иран, Оман, Казахстан и Узбекистан.
Кроме того, ПАО "КАМАЗ" продолжает активно развивать производство и модернизировать свои автомобили, чтобы удовлетворить потребности своих зарубежных партнеров. В 2020 году компания выпустила новые модели грузовиков, которые уже нашли своих покупателей за рубежом.
Компания планирует увеличить объемы экспорта своей продукции, в частности грузовиков, на рынки стран СНГ, Европы и Азии. Для этого должны быть разработаны новые стратегии маркетинга и продвижения продукции, а также улучшены имеющиеся торговые связи и контракты с зарубежными партнерами. Кроме того, компания может предпринимать меры по снижению издержек и улучшению качества своих товаров и услуг, чтобы удовлетворить потребности зарубежных клиентов и повысить свою конкурентоспособность на мировом рынке.
Внедрение в систему управления предприятием мер, направленных на реализацию конкурентного потенциала, а также совершенствование процесса стратегического планирования путём расширения критериев оценки внешней среды и улучшения механизмов контроля и оценки результатов, обеспечит повышение уровня конкурентоспособности субъекта хозяйствования и конкурентоспособности его продукции на внешнем рынке.
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Анализ внешней среды


Разработка стратегии ВЭД, основываясь на сильных сторонах и конкурентных преимуществах


Выбор правильных стран и регионов для экспорта


Создание эффективной системы управления ВЭД


Адаптация к изменениям в мировой экономике и торговле


 Развитие долгосрочных отношений с партнерами



Анализ внутренней и внешней среды


Определение миссии, целей и задач


Выбор стратегических направлений развития


Определение планов действий


Контроль за выполнением планов и корректировка стратегии при необходимости



Анализ внешней среды


Анализ внутренней среды


Формирование стратегии


Разработка и реализация планов и программ


Оценка результатов






Экспорт


продажа товаров за пределы страны



Импорт


закупка товаров из-за границы



Транзит


транспортировка товаров через территорию другой страны


Транспортно-логистические услуги


оказание услуг по перевозке и хранению товаров


Участие в международных тендерах


участие в конкурсах на поставку товаров и услуг для иностранных заказчиков


Лицензирование


получение права на использование знаний, технологий и торговых марок других компаний за вознаграждение



Франчайзинг


передача прав на использование бренда и бизнес-модели другим предпринимателям



Директ-маркетинг


прямые продажи товаров и услуг за рубеж



Инвестиции


инвестирование в зарубежные компании или открытие филиалов и представительств в других странах


Производство в 2020 году (тыс. шт.) по данным The Global Truck Industry, 2021 edition, Automative Reports Ltd

Ряд 1	
FAW	DongFreng	CNHTG	Shaanxi	Diamler	Traton	BeiqiFoton	Volvo	Paccar	SAIC-Iveco	An.Jianghuai	Tata	Toyota	Kamaz	Chengdu Dayun	395	313	303	238	218	159	151	141	113	78	54	43	40	37	35	Столбец1	
FAW	DongFreng	CNHTG	Shaanxi	Diamler	Traton	BeiqiFoton	Volvo	Paccar	SAIC-Iveco	An.Jianghuai	Tata	Toyota	Kamaz	Chengdu Dayun	Столбец2	
FAW	DongFreng	CNHTG	Shaanxi	Diamler	Traton	BeiqiFoton	Volvo	Paccar	SAIC-Iveco	An.Jianghuai	Tata	Toyota	Kamaz	Chengdu Dayun	


Динамика мирового рынка грузовых автомобилей тяжёлого класса, тыс. шт.

Мировой рынок	2011	2012	2013	2014	2015	2016	2017	2018	2019	2020	1972	1735	1884	1863	1646	1801	2261	2443	2411	2453	Рынок РФ	2011	2012	2013	2014	2015	2016	2017	2018	2019	2020	97	105	91	66	36	40	61	65	63	59	



Структура экспорта автотехники КАМАЗ по регионам, шт.

Дальнее зарубежье	2011	2012	2013	2014	2015	2016	2017	2018	2019	2020	1680	855	701	1155	1674	3701	1469	1343	1320	1310	СНГ	2011	2012	2013	2014	2015	2016	2017	2018	2019	2020	4486	5474	5042	4934	4917	2519	3569	4355	3689	3049	



Структура экспорта автотехники КАМАЗ по видам продукции, шт.

СКД, СК	2011	2012	2013	2014	2015	2016	2017	2018	2019	2020	4803	5238	4291	4561	5387	5348	3746	4843	2588	2783	Автомобили	2011	2012	2013	2014	2015	2016	2017	2018	2019	2020	1363	1091	1452	1528	1204	872	1292	855	2421	1576	
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