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Рассматривается процессный подход предприятия в современной конкурентной среде.  В работе показаны основные бизнес-процессы взаимодействия с клиентами.
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OPERATIONAL BUSINESS – PROCESSES AT THE ENTERPRISE OF SPORTS SERVISE

Is considered the process approach of the enterprise in today's competitive environment. The work shows the basic business processes of interaction with customers.


В современном обществе актуальными становятся проблемы здорового образа жизни. Для решения этой проблемы следует создать необходимые условия. Процессный подход, разработанный Робертом Капланом и Робином Купером, основан на том, что ценность (стоимость) любого предприятия создается во внутренних бизнес-процессах.  Основные бизнес-процессы являются движущей силой стратегии предприятия. Компания должна определить основные бизнес-процессы, выделяющие ее среди аналогов и являющиеся наиболее важными с точки зрения потребительной ценности для клиентов. Постоянное совершенствование основных бизнес-процессов повышает эффективность компании и определяет ее конкурентоспособность. 
В мире большинство предприятий спортивно-оздоровительного сервиса являются конкурентами на рынке услуг. Для повышения конкурентоспособности на рынке предприятие разрабатывает новую продукцию для потребителей, тем самым находя новых клиентов.
Управление бизнес-процессами, ориентированными на высокую эффективность и производительность, позволяет предприятию сделать клиентам привлекательное предложение потребительской ценности:

· конкурентные цены

· превосходное качество

· своевременная покупка

· отличный выбор

Бизнес-процессы управления отношениями с клиентами в современной конкурентной среде не менее важны, чем бизнес-процессы операционного менеджмента.

Основные бизнес-процессы взаимоотношений с клиентами:

· выбор клиентов

· привлечение клиентов

· сохранение клиентской базы

· развитие взаимоотношений с клиентами

Рассмотрим индустрию фитнес – клубов. Во всех клубах для клиентов предоставляются стандартные услуги: занятия в тренажерном зале, фитнес, йога, аэробика, бассейн, боевые искусства и так далее. Отличаются клубы ценовой политикой и контингентом.

Для привлечения клиентов большинство клубов проводят акции, например для студентов абонемент в бассейн будет со скидкой до 50%, семейный абонемент на 10% меньше от обычной стоимости.

Как только новый продукт выходит на потребительский рынок,  он проходит основные этапы жизненного цикла товара:
· фаза внедрения

· фаза роста

· фаза зрелости

· фаза спада

Для того чтобы иметь устойчивое конкурентное преимущество, компания должна не останавливаться на достигнутом, а постоянно работать над инновациями товаров, услуг, технологий, процессов. Удачные инновации способствуют привлечению покупателей, расширению клиентской базы и росту прибыли.

Основные инновационные бизнес-процессы:

· выявление возможностей для создания новых товаров и услуг

· проектирование и создание новых товаров и услуг

· продвижение новых товаров и услуг на рынок

Любая компания должна постоянно подтверждать свое право на предоставление тех или иных услуг. Компания управляет регулирующими и социальными процессами по нескольким направлениям:

Системный подход к управлению, основанный на управлении бизнес-процессами, позволит предприятию реализовать стратегию максимально эффективным способом.
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