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занимается повышением эффективности и постановкой системы управления в 
компаниях и группах с 1995-го года. 

В книге представлен свежий срез по многим практическим аспектам, свя-
занным с повышением эффективности работы компаний, а также с внедрением 
современных систем управления. 

Таким образом, в книге рассматриваются такие практические аспекты си-
стемы управления и деятельности компаний, как повышение эффективности (в 
том числе во время кризиса), система владельческого контроля, стратегический 
менеджмент, организационное проектирование, маркетинг, управление проекта-
ми, управление персоналом и т.д. 
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ной системы управления. 
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но практическими аспектами управления и повышения эффективности компа-
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Об авторе книги 
Александр Карпов – директор и ведущий консультант Компании 

РиК, президент Ассоциации эффективного бизнеса, основатель 

бизнес-школы «Первая школа предпринимателей», советник гене-

рального директора издательства «Москва». 

Руководитель интернет-проектов: 

• «Создание и развитие эффективного бизнеса с нуля»; 

• «Создание и продвижение сайтов. НЕпрофессионал для 

НЕпрофессионалов»; 

• «Бюджетирование и управленческий учет». 

Окончил факультет управления и прикладной математики Москов-

ского физико-технического института (Физтех). 

Имеет многолетний опыт управленческого консультирования в раз-

личных направлениях менеджмента. Начиная с 1995 года, реали-

зовано большое количество консалтинговых проектов. Среди них 

проекты, выполненные в таких организациях, как East Line, EDI-

META-RUS, FOUNTAIN FOODS, авиакомпания Волга-Днепр, Агро-

промдорстрой, Агротек Холдинг, Альфа-Эко, Алкогольная Сибир-

ская группа (Омсквинпром), Афанасий-Пиво, Великолукский молоч-

ный комбинат, Восточный путь, Двадцатый подшипниковый завод, 

издательство «Москва», Иркутскэнерго, Лукойл-Пермь, Орловская 

промышленная компания, Приватбанк, Распадская угольная компа-

ния, Свердловскавтодор, Сибирский Алюминий, Сладкая жизнь, 

Станкоимпорт, Тюменская нефтяная компания, Управляющая ком-

пания Юнайтед Норд, Уралэлемент, Чугуевская топливная аппара-

тура, Цементстрой и т.д. 

С 1999 года регулярно проводит открытые и корпоративные се-

минары (с 2004 года – еще и интернет-семинары). В этих семина-

рах приняли участие тысячи менеджеров и специалисты различных 

компаний и групп, среди которых Nemiroff, Автомир, Адамас, Азов-

сталь, Видео-Интернешнл, Восток-Сервис, Всероссийская государ-

ственная телевизионная и радиовещательная компания, Газпром-

банк, группа компаний СОК, группа Приват, Дальневосточное мор-

ское пароходство, Инна тур, Иркутскэнерго, Комус, Копейский ма-

шиностроительный завод, Космическая связь, ЛенСпецСМУ, Лен-

трансгаз, Магаданэнерго, Магнитогорский металлургический комби-

нат, Министерство сельского хозяйства Республики Башкортостан, 

https://rik-company.ru/
https://rik-company.ru/
https://smart-venture.ru/association_effective_business.html
https://smart-venture.ru/business_school.html
https://books-moscow.ru/
https://smart-venture.ru/
https://cpsites.ru/
https://cpsites.ru/
https://bud-tech.ru/
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Морской порт Санкт-Петербур, Норильскй никель, Полтавский ГОК, 

Промышленные инвесторы, Ресторанный Дом Андрея Деллоса, 

Росзерно, Российская телевизионная и радиовещательная сеть, 

РосСпецСплавы, РуссНефть, Сибирский цемент, СИБУР Холдинг, 

Спортивный канал 7ТВ, страховая компания МАКС, Сургутнефтегаз, 

Тайсу, Техснабэкспорт, Топ-книга, Ульяновский автомобильный за-

вод, Уралтрак, Уральские авиалинии, Челябинский трубопрокатный 

завод, Челябэнерго и др. 

Разработанные семинары (открытые, корпоративные и интер-

нет): 

• «Эффективная бизнес-машина»; 

• «Разработка антикризисной стратегии. Антикризисная техноло-

гия повышения эффективности компании»; 

• «Постановка системы владельческого контроля»; 

• «Стратегическое управление и эффективное развитие бизне-

са»; 

• «Организационное проектирование. Реструктуризация пред-

приятий и бизнес-процессов»; 

• «Бюджетное управление предприятием»; 

• «Постановка и автоматизация управленческого учета»; 

• «Основы бюджетирования и управленческого учета»; 

• «Управление проектами»; 

• «Финансы для нефинансистов»; 

• «Уменьшение резервов и увеличение капитала банка». 

Издательские проекты: 

• книга «Издательство «Москва»: максимум эффективности»; 

• книга «Система владельческого контроля бизнеса»; 

• книга «Кризис – афедрон или волшебный пендель. Антикризис-

ная технология повышения эффективности компании»; 

• книга «Стратегическое управление и эффективное развитие 

бизнеса»; 

• серия книг «100% практического бюджетирования»; 

• книга «Постановка и автоматизация управленческого учета»; 

• книга «Управленческий учет. Made not in Russia». 

 

Проекты по разработке CD-решений и программных продуктов: 

• CD-решения (методики на электронных носителях): 

− CD-решение «Стратегическое управление предприятием»; 
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− CD-решение «Бюджетное управление предприятием» (вер-

сия 1.0 и 2.0); 

− CD-решение «Управленческий учет» (версия 1.0); 

• программный комплекс «ИНТЕГРАЛ»: 

− полная конфигурация; 

− конфигурация «Бюджетирование»; 

− конфигурация «Управленческий учет»; 

− конфигурация «OLAP-КУБ для 1С»; 

− конфигурация «ИНТЕГРАЛ-МИНИ». 

Эти разработки уже успешно используют сотни компаний из раз-

личных отраслей в России, Украине и Казахстане. Среди них 

такие компании как Nemiroff, Автомир, Азовсталь, АКОМ, Ангстрем, 

Артурс Отель Менеджмент, Видео Интернэшнл, ДВК-групп, Желез-

ные дороги Якутии, Истра-Хлебопродукт, Космическая связь, Лен-

спецСМУ, Международный аэропорт Сочи, Международный свето-

технический холдинг, Нефтехимпромторг, НИКА Строй, Оболонь, 

Объединенная металлургическая компания, Ойл Технолоджи Овер-

сиз, Полтавский ГОК, Почтовая Экспедиционная Компания, РАТЕП, 

ресторанный дом Андрея Делоса, Ржевский краностроительный 

завод, РИАТ, Самарская кабельная компания, СДС-ФУДС, Сибирь-

телеком, Спиртовый комбинат, Стерлитамакский нефтехимический 

завод, Сток центр, Технодом Групп, Центр судоремонта Звездочка, 

Электромашиностроительный завод ЛЕПСЕ и многие другие. 

 

Примечание: системный подход, активно используемый Алексан-
дром Карповым, позволяет решать любую управленческую задачу. 
Еще не было ни одного случая, чтобы проект, реализуемый им, не 
был бы доведен до конца, даже если это абсолютно новая задача 
(речь не идет только о проектах по постановке владельческого кон-
троля), с которой он ни разу не сталкивался. 
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Успешные и эффективные компании: 
основные проблемы построения и 

пути их решения 

Большинство собственников компаний хотят, чтобы их дети-

ще было успешным. Это является естественным желанием, но 

проблема в том, что оно само собой не исполнится. Для созда-

ния действительно успешной компании придется прилагать не-

мало усилий. 

Вроде бы очевидно, что для построения такой компании мо-

гут потребоваться большие ресурсы (причем не только финан-

совые). К тому же собственники бизнеса будут вынуждены сами 

активно участвовать в этой работе. Для успешного развития 

компании необходимо выполнить ряд важнейших условий. Нуж-

но отметить, что далеко не все компании с этим справляются, 

особенно в условиях кризиса.  

Перед тем как рассмотреть все эти условия нужно разо-

браться в основных причинах неэффективной работы компании 

(в некоторых случаях эти факторы способны даже разрушить 

компанию). 

Основные причины развала или 
неэффективной работы компании 

Рассмотрим основные факторы (или причины), оказывающие 

существенное влияние на разрушение компании и/или на то, что 

она работает неэффективно.  

Таким факторов четыре (см. Рис. 1): 

• позиция собственников в отношении того как должна созда-

ваться и развиваться компании и что непосредственно они 

сами должны для этого делать; 

• технология, применяемая для создания и развития бизнеса; 

• система управления компанией (в части текущей деятельно-

сти и в части развития); 

• влияние кризисов на работу компании. 
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Рис. 1. Основные причины развала или неэффективной ра-

боты компании 

Основные причины развала 

или неэффективной работы 

компании

Собственники 

компании

Подход к созданию 

и развитию 

бизнеса

Система 

управления
Кризис

 

Собственники компании 

Я понимаю, что многие собственники, прочитав это, могут 

возмутиться, сказав, что они действительно хотят, чтобы их 

компания работала эффективно и приносила им больше денег. 

Но в реальности эти «хотелки» редко подкрепляются чем-то 

конкретным. 

Дело в том, что реальное желание не может идти в отрыве от 

понимания и осознания того, что для этого нужно будет выпол-

нить какие-то конкретные мероприятия (причем часть из них 

нужно будет реализовывать регулярно). 

Конечно же, очень многое зависит от того, что собственник 

ожидает от своего бизнеса. Приведу здесь пример компании, с 

которой я не работал в качестве консультанта. Один мой знако-

мый рассказал мне о своем последнем опыте работы финансо-

вым директором. Он отработал около года в одной компании, 

где собственник решили отойти от оперативного управления.  

В этой компании нет не то что системы владельческого кон-

троля. Там нет даже нормального управленческого учета (по-

дробнее об этой системе можно прочитать в моей книге «Поста-

новка и автоматизация управленческого учета»). Уровень фи-

нансово-экономической грамотности собственника и руководи-

телей этой компании находится, как говорится, ниже плинтуса. В 

общем, как в старом анекдоте про нового русского эпохи девя-

ностых прошлого века – «вот на эти 2 процента и живу».  

Хотя, рентабельность продаж у этой компании весьма скром-

ная. У нас есть клиент, занимающейся тем же видом бизнеса, у 

которого относительные показатели гораздо выше. Да, по абсо-
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лютным показателям наш клиент пока уступает этой компании, 

но полагаю, что лет через пять (если не раньше) ситуация может 

принципиально измениться (если к тому времени эта компания 

еще останется на плаву). 

У моего знакомого (да и других сотрудников, работающих в 

этой компании) возникает такое ощущение, что собственник це-

ленаправленно вредит своей компании. Такое мнение возникло 

не на пустом месте. Логику принятия важных решений в этой 

компании мой знакомый так до сих пор пока и не понял, но для 

него очевидно, что они ухудшают работу компании. 

Благодаря его действиям (а иногда бездействиям) компания 

несет значительные потери, но это, похоже, собственника мало 

беспокоит, но зато он может придраться к каким-то мелочам. 

Компания может потерять сотни тысяч рублей, а иногда и мил-

лионы, но это остается без внимания. В то же время собствен-

ник может устроить сотрудникам разнос из-за десяти тысяч руб-

лей, которые, по его мнению, были потрачены неэффективно. 

То и дело он предлагает кому-то урезать зарплату, причем тем, 

кто реально что-то делает, но при этом повышает тем, кто во-

обще не понятно чем занимается. 

В общем, в этой компании можно было бы значительно уве-

личить эффективность ее работы, но, похоже, что собственнику 

это не нужно. Точнее говоря, он все-таки понимает, что для это-

го придется прикладывать определенные усилия, но он этого 

делать не хочет. Его вполне устраивают те дивиденды, которые 

он сейчас получает.  

Проще говоря, владелец этой компании живет сегодняшним 

днем. Да, сегодня его все более-менее устраивает, но если зав-

тра финансово-экономическое состояние его компании резко 

ухудшится (а такое уже бывало), то он, во-первых, не сможет 

понять, почему это произошло, а во-вторых, понять что нужно 

делать, чтобы исправить ситуацию. У него просто нет соответ-

ствующего механизма, который позволит это эффективно сде-

лать. Система управления его компании (несмотря на то, что 

она существенно выросла за последние годы) по-прежнему 

находится в зачаточном состоянии. 
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Попытки моего знакомого наладить нормальное управление в 

этой компании ни к чему не привели, потому что собственнику 

это не нужно. 

Подход к созданию и развитию бизнеса 

До сих пор многие бизнесы создаются спонтанно без какого-

то четко продуманного плана действий и уж тем более без про-

работанного стратегического плана. Да, безусловно, в голове у 

предпринимателей есть какая-то идея, которая им кажется пер-

спективной, поэтому они собственно и решили заняться ее реа-

лизацией.  

По логике лучше изначально выстраивать бизнес на систем-

ной основе (данную технологию я достаточно подробно описал в 

своей книге «Создание и развитие эффективного бизнеса с ну-

ля»). В таком случае компания будет успешно развиваться, эф-

фективно работать и приносить собственникам хорошие диви-

денды.  

Большая часть, по крайней мере, начинающих предпринима-

телей так не делает. Загоревшись какой-то бизнес-идеей, они 

могут заняться ее реализацией, даже не составляя бизнес-план. 

В лучшем случае они сделают какие-то расчеты, как говорится, 

на коленке (хотя сейчас модно говорить «на салфетках»). 

Кто-то может сказать, что есть примеры очень успешных 

компаний, которые именно так и создавались. Да, есть такие 

примеры, но их ОЧЕНЬ МАЛО. Тех компаний, которые развали-

лись (буквально через пару месяцев или лет) несоизмеримо 

больше. Об этом просто мало кто знает.  

Естественно, большинство из нас знает только о небольшом 

количестве успешных примеров, а об огромном количестве не-

удач в бизнесе многие даже и не подозревают. 

Даже если компания проживет несколько лет после ее созда-

ния, то она в будущем может столкнуться с другими проблемами 

(возможно, даже более серьезными, чем проблема становления 

и выживания). 

Иногда получаются, казалось бы, парадоксальные ситуации. 

Компания становится все больше и больше, а размер дивиден-

дов, которые получают собственники, наоборот все меньше и 

меньше (как в относительном, так и в абсолютном выражении). 

https://rik-company.ru/strategy_plan.html
https://rik-company.ru/business_plan.html
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Причем сами собственники могут принимать непосредственное 

участие в оперативной деятельности компании и тратить на это 

все больше и больше своего времени. Очевидно, что такого 

быть не должно, но почему-то такое происходит. 

Если же собственник начинает отходить от оперативного 

управления, то размер его дивидендов может уменьшиться еще 

больше. Такое решение можно принимать только после того как 

будет внедрена система владельческого контроля (подробнее 

об этом можно прочитать в моей книге «Система владельческо-

го контроля бизнеса»). На самом деле данную систему рекомен-

дуется разработать и внедрить, даже если собственник и не со-

бирается уменьшать свое участие в оперативной деятельности 

компании.  

Система управления 

При рассмотрении такой причины как «Собственники компа-

нии» уже шла речь о том, что владельцы бизнеса во многом 

влияют на ее успешность. Многие из них, как говорится, просто 

плывут по течению, и не хотят прикладывать значительных уси-

лий для улучшения ситуации. 

Таких компаний по очевидным причинам среди наших клиен-

тов, естественно, нет. Даже если бы кто-то из таких предприятий 

к нам и обратился, то вряд ли бы мы стали с ними работать по-

сле завершения первого этапа консалтингового проекта («По-

становка задачи»). Честно говоря, совсем нет желания тратить 

время на работу с людьми, которые не хотят ничего делать, но 

при этом ожидают, что их компания будет приносить им прилич-

ные дивиденды. 

Как правило, мы работаем с теми компаниями, собственники 

которых понимают необходимость изменений и того, что им са-

мим придется принимать активное участие в этих процессах. 

Причем некоторые из них так увлекаются улучшением деятель-

ности и повышением эффективности своих компаний, что нико-

гда не останавливаются на достигнутом результате.  

Например, как-то раз мы работали с одной, тогда малоиз-

вестной, региональной компанией. До того как к нам обратиться, 

компания самостоятельно пытался разработать и внедрить эф-

фективную систему управления. Определенных результатов они 
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добились, но владельца компании это не устраивало, поэтому и 

было решено обратиться за внешней помощью. 

Совместными усилиями была спроектирована, разработана и 

внедрена эффективная система управления, которая позволила 

компании добиться очень хороших результатов. Нужно отме-

тить, что без активного участия в данном проекте собственника 

компании вряд ли можно было бы добиться таких результатов. 

Через девять лет эта компания вновь к нам обратилась. За 

это время из небольшой региональной компании она стала од-

ним из лидеров рынка в федеральном масштабе. Владелец мне 

сказал, что, возможно, другой бы на его месте уже давно успо-

коился, но он по-прежнему думает о том, как можно сделать его 

компанию еще более эффективной. 

Таким образом, несмотря на очень впечатляющие результа-

ты, которых компания смогла добиться за прошедшее время, ее 

владелец не расслабился. К тому же в этом деле ему помогало 

то, что система управления стала давать сбои. 

Произошло примерно то же самое, что уже раньше случалось 

в этой компании и очень часто происходит во многих других. Ес-

ли так можно выразиться, бизнес опять «убежал» от системы 

управления. Она перестала эффективно работать с новым мас-

штабом бизнеса. 

Понятно, что разделение компании на бизнес и систему 

управления носит условный характер. Тем не менее, очень ча-

сто можно наблюдать такое развитие событий, когда система 

управления не соответствует масштабам бизнеса. 

Это происходит потому, что нет гармоничного развития ком-

пании. Образно говоря, компания может уже вырасти в завод 

(причем не маленьких масштабов), а система управления оста-

нется на уровне «палатки». Безусловно, такое несоответствие 

не сможет обеспечить эффективное развитие компании.  

Кстати, к нам за консалтингом чаще обращаются не те ком-

пании, которые уже «лежат на боку», а наоборот те, что внешне 

выглядят весьма успешными. При этом во многих случаях рост 

бизнеса этих компаний чем-то напоминает неуправляемую тер-

моядерную реакцию, которая, как известно, в конечно счете 

приводит к взрыву. Для того, чтобы этого не произошло, прихо-

дится тратить столько энергии, что это становится неоправдан-
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ным – энергозатраты превышают энергию, выделяемую в про-

цессе термоядерного синтеза. 

Примерно тоже самое происходит со многими растущими 

компаниям. Рост становится настолько неуправляемым, что это 

может даже привести к развалу компании. Или для управления 

такой компанией приходится тратить так много ресурсов, что это 

становится экономически неоправданным. 

Как-то раз к нам обратился владелец группы компании с кон-

солидированным оборотом в несколько миллиардов рублей в 

год. Весь свой бизнес он создал сам с нуля за что, несомненно, 

заслуживает уважения. 

Он сам признался в том, что раньше, когда у него была толь-

ко одна компания и ее обороты были значительно меньше, чем 

сейчас, его дивиденды были больше. К тому же сейчас он прак-

тически жил на работе без выходных и отпусков, а раньше чув-

ствовал себя гораздо свободнее. 

Несмотря на то, что с тех пор его компания значительно вы-

росла, система управления осталась практически на том же са-

мом уровне. В компании по-прежнему была жесткая централи-

зация в принятии практически всех решений. Хоть бизнес и до-

стиг таких масштабов, многие, даже самые мелкие вопросы, не 

решались без непосредственного участия владельца. 

Административно-управленческая структура компании вы-

росла, но толку от нее было мало. Практически у всех топ-

менеджеров компании не было реальных полномочий в приня-

тии решений, а также системы ответственности и мотивации.  

Одна из причин такой ситуации заключалась в том, что в 

компании до сих пор не было нормального управленческого уче-

та, хотя в автоматизацию учетной системы было вложено нема-

ло денег. Владелец просто не доверял той управленческой от-

четности, которая автоматически формировалась в используе-

мой информационной системе.  

Такое недоверие было вполне обоснованным – несколько 

проверок показали, что автоматические отчеты строятся непра-

вильно, но в чем именно проблема никто не знал. Основная 

проблема здесь была связана с тем, что работа по автоматиза-

ции управленческого учета была, мягко говоря, организована не 

лучшим образом. 
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В этой компании было еще много различных проблем. Боль-

шая часть этих проблем была связана с тем, что работа по раз-

витию компании выполнялась не на системной основе.  

К моменту начала нашего консалтингового проекта в компа-

нии уже была дирекция по развитию, но она начала свою работу 

уже после того как компания сильно разрослась. Поскольку про-

блема наделения топ-менеджеров полномочиями распростра-

нялась и на директора по развитию, на тот момент времени его 

служба занималась, скажем так, не очень глобальными вопро-

сами, связанными с эффективным развитием бизнеса и системы 

управления компании. 

Дело в том, что жесткая централизация принятия решений 

распространялась не только на оперативную деятельность, но и 

на развитие. В компании развивались не только действующие 

направления деятельности, но и новые бизнес-направления. 

Развитием всех новых направлений деятельности занимался 

лично сам владелец. Службу развития он для этих целей никак 

не привлекал. 

В общем, поскольку в компании не было нормальной системы 

управления, количество проблем росло как снежный ком. Соб-

ственник уже физически не успевал за всем следить и уделять 

должного внимания всем вопросам (в том числе и стратегически 

важным). Хорошо, что он все-таки пришел к осознанию данной 

проблемы и обратился к нам за помощью. Данную ситуацию 

еще можно было исправить, но в некоторых случаях бывает уже 

поздно. 

Кризис 

Пожалуй, это наиболее субъективная из всех рассматривае-

мых здесь причин, из-за которых не получается создать успеш-

ную компанию. Именно этой причиной очень часто оправдывают 

свои неудачи многие компании. 

На самом деле кризисы только ускоряют неизбежное – очи-

щают рынок от неэффективных компаний. Эффективные компа-

нии в кризисы только закаляются.  

Они очень грамотно используют и плюсы, и минусы кризиса 

при разработке и реализации своих антикризисных стратегий 

(подробнее об этом можно прочитать в моей книге «Кризис – 

https://rik-company.ru/pros_and_cons_of_crisis.html
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афедрон или волшебный пендель. Антикризисная технология 

повышения эффективности компании»). 

Если компании создаются в кризис, то они сразу же приучают 

себе держать в управленческом тонусе и не расслабляться даже 

при благоприятной рыночной конъюнктуре. 

В наше время, когда кризисы случаются очень часто, необхо-

димо организовать в компании на всех уровнях тотальную борь-

бу за эффективность. В этом может помочь том числе и грамот-

но выстроенная система управления. 

Ключевые аспекты успешной современной 
компании 

Итак, одним из ключевых аспектов успешной компании явля-

ется нацеленность на эффективную работу. Об этом желатель-

но начать думать еще на этапе создания бизнеса. Как уже отме-

чалось выше, при запуске бизнеса в кризис собственники будут 

вынуждены это делать. Если же компания была создана в очень 

благоприятное время, то опять же кризис заставит ее думать об 

эффективности, если она захочет выжить. 

Да, несомненно, в какие-то моменты ключевым приоритетом 

у компании может быть, например, увеличение доли рынка (чуть 

ли не любой ценой в ущерб эффективности), но и даже в этом 

случае нельзя полностью забывать про эффективность. Увели-

чение рынка как самоцель вряд ли можно считать успешной 

стратегией (если только она не заключается в том, чтобы очень 

выгодно продать такой бизнес на пике его доли рынка). 

Кстати, все эти основные моменты в создании и развитии 

бизнеса должно быть заранее прописаны в стратегии компании. 

Если компания уже существует (возможно, уже и не один год) и 

у нее до сих пор нет четкой стратегии, ее нужно разработать как 

можно быстрее (подробнее о том, как это сделать, можно прочи-

тать в моей книге «Стратегическое управление и эффективное 

развитие бизнеса»). 

Следует отметить, что разработка стратегии сама по себе 

тоже не является конечной целью. Важно научиться не только 

разрабатывать стратегию, но и реализовывать ее. Для этого 

нужно будет внедрить механизм управление развитием. Важным 

https://rik-company.ru/strategy.html
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условием успешного функционирования данного механизма в 

компании является наличие системы бюджетного управления 

(подробнее об этом можно прочитать в моей серии книг «100% 

практического бюджетирования»). 

На самом деле бюджетирование необходимо для эффектив-

ной работы любой компании, а не только для тех, которые пла-

нирует очень активно развиваться.  

Действительно, не все владельцы бизнеса нацелены на ин-

тенсивный (или даже агрессивный) рост. К тому же такая страте-

гия может быть весьма рискованной, особенно в кризис. 

В принципе собственник может и не иметь каких-то глобаль-

ных планов развития. Он может хотеть, чтобы его компания рос-

ла постепенно, вместе с рынком, а может быть даже и вообще 

не росла, если его устраивает тот результат, который ему при-

носит компания. При этом главное, чтобы в будущем не возник-

ло опасности из-за того, что постепенно доля рынка компании 

будет снижаться. 

Если компания работает на рынке, на котором очень много 

игроков с небольшой долей (при этом даже может быть несколь-

ко очень крупных компаний) значит, в принципе в долгосрочной 

перспективе такой компании по-крупному ничего не угрожает, 

если она, кончено, будет эффективно работать.  

Хотя если наблюдается явная тенденция к существенной 

консолидации рынка, то для малых игроков может в будущем 

возникнуть реальная угроза потери бизнеса. В таком случае мо-

жет быть пока не поздно стоит продать свою компанию. Опять-

таки если компания работает очень эффективно, то ее можно 

будет выгодно продать. А может быть и даже в этих условиях у 

компании могут быть дальнейшие перспективы, если у нее есть 

(или будет) какое-то стратегическое преимущество перед очень 

крупными компаниями (этот момент должен быть проработан 

при разработке стратегии компании).  

Таким образом, при определенных условиях компании вовсе 

не обязательно развиваться, но в любом случае за эффективно-

стью нужно следить. Если же компания планирует и развивать-

ся, то необходимо добиться эффективной работы не только в 

текущей деятельности, но и в стратегической (развитие). 
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На самом деле нужно помнить о том, что в компании может 

развиваться бизнес и система управления. В этой главе уже 

упоминалось о том, что очень часто бизнес «убегает» далеко 

вперед от системы управления. Этот дисбаланс, естественно, 

нужно будет устранить. 

Поэтому даже если у компании не будет каких-то серьезных 

планов в части развития бизнеса, то развитие системы управле-

ния может занять, мягко говоря, не один месяц. Особенно если 

речь вести о компании, у которой несоответствие между мас-

штабами бизнеса и системой управления очень существенно. 

Программа развития системы управления у такой компании мо-

жет занять не один год. 

Таким образом, для обеспечения эффективной работы и 

успешного развития компании потребуется соответствующая 

система управления. В компании нужно так выстраивать систему 

управления, чтобы она могла эффективно развиваться и дости-

гать тех целей, которые перед ней ставят ее владельцы. Причем 

должна быть возможность хотя бы постепенного уменьшения 

степени зависимости эффективности предприятия от непосред-

ственного участия владельцев в ее деятельности. Чтобы обес-

печить последнее условие в компании необходимо внедрить 

полноценную систему владельческого контроля.  

Итак, ключевыми аспектами (факторами) успешной современной 

компании являются (см. Рис. 2): 

• эффективность; 

• развитие; 

• система управления; 

• система владельческого контроля. 

Работа по всем этим направлениям позволит создать дей-

ствительно успешную компанию, которая с большой вероятно-

стью сможет пережить любой кризис. Да, вся эта работа может 

занять немало времени, но оно того стоит. 

Собственники такой компании будут уверены в ее будущем 

вне зависимости от того, что они потом могут захотеть с ней 

сделать. Возможно, они и дальше будут заниматься ее развити-

ем, а потом передадут этот актив по наследству своим детям. А 

может быть захотят очень выгодно продать этот актив, чтобы 
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вложить вырученные средства в менее доходные, но и менее 

рискованные активы, чем бизнес (например, в недвижимость). В 

любом случае владельцы такой компании получат от нее мак-

симальную для себя выгоду. 

Рис. 2. Ключевые аспекты успешной современной компании 

Компания

Эффективность  

текущей 

деятельности

Эффективность 

развития

Система 

управления

Бизнес
Система 

управления

Система 

владельческого 

контроля

 

В общем, получается, что в любом случае нужно будет 

начать с разработки стратегического плана компании, в котором 

в том числе должна быть проработана стратегия, а также опре-

делены ключевые проекты развития, включая проекты развития 

системы управления. Компания это может сделать полностью 
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самостоятельно или воспользоваться различными вариантами 

внешней помощи.  

Если для этих целей привлекать консультантов нашей ком-

пании, то возможно несколько схем взаимодействия. Более по-

дробно об этом можно прочитать в статье «Как разработать 

стратегию с помощью Компании РиК». 

https://rik-company.ru/how_develop_strategy.html
https://rik-company.ru/how_develop_strategy.html
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Возможно ли на практике создать 
эффективную бизнес-машину 

Многие владельцы бизнеса хотят, чтобы их компания стала 

действительно эффективной бизнес-машиной, стабильно при-

носящей им дивиденды. При этом желательно, чтобы им самим 

не нужно было работать с утра до ночи без выходных и отпус-

ков. 

В некоторых случаях собственники сталкиваются с, казалось 

бы, парадоксальными ситуациями – обороты их компаний значи-

тельно увеличились, но при этом дивиденды стали меньше (не 

говоря уже о том, что свободного времени у них уже практически 

нет). 

Кроме того, все чаще возникают сбои в работе компании, 

срываются сроки поставки продукции (или оказания услуг), сни-

жается качество продукции/услуг, то и дело возникает дефицит 

денежных средств и т.д. В общем, проблемы накапливаются, как 

снежный ком, и кажется, что дальше будет только хуже. 

Даже если компания пока еще не столкнулась с проблемами 

роста, у нее уже может быть немало других проблем, приводя-

щих к неэффективной работе. 

Возникает вполне логичный вопрос: можно ли в принципе со-

здать эффективную компанию или такое возможно только в тео-

рии? Можно уверенно дать положительный ответ на этот во-

прос. 

Только для создания по настоящему эффективной бизнес-

машины придется приложить немало усилий, особенно если 

этому мешают внешние обстоятельства (кризис, неблагоприят-

ная рыночная конъюнктура и т.д.). 

Нельзя сказать, что есть какая-то волшебная пилюля, вос-

пользовавшись которой можно из любой компании сделать эф-

фективную бизнес-машину. Есть технология, которая позволит 

это сделать, но нужно сразу быть готовым к тому, что придется 

много работать. 

Ведь для создания эффективной бизнес-машины потребует-

ся разработать и внедрить современную систему управления, 

включающую многие подсистемы: стратегический менеджмент, 

организационное проектирование, бизнес-планирование, марке-

https://smart-venture.ru/business.html
https://rik-company.ru/dividends.html
https://rik-company.ru/problem_growth.html
https://rik-company.ru/problem_growth.html
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тинг, управление проектами, управление персоналом, управлен-

ческий учет, бюджетирование и т.д. 

Конкретный набор подсистем управления и глубина их про-

работки зависят от компании, хотя среди приведенного выше 

перечня есть обязательные элементы, которые актуальны для 

любой организации, вне зависимости от ее масштаба и направ-

лений деятельности. 

Кроме того, для того чтобы у собственников компаний появи-

лось больше свободного времени, нужно будет внедрить систе-

му владельческого контроля. Это необходимо для того, чтобы 

созданная бизнес-машина эффективно работала и без их слиш-

ком активного участия (особенно в оперативной деятельности). 

Как показывает практика, данная система актуальна не толь-

ко для тех владельцев, которые решили полностью передать 

управление своим бизнесом наемным управляющим. В ней воз-

никает потребность и у тех собственников, кто сам занимается 

непосредственным управлением своим бизнесом. 

Итак, обо всем об этом подробно рассказывается в книгах 

серии "Эффективная бизнес-машина", а также на семинаре-

практикуме "Эффективная бизнес-машина". Эту технологию 

можно применить абсолютно для любой компании. 

 

 

https://books-moscow.ru/effective_business_machine_series_books.html
https://rik-company.ru/open_seminar_successful_company.html
https://rik-company.ru/open_seminar_successful_company.html
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Зачем заниматься повышением 
эффективности и управляемости 

компании и как этому способствует 
кризис 

Безусловно, никто из бизнесменов не хочет по доброй воле 

оказаться в кризисной ситуации. Всем хочется, чтобы его компа-

ния успешно развивалась или хотя бы приносила тот же финан-

совый результат, что и раньше (с поправкой на инфляцию). 

Вообще, психология любого человека (не только предприни-

мателя) устроена так, что мы не хотим что-либо менять без ка-

кого-то серьезного внешнего раздражителя. 

Многие из нас логически понимают, как нужно правильно по-

ступать и в бизнесе, и личной жизни, но одно дело – понимать, а 

другое – делать что-то конкретное для исправления или улуч-

шения ситуации. 

Немало предпринимателей (особенно если речь идет о ма-

лом и среднем бизнесе) придерживаются достаточно простого 

принципа: если их устраивает финансово- экономическое состо-

яние компании, то они считают, что все в порядке и не нужно 

что-либо менять. 

Точнее говоря, даже не финансово-экономическое состояние 

компании, а та денежная масса, которую владельцы бизнеса 

могут изымать (желательно регулярно) из своей организации. 

Дело в том, что многие из владельцев бизнеса на самом деле 

понятия не имеют о финансово-экономическом состоянии своей 

компании. Они даже не знаю что это вообще такое, хотя для 

эффективного управления компанией собственник должен раз-

бираться в основах экономики и финансов. 

Если кто-то из них и заинтересуется данным вопросом, то не 

сможет получить объективной картины, поскольку нередко бух-

галтерский учет отличается от управленческого, которого в ком-

пании нет. 

Попытка провести какой-то анализ и сделать выводы на бу-

дущее на основе бухгалтерской отчетности ни к чему не приво-

https://rik-company.ru/basics_economics_finance.html
https://rik-company.ru/basics_economics_finance.html
https://bud-tech.ru/blog_ma_buh.html
https://bud-tech.ru/blog_ma_buh.html
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дит, а управленческая отчетность зачастую в компании отсут-

ствует. 

Итак, многие предприниматели, как говорится, просто «плы-

вут по течению», особо не задумываясь об управляемости своей 

компании, повышении эффективности ее работы, системе кон-

троля и т.д. 

Если их устраивает тот объем денег, которые они получают, 

например, каждый месяц в виде дивидендов (по бухучету это 

может быть оформлено совершенно по- другому), то они счита-

ют, что в их компании все в порядке. 

С одной стороны, вроде бы все логично – если собственника 

действительно все устраивает, то зачем что-то менять. 

Но с другой стороны, не учитывается два важнейших обстоя-

тельства: 

• вполне возможно, что размер дивидендов может быть 

больше, чем сейчас (причем существенно больше), если 

компания будет работать более эффективно; 

• никто не гарантирует того, что в будущем будет сохраняться 

нынешняя стабильность. 

Вряд ли найдутся предприниматели, которые бы отказались 

от больших дивидендов, правда для этого придется под-

напрячься. 

Что касается стабильности, то всем уже очевидно, что в бу-

дущем она в лучшем случае меняться не будет, хотя скорее все-

го ситуация будет только ухудшаться. 

Поэтому если собственник бизнеса сегодня получает Х руб. в 

месяц (в виде дивидендов), а завтра вдруг станет получать в 

два или три раза меньше, то он даже не сможет понять, в чем 

причина и что нужно сделать, чтобы исправить ситуацию (если в 

компании нет эффективной системы управления). 

Итак, некоторые из предпринимателей начинают всерьез за-

думываться об улучшениях только в том случае, когда величина 

дивидендов резко снижается или когда в компании очень часто 

возникает дефицит денежных средств, что мешает ей вовремя 

расплачиваться со своими поставщиками и сотрудниками. 

Кризис нередко является причиной возникновению таких не-

желательных ситуаций, способствующих тому, что предприни-

матели наконец-то осознают необходимость внедрения совре-

https://bud-tech.ru/management_accounts.html
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менной системы управления, повышения эффективности рабо-

ты компании, а также постановки системы владельческого кон-

троля. 

Вообще-то, лучше заниматься развитием компании на си-

стемной основе с самого начала, когда только создается бизнес, 

но, как говорится, лучше поздно, чем никогда. 

Подробнее об использовании антикризисных мер для повы-

шения эффективности деятельности компании можно прочитать 

в книге «Кризис – афедрон или волшебный пендель. Антикри-

зисная технология повышения эффективности компании». 

 

 

https://rik-company.ru/owner_control.html
https://rik-company.ru/owner_control.html
https://smart-venture.ru/company_development.html
https://smart-venture.ru/creation_business.html
https://rik-company.ru/book_crisis.html
https://rik-company.ru/book_crisis.html
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Базовый уровень системы 
владельческого контроля 

У многих владельцев бизнеса на определенном этапе раз-

вития может наступить такой момент, когда хочется мини-

мизировать свое участие в деятельности компании. Причины 

могут быть разными, но при этом все сталкиваются со схо-

жими проблемами. Причем в большинстве случае причины свя-

заны с отсутствием в компании системы владельческого 

контроля. В данной главе речь пойдет о том, из чего должна 

состоять (в минимальном варианте) эффективная система 

владельческого контроля, которая позволит собственнику 

бизнеса больше не заниматься оперативным управлением, но 

при этом не потерять контроль и получать желаемый ре-

зультат от деятельности своей компании. 

Есть давний спор о том, кто будет лучше управлять компани-

ей: владелец, создавший и развивший свой бизнес, или так 

называемый профессиональный наемный управленец (мене-

джер). Есть доводы в пользу первого и второго варианта. 

Я сейчас не собираюсь обосновывать справедливость какого-

то из этих вариантов ответа. Скажу только одно – никакой наем-

ный менеджер не будет так же ответственно как владелец под-

ходить к принятию решений по одной простой причине. Это не 

его бизнес и не его риски. Максимум чем он рискует – потерять 

место работы, а владелец рискует всем своим бизнесом. 

Кроме того не нужно забывать и еще об одном важном фак-

торе – уровень отлаженности бизнес-процессов и системы 

управления в большинстве российских компаний. Я не хочу ни-

кого обижать, но, занимаясь консалтингом с 1995 года, мне при-

ходилось видеть много разных компаний: и сравнительно не-

больших и очень крупных. Так вот я достаточно часто наблюдал 

в компаниях ситуацию, которую можно охарактеризовать одним 

коротким словом – бардак. 

Никакой так называемый профессиональный менеджер в 

бардаке эффективно работать не сможет. Причем чем больше у 

него дипломов MBA, тем хуже он будет справляться со своей 

задачей в таких условиях. Как-то раз топ-менеджеры одной ком-

пании привлекли нашу команду консультантов для внедрения 
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эффективной системы управления. Это были наемные мене-

джеры, которых собственники пригласили для исправления сло-

жившейся ситуации: по основной деятельности компания несла 

убытки, а выживала только за счет финансовой деятельности (в 

свое время был накоплен достаточно большой финансовый ре-

зерв). Топ-менеджеры очень хорошо зарекомендовали себя на 

прежнем месте работы. 

Нужно отметить, что эти топ-менеджеры (естественно, у каж-

дого по несколько дипломов МВА) раньше работали в банке, где 

все бизнес-процессы были отлажены, все было прозрачно и по-

нятно. Они стали пытаться применять правильные технологии и 

для управления данной компанией, но в итоге она стала разва-

ливаться. Менеджеры, занимающиеся выполнением проектов, 

стали уходить из компании и уводить с собой клиентов. 

Правда, справедливости ради нужно отметить, что на тот 

момент в этой компании был даже не бардак, а хаос. Как сказал 

директор (он же владелец) другой компании (сейчас входит в 

тройку лидеров на российском рынке в своей отрасли): "За по-

следние годы у нас явный прогресс – раньше у нас был хаос, а 

теперь бардак. А бардак от хаоса отличается тем, что хотя бы 

ответственных можно найти, если хорошенько поискать". 

В общем ситуация была очень запущенной и понадобился не 

один год, чтобы ее исправить. В ходе работы была оптимизиро-

вана организационно-функциональная структура, отлажены биз-

нес-процессы и внедрена эффективная система управления. 

Таким образом, владельцу ни в коем случае нельзя отходить 

от оперативного управления, пока не отлажены все основные 

бизнес-процессы компании и не внедрена эффективная система 

управления. Хотя некоторые владельцы бизнеса не считают это 

таким уж обязательным условием. 

Однажды в моем открытом семинаре по бюджетированию 

принимал участие финансовой директор одной региональной 

компании. Через какое-то время он уговорил владельца данной 

компании прийти к нам на встречу. К этому моменту времени 

владелец перебрался в Москву и занялся новым бизнес-

проектом, а для управления своей региональной компанией 

нанял менеджера. "Система владельческого контроля" (если это 

вообще можно назвать системой) на тот момент времени выгля-
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дела примерно так. В компании не было никакого стратегическо-

го управления, никакой системы бюджетирования, присутство-

вали только элементы управленческого учета, которой пользо-

вался в основном финансовый директор. Ни владелец, ни наем-

ный директор, мягко говоря, управленческой отчетностью вооб-

ще не увлекались. Когда владелец узнал о том, что полную ин-

формацию о финансово-экономическом состоянии компании в 

целом можно получить из трех управленческих отчетов (отчет о 

доходах и расходах, отчет о движении денежных средств и ба-

ланс), то сказал, что для него это перебор (ему бы какой-то один 

отчет освоить). Естественно, о разнице между финансовым по-

током и прибылью ни владелец, ни директор на тот момент вре-

мени не знали. 

Владелец осуществлял контроль так сказать по глазам. Он 

периодически без предупреждения приезжал в компанию и 

наводил там шороху. Причем мог в ходе таких приездов, не 

разобравшись в ситуации, принять за директора какие-то реше-

ния, которые в дальнейшем приводили к проблемам и за эти 

проблемы владелец злился на директора. 

Система оценки работы компании в целом и директора в 

частности тоже была какой-то непонятной. Поскольку не было 

какой-то четкой стратегии, то и нельзя было оценивать директо-

ра по конкретным стратегическим показателям, характеризую-

щим эффективность работы компании в целом. 

В общем, в ходе выполнения консалтингового проекта, нам 

пришлось проделать очень большую работу по реструктуриза-

ции самой компании и ее системы управления. Причем немало 

внимания уделялось обучению сотрудников компании, а также 

самого владельца и наемного директора, чтобы они наконец-то 

стали разговаривать на конкретном языке цифр, а не на эмоци-

ях. 

Итак, внедрение эффективной системы владельческого кон-

троля может потребовать много времени в т.ч. времени самого 

владельца. Зато в будущем владельцу можно будет существен-

но уменьшить время, которое он будет уделять своему бизнесу. 

Сразу нужно оговориться, что все равно не получится свести 

до нуля свое участие в бизнесе. Что касается оперативного 

управления, то от него действительно можно будет полностью 
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отказаться, но собственнику все равно нужно будет принимать 

участие в процессе стратегического управления. При этом есте-

ственно система стратегического управления должна быть 

внедрена в компании, и она должна эффективно работать. При-

чем без активного участия собственника данная система не бу-

дет внедрена. 

Теперь более подробно о том, как нужно внедрять систему 

владельческого контроля. Прежде всего, нужно сразу принять 

стратегическое решение – делать это полностью собственными 

силами или привлечь сторонние ресурсы, т.е. консультантов. 

Речь идет не только о том, что у консультантов уже есть опыт 

в реализации подобных проектов. Еще один немаловажный 

фактор: консультанты – незаинтересованные лица. Т.е. с помо-

щью консультантов можно выстроить систему, не имеющую ла-

зеек (или их будет гораздо меньше), которыми в будущем смогут 

воспользоваться сотрудники компании, чтобы обойти систему 

владельческого контроля. 

В любом случае, какой бы вариант не выбрал владелец, 

начинать нужно с начала, а не с середины, как делают многие. 

Т.е. первым этапом данного проекта должна быть постановка 

задачи. 

Ни в коем случае нельзя пытаться сэкономить время на пер-

вом этапе, поскольку все такие попытки приводят к значитель-

ным потерям времени и других ресурсов. 

В ходе первого этапа (постановка задачи) нужно провести 

диагностику всех бизнес-процессов и системы управления ком-

пании. Иными словами нужно будет провести управленческий 

аудит компании. 

Опять-таки внешние консультанты будут более объективно 

оценивать ситуацию, т.к. они незаинтересованные лица. Кстати, 

такой управленческий аудит можно будет в будущем проводить 

регулярно (ежегодно или ежеквартально, а в каком-то мини-

мальном объеме может быть даже ежемесячно). Или даже кон-

салтинговую компанию можно будет на регулярной основе при-

влекать к процессу стратегического управления и бюджетирова-

ния. 

На основе управленческого аудита, проведенного в рамках 

этапа "Постановка задачи", нужно будет сформировать приори-
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тетные направления развития компании и ее системы управле-

ния. Кроме того необходимо будет подготовить детальный план 

дальнейших действий в этих направлениях. 

С уверенность можно сказать, что для эффективного управ-

ления компанией и построения системы владельческого кон-

троля придется как минимум внедрить: 

• систему стратегического управления и организационного 

проектирования; 

• систему бюджетирования; 

• систему управленческого учета; 

• систему управления проектами. 

По крайней мере, это базовый набор инструментов, без кото-

рых не будет работать система владельческого контроля. При-

чем бюджетирование и управленческий учет нужно будет еще 

и автоматизировать. Последовательность внедрения может 

быть разной, хотя скорее всего придется не один раз возвра-

щаться к уже казалось отработанным вопросам. Ведь все эти 

подсистемы управления тесно взаимосвязаны между собой. 

Кстати некоторые подсистемы могут внедряться параллельно. 

Логика здесь следующая. У компании должна быть четкая 

стратегия. Эту стратегию должен утверждать владелец компа-

нии, а отвечать за ее выполнение должен директор. Стратегиче-

ские показатели заранее должны быть определены и должна 

быть зафиксирована схема мотивации директора (а может быть 

и других топ-менеджеров), построенная на выполнении этих 

стратегических показателей. Самое важное – должен быть ме-

ханизм реализации разработанной стратегии. Поэтому не обой-

тись без системы управления проектами и системы бюджетиро-

вания. 

Система бюджетирования и управления проектами являются 

можно сказать исполнительным механизмом системы стратеги-

ческого управления. Бюджеты детализируют стратегию компа-

нии. Показатели системы бюджетирования также должны ис-

пользоваться в схемах мотивации ЦФО (центров финансовой 

ответственности). 

Без четкой системы управленческого учета невозможно 

наладить эффективный контроль бизнеса. Управленческий учет 

используется и в системе бюджетирования (для проведения 
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план-фактного анализа) и при повседневном контроле бизнеса. 

Данная система активно используется руководителями и со-

трудниками компании, а также собственником бизнеса. 

Наконец без проектного управления, как уже отмечалось, не 

будет работать ни стратегического управление, ни бюджетиро-

вание (за исключением разве что тех случаев, когда в компании 

вообще нет инвестиционных бюджетов, составляемых по проек-

там развития). Ведь именно технология проектного управления 

позволяет эффективно развиваться компании и выполнять стра-

тегический план. 

Выше уже упоминалось о том, что при построении системы 

владельческого контроля возможно порядок придется наводить 

не только в системе управления, но и основных бизнес-

процессах компании. При возможной реструктуризации бизнес-

процессов компании нужно использовать технологии организа-

ционного проектирования, которые включают в себя оптимиза-

цию организационно-функциональной структуры и бизнес-

процессов. 

На самом деле набор эффективных инструментов не такой 

уж большой. И проблема не в том, что есть какие-то секретные 

методики и технологии. Проблема в том, что многие компании их 

не используют либо используют не так как нужно. 

Хотя следует отметить, что в последние годы наблюдается 

настоящий бум – каждый год появляются супермодные и "но-

вые" технологии управления. По этому поводу я даже сделал 

запись в одном из своих блогов – BSC, KPI, BUM и т.д. или как 

пудрить мозги. 

Многим владельцам бизнеса так запудрили мозги, что они 

уже запутались во всех этих "нововведениях". Помню, к нам об-

ратился владелец одной региональной компании. Он сам с нуля 

создал свой бизнес и в какой-то момент времени управлять этим 

бизнесом ему уже было не очень интересно. Он стал работать 

топ-менеджером в крупной московской компании. Когда он опи-

сывал ситуацию в своей компании, то сказал, что систему 

Balance Score Card (BSC – один из самых ярких примеров в 

принципе правильной идеи "столетней" давности мастерски за-

вернутой в современный фантик) они уже внедрили, а вот с 

управленческим учетом у них проблемы. Как такое возможно 

https://bud-tech.ru/blog_BSC_KPI_BUM.html
https://bud-tech.ru/blog_BSC_KPI_BUM.html
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непонятно, но как-то с его слов они это внедрили. Это как раз 

пример того, что реального внедрения очень часто не происхо-

дят, но все в компании знают модные словечки. 

Итак, после внедрения системы владельческого контроля 

должны быть разработаны четкие критерии оценки наемного 

директора. У директора должен быть в руках эффективный ин-

струмент управления компанией. А собственник должен иметь 

возможность в любой момент проконтролировать любой аспект 

деятельности своей компании. 

Понятно, что внедрение действительно эффективной систе-

мы владельческого контроля – сложная задача, на решение ко-

торой уйдет не один месяц (минимум год, а то и два). Поэтому 

возможно кто-то из владельцев бизнеса, желающих отойти от 

оперативного управления, подумает о том, а стоит ли вообще 

этим заниматься. Может быть проще продать бизнес и инвести-

ровать полученные деньги в какие-то пусть менее доходные, но 

и гораздо менее хлопотные финансовые инструменты. 

Может быть и так. Хотя опять-таки нужно понимать, что ком-

пания с эффективной системой управления стоит больше, чем 

без нее. В нашей практике был такой случай. Владелец бизнеса 

создал компанию с нуля, которая через 7 лет заняла вторую по-

зицию на рынке (на первом месте был "монстр", работавший 

еще с советских времен). Когда он к нам обратился, то честно 

признался, что хотел бы продать компанию, т.к. планировал 

сменить сферу деятельности. Потенциальные покупатели пред-

ложили ему небольшую цену, тыкая пальцем в неэффективную 

организацию системы управления его компании. Поэтому он 

решил провести реструктуризацию компании и системы управ-

ления. Проект длился около года. Через несколько месяцев по-

сле завершения проекта он очень выгодно продал свою компа-

нию. 

Таким образом, в любом случае инвестиции в систему управ-

ления себя окупят, если, конечно же, вся эта работа по построе-

нию эффективной системы управления будет проведена так как 

нужно. 
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Концепция развития компании 

Наличие четкой концепции развития организации является 

одним из факторов ее успеха в перспективе. Проработка кон-

цепции развития предприятия особенно актуальная, когда 

кризисы в экономике происходят все чаще и чаще. К сожале-

нию, до сих пор не многие компании задумываются о разра-

ботке концепции развития, а также о создании механизма ее 

реализации. В данной статье рассматривается само понятие 

концепции развития компании, а также технология ее разра-

ботки. 

Вполне вероятно, что многие владельцы компаний не счита-

ют какой-то серьезной проблемой отсутствие четкой концепции 

развития. Ведь у них в голове есть определенное представле-

ние о том, как должна развиваться компания. 

Кроме того, некоторые собственники считают, что задумы-

ваться о разработке концепции развития организации нужно 

только крупным предприятиям. Вообще-то, в такой точке зрения 

есть определенный смысл в том случае, если речь идет о со-

всем небольшом бизнесе, у которого нет каких-то планов по 

развитию.  

То есть если изначально стартап запускался в сегменте ма-

лого (или даже микро) бизнеса и у его основателя не было ника-

ких планов по развитию данного бизнеса. Ведь кого-то из соб-

ственников может устраивать, что его бизнес является совсем 

небольшим, и он не хочет его развивать. В таком случае, пожа-

луй, и правда, нет какого-то смысла в разработке концепции 

развития. 

Но даже если запускается совсем небольшой бизнес, но у его 

основателей есть планы создать более крупную компанию, то в 

таком случае лучше сразу же разработать концепцию развития 

еще на стадии создания бизнеса. 

Если компания уже пережила стадию малого бизнеса и пла-

нирует дальше развиваться, то наличие концепции развития, 

можно сказать, является обязательным условием для достиже-

ния успеха в будущем. 
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Что такое концепция развития компании 

Концепция развития организации должна давать четкое 

представление о том, как компания будет развиваться в опреде-

ленном периоде времени.  

По сути, в состав концепции развития предприятия должны 

войти все ключевые элементы, необходимые для успешного 

перспективного развития (см. Рис. 1): 

• миссия компании; 

• краткая стратегическая концепция развития; 

• цели компании; 

• стратегия компании. 

Рис. 1. Состав концепции развития организации 

Стратегическая 

концепция 

развития

Миссия

Цели

Стратегия

 

https://rik-company.ru/mission.html
https://rik-company.ru/strategy_concept.html
https://rik-company.ru/objectives_company.html
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Иными словами концепция развития организации должна 

включать ее основную долгосрочную цель (миссию), основные 

направления развития для реализации данной цели, более де-

тальные цели компании на планируемый период времени, а 

также стратегию их достижения. 

В каждой компании должно быть четкое понимание того за-

чем она вообще существует и ради чего работает. В некотором 

смысле можно сказать, что миссия – это идеальная (недостижи-

мая) цель, к которой должна стремиться компания.  

Пожалуй, миссия – это единственная цель, которая может не 

иметь четкой привязки ко времени. Все остальные составляю-

щие концепции развития уже должны иметь четкую привязку к 

перспективному периоду планирования.  

При разработке концепции развития компании необходимо 

отталкиваться от определенных исходных предположений, ка-

сающихся того как будет развиваться компания и внешняя сре-

да.  

С учетом миссии должна быть сформулирована стратегиче-

ская идея развития компании – за счет чего и как должна разви-

ваться компания. 

Также должны быть выделены основные (ключевые) направ-

ления, по которым должно происходить развитие компании в 

том периоде, на который составляется концепция развития. 

Кроме того, необходимо понять, что компания должна 

научиться делать в первую очередь, чтобы реализовать свою 

концепцию развития. 

Для того чтобы понимать каких результатов достигает компа-

ния в процесс своего развития, а также для оценки эффективно-

сти данной работы, необходимо определить четкие количе-

ственные критерии – цели.  

Цели компании должны включать в себя и самые важные 

(стратегические) цели, и операционные цели (цели нижнего 

уровня). 

Наконец, последнее, что должно быть прописано в концепции 

развития, это стратегия достижения выбранных целей. То есть 

необходимо определить конкретный путь достижения выбран-

ных целей. Можно сказать, что стратегия определяет политику 
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работы компании во всех продуктовых, функциональных и ре-

сурсных аспектах ее деятельности. 

Технология разработки концепции 
развития предприятия 

Для разработки концепции развития можно создать времен-

ную рабочую группу (ВРГ), в состав которой нужно включить 

представителей всех основных бизнес-процессов компании. Это 

необходимо для обеспечения комплексного подхода к разработ-

ке концепции развития организации. 

Если речь идет о разработке концепции развития не старта-

па, а уже действующей компании, то первое с чего нужно начать 

– это провести обследование предприятия, чтобы понимать в 

каком состоянии находится компании и внешняя среда. Образно 

говоря, нужно определить точку «А», в которой находится ком-

пания к началу разработки концепции развития организации. 

Затем необходимо проработать все составляющие концеп-

ции развития предприятия. В любом случае нужно четко пони-

мать, что в конкретной компании будет рассматриваться в каче-

стве концепции развития. Поэтому перед ее созданием нужно 

разработать и утвердить состав и формат концепции развития 

предприятия.  

После того как будет утвержден состав и формат концепции 

развития нужно будет разработать все ее компоненты.  

Для реализации концепции развития необходимо разрабо-

тать программу развития, включающую в себя конкретные про-

екты развития, реализация которых позволит достичь намечен-

ных целей.  

Кроме того, необходимо будет разработать и внедрить меха-

низм управления развитием. Ведь важно не только разработать 

концепцию и программу развития организации, но и обеспечить 

их выполнение. Для этого нужен определенный организацион-

ный механизм. 

Таким образом, общая схема разработки и реализации кон-

цепции и программы развития предприятия выглядит так, как 

показано на рисунке 2. 
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Рис. 2. Схема разработки и реализации концепции и про-

граммы развития предприятия 

А В
Точка «А» – исходное 

состояние, в котором 

находится компания

Точка «В» – конечное 

состояние, в котором 

должна находиться 

компании после 

завершения 

планового периода

Результаты

обследования

компании

Концепция развития

компании

Программа развития 

компании

Механизм 

управления 

развитием

Цели

 

Особенности разработки и реализации 
концепции развития с участием 

консультантов 

В общем-то, любая компания может самостоятельно разра-

ботать концепцию и программу развития и реализовать ее с ис-

пользованием механизма управления развитием (его тоже ком-

пания может разработать и внедрить самостоятельно). Если вы-

полнять все это с консультантами, то можно сэкономить время и 

увеличить вероятность успеха всей этой работы, поскольку кон-

сультанты обладают соответствующими технологиями и опы-

том. В состав ВРГ по разработке концепции и программы разви-

тия можно включить внешних консультантов. 

Но для того чтобы консультанты работали максимально эф-

фективно им нужно изучить деятельность компании и те нара-
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ботки, связанные с концепцией развития, которые могут уже 

быть у компании до начала проекта. 

Таким образом, первый этап, который нужно будет реализо-

вать, это постановка задачи, в ходе которого консультанты про-

ведут комплексное обследование организации. Также в рамках 

данного этапа будет согласован с компанией состав и формат 

концепции и программы развития предприятия. Кроме того, нуж-

но будет сформировать ВРГ, которая в дальнейшем будет за-

ниматься разработкой концепции и программы развития. 

На следующем этапе нужно будет разработать концепцию 

развития компании, в соответствии с форматом, утвержденным 

на предыдущем этапе проекта. Также нужно будет уточнить и 

согласовать состав и формат программы развития, и подгото-

вить ее краткое описание. 

На третьем этапе проекта нужно разработать детальную про-

грамму развития, включающую подробное описание всех проек-

тов развития, а также их количественные модели, в соответ-

ствии с которыми нужно будет разработать стратегические бюд-

жеты развития компании. 

Еще один важный результат третьего этапа – разработанная 

система управления развитием. Ведь важно не только разрабо-

тать качественную программу развития, но и добиться ее эф-

фективного выполнения. Для этого и нужно будет разработать 

механизм управления развитием предприятия. 

Итак, основные этапы и результаты проекта представлены на 

рисунке 3. 

Рис. 3. Основные этапы проекта по разработке и 

реализации концепции и программы развития компании 

Постановка

задачи

Разработка

концепции

развития

Разработка

программы

развития и

механизма

реализации

Реализация

концепции и

программы

развития

• результаты 

обследования 

компании;

• состав и формат 

концепции и 

программы 

развития;

• Положение о ВРГ по 

разработке 

концепции развития.

• концепция развития;

• уточненный состав и 

формат программы 

развития;

• краткое описание 

программы 

развития.

• детальная 

программа развития;

• Положение о 

системе управления 

развитием.
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Несомненно, в каждой конкретной компании могут быть свои 

нюансы, которые нужно учитывать при разработке и реализации 

концепции и программы развития. Но в любом случае есть базо-

вые правила и принципы, которые нарушать нельзя. Они были 

кратко рассмотрены в данной главе. 
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Сильная сторона компании может 
сделать ее слабой 

При проведении стратегического SWOT-анализа компании 

нужно выявить четыре группы факторов, которые оказывают на 

нее существенное влияние. 

Среди таких факторов есть и сильные стороны компании. 

Безусловно, их можно и нужно использовать для успешного раз-

вития предприятия. Своими преимуществами перед конкурен-

тами нужно пользоваться. Только и про слабые стороны тоже 

забывать нельзя. А также и про угрозы во внешней среде (впро-

чем, как и про благоприятные возможности). 

В этой главе речь идет о том, что, как это не странно может 

показаться на первый взгляд, в некоторых случаях сильные сто-

роны компании могут способствовать снижению эффективности 

ее работы или даже закрытию бизнеса. 

Если вести речь о торговом бизнесе и в частности о рознич-

ной торговле, то наличие собственных помещений, конечно же, 

является сильной стороной магазина или розничной сети. Из-за 

нехватки финансовых ресурсов многие розничные сети (особен-

но те, которые активно развиваются) арендуют помещения для 

своих магазинов.  

Однажды наша команда консультантов выполняла проект в 

крупной федеральной розничной сети (один из лидеров рынка в 

своем сегменте). Одной из сильных сторон этой компании как 

раз было то, что все магазины были собственными, а не арен-

дованными. Несомненно, компания пользовалась этим преиму-

ществом перед конкурентами, но видимо в какой-то момент 

времени, так сказать, расслабилась. 

Внешняя среда менялась (и не в лучшую для компании сто-

рону), но до какого-то момента времени это не сильно сказыва-

лось на финансово-экономическом состоянии данной сети. Если 

бы они арендовали помещения для магазинов, то, скорее всего, 

быстрее бы почувствовали необходимость в изменениях. 

Как я уже не раз писал в статьях, размещенных на этом сайте 

www.rik-company.ru, на самом деле кризис – отличная проверка 

для компании. В рассматриваемом здесь примере компания не 

сразу ощутила на себе негативное влияние кризиса именного из-

https://rik-company.ru/strategy_analysis.html#SWOT
https://smart-venture.ru/trading_company.html
https://smart-venture.ru/retail_trade.html
https://smart-venture.ru/retail_trade.html
http://www.rik-company.ru/
https://rik-company.ru/crisis_check_company.html
https://rik-company.ru/crisis_check_company.html
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за того, что у нее не было такой статьи затрат как «Аренда мага-

зинов». Как известно, в розничном бизнесе эта статья затрат 

может занимать немаленькую долю в суммарных затратах ком-

пании.  

Нашу команду консультантов данная компания пригласила 

для реализации проекта по совершенствованию системы бюд-

жетирования и управленческого учета. Но все равно в рамках 

первого этапа («Постановка задачи») проводится комплексная 

диагностика (обследование) компании.  

В ходе проведения такой диагностики мы пытались обратить 

внимание руководства компании на проблемы в стратегии. Да, в 

действующей системе бюджетирования и управленческого учета 

тоже были проблемы (в противном случае к нам бы не обрати-

лись), но по значимости они были не сопоставимы с проблема-

ми, связанными со стратегией компании. 

Мы предложили реализовать проект по разработке новой 

стратегии компании, но наше предложение было отклонено, хо-

тя некоторых топ-менеджеров оно заинтересовало. 

В общем, примерно через два года после завершения нашего 

проекта данной компании больше не стало. Когда-то она назы-

валась «Старик Хоттабыч». Это была крупнейшая федеральная 

сеть, занимающаяся торговлей строительными и отделочными 

материалами.  

Судя по материалам, опубликованным в некоторых СМИ 

(вскоре после прекращения деятельности), владельцы компании 

сейчас на недвижимости зарабатывают больше, чем получали 

от розничной сети. То есть, сдавая помещения в аренду другим, 

они получают больше, чем зарабатывали на продаже своих то-

варов в тех же самых помещениях (в последние годы работы 

сети). 

Таким образом, наличие сильной стороны может негативно 

повлиять на компанию, если вовремя не реагировать на угрозы 

во внешней среде и не устранять (или уменьшать степень воз-

действия) слабых сторон компании. 

Выше в этой главе я уже упоминал о кризисе. Практика пока-

зывает, что компании, создающиеся в кризис, работают более 

эффективно, чем те, которые начинали свою деятельность в 

благоприятное время.  

https://rik-company.ru/integrated_diagnostics_company.html
https://rik-company.ru/integrated_diagnostics_company.html
https://rik-company.ru/starik_hottabych.html
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Есть примеры успешных и очень эффективных компаний, со-

зданных при самых неблагоприятных условиях. Они просто вы-

нуждены были сразу думать об эффективности. В противном 

случае они бы просто не выжили. 

Примером одной из таких компаний является издательство 

«Москва». Описание опыта создания и развития этой компании 

можно найти в книге «Издательство «Москва»: максимум эф-

фективности», выпущенной в рамках проекта по изданию серии 

книг «Эффективная бизнес-машина».  

Кстати, если есть желающие, то можно принять участие в 

проекте по выпуску серии книг «Эффективная бизнес-машина». 

 

 

 

https://books-moscow.ru/effective_business_machine_project.html
https://books-moscow.ru/effective_business_machine_project.html
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Невыполнение бюджетов и 
отсутствие стратегии 

На практике нередко возникают проблемы, которых по логике 

и быть не должно. Причем создавать эти проблемы могут сами 

же владельцы бизнеса. 

Как-то раз на моем открытом семинаре были две сотрудницы 

дочерней компании одного холдинга. Они рассказали о том как 

владельцы холдинга сами создают проблемные ситуации, при-

чем делают это регулярно. 

Данная компания оказывает услуги холдингу. Аналогичные 

услуги она оказывает и конкурентам холдинга, которых насчиты-

вается несколько десятков. Холдинг является не только вла-

дельцем одним из основных клиентов для своей дочерней ком-

пании. 

Каждый раз при составлении бюджетов, при их выполнении, 

а затем и контроле их исполнения повторяется одни и тот же 

сценарий. На стадии планирования владельцы холдинга требу-

ют от этой компании увеличить финансовый результат.  

В частности при составлении бюджета продаж закладывают-

ся определенные цены – единые для всех клиентов. После кон-

солидации финансовых бюджетов, в том числе и бюджета дохо-

дов и расходов получается результат, который вроде как устра-

ивает владельцев холдинга. 

Затем в процессе выполнения планов руководство холдинга 

начинает так сказать выбивать у своей дочерней компании скид-

ки на ее услуги. Поскольку доля холдинга в продажах компании 

весьма существенна, такое снижение цены приводит к умень-

шению доходов и как следствие к снижению прибыли дочерней 

компании. Конечно же, консолидированная прибыль холдинга от 

этого никак не меняется, но прибыль «дочки» уменьшается. 

На стадии план-фактного контроля и анализа руководство 

холдинга устраивает разнос руководителям дочерней компании 

за то, что они не выполняют бюджеты и за то, что компания 

опять заработала меньше прибыли, чем планировалось. При 

этом факт занижения цены услуг для холдинга не принимается 

во внимание. На следующем управленческом цикле все повто-

ряется заново.  

https://bud-tech.ru/budget.html
https://bud-tech.ru/budget_sales.html
https://bud-tech.ru/fin_bud.html
https://bud-tech.ru/bdr.html
https://bud-tech.ru/bdr.html
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Казалось бы, владельцам холдинга должно быть очевидно, 

что их поведение, мягко говоря, противоречит здравому смыслу. 

Какая разница, где будет консолидирована прибыль: на уровне 

дочерней компании или на уровне холдинга в целом. Все равно 

же это будет прибыль холдинга, на которую могут рассчитывать 

ее собственники. Если холдинг планирует приобретать услуги 

«дочки» по определенной цене, то зачем в ее бюджеты закла-

дывать более высокую цену. Она ведь все равно потом будет 

занижена. 

В такой ситуации получается, что сотрудники дочерней ком-

пании вместо того чтобы заниматься ее развитием и повышени-

ем эффективности большие усилия тратят на то, чтобы отбиться 

от нападок руководства холдинга. Им приходится подготавли-

вать большое количество различных отчетов и презентаций, 

чтобы прикрыть себе одно место. Время и силы тратятся не на 

то, что на самом деле нужно было бы их потратить. 

Впустую тратят время и сотрудники холдинга, пытаясь «пой-

мать за руку непослушную дочку», которая каждый раз не вы-

полняет планы и ничего не предпринимает для того, чтобы в 

будущем больше не возникали существенные отрицательные 

план-фактные отклонения в бюджетах. 

Кроме того другие крупные клиенты этой компании узнают о 

том, что для холдинга услуги оказываются по более низким це-

нам и тоже начинают выклянчивать скидки. Такое снижение це-

ны уже приводит к прямой потере прибыли всего холдинга. 

Странно, что собственники холдинга даже этот фактор не при-

нимают во внимание. Как потом выяснилось, у руководства хол-

динга до сих пор нет четкой стратегии развития, в том числе и 

стратегии взаимодействия с дочерней компанией по всем во-

просам, включая ценообразование. 

Очевидно, что если все будет продолжаться в том же духе, то 

ни к чему хорошему это не приведет. Также ясно, что для поло-

жительных изменений в первую очередь собственники должны 

изменить свою точку зрения на текущую ситуацию (когда «доч-

ка» все время виновата в невыполнении планов) и выработать 

четкую стратегию развития холдинга на перспективу. А бюджеты 

в свою очередь должны составляться на основе разработанного 

стратегического плана.  
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Возможно ли на практике 
оптимизировать организационную 

структуру компании 

Возникает такое ощущение, что сейчас все, кому не лень, за-

нимаются оптимизацией организационных структур. В первую 

очередь здесь речь идет о консультантах по управлению. Мно-

гие из них утверждают, что являются профессионалами в обла-

сти оптимизации организационных структур компаний и групп, а 

за их плечами десятки (иногда даже и сотни) успешно выпол-

ненных консалтинговых проектов. 

В данной главе я выскажу свое частное мнение по данному 

вопросу. Не хочется никого обижать, но мне кажется, что боль-

шинство из вышеупомянутых гуманитариев не имеют никакого 

понятия об оптимизации вообще и об оптимизации организаци-

онных структур в частности.  

Они нахватались разных красивых, умных и модных слов, а 

потом начинают их вставлять везде, где только можно, зачастую 

не понимая их реального смысла. Консультанты используют эти 

слова, чтобы уговорить заказчиков на выполнение консалтинго-

вого проекта, а сотрудники компании для того чтобы произвести 

впечатление на руководство и/или создать имитацию своей бур-

ной деятельности. 

Прежде чем разбираться в том, что такое оптимизация орга-

низационной структуры компании и понять, возможно ли такое 

на практике, сначала необходимо разобраться в том, а что во-

обще такое оптимизация без относительно какого-то объекта (и 

что такое оптимальное решение). 

Кратко об оптимизации и оптимальных 
решениях 

Само определение понятия «Оптимизация» можно сказать 

незатейливое (хотя, возможно, в этой простоте и заключается 

основная сложность, как бы это запутанно не звучало).  
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Оптимизация – это процесс поиска оптимального решения. 

А вот что означает термин «Оптимальное решение» в этом дей-

ствительно нужно разобраться.  

Термин «Оптимальный» означает наилучший. Соответствен-

но оптимальное решение – это наилучшее решение. Но что 

значит наилучшее? 

Нет в этом мире ничего наилучшего (впрочем, как и наихуд-

шего) ВООБЩЕ. Известная фраза «все в этом мире относитель-

но» в данном случае актуальна как никогда.  

Нет наилучшего решения самого по себе. Оно всегда ОТНО-

СИТЕЛЬНО. Возникает логичный вопрос – относительно ЧЕГО?  

Ответ – относительно выбранного КРИТЕРИЯ ОПТИМИЗА-

ЦИИ (или оптимальности). Если нет критерия, от нет и опти-

мального решения. Нельзя что-то оптимизировать без критерия 

оптимизации. Именно критерий оптимизации и позволяет вы-

брать наилучшее решение из всех возможных. 

Если ненадолго вернуться к умникам, о которых шла речь в 

самом начале главы, то их можно распознать об одной очень 

распространенной фразе. Тот, кто ее использует, сразу дает по-

нять, что он ничего не смыслит в оптимизации. Иногда эта фра-

за звучит по телевизору, причем из уст не самых последних лю-

дей в нашей стране. 

Звучит она примерно так: самое оптимальное (некоторые во-

обще говорят самое-самое оптимальное), наиболее оптималь-

ное и т.д. 

Эта фраза похожа на масло масляное. Что значит самое оп-

тимальное или наиболее оптимальное? Чем это решение отли-

чается от просто оптимального? Да ничем. Оптимальное – это и 

так уже самое лучшее решение (с точки зрения выбранного 

критерия оптимизации). Лучше него уже ничего быть не может. 

Теперь о том, как собственно происходит процесс оптимиза-

ции в его классическом понимании.  

Итак, процесс оптимизации можно разбить на несколько этапов: 

• этап 1 «Построение качественной модели объекта оптими-

зации»; 

• этап 2 «Построение количественной модели объекта опти-

мизация»; 
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• этап 3 «Поиск оптимального решения для целевой функции 

(критерия оптимизации)». 

При выполнении первого этапа осуществляется качественное 

описание объекта оптимизации, в рамках которого нужно понять, 

в том числе и цели оптимизации. На самом деле это очень важ-

ный этап постановки задачи, поскольку в ходе его реализации 

определяется то, что собственно нужно будет сделать. 

Затем (на втором этапе) происходит формализация поста-

новки задачи. Для того чтобы перейти к третьему (завершающе-

му) этапу оптимизации необходимо разработать количествен-

ную модель объекта, в том числе определить целевую функцию 

(задать критерий оптимизации). 

Возможно, термин «Целевая функция» (да и «критерий опти-

мизации») звучит слишком уж по-научному. Если использовать 

бизнес-терминологию, то можно сказать, что это ключевой пока-

затель эффективности оптимизируемого объекта. Да на самом 

деле неважно как это все назвать. Главное понимать суть. 

Выбрав целевую функцию (или критерий оптимизации, или 

показатель эффективности), нужно определиться с тем чего мы 

хотим добиться. Например, можем хотеть максимизировать или 

минимизировать или получить какое-то желаемое значение по-

казателя. 

Если вести речь об оптимизации деятельности предприятия, 

то нередко в качестве таких показателей эффективности (целе-

вых функций или критериев оптимальности) могут использо-

ваться, например, прибыль, финансовый поток, рентабельность 

активов/собственного капитала и т.д. 

Кстати, есть две основные постановки оптимизационной задачи: 

• максимизировать/минимизировать целевую функцию 

(например, ту же прибыль) при заданном объеме вкладыва-

емых ресурсов (например, затрат); 

• получить заданное значение целевой функции (например, 

прибыли) при минимальном объеме ресурсов (например, за-

трат). 

Нельзя решить задачу вроде такой: получить максимум при-

были при минимальных затратах. Это некорректная поставка. 

Такая задача не имеет решения, хотя немало руководителей и 

владельцев компаний пытаются этого добиться. 
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Сразу же вспоминается известная шутка про дойку коров – 

для того, чтобы корова давала как можно больше молока, но при 

этом как можно меньше ела, ее нужно больше доить и меньше 

кормить. 

Кстати, это еще одна распространенная фраза, по которой 

можно распознать дилетанта в вопросах оптимизации: добиться 

максимума, вложив минимум.  

Третьи этапом является непосредственное решение оптими-

зационной задачи. Существуют определенные математические 

алгоритмы, которые позволяют это сделать. 

Итак, выше было кратко рассмотрено, что такое оптимизация 

и оптимальные решения. Теперь попробуем разобраться в том, 

что такое оптимизация организационных структур, что такое оп-

тимальная организационная структура и в принципе возможна 

ли оптимизация организационных структур предприятий. 

Можно ли оптимизировать 
организационную структуру компании 

Пожалуй, начать нужно с определения того, что такое органи-

зационная структура предприятия, а потом уже попробовать по-

нять, возможно ли ее оптимизировать и как практически это 

можно сделать. 

Организационная структура компании – это совокупность 

структурных элементов (дивизионы, службы, отделы, группы и 

т.д.), выполняющих определенные функции (бизнес-процессы), 

а также связи между этими элементами. 

Для того чтобы поставить и решить задачу по оптимизации 

организационной структуры компании (по крайней мере в клас-

сическом понимании) необходимо выполнить все три этапа, о 

которых шла речь выше. 

С выполнением первого этапа («Построение качественной 

модели объекта оптимизации») особых проблем возникнуть не 

должно. Есть разные форматы описания организационных 

структур. По большому счету они друг от друга чем-то принци-

пиальным не отличаются. Сейчас существуют и различные про-

граммные продукты, с помощью которых можно создавать такие 
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описания. Такие классы программ называются инструменты для 

бизнес-моделирования. 

А вот со вторым и тем более третьим этапом оптимизацион-

ной процедуры (поиска оптимальной организационной структу-

ры) возникают очень большие сложности. 

Для того, чтобы оптимизировать какой-то объект, помимо ка-

чественной модели этого объекта, нужно разработать и количе-

ственную модель. Затем, применив соответствующие математи-

ческие алгоритмы, можно найти оптимальное решение. 

Можно построить количественную модель какого-то бизнес-

процесса или даже компании в целом. Существуют разные 

названия количественной модели компании, хотя суть от этого 

не меняется. Одно из названий – это бюджетная модель (или 

финансовая модель, или финансово-экономическая). Другое 

(более модное название) – это модель BSC (Balance Score Card 

– система сбалансированных показателей).  

В общем, не в названии дело. Важно то, что можно действи-

тельно построить количественную модель компании, которая, 

кстати, может состоять и моделей объектов нижнего уровня 

(например, из моделей тех же бизнес-процессов). Затем можно 

выбрать какой-то критерий оптимизации. Например, прибыль 

(или финансовый) поток и оптимизировать эту целевую функцию 

на заданном плановом периоде. 

То есть можно построить количественную модель компании, 

выбрать критерий оптимизации и найти оптимальное решение. 

Оптимальным решением будет набор входных параметров, ко-

торых на самое деле может быть немало. Ими могут быть, 

например, объемы продаж, объемы производства, объемы заку-

пок и т.д.  

Пример постановки и решения такой оптимизационной зада-

чи можно посмотреть в статье «Финансово-экономическое мо-

делирование и оптимизация бизнес-процессов». В этом примере 

разработана количественная модель компании, поставлена оп-

тимизационная задача линейного программирования, которая 

решается симплекс-методом. Кстати, этот алгоритм уже давно 

зашит в MS Excel. То есть с помощью Excel можно решать опти-

мизационные задачи (главное – правильно настроить модель в 

электронных таблицах). 

https://bud-tech.ru/finmodel_budgeting.html
https://bud-tech.ru/finmodel_business_process.html
https://bud-tech.ru/finmodel_business_process.html
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Таким образом, в принципе можно построить количественную 

модель компании, а также ее бизнес-процессов, поставить оп-

тимизационную задачу и решить ее, используя подходящий ал-

горитм. Но как построить количественную модель организацион-

ной структуры? 

Из количественных параметров организационной структуры в 

голову приходит только число подразделений и сотрудников, 

работающих в них. Может быть еще количество функций, вы-

полняемых подразделениями и сотрудниками. Наверное, можно 

еще что-то придумать, но очевидно, что невозможно построить 

количественную модель организационной структуры, которую 

затем можно было бы оптимизировать математическими мето-

дами. 

Кроме того, не совсем понятно какой критерий оптимизации 

можно выбрать и значения каких входных параметров нужно бу-

дет искать при оптимизации организационной структуры.  

Как сравнивать несколько вариантов организационной струк-

туры компании и как выбрать из них лучший? Нужен четкий кри-

терий для сравнения и выбора лучшего варианта. Если критерий 

не формализуется в количественном, а не качественном выра-

жении, то об оптимизации не может быть и речи. В таком случае 

при выборе из нескольких вариантов по сути будет производить-

ся некая экспертная оценка. 

Таким образом, можно прийти к выводу о том, что оптимиза-

ция организационной структуры – это не более чем красивый и 

модный термин. На практике невозможно поставить задачу (и 

тем более решить ее) по оптимизации организационной структу-

ры предприятия. 

Возникает вопрос (если вернуться к началу главы): так чем 

же все-таки занимаются все эти люди, утверждающие, что они 

оптимизируют организационные структуры компаний? В лучшем 

случае они занимают тем, чем на самом деле можно при этом 

заниматься (об этом идет речь ниже), ну а в худшем – остается 

только догадываться. 

Если и можно УСЛОВНО говорить о какой-то оптимизации 

организационных структур, можно вести речь только о каче-

ственной оптимизации (если понятие «Оптимизации» вообще в 

данном случае может быть применимо).  
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Получается, что и сам критерий оптимизации качественный и 

процесс выбора лучшего решения такой же. Процесс оптимиза-

ции организационной структуры компании не формализуемый и 

не алгоритмизируемый. Точнее говоря, какой-то алгоритм (как 

последовательность определенных шагов) в общем-то, можно 

придумать, но он будет не автоматизируемым. Нет четкой мето-

дики получения решения, то есть оптимальной организационной 

структуры компании. 

Опять же здесь можно придумать и использовать много раз-

ных умных и модных слов, но все равно это будет экспертный 

метод. Человек своими мозгами, сам находит решение (в виде 

новой организационной структуры), но не факт, что оно наилуч-

шее из всех возможных, потому что критерий качественный. Со-

ответственно, процесс выбора решения (то есть сравнения раз-

личных решений) тоже качественный (экспертный). 

Таким образом, правильнее было бы говорить не об оптими-

зации организационной структуры компании, а скорее об ее 

улучшении, совершенствовании и т.д. Но при этом все-таки нуж-

но использовать какой-то критерий. 

Как уже было отмечено, ничего не остается, как использовать 

какой-то качественный критерий. Правда, вряд ли его можно 

назвать критерием оптимизации (скорее критерий улучшений 

или совершенствования или еще как-то по-другому). 

Итак, далее речь пойдет, в том числе, и о качественном кри-

терии, который можно использовать при выполнении работы по 

улучшению и совершенствованию организационной структуры 

предприятия. 

Что и как можно улучшать в 
организационной структуре предприятия 

Если организационные структуры предприятия нельзя опти-

мизировать, то что и как на самом деле реально можно с ними 

делать, чтобы их улучшать и совершенствовать? 

Есть такое эмпирическое правило, которое гласит, что орга-

низационная структура компании должна соответствовать ее 

стратегии. Если меняется стратегия компании, то должна ме-

няться и структура. 
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Можно сказать, что это постулат (или аксиома), который при-

нимается на веру и закладывается в основу разработки меро-

приятий по совершенствованию и улучшению организационной 

структуры. 

Вообще-то в этом есть вполне конкретная логика и здравый 

смысл, ведь организационную структуру можно считать испол-

нительным механизмом стратегии компании. Если оргструктура 

предприятия не соответствует стратегии, то будет сложно до-

стигать поставленных стратегических целей. 

Таким образом, основная задача совершенствования и улуч-

шения организационной структуры компании заключается в том, 

чтобы добиться максимального ее соответствия принятой стра-

тегии развития.  

Можно сказать, что это и является основным критерием 

улучшений или той самой качественной оптимизации организа-

ционной структуры, о которой уже упоминалось выше. 

При выполнении такой работы можно столкнуться с двумя ос-

новными проблемами: 

• рассматриваемый критерий является качественным, а не 

количественным; 

• в компании часто нет четкой и прописанной стратегии. 

О первой проблеме в данной главе уж шла речь. Если ис-

пользовать качественный, а не количественный критерий, то 

нельзя применять какой-то конкретный математический алго-

ритм, который обеспечит действительно оптимальный выбор 

организационной структуры компании. 

То, что оргструктура соответствует или не соответствует вы-

бранной стратегии это по сути лишь экспертная оценка. Нет чет-

кого (автоматизированного) алгоритма формирования оргструк-

туры под стратегию, потому что сама стратегия не поддается 

полной количественной формализации (хотя можно строить не 

только качественные, но и количественны модели стратегиче-

ского плана).  

Да, у компании могут быть четко зафиксированы стратегиче-

ские показатели, но нет какого-то четкого алгоритма построения 

оргструктуры под стратегию. Это все равно творческий, эксперт-

ный процесс. Так что нужно еще раз зафиксировать, что нельзя 
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оптимизировать организационную структуру предприятия (в 

классическом понимании данного термина). 

Вторая, из обозначенных здесь проблем, пока не рассматри-

валась, но она тоже существенная. Если нет четкой стратегии то 

о каком соответствии вообще может идти речь. Как можно соот-

ветствовать тому, чего нет. 

Таким образом, перед тем как заниматься совершенствова-

нием и улучшением организационной структуры сначала нужно 

разработать стратегию компании. Именно стратегия компании 

должна определять ее оргструктуру. 

Кстати, стоит отметить, что стратегия компании влияет не 

только на организационную, но и на финансовую структуру ком-

пании. Конкретно это выражается в том, что показатели центров 

финансовой ответственности (ЦФО) и их схемы мотивации 

должны разрабатываться с учетом утвержденных стратегиче-

ских показателей, чтобы все ЦФО работали на общие цели ком-

пании. 

Итак, если подытожить, то получается, что на практике не-

возможно оптимизировать организационную структуру в класси-

ческом понимании данного термина. Несмотря на то, что есть 

вполне логичный и обоснованный критерий оптимизации (мак-

симальное соответствие структуры стратегии), его невозможно 

использовать, так сказать, «на автомате». 

Переход от стратегии к организационной структуре является 

творческим и нелинейным процессом. Он осуществляется экс-

пертным методом и не может быть полностью формализован и 

автоматизирован. 

Вообще-то, как уже было отмечено, в отличие от организаци-

онной структуры стратегию компании можно описать и каче-

ственно, и количественно. Количественное описание может 

представлять из себя расчетную количественную модель, кото-

рая может использоваться при составлении бизнес-плана и 

бюджетов компании. 

Таким образом, в компании должна быть разработана инте-

грированная модель «Стратегия» → «Структура» → «Экономика 

и Финансы» (см. Рис. 1). Кстати, перед тем как ее разработать 

желательно провести комплексную диагностику (анализ) пред-

приятия. 

https://bud-tech.ru/fin_structure.html
https://bud-tech.ru/fin_structure.html
http://bud-tech.ru/cfo.html
http://bud-tech.ru/cfo.html
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Рис. 1. Интегрированная модель компании: 

«Стратегия» → «Структура» → «Экономика и Финансы» 
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Разработка маркетинговой стратегии 

Маркетинговая стратегия является очень важной состав-

ляющей стратегии компании. В маркетинговой стратегии 

должно быть четко прописано текущее и будущее позициони-

рование компании, а также стратегия, которая позволит ре-

ализовать маркетинговые цели компании. В данной статье 

будет рассмотрен состав маркетинговой стратегии компа-

нии, а также основные этапы ее разработки. 

Конечно же перед началом работ по разработке маркетинго-

вой стратегии в компании необходимо определиться с составом 

данного документа. Т.е. нужно зафиксировать основные разде-

лы данного документа. А затем уже составить план проекта по 

разработке маркетинговой стратегии. 

Состав маркетинговой стратегии 

Маркетинговая стратегия компании может состоять из следую-

щих разделов: 

• резюме; 

• бизнес компании: текущее и целевое состояние: 

− описание продукции компании; 

− организация бизнеса компании; 

− анализ рынка; 

− текущее позиционирование компании; 

− SWOT-анализ компании; 

− целевое позиционирование компании; 

− генеральная маркетинговая стратегия; 

• сбытовое направление 1: 

− описание продуктов по сбытовому направлению 1; 

− анализ рынка сегмента 1; 

− текущее позиционирование сбытового направления 1; 

− целевое позиционирование сбытового направления 1; 

− маркетинговая стратегия по сбытовому направлению 1; 

… 

• сбытовое направление N: 

− описание продуктов по сбытовому направлению N; 

− анализ рынка сегмента N; 
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− текущее позиционирование сбытового направления N; 

− целевое позиционирование сбытового направления N; 

− маркетинговая стратегия по сбытовому направлению N; 

• анализ рисков; 

• приложения. 

В резюме содержатся основные выводы по результатам раз-

работки маркетинговой стратегии компании. 

В разделе «Бизнес компании: текущее и целевое состояние» 

содержится описание продукции компании, то, как организован 

ее бизнес, анализ рынка, текущее позиционирование компании, 

SWOT-анализ компании, целевое позиционирование компании, 

а также генеральная маркетинговая стратегия. 

Таким образом, в данном разделе описывается все, что име-

ет отношения к компании в целом. 

Если у компании есть несколько сбытовых направлений, то в 

маркетинговой стратегии должно быть подробное описание каж-

дого из них. В состав таких разделов может входить описание 

продуктов по каждому сбытовому направлению, анализ рынка 

каждого сегмента рынка, на которых работает компания, теку-

щее и целевое позиционирование по каждому сбытовому 

направлению, а также маркетинговая стратегия по каждому сбы-

товому направлению. 

Еще одним разделом маркетинговой стратегии может быть 

анализ рисков, содержащий оценку всех основных рисков, кото-

рые могут существенным образом повлиять на бизнес компании. 

В Приложения можно включить различную информацию, ко-

торая будет дополнительно обосновывать разработанную мар-

кетинговую стратегию. Сюда можно включить, например, пакет 

документов для заключения контрактов с дилерами и предвари-

тельные соглашения (если компания планирует создать или су-

щественно развить дилерскую сеть), заключенные контракты по 

новым сбытовым направлениям, описание систем дистрибуции 

конкурентов, краткую характеристику экспорта/импорта продук-

ции рассматриваемых сегментов (если компания планирует вы-

ходить на внешние рынки, а также конкурировать с иностранны-

ми компаниями, работающими на местных рынках) и т.д. 
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Основные этапы разработки 
маркетинговой стратегии 

Логика разработки маркетинговой стратегии компании пред-

ставлена на рисунке 1. 

Рис. 1 Концептуальная схема разработки маркетинговой 

стратегии компании 

Анализ рынка

Текущее

позиционирование

компании

Целевое

позиционирование

компании

SWOT-анализ

Маркетинговая стратегия, в т.ч.
• стратегические задачи по сбытовым направлениям;

• программа продвижения;

• маркетинговый бюджет;

• оценка рисков реализации маркетинговой стратегии.

 

Описание текущего позиционирования компании 

Начинать разработку маркетинговой стратегии можно с опре-

деления текущего позиционирования компании. Т.е. необходимо 

зафиксировать, что из себя сейчас представляет компания с 

точки зрения продуктового портфеля и рынков, на которых она 

работает, стратегии ценообразования и т.д. 

Причем такое описание должно быть сделано и по компании 

в целом и по каждому сбытовому направлению. 

В целевом позиционировании компании должны быть указа-

ны фактические значения всех ключевых показателей, характе-
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ризующих эффективность ее деятельности по бизнес-процессам 

«Маркетинг» и «Продажи». 

Также в текущем позиционировании компании можно описать 

ее организационно-функциональную структуру, делая основной 

упор на маркетингово-сбытовых функциях. 

Анализ рынка 

Следующим этапом разработки маркетинговой стратегии 

компании должен быть анализ рынка.  

В соответствующем разделе маркетинговой стратегии, по-

священному анализу рынка, должна быть представлена следу-

ющая информация: 

• источники информации, используемые при проведении ана-

лиза; 

• описание всех сегментов рынка, на которых работает компа-

ния; 

• анализ цен; 

• анализ каналов дистрибуции; 

• конкурентный анализ; 

• основные факторы, влияющие на развития каждого сегмента 

рынка; 

• выводы по результатам анализа рынка. 

Следует отметить, что сбор информации для проведения ана-

лиза рынка может осуществляться следующим образом: 

• поиск информации из доступных (открытых) источников, 

например, в интернете; 

• приобретение готовых отчетов с результатами ранее прове-

денных маркетинговых исследований; 

• проведение маркетинговых исследований (собственными 

силами или с помощью специализированных агентств). 

SWOT-анализ 

Параллельно с анализом рынка можно проводить и SWOT-

анализ.  

SWOT-анализ должен содержать подробное описание: 

• сильных и слабых сторон компании; 

• возможностей и угроз во внешней среде. 
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Кроме того должны быть сделаны выводы по результатам 

SWOT-анализа. 

На самом деле в дальнейшем набор используемых инстру-

ментов стратегического анализа может быть расширен, но 

начать можно именно с использования общего SWOT-анализа. 

Разработка целевого позиционирования 
компании 

После проведения анализа необходимо сформировать целе-

вое позиционирование компании в целом и по каждому сбыто-

вому направлению. 

Ключевыми целевыми показателями компании могут быть: 

• выручка от реализации; 

• доля рынка; 

• известность брендов; 

• и т.д. 

Все эти показатели должны быть зафиксированы как по ком-

пании в целом, так и по всем сбытовым направлениям. 

Причем в рамках каждого направления могут задаваться це-

ли по продуктам и по каналам продаж. 

Формирование маркетинговой стратегии 

Необходимо разработать генеральную маркетинговую стра-

тегию для компании в целом и маркетинговые стратегии по каж-

дому сбытовому направлению. 

В генеральной маркетинговой стратегии должно быть пропи-

сано какие сбытовые направления компания планирует разви-

вать. При этом должны быть зафиксированы все основные стра-

тегические задачи (проекты) развития (и по компании в целом и 

по каждому сбытовому направлению). 

Также должна быть зафиксирована ценовая политика компа-

нии. 

По всем сбытовым направления должна быть разработана 

детальная маркетинговая стратегия, которая должна в себя 

включать описание: 

• каналов продаж, которые компания планирует использовать 

для реализации своей продукции; 

https://rik-company.ru/strategy_analysis.html
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• стратегии продвижения брендов по каждому каналу (инстру-

менту) продвижения; 

• программы продвижения; 

• маркетингового бюджета. 

Таким образом, реализация маркетинговой стратегии должна 

позволить компании достичь желаемого (целевого) позициони-

рования в течение периода планирования. 

Т.е. разработанная программа продвижения и маркетинговый 

бюджет должны обеспечить реализуемость бюджета продаж. 

Нужно помнить, что должна быть определенная взаимосвязь 

между бюджетом продаж и бюджетом коммерческих расходов 

(ссылка на статью). 

Анализ рисков 

В рамках оценки реализуемости маркетинговой стратегии на 

основе качественных оценок основных рисков должна быть со-

ставлена «Карта рисков компании». Необходимо убедиться в 

том, что у компании отсутствуют риски с высокой вероятностью 

возникновения, а также с высоким уровнем влияния на итоговые 

показатели бизнеса.  

Если же это не так, то нужно заранее предусмотреть про-

грамму мероприятий, которые необходимо будет реализовать, 

чтобы минимизировать влияние рисков. 

Качественный анализ рисков реализации маркетинговой 

стратегии должен быть проведен по следующим типам 

основных рисков: 

• политические; 

• рыночные (ценовые); 

• конкурентные; 

• экономические; 

• кредитные; 

• валютные; 

• технологические и технические; 

• организационные и правовые; 

• чрезвычайные. 

По результатам расчетов пессимистического варианта плана 

продаж (разработанного в рамках процедуры целеполагания) 

должно быть установлено, что своевременной реализацией ме-
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роприятий по минимизации влияния тех или иных рисков воз-

можно добиться безубыточности основной деятельности компа-

нии (даже при пессимистическом варианте реализации страте-

гии). 

Разработка резюме 

Последним шагом разработки маркетинговой стратегии ком-

пании должна быть подготовка резюме. Т.е. формирование ре-

зюме по маркетинговой стратегии, также как и резюме по биз-

нес-плану, производится в самом конце, хотя данный раздел 

помещается в самое начало документа «Маркетинговая страте-

гия компании». 

 

Итак, разработка маркетинговой стратегии компании яв-

ляется несомненно очень важной, но и достаточно сложной 

задачей. Выполнение данной задачи может быть организовано 

в виде отдельного проекта или входить в состав проекта по 

разработке стратегического плана компании. В некоторых 

случаях компании принимают решение о привлечении кон-

сультантов для разработки маркетинговой стратегии. 
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Как раскручивают клиентов при 
раскрутке сайтов. 

Три основных способа раскрутки 

В продолжение предыдущей главы можно сказать, что для 

многих компаний одним из элементов маркетинговой стратегии 

является развитие и продвижения сайта. Желательно иметь хо-

тя бы минимальное представление о том, как можно раскручи-

вать сайт, чтобы вас не раскрутили на деньги. 

В этой главе книги размещена моя статья, которую я написал 

еще в 2010-м году, когда только начинал активно разбираться в 

методах продвижения сайтов. Тогда же я пытался найти компа-

нию, которую хотел привлечь для продвижения своих сайтов. 

Я здесь практически все оставил без изменений. Поэтому, во-

первых, не нужно ориентироваться на цены, которые здесь упо-

минаются, а, во-вторых, примеры, которые я здесь привожу для 

своего сайта bud-tech.ru, мягко говоря, не очень актуальны. 

Этот сайт уже давно находится в топ-10 поисковых систем, 

причем по гораздо более конкурентным и высокочастотным за-

просам по сравнению с теми, которые приводятся в качестве 

примеров. Сколько я заплатил за такой результат? Ни копейки. 

Что позволило добиться такого результата? Использование 

стратегии контентного продвижения сайтов, которая предпола-

гает регулярное добавление на сайт нового уникального контен-

та. Подробнее об этом можно прочитать на странице "Мой опыт 

в создании и продвижении сайтов". 

Итак, я решил в этой статье ничего не менять, т.к. ее суть, к 

сожалению для тех, кто нуждается в качественных услугах по 

продвижению сайтов, не сильно изменилась. Надеюсь, что ко-

гда-нибудь данная статья полностью потеряет свою актуаль-

ность, а пока поможет "не попасться на удочку" недобросовест-

ных продвиженцев. 

Вполне возможно, что с 2010-го года SEO-компании приду-

мали какие-то новые способы раскрутки клиентов, но принцип 

все равно остался тот же самый. Этот бизнес устроен так. 

Во-первых, нужно любыми способами заполучить как можно 

больше клиентов, точнее говоря, дойных коров. Во-вторых, раз-

https://cpsites.ru/promotion_sites.html
https://bud-tech.ru/
https://cpsites.ru/site_content.html
https://cpsites.ru/site_content.html
https://cpsites.ru/my_SEO_experiment.html
https://cpsites.ru/my_SEO_experiment.html
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дувать щеки как можно больше, создавая видимость огромной 

работы (в общем, симуляция бурной деятельности). 

Короче говоря, за сравнительно небольшие деньги (хотя ап-

петиты у них постоянно растут) почти ничего не делать. У такого 

бизнеса просто огромная рентабельность. 

Такие компании, кстати, как правило, общение с клиентами 

начинают с выяснения бюджета, который они готовы выделять 

на "работу" по продвижению сайтов. Получив эту информацию, 

клиенты обрабатываются соответствующим образом (техноло-

гия уже отработана), а затем начинается "дойка". 

Все это продолжается до тех пор, пока клиент наконец-то не 

поймет, что на самом деле происходит. Продолжаться это мо-

жет очень долго. 

Я желаю всем не попасться на удочку таких "доильных аппа-

ратов". 
 

Итак, вот моя статья, написанная еще в 2010-м году. 
 

 
При прокладке сети самое главное – это 

правильная разводка 

В этой статьей рассказывается об основных методах 

«раскрутки» клиентов, пытающихся заказать услуги по про-

движению сайтов. Тем, кто только планирует заняться про-

движением своего сайта, лучше быть в курсе того, на какие 

уловки можно попасться. 

Сразу нужно оговориться, что я не имею никакого отношения 

к бизнесу, связанному с раскруткой сайтов. Мой бизнес – это 

оказание консультационных услуг в различных форматах: кон-

салтинговые проекты, семинары-практикумы, программные про-

дукты, методики, книги и т.д. по таким направлениям как вла-

дельческий контроль, стратегическое управление, бизнес-

планирование, организационное проектирование, бюджетирова-

ние, управленческий и бухгалтерский учет, маркетинг, управле-

ние проектами и т.д. Поэтому данная статья не преследует ка-

ких-то скрытых целей прорекламировать определенные продук-

ты/услуги или очернить конкурентов. Цель этой статьи – предо-

стеречь «коллег по несчастью». 
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К сожалению, я пока не знаю, как правильно подбирать ком-

панию для продвижения сайта, но точно знаю, как не нужно это-

го делать. Возможно, мой опыт будет полезным для тех, кто со-

бирается всерьез заняться раскруткой своего сайта с привлече-

нием специализированных компаний. 

В начале 2010 года мы решили всерьез заняться продвиже-

нием одного из наших сайтов и стали подыскивать компанию, 

оказывающую соответствующие услуги. Пообщавшись со мно-

гими компаниями, я сделал вывод о том, что большинство из них 

гораздо больше преуспели в раскрутке клиентов, чем в раскрут-

ке сайтов. 

Для простоты в этой статье компании, занимающиеся про-

движением сайтов, будут называться продвиженцами. 

В этой статье я не буду рассказывать о совсем примитивных 

способов одурачивания клиентов. К тому же я не уверен, что 

ими кто-то пользуется. Хотя когда я разговаривал с представи-

телем одного продвиженца, то мне пытались «раскрыть глаза» 

на тот беспредел, который творят их конкуренты. 

В общем, основная идея обмана – это вписать в договор ка-

кой-то маленький пунктик, который полностью прикрывает зад-

ницу продвиженцу. То есть речь идет о том, что клиенты просто 

настолько тупые, что не могут внимательно прочитать договор. 

Например, они не могут увидеть в договоре оговорки о том, что 

сумма может быть изменена или интересующие запросы могут 

не находится в топе все положенное время. 

О таких «интеллектуальных» методах разводки я писать не 

буду. Я хочу рассказать о тех методах, которые на первый 

взгляд могут показаться очень логичными и обоснованными. По-

этому, к сожалению, многие заглатывают наживку и тратят день-

ги и время впустую. Таким образом, в этой статье я опишу не-

сколько «сравнительно честных способов» отъема денег при 

продвижении сайтов. 

Первый способ раскрутки: 
ваш сайт – го#но 

Уверен на 100% в исходе следующего эксперимента. Если 

разработку сайта заказать в одной компании (пусть даже самой 

крутой в этой области), а продвижение этого сайта заказать в 
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другой (пусть тоже в самой крутой), то первое, что скажет вторая 

компания – ваш сайт нужно полностью переделать, т.к. он кри-

вой, косой, не удовлетворяет требованиям оптимизации и т.д. 

Я это уже прошел на своем опыте. Первую версию нашего 

сайта мы заказывали в компании, занимающейся разработкой 

сайтов. От всех других компаний-разработчиков (то есть про-

фессионалов в разработке сайтов) я слышал только то, что наш 

сайт – полнейшая фигня.  

Но клиенты и партнеры в основном говорили о том, что сайт 

очень хорошо структурирован. Когда на него заходишь, можно 

быстро сориентироваться и понять что и где нужно искать. 

Нынешняя версия нашего сайта сделана собственными си-

лами. Естественно, профессионалы его оцениваются также «хо-

рошо» как и раньше.  

На самом деле похоже, что эта профессиональная болезнь 

проявляется во многих сферах деятельности. Например, когда я 

заказывал производство своих книг в одной из типографий, то 

возникла такая проблема. Верстку книг делали не сотрудники 

этой типографии, а другие специалисты. 

Так мне стали доказывать, что верстка сделана неправильно. 

Причем чуть ли не основная претензия заключалась в том, что 

текст должен был находиться на 2 миллиметра ближе (или 

дальше, уже не помню) от края страницы. 

Любой нормальный читатель даже не обратит на это внима-

ние. Это сможет заметить только профессионал. Причем, как 

правило, такие профессионалы не входят в число потенциаль-

ных читателей. В таком случае возникает вопрос – для кого де-

лается продукт (например, сайт или книга): для потенциальных 

клиентов или для профессионалов? 

Возможно, здесь проявляется и чисто психологический ас-

пект. Когда люди, занимающиеся разработкой сайтов, смотрят 

на чужую работу, то они изначально настроены на критику.  

Поэтому первое к чему нужно быть готовым при обращении к 

продвиженцам – это к атаке на ваш сайт. На самом деле у такой 

критики вашего сайта есть две объективные причины. Может 

быть, есть и больше причин, но я о них не знаю. 

Во-первых, есть вероятность того, что вас действительно 

разведут на разработку нового сайта, а это дополнительный за-



Эффективность и система управления компании 
 

 

 

Как раскручивают клиентов при раскрутке сайтов. 67 

работок для продвиженцев. А во-вторых, продвиженцы готовят 

себе отход на север. Ведь если у них не будет получаться, то 

всегда можно свалить на то, что сайт кривой и его сложно про-

двигать. 

Несколько слов по поводу стоимости разработки сайтов. Мно-

гие компании за разработку так называемого сайта-визитки (не-

сколько статических html-страниц) запрашивают 10-15 тыс. руб. 

Чтобы было понятно. Разработка такого сайта займет у компа-

нии примерно час времени. Ну, пару часов максимум. Потому 

что у них уже есть готовые шаблоны. Неплохой заработок – за 

пару часов 15 штук.  

Есть такие, которые за эту работу вообще берут 50 тыс. и 

выше. Когда я побывал в офисе одной такой компании, то сразу 

понял, в чем причина столь «низкой» цены. Их офис занимал 

целый этаж в крупном торговом центре. Я, конечно, понимаю, 

что им за такую аренду нужно немалые деньги платить, но я-то 

здесь причем? 

Итак, при обращении к продвиженцам лучше сразу закрыть 

тему полной переделки сайта. Если же сайта у вас пока нет, то-

гда лучше заказать разработку у той компании, в которую обра-

щаетесь за продвижением. Некоторые в таком случае скидки 

дают. Кроме того, при этом им не на кого будет стрелки перево-

дить, если не будет получаться с раскруткой сайта. 

Второй способ раскрутки: раздувание 
списка запросов 

После того как вы решили вопрос с сайтом (оставлять его 

прежним или переделывать) необходимо определить собствен-

но условия работы по продвижению вашего сайта. 

Достаточно часто выбирается схема продвижения сайта по 

словам, когда заранее согласовывается список ключевых фраз, 

по которым сайт должен попадать в топ-10 поисковиков. 

Вот здесь важно очень внимательно изучить предлагаемую 

схему работы, точнее говоря обязательства продвиженцев. 

Очень распространенная и вполне логичная схема раскрутки 

клиента выглядит следующим образом. Вам начинают расска-

зывать о том, что существуют разные запросы с точки зрения 

продвижения. Есть высокочастотные и низкочастотные запросы. 



Эффективность и система управления компании 
 

 

 

Как раскручивают клиентов при раскрутке сайтов 68 

Как правило, чем больше слов в запросе, тем он более низ-

кочастотный. Это, в общем-то, и понятно. Ведь вряд ли найдется 

много пользователей поисковых систем, которые наберут абсо-

лютно одинаковые запросы, например, из десяти слов. Это ма-

ловероятно. Поэтому чем меньше слов в запросе, тем больше 

вероятность того, что он будет более высокочастотным. 

Частотность запросов вы можете сами проверить, например, 

с помощью этого сервиса adstat.rambler.ru/wrds. Специалисты 

говорят, что именно у рамблера самая точная статистика1. 

Так вот, как правило, клиенты выбирают достаточно ограни-

ченный перечень запросов, по которым они (в смысле их сайты) 

хотели бы оказаться в топе поисковиков. Чаще всего это связано 

с тем, что этот список объективно является очень небольшим 

(не более 10-15 запросов). И естественно, все эти запросы яв-

ляются высокочастотными и высококонкурентными. 

После того как продвиженцы получают такой список запросов 

они говорят примерно следующее. Основной трафик на любой 

сайт создают именно низкочастотные запросы. Поэтому список 

запросов нужно существенно расширить. 

 

Разговаривают два сеошника у могилы заказчика: 

– Надо было по низкочастотникам ещё раз попробо-

вать продвинуть. 

– И так достаточно.... 

Я не буду спорить с тем, что важно учитывать и низкочастот-

ные запросы. Вполне возможно, что это действительно так. 

Но вопрос в том для чего на самом деле продвиженцы пред-

лагают значительно увеличить список поисковых запросов?  

Все очень просто. В договоре прописывается пункт, согласно 

которому они обязуются обеспечивать попадание в топ не менее 

70-80 % запросов из согласованного списка. Объяснение вроде 

как тоже логичное – невозможно гарантировать все 100%. 

Не сложно догадаться, что если изначально список запросов 

сформировать таким образом, что в нем существенную часть (те 

самые 70-80%) будут составлять именно низкочастотные запро-

 
1 сейчас нужно ориентироваться на wordstat.yandex.ru 

http://adstat.rambler.ru/wrds/
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сы, то обеспечить выполнение обязательств не составит особо-

го труда. 

Немного об основном методе продвижения и его стоимости. 

Основной метод продвижения, которым пользуются продвижен-

цы, – это закупка ссылочной массы.  

То есть продвиженцы закупают коммерческие ссылки на ваш 

сайт с более авторитетных сайтов. Очевидно, что чем ниже ча-

стотность и конкурентность запроса, тем меньше нужно потра-

тить денег на закупку коммерческих ссылок. 

На самом деле в большинстве случаев вообще никаких ссы-

лок закупать не нужно. Если на вашем сайте есть уникальный 

текст составленный под низкочастотный запрос, то он без каких-

либо затрат будет попадать в топ-10 через какое-то время. 

Вот и получается, что продвиженцы берут пусть сравнитель-

но небольшие деньги (15-30 тыс. руб. в месяц), но реально тра-

тят из них «копейки». При этом и свои обязательства они вы-

полняют. Вроде как все по-честному.  

Если привлечь десять клиентов, то уже получается 150-300 

тыс. руб. чистой прибыли в месяц. В общем-то, неплохо с уче-

том того, что продвиженцы практически ничего не делают. 

На самом деле, конечно же, они могут помочь вам в оптими-

зации продвигаемых страниц. Но это все-таки разовая работа, а 

деньги за продвижение вы платите каждый месяц. Причем са-

мое обидное в том, что деньги платятся практически ни за что. 

Приведу простой пример с сайтом www.bud-tech.ru. По та-

кому запросу как «бюджет доходов и расходов схема» наш сайт 

попадает в топ-10 яндекса (см. Рис. 1). А при запросе «бюджет 

доходов и расходов предприятия2» только на третью страницу 

(см. Рис. 2). Видно, что первый запрос более низкочастоный и 

низкоконкурентный чем второй. При первом запросе нашлось 2 

млн. страниц, а при втором 6 млн. 

Возникает вопрос: зачем нам платить за продвижение сайта 

по первому запросу, если он уже и так в топе? 

 

 

 
2 сейчас сайт www.bud-tech.ru по более высокочастотному запросу «Бюджет доходов и 
расходов» находится на ПЕРВОМ МЕСТЕ в поисковой выдаче Яндекса и Гугла 
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Рис. 1. Выдача сайта www.bud-tech.ru в Яндексе при поис-

ковом запросе «бюджет доходов и расходов схема»  Рис. П.3.1. Выдача сайта www.bud-tech.ru в Яндексе при поисковом 

запросе «бюджет доходов и расходов схема» 

 

Рис. 2. Выдача сайта www.bud-tech.ru в Яндексе при поис-

ковом запросе «бюджет доходов и расходов предприятия» 
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Хочу отметить, что никакие способы продвижения мы для 

этого не использовали. Мы только разместили уникальный кон-

тент на нашем сайте. И все. Нам не сложно было это сделать. Я 

просто разместил несколько статей, созданных на основе книг (в 

данном случае использовались книги из серии «100% практиче-

ского бюджетирования»). 

Нужно сказать об одном очень негативном моменте, связан-

ном с публикацией на сайте. Не секрет, что далеко не на всех 

сайтах содержится оригинальный текст. Много одной и той же 

информации (статьи, новости и т.д.) публикуется на разных сай-

тах. 

К сожалению, бывают случаи плагиата, когда размещается 

ваша статья на других сайтах без указания автора и без ссылки 

на ваш сайт.  

Чаще всего не выполняется только второе условие. То есть 

автор указывается, а ссылка на его сайт нет. 

Например, моя статья «Как не наступить на бюджетные 

грабли» размещена на многих сайтах. Но ссылку на наш сайт я 

нашел только на одном сайте. 

Как-то раз я столкнулся с тем, что моя статья «Стратегия 

компании: от разработки до реализации»3 была размещена на 

сайте одной консалтинговой компании, а в качестве автора был 

указан сотрудник этой компании.  

Правда, когда я увидел, как называется эта компания, то все 

стало ясно. Дело в том, что эта компания даже свою деятель-

ность начала с воровства.  

Они «позаимствовали» название у одной очень известной по 

всем мире консалтинговой группы. 

Таким образом, к сожалению, от плагиата очень сложно за-

щититься. 

Но в любом случае нужно помнить, что одним из важных 

факторов, влияющих на успешность продвижения вашего сайта, 

является уникальный контент. Поэтому если вы будете просто 

копировать материалы с других сайтов, то вряд ли сможете до-

биться успеха в раскрутке вашего сайта. 

 
3 сейчас на их сайте по-прежнему размещена данная статья, но теперь без указания автора 
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Итак, при согласовании списка запросов с продвиженцами 

следите за тем, чтобы в нем были только высокочастотные и 

высококонкурентные фразы. Потому что по низкочастотникам 

ваш сайт и так со временем попадет в топ, если на нем будет 

размещаться уникальный контент. 

На самом деле в топ-10 поисковиков можно попасть и по вы-

сокочастотным запросам, но только на это уйдет больше време-

ни. 

Если же вас будут убеждать в том, что список запросов нужно 

существенно увеличить, причем именно за счет низкочастотных 

запросов, но при этом будут гарантировать попадание в топ не 

более 80% запросов, то, скорее всего, это разводка. С такой 

компанией лучше не заключать договор. 

Третий способ раскрутки: уравниловка в 
стоимости разноконкурентных запросов 

Третий способ по своей сути очень похож на второй, но он 

более хитрый. Этот способ действительно очень легко принять 

за абсолютно честный. 

Выглядит он следующим образом. Продвиженцы как и в 

предыдущем случае уговаривают вас существенно увеличить 

список запросов, включив в них низкочастотники.  

Но они на каждый запрос назначают определенную сумму в 

месяц. Кроме того в договоре прописывается, что сумма по каж-

дому запросу платится по факту, причем только в том случае, 

если ваш сайт попадает в топ-10 не менее чем 20 дней в месяц. 

Когда смотришь на такие условия, кажется, что уж этот вари-

ант точно абсолютно честный и продвиженцы вас не обманыва-

ют. 

Но если внимательно посмотреть на стоимость продвижения 

всех запросов, то можно обнаружить интересную особенность. 

Частотность и конкурентность некоторых запросов в вашем 

списке может отличаться на несколько порядков (то есть в 10, 

100, 1000 и более раз), а разница в стоимости их продвижения 

раза в два или того меньше. 

То есть это на самом деле абсолютно такая же схема, кото-

рая была описана во втором способе раскрутки. Только она 

очень удачно завуалирована. 
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Ведь что получается при этой схеме. Вам объявляют при-

мерно такую же сумму как в предыдущем случае, хотя на самом 

деле, как правило, немного выше.  

При этом продвижение по высокочастотным и высококонку-

рентным запросам оценивается, например, в 700-1000 руб. в 

месяц, а по низкочастотным и низкоконкурентным запросам – в 

300-600. 

Естественно, что если низкочастотников гораздо больше, то 

продвиженец, если он не выполнит обязательства по высокоча-

стотникам, потеряет незначительную сумму. То есть большую 

часть прописанной в договоре суммы продвиженец получит. 

На самом деле он и не будет заниматься продвижением по 

высокочастотникам. А на продвижение по низкочастотникам уй-

дут «копейки». 

Таким образом, получается такая же схема, как и в описан-

ном выше случае, но выглядит она еще более честной. 

Когда я натолкнулся на одну из таких фирм, то решил их про-

верить и поступил как в одном известном анекдоте. 

Анекдот про бананы 

Пришел мужик на рынок купить бананов. Выбрал себе 

большую кисть и поставил на весы. Продавщица объявила 

сумму – 300 рублей. Мужик отделил значительно большую 

часть, а ту, что поменьше, оставил на весах. Продавщица 

сказала, что это будет стоить 250 рублей. На что мужик от-

ветил, что, пожалуй, он за 50 рублей возьмет ту часть, что у 

него осталась в руках. 

Я решил применить эту «банановую» стратегию, то есть по-

ступил таким же образом. Получив список запросов с их стоимо-

стью, я выбрал только высокочастотники. Сумма получилась в 

несколько раз меньше, чем первоначальная. Продвиженцы сра-

зу же куда-то пропали и на связь со мной больше не выходили. 

Итак, даже самая честная на первый взгляд схема работы на 

самом деле может оказаться обычной разводкой. Поэтому 

прежде чем подписать договор внимательно изучайте схему.  

Поставьте себя на место продвиженца и задайте себе про-

стой вопрос. Как с помощью этой схемы можно обмануть клиен-

та? 
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Если не сможете найти ответа на этот вопрос, то, наверное, 

продвиженец действительно честный. Или просто использует 

еще более изощренный метод раскрутки клиента ☺. 

Напоследок 

В конце еще один совет. На самом деле он всем давно изве-

стен, но, тем не менее, не нужно о нем забывать. У многих ком-

паний, занимающихся раскруткой сайтов, на сайтах есть ссылки 

на своих клиентов.  

Поэтому перед тем как заключать договор нужно обязательно 

попробовать с ними связаться и выяснить остались ли они до-

вольны работой с этой компанией, продолжают ли они с ней ра-

ботать и т.д. 

Как это ни странно, но при попытке связаться с клиентами 

одной такой компании я с удивлением обнаружил, что большин-

ство отзывов были негативными.  

Директор одной компании даже сам позвонил мне (в ответ на 

мое письмо) и минут десять расписывал «прелести» работы с 

этими продвиженцами.  

Если даже те, кого эта компания поместила на свой сайт, так 

отрицательно о них отзываются, то что говорить о тех, кого они 

не размещали. 

P.S. Если кто-то знает честных продвиженцев, подскажите, 

пожалуйста, их координаты. А то мы так до сих пор пока не вы-

брали с кем работать. 

На самом деле мы готовы платить за такую работу как закуп-

ка ссылок. Мы понимаем, что профессионалы выполнят эту ра-

боту гораздо лучше, чем мы. Ведь при покупке ссылок можно не 

только не продвинуть свой сайт, а наоборот навредить ему. Как 

говорится «не все йогурты одинаково полезны».  

Но никто из продвиженцев не предлагает такую честную схе-

му работы. Большинство начинают надувать щеки и рассказы-

вать о том, какую титаническую работу им приходится проделы-

вать при продвижении сайта.  

Вместо этого могли бы честно сказать, что есть два этапа ра-

боты. Сначала проводится оптимизация сайта – это разовая ра-

бота. А затем уже осуществляется закупка ссылок – это уже де-

лается регулярно.  
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В некоторых компаниях вообще начинают рассказывать о 

том, что продвижение – это такая сложная работа, что вообще 

ничего нельзя гарантировать.  

То есть получается, что клиенты должны им регулярно пла-

тить деньги, но за эти деньги они вообще ничего не обещают. 

При этом они даже не говорят о том, как они будут раскручивать 

сайт. Все это похоже на какое-то шаманское колдовство. Есте-

ственно, лично у меня не возникает желания работать с такими 

колдунами. 

 

Если при выборе компании, оказывающей услуги по продви-

жению сайтов, у вас будут возникать какие-то сомнения и/или 

опасения, то вы можете обращаться ко мне за советом по 

электронному адресу cpsites@mail.ru.  

Не гарантирую, что смогу всем помочь, но, по крайней мере, 

попробую это сделать. 

 
 

 

mailto:cpsites@mail.ru
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Проектная концепция управления 

Проектная концепция управления существенно отличает-

ся от процессной концепции. В данной главе речь пойдет о 

процессном и проектном подходе к управлению, а также об 

использовании проектного управления в системе стратеги-

ческого управления. 

Одно из классических определений проекта звучит так: про-

ект – это уникальное предприятие, предполагающее коорди-

нированное выполнение взаимосвязанных действий, для 

достижения определенных целей в условиях ресурсных огра-

ничений. 

Таким образом, среди основных признаков проекта можно 

выделить следующие: 

• уникальность и неповторимость; 

• координированное выполнение взаимосвязанных действий; 

• направленность на достижение конкретных целей; 

• ограниченность по ресурсам, в т.ч. по времени (наличие 

начала и окончания).  

На самом деле, что касается первой позиции, то это не со-

всем так. При внедрении системы управления проектами в кон-

кретной компании можно определенным образом стандартизи-

ровать некоторые проекты. Т.е. у компании могут быть и типо-

вые проекты (подробнее о классификации проектов можно про-

читать в статье «Что такое проект и классификация проектов»). 

Одно из определений бизнес-процесса звучит так: бизнес-

процесс – устойчивая совокупность периодически повторя-

ющихся действий, выполняемых для достижения определенно-

го результата.  

Т.е. бизнес-процесс, в отличие от проекта, – это бесконечный 

(в идеале конечно) конвейер по выполнению определенных 

функций. 

По некоторым позициям проекты и бизнес-процессы похожи 

друг на друга: 

• наличие определенных целей; 

• состоят из работ; 

• выполняются людьми; 

https://rik-company.ru/project.html
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• необходимы ресурсы, количество которых, как правило, 

ограничено; 

• необходимо управление. 

Но у них есть и существенные отличия. Основные различия 

процессов и проектов представлены в таблице 1. 

 

Таблица 1 

Различия процессов и проектов 

 
Элемент Процесс Проект 

Работы, взаимодей-

ствие, ресурсы, роли 

Привычные, повторяю-

щиеся 

Новые, разовые, разно-

родные 

Окружение Привычное, стабильное Новое, меняющееся 

Сроки Неограниченные Ограниченные 

Приоритеты Воспроизводство (ис-

пользование имеющихся 

активов) 

Достижение цели: 

• финансовый ре-

зультат (для теку-

щих проектов); 

• создание новых или 

существенное раз-

вития имеющихся 

активов (для проек-

тов развития). 

Основные элементы 

жизненного цикла 

Реализация Планирование, реализа-

ция, контроль, заверше-

ние 

Изменения Превращение ресурсов 

(активов) в продукт 

Превращение ресурсов 

(активов) в продукт (для 

текущих проектов). 

 

Создание новых бизнес-

направлений (для уни-

кальных проектов разви-

тия бизнеса) 

 

Развитие существующих 

бизнес-функции (для 

типовых проектов разви-

тия бизнеса) и функций 

управления (для проек-

тов развития системы 

управления). 

 

Примечание: следует отметить, что в некоторых случаях харак-

теристики (элементы) процессов и проектов похожи (см. Табл. 
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1), т.к. у бизнес-процессов и текущих проектов одинаковые цели 

– получение финансового результата за счет использования 

имеющихся активов (ресурсов). 

Процессный и проектный подходы к 
управлению 

Схематично общая логика процессного и проектного управ-

ления представлена на рисунке 1. Прежде всего нужно обра-

тить внимание на то, что у процессов и проектов может суще-

ственно отличаться структура жизненного цикла.  

Рис. 1. Общая схема процессного и проектного управления 

6 БИГCXLVIII.2

Процесс Проект

ЗавершениеРеализация ЗавершениеРазработка РеализацияРазработка

Жизненный цикл

процесса

Жизненный цикл

проектаВремя Время

ПроектыПроекты ии процессыпроцессы. . УправлениеУправление

проектамипроектами ии процессамипроцессами

 

Как правило, у процессов основное время занимает фаза ре-

ализации. У проектов не всегда структура жизненного цикла вы-

глядит также как и у процессов. Есть такие проекты, где фаза 

планирования и завершения может занимать примерно столько 

же времени сколько и реализация, а иногда и больше. 

Таким образом, процессное управление в основном сосредо-

точено на фазе реализации, а проектное управление на всех 

фазах жизненного цикла. 

Процессный подход к управлению используется в компаниях 

процессного типа, т.е. в тех, у кого текущая деятельность вы-

строена в виде цепочки бизнес-процессов. Особенность таких 

компаний заключается в том, что конечный итоговый результат 
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возникает только на уровне компании в целом, т.е. на уровне 

генерального директора. Получается, что каждый менеджер 

среднего уровня отвечает за свой бизнес-процесс. Естественно 

тем самым он конечно же влияет и на результат деятельности 

компании в целом, но тем не менее зона его ответственности 

заканчивается там, где завершается его бизнес-процесс. 

При этом нужно понимать, что деятельность одного подраз-

деления может влиять на деятельность другого. Поэтому причи-

на сбоев в работе одного подразделения может заключаться в 

неэффективной деятельности подразделения-смежника. 

Кстати, стоит отметить, что зачастую использование такого 

простого подхода к распределению ответственности за выпол-

нение бизнес-процессов, когда за результаты определенного 

бизнес-процесса назначается только один ответственный, мо-

жет приводить к проблемам (при «разборе полетов» ответ-

ственные будут «играть в стрелочников»). Чтобы минимизиро-

вать такие явления при выстраивании системы ответственности 

и мотивации можно использовать принципы гибкого бюджетиро-

вания.  

При проектном подходе к управлению ответственность за ко-

нечный результат появляется не только по компании в целом, но 

и по каждому проекту. Сейчас не важно, о каком проекте идет 

речь: о текущем проекте или о проекте развития. В любом слу-

чае у каждого проекта есть менеджер (руководитель) проекта и 

он должен отвечать за результаты проекта. 

При этом в проекте могут принимать участие сотрудники раз-

ных подразделений, но тем не менее координировать всех их 

должен менеджер проекта и он в конечном итоге должен отве-

чать за результаты перед генеральным директором. 

Использование проектного управления в 
системе стратегического управления 

Реализацию стратегии нужно организовывать путем выделе-

ния и решения конкретных стратегических задач (проектов раз-

вития), чтобы на них можно было сконцентрировать внимание и 

отделить от текущей деятельности. Это объясняется тем, что 

система управления текущей деятельностью и развитием стро-

ится по разным схемам (см. Рис. 2). 

https://bud-tech.ru/flexible_budget.html
https://bud-tech.ru/flexible_budget.html
https://rik-company.ru/strategy_realization.html
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Рис. 2.Сочетание систем оперативного и стратегического 

управления 

 
Система управления текущей деятельностью выстраивается 

в зависимости от того, каким образом она организована. Как уже 

отмечалось, текущая деятельность может быть организована в 

виде бизнес-процессов, то есть регулярно выполняемых цикли-

ческих операций. Примерами таких компаний могут быть произ-

водственные или торговые предприятия, текущую деятельность 

которых можно разбить на ряд типовых бизнес-процессов (про-

дажи, производство, снабжение и т.д.). 

Другой вариант, когда текущая деятельность организована в 

виде текущих проектов. Примерами проектных компаний могут 

быть строительные организации, научно-исследовательские ин-

ституты, консалтинговые фирмы и т.д. И в том и в другом случае 

от текущей деятельности компания получает прибыль. При этом 

компании обоих типов могут заниматься развитием своего биз-

неса и системы управления. Эту работу гораздо эффективнее 

реализовывать в виде проектов развития. 

Таким образом, теперь нужно будет продумать организаци-

онный механизм реализации функций развития компании. Хотя 

при этом может потребоваться и изменение технологии управ-

ления текущей деятельностью компании. Зачастую проекты по 
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разработке стратегического плана и внедрению механизма раз-

вития приводят к необходимости проведения реструктуризации 

всей деятельности компании. Поэтому приходится перестраи-

вать бизнес-процессы текущей деятельности и внедрять меха-

низм проектного управления стратегической деятельностью 

компании. 

Соответственно, и система контроля текущей и стратегиче-

ской деятельностью также отличается (см. Рис. 3). Для управ-

ления текущей деятельностью используется система планиро-

вания и контроля бизнес-процессов (или текущих проектов), а 

для управления развитием используется система планирования 

и контроля инвестиционных бюджетов. 

Рис. 3. Стратегическое планирование: схема оперативного и 

стратегического контроля 

 
 

https://bud-tech.ru/budget_invest.html
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Базовые принципы эффективной 
системы мотивации персонала 

Как известно, правильно выстроенная система мотивации 

может существенным образом улучшить эффективность 

работы и финансово-экономическое состояние компании. Тем 

не менее, достаточно часто на практике не удается выстро-

ить эффективную систему мотивации. Одна из причин за-

ключается в том, что при разработке системы не учитыва-

ются базовые принципы. В этой главе рассматриваются все 

основные принципы, на основе которых должна строиться 

эффективная система мотивации персонала. 

Следует отметить, что построение действительно эффектив-

ной системы мотивации персонала является достаточно слож-

ной задачей. К сожалению не так уж и редко встречаются компа-

нии, у которых наблюдаются явные перекосы в системе мотива-

ции. 

При разработке этой системы в конкретной компании прихо-

дится учитывать различные нюансы, связанные с корпоративной 

культурой, с традициями, со стилем управления и т.д. Все же 

есть базовые принципы, которые в любом случае следует при-

нимать во внимание при разработке системы мотивации персо-

нала. При этом, конечно же, каждая компания может для себя 

расширить данный список.  

Итак, базовыми принципами эффективной системы моти-

вации являются следующие (см. Рис. 1): 

• связь системы мотивации со стратегией компании; 

• сбалансированность системы мотивации; 

• зависимость степени ответственности от статуса должност-

ной позиции; 

• многоуровневость (иерархичность) системы мотивации; 

• соблюдение принципа единства полномочий и ответствен-

ности; 

• связь системы мотивации с системой бюджетирования 

(бюджетного управления); 

• использование данных управленческого, а не бухгалтерского 

учета; 

• сочетание материальной и нематериальной мотивации. 

https://rik-company.ru/blog_disbalance_motivation.html
https://rik-company.ru/blog_disbalance_motivation.html
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Рис. 1. Базовые принципы эффективной системы мотива-

ции персонала 
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Связь системы мотивации со 
стратегией компании 

Выше в этой статей уже упоминалось о том, что система мо-

тивации должны быть выстроена правильно. На самом деле это 

не совсем корректная фраза, т.к. в ней не определен критерий 

правильности. Дело в том, что не существует какой-то абсолют-

но правильной системы мотивации, как и системы управления в 

целом. 

Одним из основных факторов, который должен учитываться 

при разработке системы мотивации должна быть стратегия ком-

пании. Именно по отношению к ней можно говорить о правиль-

ности или неправильности системы мотивации.  

Если у компании есть четкий стратегический план, и она зна-

ет, куда и как ей нужно развиваться, то в таком случае система 

мотивации должны быть выстроена так, чтобы она всячески 

способствовала эффективной реализации разработанного стра-

тегического плана. 

Материальная часть система мотивации выстраивается на 

основе показателей (KPI – key performance indicators). Сам набор 

показателей для каждого подразделения и сотрудника должен 
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формироваться с учетом стратегических (ключевых) показате-

лей компании в целом.  

Именно стратегические показатели должны использоваться 

для оценки эффективности работы всей компании. Сам пере-

чень этих показателей должны определить владельцы компа-

нии. С их помощью они будут оценивать эффективность работы 

генерального директора и остальных топ-менеджеров компании. 

Все остальные показатели, используемые в системе мотива-

ции должны вытекать из стратегических показателей компании. 

Сбалансированность система мотивации 

Данный принцип напрямую связан с предыдущим. Как уже 

было отмечено выше, при разработке набора показателей для 

каждого подразделения и сотрудника нужно исходить от страте-

гических показателей компании. 

При этом система мотивации для каждого подразделения и 

сотрудника должна быть выстроена таким образом, чтобы они 

слажено работали в направлении достижения стратегических 

целей компании. 

А для этого система мотивации должна быть построена так, 

чтобы подразделениям и сотрудникам было выгодно работать, 

максимизируя/минимумизируя (в зависимости от характера по-

казателя) значения своих показателей эффективности.  

При этом должно получаться так, что премии у подразделе-

ний и сотрудников должны быть тем выше, чем лучше значения 

стратегических показателей компании в целом. При этом не 

должно возникать таких ситуаций, когда одному подразделению 

выгодно сработать так, что в результате другое подразделение 

заработает меньше. Т.е. система мотивации должна быть сба-

лансированной.  

Зависимость степени ответственности от 
статуса должностной позиции 

В соответствии с данным принципом степень ответственно-

сти у должностной позиции должна быть тем выше, чем выше 

стоит эта должность в иерархии управления. Это значит, что у 

генерального директора компании должна быть самая высокая 
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степень ответственности. Именно он должен отвечать перед 

собственниками за стратегические показатели компании. 

На самом деле эта ответственность может быть распростра-

нена и на остальных топ-менеджеров компании. У них система 

мотивации может состоять из нескольких частей. Об этом речь 

идет в описании следующего принципа (многоуровневость). 

Это все выглядит вполне логично, но тем не менее я не так 

уж редко наблюдаю как в компаниях премия всех сотрудников 

зависит, например, от прибыли или от объемов (продаж или 

производства). Даже уборщица может получать премию, если 

компания выполнила план по прибыли или по объемам про-

даж/производства. И наоборот, если план не выполнил, то пре-

мию не получает никто. 

При этом в качестве логического аргумента, обосновывающе-

го такой подход, приводится следующий довод. Если компания 

не заработает прибыль (или заработает меньше, чем планиро-

вала), то откуда взять средства для того чтобы выплачивать 

премию. 

Конечно же, каждый сотрудник в конечном итоге оказывает 

влияние на финансово-экономическое состояние компании. Но 

степень этого влияния очень сильно отличается в зависимости 

от статуса должностной позиции и от уровня ее полномочий (об 

этом также пойдет речь ниже). 

Поэтому все-таки показатели, от которых будет зависеть пе-

ременная часть оплаты труда (фонд материального поощрения), 

должны подбираться для каждого подразделения и должностной 

позиции с учетом их статуса. 

При этом нужно учитывать еще один важный момент. Чем 

выше статус должностной позиции, чем в большей степени она 

влияет на стратегические показатели, а значит времени на их 

изменение потребуется больше, чем в случае с оперативными 

показателями. 

Это должно выражаться в том, что бонусы для подразделе-

ний и сотрудников могут рассчитываться за разные периоды. К 

примеру, у генерального директора бонусы могут рассчитывать-

ся за год. У остальных топ-менеджеров за полугодие. У руково-

дителей служб за квартал, а у начальников подразделение и 

специалистов за месяц. 
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На самом деле, конечно же, возможна и комбинация. Т.е. мо-

гут быть бонусы и за месяц, и за квартал, и за полугодие, и за 

год. 

Многоуровневость (иерархичность) 
системы мотивации 

Выше уже упоминалось о том, что система мотивации может 

быть составной, а точнее говоря многоуровневой, т.е. иерархи-

ческой. 

У генерального директора компании система мотивации мо-

жет привязываться к стратегическим показателям, а у всех 

остальных сотрудников и подразделений может быть несколько 

составляющих. 

Например, бонусы заместителей генерального директора мо-

гут зависеть и от выполнения стратегических показателей (кор-

поративная составляющая) и от выполнения показателей, на 

которые непосредственно влияют курируемые ими службы. 

Фонды материального поощрения руководителей служб так-

же может частично зависеть от стратегических показателей ком-

пании (или от общего фонда, формирующегося от результатов 

работы всех служб, курируемых соответствующим заместителем 

генерального директора) и показателей, на которые непосред-

ственно влияют курируемые ими подразделений. 

Премии начальников подразделений могут привязываться к 

результатам работы все службы (в состав которой входит дан-

ной подразделение) и к результатам работы самого подразде-

ления. 

И наконец, бонусы сотрудников подразделений могут форми-

роваться в зависимости от показателей подразделения в целом, 

а также от индивидуальных KPI сотрудника. 

При таком подходе на каждом уровне иерархии у сотрудников 

компании будет заинтересованность в повышении эффективно-

сти и индивидуальной, и командной работы. 

Понятно, что организационно-функциональная структура 

каждой компании содержит свое количество иерархических сту-

пеней, но в любом случае при выстраивании системы мотивации 

нужно помнить о том, что она может состоять из нескольких ча-

стей.  
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Соблюдение принципа единства 
полномочий и ответственности 

Этот казалось бы очевидный принцип достаточно часто 

нарушается. Об этом уже частично шла речь при рассмотрении 

принципа «Зависимость степени ответственности от статуса 

должностной позиции». 

Причем перекосы могут быть как в одну, так и в другую сто-

роны. Т.е. с кого-то могут спрашивать за то, на что он не влияет, 

и на оборот кто-то может не нести никакой ответственности за 

показатели, на который он на самом деле оказывается непо-

средственное воздействие. 

При использовании данного принципа нужно учитывать и то, 

что на некоторые показатели могут оказывать влияние разные 

подразделения. В таком случае ответственность должна быть у 

всех, кто влияет, но при этом данную ответственность нужно по 

возможности четко разделать. 

Подобная ситуация возникает всегда, когда одно подразде-

ление делает что-то для другого. При этом, естественно, появ-

ляются затраты и встает вопрос о том, кто же за них должен от-

вечать. Для того чтобы выстроить действительно справедливую 

и эффективную систему мотивации в подобных случаях нужно 

использовать гибкое бюджетирование (о связи мотивации с 

бюджетирование речь пойдет ниже).  

Применение данного инструмента позволит следовать рас-

сматриваемому здесь принципу, т.е. привести в соответствие 

полномочия и ответственность. 

Связь системы мотивации с системой 
бюджетирования (бюджетного 

управления) 

Эффективная система мотивация должна быть связана с си-

стемой бюджетирования. Хотя на самом деле в компании может 

применяться более простая система материальной мотивации, 

когда бонусы подразделений и сотрудников формируются толь-

ко в зависимости от фактических показателей.  

Речь идет о том, что фонды материального поощрения могут 

вообще никак не зависеть от планов, а рассчитываться только 
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на основе фактической управленческой отчетности. Подробнее 

о классификации систем материальной мотивации можно про-

читать в статье «Типы систем материальной мотивации». 

При внедрении полноценной системы бюджетного управле-

ния помимо регламента бюджетирования и финансовой модели 

бюджетирования разрабатывается и финансовая структура ком-

пании. При этом подразделения рассматриваются не просто как 

структурные звенья, выполняющие определенные функции, а 

как центры финансовой ответственности (ЦФО), отвечающие за 

результаты своей деятельности. 

Итак, после того как в компании сформированы ЦФО произ-

водится их классификация, а затем для каждого ЦФО определя-

ется перечень показателей, за который они должны отвечать. 

При этом схемы мотивации выстраиваются так, что фонда ма-

териального поощрения зависит не только от фактических, но и 

от плановых значений показателей. А в некоторых случаях учи-

тываются еще и ограничения (лимиты), которые могут назна-

чаться определяться для некоторых показателей. 

Получается, что если система мотивации будет взаимоувяза-

на с системой бюджетирования, ЦФО будут стремиться выпол-

нять показатели своих бюджетов, что будет способствовать по-

вышению управляемости компании и улучшению ее финансово-

экономического состояния.  

При этом нужно помнить о принципе гибкого бюджетирова-

ния, в соответствии с которым в бюджеты ЦФО должны вклю-

чаться все показатели, на которые они влияют, но не более того 

(соответствие полномочий и ответственности). 

Использование данных управленческого, а 
не бухгалтерского учета 

Очевидно, что для целей мотивации нужно опираться на 

данные управленческого, а не бухгалтерского учета. Хотя на са-

мом деле все зависит от того, насколько управленческий учет 

отличается от бухгалтерского в каждой конкретной компании. 

Если нет отличий по учетной политике, по степени детализа-

ции информации, по полноте и по срокам формирования отчет-

ности, то в таком случае эти две системы могут отличаться 

только форматами отчетов. Но это уже не такая принципиаль-

https://rik-company.ru/motivation_types.html
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ная разница, т.к. если вся необходимая информация есть в ба-

зе, то сформировать на ее основы нужную управленческую от-

четность – это уже как говорится дело техники. 

Подробнее об отличиях управленческого учета от бухгалтер-

ского можно прочитать в этой записи моего блога – "Чем отли-

чается управленческий учет от бухгалтерского". 

Сочетание материальной и 
нематериальной мотивации 

Не следует забывать о важности и нематериальной состав-

ляющей в системе мотивации. Но при этом важно помнить, что 

эффективность нематериальной мотивации будет гораздо вы-

ше, если материальная составляющая выстроена правильно. 

Хотя есть люди, на которых нематериальная мотивация влияет 

даже в большей степени, чем материальная.  

Таким образом, в данной главе рассмотрены все основные 

базовые принципы, которые необходимо использовать при раз-

работке эффективной системы мотивации персонала в любой 

компании.  
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Зачем рассказывать конкурентам 
свои секреты 

Не так давно стартовал уникальный издательский проект – 

выпуск серии книг «Эффективная бизнес-машина». Данный про-

ект выполняет издательство «Москва». В книгах этой серии рас-

сказывается об опыте создания и развития эффективных и 

успешных компаний. Эти компании были созданы с нуля и смог-

ли превратиться в настоящие бизнес-машины.  

Можно сказать, что одна из целей этой серии книг – показать 

начинающим предпринимателям, что, несмотря на все неблаго-

приятные факторы, в России можно создавать успешные и эф-

фективные компании. Причем делать это не с помощью прихва-

тизации, админресурса и т.д., а благодаря таланту предприни-

мателя, его деловой хватке, грамотно выбранной стратегии, 

профессиональному и управленческому опыту и навыкам спло-

ченной команды менеджеров и специалистов, работающих в 

компании. 

Я понимаю, что кто-то из предпринимателей, создавших дей-

ствительно эффективные и успешные компании, сначала может 

решить, что участвовать в данном проекте им нецелесообразно. 

Ведь книги, написанные об их компаниях, могут прочитать кон-

куренты. Зачем же рассказывать конкурентам секреты построе-

ния эффективной и успешной компании. 

В общем-то, это вполне ожидаемая первая реакция бизнес-

менов, когда они узнают о данном проекте. Но если задуматься, 

то на самом деле в этом есть практический смысл. 

Да, конкуренты с большой вероятностью заинтересуются кни-

гой, в которой рассказывается о том, как была создана, разви-

валась и продолжает развиваться успешная и эффективная 

компания, занимающаяся теми же направлениями деятельно-

сти. Более того, скорее всего конкуренты попытаются восполь-

зоваться практическими рекомендациями, содержащимися в 

книге, чтобы повысить эффективность своего бизнеса и стать 

более успешной компанией. 

Получается, что конкуренты действительно могут стать силь-

нее, если будут применять технологии, описанные в книге. Да, 

это может произойти, но это будет способствовать тому, чтобы 

https://books-moscow.ru/effective_business_machine_series_books.html
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сама компания, написавшая о себе книгу, становилась еще бо-

лее сильной, эффективной и успешной. 

Здесь можно привести аналогию с кризисами, которые возни-

кают все чаще и чаще. Какие-то компании в кризисы становятся 

слабее. Некоторые компании кризисы просто «убивают». А есть 

и такие компании, которые в кризисы только закаляются и ста-

новятся сильнее. Это им позволяет очень хорошо себя чувство-

вать и во время кризиса, и тем более после его завершения (по-

дробнее об этом написано в книге «Кризис – афедрон или вол-

шебный пендель. Антикризисная технология повышения эффек-

тивности компании»). Так что усиление конкуренции только спо-

собствует еще большему повышению эффективности компании.  

На самом деле даже очень подробными рекомендациями 

еще нужно уметь воспользоваться. Поэтому не стоит так уж бо-

яться того, что конкуренты о них узнают, сразу же начнут их 

применять и станут более сильными. 

Кстати, нужно отметить, что подобные книги отчасти могут 

носить, так сказать, и угрожающий характер для конкурентов. 

Понятно, что такая книга вряд ли запугает конкурентов, которые 

являются гораздо крупнее, но для компаний примерно равного 

масштаба и тем более меньшего размера она может быть сиг-

налом к тому, что к такой организации нужно относиться более 

серьезно. К тому же такая вот информационная открытость мо-

жет заставить конкурентов понервничать. Если компания вот так 

спокойно делится своим успешным опытом, значит, она никого 

не боится и, скорее всего, обладает еще большим конкурентным 

потенциалом, о котором в книге не рассказывает. 

В общем, не стоит так уж бояться того, что, благодаря вашей 

книге, конкуренты станут гораздо сильнее. Кроме того, в книге 

вовсе не обязательно рассказывать обо всех секретах, которые 

позволили компании стать очень эффективной. Когда мы писали 

первую книгу (из упомянутой здесь серии) – «Издательство 

«Москва»: максимум эффективности», то мы не стали раскры-

вать абсолютно все секреты.  

В тоже время в этой книге достаточно подробно расписана 

технология, по которой создавалась и работает издательство 

«Москва». Владельцы и руководство этой компании не боятся 

https://rik-company.ru/book_moscow.html
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того, что данная книга будет способствовать повышению эф-

фективности их конкурентов.  

Тотальная оптимизация деятельности и повышение эффек-

тивности работы – одна из ключевых составляющих стратегии 

издательства «Москва». Поэтому данная компания не будет 

останавливаться на достигнутом. Она будет продолжать совер-

шенствовать свою деятельность и становиться еще более эф-

фективной бизнес-машиной. 

И наконец, последний аргумент в пользу участия в издатель-

ском проекте «Эффективная бизнес-машина» – это PR. Как го-

ворится, хороший PR никогда лишним не бывает. Даже тогда, 

когда владелец компании решил выгодно продать свой бизнес. 

Возможно, в этом случае он нуждается в PR намного больше. 

Выпуск каждой книги из серии «Эффективная бизнес-

машина» это очень интересный информационный повод (ин-

фоповод). Естественно, издательство «Москва» будет исполь-

зовать такой инфоповод и для PR каждой конкретной книги, и 

для PR всей серии книг (продвижение всей серии книг – это и 

продвижение каждой конкретной книги). 

В завершении нужно отметить, что издание такой книги и ее 

последующий PR будут способствовать повышению статуса 

компании у клиентов и у партнеров. Возможно, это позволит по-

лучить новых клиентов, а также более выгодные условия со-

трудничества с партнерами (поставщиками, банками, инвесто-

рами и т.д.). 

Итак, подводя итоги, можно сказать, что в проекте по изда-

нию серии книг принимают участие только действительно очень 

продвинутые компании, которые добились высокой эффектив-

ности своей работы и не боятся об этом рассказать.  

Если ваша компания относится к такой группе, то вы можете 

принять участи в проекте по выпуску серии книг «Эффективная 

бизнес-машина». 
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Эффективность и выгодные условия 
сотрудничества требуют жертв 

Татьяна Жданкова, генеральный директор издательства 

«Москва» 

При разработке стратегии и постановке стратегического 

управления в издательстве «Москва» в качестве одной из прио-

ритетных задач мы для себя выбрали максимизацию эффектив-

ности нашей деятельности. Точнее говоря, для нас это даже не 

задача или проект, который имеет начало и конец, а это посто-

янная работа, связанная с поиском резервов повышения эффек-

тивности и оптимизацией бизнес-процессов издательства 

«Москва». 

Таким образом, ключевая установка для нашего издатель-

ства – это тотальная борьба за повышение эффективности. Бо-

лее эффективная работа компании выгодна абсолютно всем: 

владельцам, сотрудникам, клиентам, читателям и, конечно же, 

авторам. 

Чем эффективнее работает компания, тем больше зарабаты-

вают ее собственники и сотрудники (естественно, при наличии 

эффективной системы мотивации).  

Кроме того, повышая эффективность, издательство увеличи-

вает отдачу от своих затрат, что позволяет предлагать клиентам 

более выгодные условия сотрудничества, а читателей обеспе-

чивать интересными книгами по приемлемым ценам.  

Это же замечание актуально и для авторов, с которыми со-

трудничает издательство. Если издательство работает эффек-

тивно, то оно может предлагать авторам привлекательные усло-

вия сотрудничества. 

Вот именно с последней категорией контрагентов и возникает 

больше всего проблем у издательства. Авторы хотят, чтобы из-

дательство предложило им очень выгодные условия сотрудни-

чества и при этом взаимодействие с издательством осуществ-

лялось так, как им больше нравится. Желать-то можно много 

чего, но при этом нужно понимать, что чудес не бывает. 

Многие авторы удивляются, почему у нас такие выгодные 

условия сотрудничества, но при этом часть из них не хочет при-

нимать наши условия взаимодействия. Мы не утверждаем, что 
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они являются идеальными и никому их не навязываем. Просто 

по-другому мы не сможем обеспечивать авторам те условия 

сотрудничества, которые мы предлагаем. 

Некоторые авторы просто сразу отказываются с нами со-

трудничать, тем самым не тратят зря ни свое, ни наше время. 

Но есть и такие авторы, которые, как говорится, пытаются 

«прийти в чужой монастырь со своим уставом». 

Хочу еще раз отметить, что мы не ведем себя навязчиво, 

уговаривая обратившихся к нам авторов, сотрудничать с нами 

на наших условиях. Если автора они не устраивают, то мы не 

забрасываем его письмами и тем более не надоедаем теле-

фонными звонками. 

Но если автор сообщает нам, что он готов сотрудничать с 

нами на предлагаемых условиях, то мы требуем их соблюде-

ния. Есть авторы, которые сначала дают согласие, но затем в 

процессе работы пытаются уговорить нас сделать для них ис-

ключение и изменить условия сотрудничества. 

Когда мы им напоминаем о том, что они уже дали согласие на 

эти условия, то одна часть этих авторов продолжает с нами со-

трудничать, и мы издаем их книги, а затем занимаемся распро-

странением. Но другая часть авторов продолжает настаивать на 

своем. Мы понимаем, что продолжение общения с таким авто-

рами – абсолютно бесперспективное занятие, поэтому прерыва-

ем контакты. 

На самом деле мы не выдвигаем каких-то уж очень жестких 

требований. В противном случае у нас вообще не было бы авто-

ров. 

Основные наши требования (или условия сотрудничества), 

которые мы предъявляем всем авторам, состоят из двух частей: 

• базовые условия сотрудничества; 

• технические условия сотрудничества. 

Один из пунктов базовых условий сотрудничества (для неко-

торых авторов он является неприемлемым) заключается в том, 

что все контакты с авторами осуществляются ТОЛЬКО ПО 

ЭЛЕКТРОННОЙ ПОЧТЕ. Мы встречаемся с авторами из Москвы 

или Подмосковья, но только для того, чтобы передать им автор-

ские экземпляры (+ дополнительные экземпляры, которые они у 

https://books-moscow.ru/basic_conditions_cooperation.html
https://books-moscow.ru/technical_conditions_cooperation.html
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нас выкупают на льготных условиях). Но это чисто технические 

встречи. На них мы ничего не обсуждаем. 

Мы полагаем, что для авторов книг общение в письменном 

виде не должно составить никакого труда. Нам же это дает воз-

можность ЗНАЧИТЕЛЬНО повысить эффективность своей 

работы, а значит (как уже отмечалось выше) обеспечить тем 

же авторам более выгодные условия сотрудничества.  

Несколько слов о том почему такой формат взаимодействия 

с авторами позволяет нам работать с очень большой эффектив-

ностью. На самом деле здесь нет никакого секрета. Все очень 

просто. 

Это позволяет нам держать в штате значительно меньше 

людей по сравнению с тем вариантом взаимодействия, который 

использует большинство издательств. Как известно, чем меньше 

людей способны выполнять тот же самый объем работы, тем 

выше эффективность. Чем меньше людей работает (выполняя 

такой же объем работы), тем ниже затраты со всеми вытекаю-

щими отсюда последствиями. Более высокая эффективность 

работы издательства, как уже отмечалось выше, выгодна всем и 

авторам тоже. 

На что тратится больше всего времени в процессе взаимо-

действия с авторами? Львиная доля времени сотрудников изда-

тельства уходит на предпроектные контакты с автором (ответы 

на вопросы об условиях сотрудничества, согласование условий 

сотрудничества, согласование договора и т.д.). Именно здесь и 

можно существенно сэкономить время, если использовать тот 

режим взаимодействия с авторами, который мы предлагаем. 

Когда начинается издательский проект, то основное время 

расходуется на выполнение уже конкретных этапов: проверка 

книги (редактура/корректура), верстка блока и обложки. Впро-

чем, и в этом случае происходит взаимодействие с авторами – 

ведь нужно все это с ними согласовывать. Опять-таки если со-

гласование будет осуществляться в устном режиме, то это мо-

жет приводить к значительному расходу времени. 

За всю нашу практику был только один случай, когда изда-

тельский проект затянулся более чем на три месяца (в среднем 

мы тратим на это около месяца). Можно сказать, что нам попал-

ся перфекционист. Он хотел, чтобы получилась идеальная (в 
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его понимании) верстка книги. Поэтому мы «вылизывали» эту 

книгу несколько месяцев. Кстати, продажи этой книги, мягко го-

воря, нельзя признать успешными, поэтому все наши усилия 

оказались напрасными. Мы сразу автора предупредили о том, 

что с большой вероятностью все так и будет, но он решил пойти 

своим путем. 

Итак, почему же письменный формат взаимодействия позво-

ляет нам работать намного эффективнее? 

Предположим мы получили от автора вопрос, ответ на кото-

рый состоит из тридцати слов. Чтобы устно произнести эти сло-

ва потребуется около 30 секунд. Для того чтобы ответить на 

этот вопрос в письменном виде требуется около 5 секунд. То 

есть в 6 раз меньше!!! 

Если ответ печатать с нуля, то на это может уйти те же 30 се-

кунд или даже больше, но хитрость заключается в том, что ме-

неджеру, взаимодействующему с авторами, не нужно ничего пе-

чатать. Он просто копирует ответ из базы вопросов-ответов и 

вставляет текст в письмо. На это не нужно много времени. 

На самом деле здесь приведен очень простой случай. Доста-

точно часто ответы на вопросы авторов состоят из гораздо 

большего количества слов. В таком случае экономия времени 

получается еще больше (в некоторых случаях она просто колос-

сальная). Ведь чем больше слов в ответе тем больше времени 

понадобиться для того чтобы их произнести, а ответ в электрон-

ном виде всегда занимает примерно одно и то же время. На то, 

чтобы скопировать и вставить текст в письмо, требуется около 5 

секунд вне зависимости от объема текста. 

Кстати, совсем уж объемные ответы мы размещаем на сайте. 

Вообще, мы стараемся на сайте дать максимум информации 

для наших авторов. Опять-таки если в ответ на вопросы автора 

менеджер все это будет зачитывать с сайта, ему придется по-

тратить массу времени. 

Таким образом, большой объем информации об условиях со-

трудничества с авторами есть на нашем сайте. Кроме того у нас 

уже есть готовые ответы на все вопросы авторов, которые нам 

могут задать. 

Поэтому ответы на вопросы авторов занимают у менеджеров 

мало времени. Если бы им приходилось отвечать на вопросы 
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устно, то мы вынуждены были бы нанять отряд менеджеров-

попугаев, которые бы с утра до вечера бормотали бы одно и то 

же, общаясь с авторами. Мы не утверждаем, что все авторы за-

дают одни и те же вопросы, но список этих вопросов нам уже 

известен. Поэтому гораздо проще отвечать на них в письмен-

ном, а не устном виде.  

Безусловно, придерживаясь такого режима взаимодействия с 

авторами, мы кого-то теряем, а значит, у нас возникает та самая 

упущенная выгода, которую мы могли бы получить, если бы ра-

ботали с авторами, которые отказались с нами взаимодейство-

вать по электронной почте. Но мы уже несколько раз проводили 

расчеты, и убедились в том, что затраты, которые у нас возник-

нут при использовании устного общения, не покроются той са-

мой выгодой. Кроме того, затраты-то у нас точно возникнут, а 

вот появится ли эта выгода – большой вопрос. 

Возможно, кто-то скажет, что мы при этом теряем авторов из 

старшего поколения, потому что они, так сказать, не очень дру-

жат с компьютеров. Мы считаем, что это весьма распространен-

ное заблуждение. У нас есть большое количество авторов, кото-

рых можно отнести к категории 60+. Так вот, никаких проблем 

при работе с ними у нас не возникает. 

У нас есть авторы и постарше. Одному из наших авторов 

больше 85-ти лет. Правда, когда мы об этом узнали, то очень 

сильно удивились. При общении с ним по электронной почте 

ничто не выдавала его возраст. А то, как он владеет офисными 

программами, нас просто поразило.  

Мы работаем и с редакторами/корректорами, которым за 60. 

Опять-таки мы при этом не сталкиваемся с какими-то трудно-

стями. Так что если проблемы и есть, то они заключаются не в 

возрасте человека, а в его голове.  

Как уже выше отмечалось, не смотря на то, что мы сразу со-

общаем авторам о наших условиях работы то и дело появляют-

ся такие авторы, которые пытаюсь заставить нас поменять 

условия работы. Мы уже не раз убедились на практике в том, 

что любое отклонение от принятого регламента работы приво-

дит только к проблемам.  

Приведу здесь несколько примеров, когда обратившиеся к 

нам авторы предлагали отойти от принятого регламента работы. 
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Как-то раз нам позвонил автор и предложил встретиться для 

обсуждения его издательского проекта. Не смотря на то, что мы 

не размещаем на своем корпоративном сайте номер нашего те-

лефона, он видимо его все-таки где-то в интернете отыскал. 

Естественно, менеджер по работе с авторами стал ему объяс-

нять как мы работаем, но все это было бесполезно. Он ничего 

не хотел слушать и продолжать настаивать на своем. Пришлось 

прервать этот очень «перспективный» разговор и внести его но-

мер в черный список. 

Автор продолжал с удивительным упорством названивать 

около восьми месяцев, а потом наконец-то успокоился. Мы о 

нем уже и забыли, как вдруг поступил звонок на новый номер. 

Прежний номер мы удалили со всех сайтов-каталогов. В общем, 

примерно через полтора года он позвонил и опять стал напра-

шиваться на встречу.  

Ему пришлось в очередной раз объяснять то, как мы взаимо-

действует с авторами. На этот раз он даже выслушал то, что 

ему сказал менеджер и в ответ произнес следующее: «Ну что ж, 

раз так, то я вас вычеркиваю из списка потенциальных изда-

тельств, с которыми я хочу сотрудничать». Даже не знаю, как мы 

пережили такую утрату, но как-то справились.  

Возможно, это один из тех самых авторов, потеряв которого у 

нас и возникла та самая упущенная выгода. Правда, странно, 

что за полтора года ни одно издательство не выпустило его 

бестселлер. 

Один автор, обратившийся к нам по телефону, нас можно 

сказать просто озадачил. Она тоже очень хотела к нам приехать, 

чтобы на диске привезти свою книгу, потому что у нее … завис 

компьютер. Интересно как бы мы дальше с ней общались, если 

у нее компьютер «завис на веки».  

Даже если бы мы как-то смогли быстро согласовать договор, 

то как бы мы согласовывали редакторские и корректорские 

правки в ее книге, верстку блока и обложки? Ей бы приходилось 

постоянно к нам приезжать, а нам потом ей как-то доставлять 

все это на бумажном носителе. Это все «очень удобно и техно-

логично». Конечно же, мы отказались от такого сотрудничества. 

Вполне возможно мы потеряли перспективного автора с вечно 
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висящим компьютером. А, может быть, просто избавили себя от 

ненужных проблем. 

Некоторые из авторов начинают с нами общаются по элек-

тронной почте, но опять-таки требуют какого-то индивидуально-

го подхода. Запомнился один любопытный случай, когда к нам 

обратился автор, написавший по его словам очень интересную 

книгу (в общем, просто бестселлер). При этом он зачем-то напи-

сал, что является советником одного из министров правитель-

ства Российской Федерации. Странно, что такой информации 

мы в интернет не нашли. Наверное он какой-то тайный и очень 

засекреченный советник. Хорошо хоть, что не действующий по-

мощник Наполеона. Видимо мы не смогли обеспечить ему 

должный уровень индивидуальности, поэтому сотрудничества у 

нас не получилось. 

Следует отметить, что в приведенных выше примерах это 

были авторы, создающие художественные произведения. Можно 

сказать, что общение с ними проходит вполне безобидно, даже 

если кто-то из них проявляет излишнюю настойчивость (как в 

первом из приведенных выше примеров).  

Гораздо сложнее общаться с авторами деловой литературы. 

Особенно с теми, кто считает себя гуру чуть ли не мирового 

масштаба. Они не только настаивают на своей схеме взаимо-

действия, но еще и начинают нас учить тому, как нужно пра-

вильно работать. Причем в некоторых случаях делают это в 

весьма агрессивной манере. 

То есть умники в основном попадаются среди тех авторов, 

которые пишут книги по менеджменту, развитию бизнеса и пр. 

Такие авторы встречаются в основном среди консультантов, 

экспертов и т.д. Как уже было сказано выше, у некоторых из них 

иногда возникает желание чему-то нас научить или даже 

«наставить на путь истинный».  

Нам это не требуется, потому что у нас уже есть тот, кто нам 

в этом очень эффективно и успешно помогает. Он уже не раз на 

практике доказал свою эффективность, когда помогал нам со-

здавать и развивать наш бизнес с нуля. Поэтому мы не нужда-

емся в советах теоретиков и болтунов. Возможно, это жестко 

сказано, но такие выводы об этих авторах мы делаем не на пу-

стом месте.  

https://rik-company.ru/publisher_moscow.html
https://rik-company.ru/publisher_moscow.html
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Теперь мы уже научились достаточно быстро выявлять таких 

умников, чтобы не тратить на них впустую свое время. Да, мы 

иногда вынуждены так жестко поступать, потому что всегда ду-

маем о повышении эффективности своей работы, что в конечно 

счете выгодно и авторам. 

Приведу здесь пару примеров общения с такими авторами. 

Однажды к нам обратился автор, который хотел издать книгу, 

относящуюся к деловой литературе. Его очень интересовал во-

прос сбыта книг, поэтому он стал у нас расспрашивать, как и ко-

му мы продаем издаваемые нами книги. Естественно, ему был 

отправлен очень подробный ответ, который его, правда, не 

устроил. 

Как потом выяснилось, этот автор совершенно ничего не зна-

ет о том, как устроена сбытовая система книжного рынка. При 

этом он стал приводить примеры, которые абсолютно не подхо-

дят для книжного рынка. Странно, что человек, считающий себя 

экспертом и профессионалом, не знает элементарных вещей о 

том, что не нужно схему, работающую на одном рынке, перено-

сить на все остальные. 

Вот фрагмент одного из его писем. 

«У оптовика есть список тех, кому он продает. И это не 

секрет. Оптовик может этот список распространения Вам 

выслать.  

Завод продает оптовикам, а те в определенные магазины. 

И согласно бренду завод выбирает как ему распространяться, 

а как нет. Не всякое распространение работает на бренд.» 

По всей видимости, он это перепечатал из какой-то книжки 

или скопировал откуда-то из интернета.  

Безусловно, для каких-то рынков такая схема может быть ра-

ботоспособной, но это не значит, что и на всех остальных рын-

ках она работает. 

Как это все работает на книжном рынке. Издательство при-

сылает информацию о новинках оптовику. Тот рассылает по 

ВСЕМ своим партнерам, а дальше они принимают решение о 

закупках ИНДИВИДУАЛЬНО по каждой книге. Бренд издатель-

ства здесь не имеет НИКАКОГО значения. Магазины оценивают 

каждую книгу ОТДЕЛЬНО. 

https://books-moscow.ru/sales_system_book_market.html
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В общем, это даже хорошо, что автор себя так вот сразу по-

казал. Он нас избавил от трудозатрат, связанных с изучением 

его книги. Мы отказались с ним сотрудничать. Все-таки, если 

вести речь о деловой литературе, то нам хочется издавать по-

лезные и практичные книги (написанные настоящими професси-

оналами), а не перепечатку из других книг или какие-то теорети-

ческие умозаключения. Мы не думаем, что книга этого автора 

поможет читателям решить какие-то практические проблемы. 

Приведу здесь еще один (последний) пример взаимодей-

ствия с автором, считающим себя большим профессионалом в 

менеджменте и бизнесе, способным давать другим дельные со-

веты. Кстати, он является доктором наук, профессором, акаде-

миком РАЕН, автором многих книг и т.д. 

Он не просто хотел какого-то индивидуального подхода, он 

просто требовал этого. Он вел довольно-таки агрессивную пе-

реписку. Причем обвинял нас в каком-то некорректном поведе-

нии. 

Мы всего лишь пытались ему объяснить, что у нас есть свои 

правила работы и регламент, от которого мы не намерены от-

ступать и делать для кого-то исключения. Да, мы понимаем, что 

не всех авторов это устраивает, поэтому можно обратиться в 

другие издательства. Мы ведь никому ничего не навязываем. У 

автора всегда есть выбор, с каким издательством он будет со-

трудничать. 

Наверное, из-за какого-то непонятного нам принципа он про-

должил переписку в своем агрессивном стиле. В общем, смысл 

такой, что он привык работать вот так и все должны под него 

прогибаться.  

Когда он понял, что с наскока у него не получится, стал даже 

переходить на личности. Прочитал одну из моих статьей, в кото-

рой описывается то, как мы оптимизируем наши бизнес-

процессы, вырвал из контента фразу и пытался доказать, что мы 

не правы и скоро наш бизнес развалится. Стал даже угрожать, 

что он этому посодействует, поскольку у него есть связи с мэром 

Москвы. Вот так себя ведет доктор наук, профессор и академик. 

Наверное, очень уважаемый человек. 

Вот фрагмент его письма, отправленного менеджеру по ра-

боте с автором, с которым он общался. 
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«Прочитал манифест вашего  генерального директора. 

Крутая дама. Понял, что мои пожелания для вас – «головная 

боль». Вы «жертва» стиля работы вашего издательства: 

«личные контакты – это абсолютная бестолковая трата 

времени». 

См. Ли Якокка «Карьера менеджера»: «если менеджер не 

умеет общаться с людьми, то я его увольняю». 

Повезло вашему руководителю: она не в США работает! 

 

… 

Ваша некорректность меня восхищает. Думаю, что с та-

ким профессиональным мышлением вы успехов в бизнесе не 

достигнете. Хорошо, если есть «сторонняя» подкормка». 

В ответ ему было направлено такое письмо. 

«Что касается Вашей цитаты Ли Якокки, то где там 

написано, что общаться нужно именно очно? Сейчас XXI-й век, 

все уже совсем по-другому, а не как в XX веке. Это ведь тоже 

нужно учитывать. 

Прошу уточнить, в чем именно заключается наша некор-

ректность? 

Уверяю Вас, что мы реагируем на все КОНСТРУКТИВНЫЕ 

замечания, поскольку всегда стараемся совершенствовать 

нашу деятельность и повышать ее эффективность (это 

один из ключевых элементов нашей стратегии). 

Мы что Вам каждый день надоедаем звонками, уговаривая 

Вас сотрудничать с нами? 

Мы всего лишь предлагаем определенные условия работы 

(причем даем разъяснения, почему они такие). 

Вы (как и многие другие авторы) обратились к нам, а не мы 

Вам навязываемся. 

Вы когда, например, в продуктовый магазин приходите, то 

начинаете возмущаться, что товар не так разложен, ценники 

не нравятся, очереди большие на кассах, проходы узкие или 

еще что-то? 

Вы или покупаете в этом магазине то, что Вам нужно, или 

идете в другой, если Вас что-то не устраивает. 

Разве не так? 
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Или Вы начинаете возмущаться и требовать, чтобы ма-

газин работал так, как хочется Вам или так, как об этом ми-

ровые гуру в книжках пишут? 

Да, мы понимаем, что не всем подходят наши условия. Мы 

понимаем, что они не идеальны, но мы их никому и не навязы-

ваем. Если бы они вообще никому не подходили, то очевидно, 

что мы бы их уже давно изменили.» 

Не совсем понятно, зачем он привел эту цитату из книги 80-х 

годов прошлого века. Я ни в коем случае не хочу сказать о том, 

что все, что было придумано в прошлом веке, нельзя применять 

сейчас. Конечно же, это не так, но все же нужно оценивать те 

рекомендации и технологии, которые применялись на практике 

много лет тому назад. 

Ничего конкретно он, естественно, не ответил, но пригрозил 

нам тем, что пожалуется мэру Москвы.  

Казалось бы, зачем ему нужно сотрудничать именно с нами. 

Раз он такой крутой. Да потому что у нас очень выгодные усло-

вия, но в том же время мы просим авторов, так сказать, играть 

по нашим правилам. В противном случае мы просто не сможем 

обеспечить такие условия, которые сейчас предлагаем авторам. 

Надеюсь, что в данной главе достаточно подробно и понятно 

написано, почему мы предлагаем авторам взаимодействовать 

именно так. 

Итак, тот режим взаимодействия, который мы предлагаем ав-

торам, позволяет нам быстрее и дешевле создавать новые про-

дукты (в нашем случае это новые книги). В этом заинтересованы 

абсолютно все, в том числе и авторы. Максимизация эффектив-

ности нашей деятельности позволяет нам предлагать авторам 

очень выгодные условия сотрудничества.  

Надеюсь, что данная глава позволит понять авторам, почему 

мы предлагаем именно такой режим взаимодействия. Полагаю, 

что большинство авторов согласится на это взамен на те выгод-

ные условия сотрудничества, которые мы способны для них 

обеспечить. 
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Литература и методики для 
постановки эффективной системы 

управления 

Для постановки полноценной и эффективной системы управле-

ния нужно очень многое сделать.  

В этой главе приведен список литературы, а также различных 

методик, которые тем или иным образом будут способствовать 

внедрению и развитию системы управления, которая позволит 

повысить эффективность компании. 

Литература 

Итак, помимо этой, также рекомендуется использовать следую-

щие книги: 

• "Издательство "Москва": максимум эффективности"; 

• "Кризис – афедрон или волшебный пендель. Антикризисная 

технология повышения эффективности компании"; 

• "Стратегическое управление и эффективное развитие биз-

неса"; 

• "Система владельческого контроля бизнеса"; 

• "Постановка и автоматизация управленческого учета"; 

• "Управленческий учет. Made not in Russia"; 

• серия книг "100% практического бюджетирования"; 

• "Эффективная система бюджетирования и управленческого 

учета. Практические советы и рекомендации"; 

• "Создание и продвижение сайтов. НЕпрофессионал для 

НЕпрофессионалов" (второе издание); 

• "Как написать книгу и заработать на этом деньги"; 

• "Создание и развитие эффективного бизнеса с нуля"; 

• "Консалтинговый бизнес: как заработать на консалтинге"; 

• "Бизнес или игрушка. 1000 и 1 способ открыть уникальный 

салон красоты"; 

• "Франчайзинг – идеальная бизнес-машина? Пособие по вы-

бору франшизы". 
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Издательство "Москва": максимум эффективности 

Данная книга выпускается в рамках 

специального проекта издательства 

"Москва" – издание серии книг "Эф-

фективная бизнес-машина". Это 

первая книга из данной серии. 

Издательство "Москва" создавалось 

в один из кризисов, которые теперь 

возникают все чаще и чаще. Кроме 

того, издательство создавалось на 

рынке, которому уже давно предре-

кают скорый конец. Рынок бумажной 

литературы действительно снижает-

ся каждый год. А еще на этом рынке 

есть очень крупные и сильные изда-

тельства, с которыми нужно 

научиться конкурировать. К тому же у издательского бизнеса 

большой финансовый цикл (вкладывать деньги в выпуск книг 

нужно сразу и в большом количестве, а первые поступления 

возникают только примерно через полгода). Тем не менее, не-

смотря на такие неблагоприятные внешние факторы, издатель-

ству "Москва" удалось за сравнительно короткое время занять 

свое место на рынке, став действительно эффективной бизнес-

машиной.  

В этой книге основой упор делается не на отраслевой опыт, а на 

технологии, которые применимы абсолютно для всех компаний. 

Поэтому данная книга представляет интерес для всех компаний, 

а не только для издательств. Да, здесь есть конкретные приме-

ры, связанные с издательством, но принципы и технология по-

строения эффективной компании везде одинаковые. Все после-

дующие книги данной серии также будут создаваться в подоб-

ном ключе. 

Данная книга предназначена в основном для владельцев и ру-

ководителей, которые хотят сделать из своих уже действующих 

компаний по-настоящему эффективную бизнес-машину, успеш-

но работающую в любых условиях. Также она будет интересна и 

начинающим предпринимателям.  

 

https://books-moscow.ru/effective_business_machine_project.html
https://books-moscow.ru/effective_business_machine_project.html
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Кризис – афедрон или волшебный пендель. Антикризисная 

технология повышения эффективности компании 

Автор этой книги убежден в том, что 

многим российским компаниям кри-

зисы просто необходимы. Более 

того, они нужны экономике России в 

целом. У этой книги несколько це-

лей. 

Во-первых, показать, что на самом 

деле кризис является мощным сти-

мулом к тому, чтобы активно и на 

постоянной основе заниматься 

улучшением компании. Помимо 

своих очевидных минусов кризис 

имеет и плюсы. Все эти плюсы и 

минусы рассматриваются в данной 

книге. 

При желании минусы можно обратить и в плюсы. О том как это 

сделать, также написано в этой книге. 

Во-вторых, дать практические рекомендации всем, кто хочет 

преодолеть кризис и успешно развиваться дальше (в том числе 

и при новых кризисах). В книге можно найти ответ на вопрос: что 

нужно делать в кризис и какие инструменты при этом могут по-

мочь. В книге простым языком рассказывается о практическом 

применении технологии антикризисного менеджмента. 

Основной акцент при этом сделан именно на отечественный 

опыт, то есть на применение всех этих идей в наших компаниях. 

Рекомендациям, представленным в данной книге, нужно следо-

вать и в "мирное" время, чтобы всегда быть готовым к новым 

кризисам. 

Книга, в основном, предназначена для собственников бизнеса, 

генеральных директоров, директоров и специалистов по разви-

тию, а также специалистов по совершенствованию/оптимизации 

деятельности компании. Книга также может быть полезна всем, 

кто интересуется именно практическими аспектами антикризис-

ного менеджмента и повышением эффективности работы ком-

пании. 
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Стратегическое управление и эффективное развитие 

компании 

В книге очень подробно рассказы-

вается, из каких элементов должна 

состоять эффективная система 

стратегического управления и как 

ее нужно внедрять. 

Практика показывает, что система 

бюджетирования вряд ли будет 

эффективно работать без страте-

гического менеджмента. Ведь 

бюджеты являются количествен-

ным выражением стратегии компа-

нии. 

В этой книге очень детально рас-

смотрена технология разработки и 

реализации стратегического плана 

компании. Приведено много примеров из отечественной практи-

ки. На страницах этой книги своим опытом внедрения стратеги-

ческого менеджмента делятся менеджеры компаний из России и 

других бывших Союзных республик. 

В книге достаточно подробно рассмотрен механизм развития 

компании и реализации ее стратегического плана с помощью 

проектных групп, что может быть использовано при организации 

проекта по постановке бюджетировании и управленческого уче-

та, а также формировании ВРГ (временной рабочей группы) 

данного проекта. 

Кроме того, в книге рассматривается взаимосвязь стратегиче-

ского управления с системой бюджетирования. К сожалению, не 

редкими являются случаи, когда при попытке использования си-

стемы стратегического менеджмента и бюджетирования эти две 

подсистемы управления оказываются неинтегрированными в 

единую систему управления компанией. Естественно, это при-

водит к неэффективной работе всей системы управления ком-

пании, что, конечно же, отрицательно сказывается на ее финан-

сово-экономическом состоянии. 
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Система владельческого контроля бизнеса 

Цель этой книги – дать практическую 

технологию построения и использо-

вания эффективной системы вла-

дельческого контроля. 

В книге простым языком рассказыва-

ется о том, что такое система вла-

дельческого контроля, кому и для 

чего она нужна, а также из чего она 

должна состоять и от чего зависит 

сложность данной системы в кон-

кретной компании. 

Рассмотрены наиболее распростра-

ненные способы корпоративного во-

ровства и возможные способы борь-

бы с этим явлением. 

В книге представлена технология постановки и организации си-

стемы владельческого контроля с обсуждением различных ню-

ансов, с которыми приходится сталкиваться на практике. Книга в 

основном предназначена для собственников бизнеса, причем не 

только для тех, кто отошел или хочет отойти от оперативного 

управления.  

 

Постановка и автоматизация управленческого учета 

Без управленческого учета практи-

чески невозможно внедрить эффек-

тивную систему бюджетирования. 

Внедрять управленческий учет нуж-

но как можно раньше. 

Без управленческого учета владель-

цы и руководители компании не смо-

гут получить ответы на элементар-

нейшие вопросы:  

• зарабатывает ли компания при-

быль или работает в убыток? 

• какова рентабельность соб-

ственного капитала (она хотя бы 

больше чем ставка банковского 
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депозита – есть ли смысл вообще заниматься этим бизне-

сом)? 

• на какие дивиденды можно рассчитывать в очередном от-

четном периоде? 

• удалось ли отбить инвестиции в создание бизнеса (актуаль-

но для молодых компаний)? 

• и т.д. 

Книга содержит описание системы управленческого учета, а 

также пошаговый алгоритм ее разработки и внедрения. 

 

Управленческий учет. Made not in Russia 

Выдуманная страна Рашка совер-

шенно не похожа на Россию, где 

все классно и замечательно, благо-

даря партии и правительству, уве-

ренно ведущим свой народ в свет-

лое будущее. 

В Рашке наблюдается тотальная 

неэффективность абсолютно на 

всех уровнях: и на государственном, 

и на корпоративном (причем это 

относится и к крупному, и к средне-

му, и к малому бизнесу). 

С одной стороны, серьезное лобби 

крупного бизнеса, во всю использу-

ющего административный ресурс, а с другой – нежелание зани-

маться повышением эффективности деятельности. 

Поскольку повышать эффективность своей работы никто не хо-

чет, то чтобы хоть как-то оставаться на плаву малый и средний 

бизнес Рашки выкручивается, как может, что приводит к тому, 

что бухгалтерская отчетность не может давать полную, деталь-

ную и достоверную информацию о бизнесе компании. 

Поэтому попытки создать управленческий учет на базе бухгал-

терского ни к чему хорошему не приводят, потому что последний 

(в его нынешнем виде) для этого малопригоден. Процесс подго-

товки управленческой отчетности больше похож на какие-то фо-

кусы иллюзионистов (или шаманские танцы), а не на четкую 

технологию. 
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В книге рассказывает о том, как в таких компаниях нужно разра-

ботать и внедрить по-настоящему эффективную систему управ-

ленческого учета. Представлено много конкретных и детальных 

примеров, которые позволяют лучше вникнуть в предлагаемые 

методики и технологии. 

 

Серия книг «100% практического бюджетирования» 

 

Необходимо внедрить именно полно-

ценную, а не поверхностную систему 

бюджетирования. Именно такая систе-

ма бюджетирования является эффек-

тивным инструментом управления и 

контроля.  

Данная серия книг является самым 

подробным в Мире практическим ру-

ководством по постановке и использо-

ванию системы бюджетирования (се-

рия состоит из 8-ми книг). В ее созда-

нии приняло участие несколько десят-

ков руководителей и специалистов, 

работающих в различных отраслях и регионах России и других 

бывших Союзных республиках. 

 

Эффективная система бюджетирования и управленче-

ского учета. Практические советы и рекомендации 

Цель данной книги – показать, что с 

одной стороны, бюджетирование и 

управленческий учет – это очень эф-

фективный инструмент управления, 

но с другой стороны, внедрение этой 

системы требует значительных уси-

лий, в том числе и со стороны руко-

водства компании. 

К сожалению, есть очень много не-

удачных примеров внедрения управ-

ленческого учета и бюджетирования, 

а также большое количество псевдо-
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удачных примеров. В книге описаны основные причины неудач, 

а также даны рекомендации и советы, следование которым поз-

волит значительно увеличить шансы на успех при реализации 

проекта по постановке бюджетирования и управленческого уче-

та. 

Новичкам эта книга позволит не наступить на большое количе-

ство бюджетных граблей, которые по-прежнему продолжают 

пользоваться очень большим спросом. 

Тем, кто уже пытался внедрить и использовать бюджетирование 

и управленческий учет, но не смог добиться успеха (то есть 

наступил на бюджетные грабли и возможно уже не один раз), 

это книга позволит понять основные причины неудач, а также 

определиться с тем, как нужно действовать дальше, чтобы в 

компании заработала действительно полноценная система 

бюджетирования и управленческого учета. 

 

Создание и продвижение сайтов. НЕпрофессионал для 

НЕпрофессионалов (второе издание) 

Сейчас практически у всех компаний 

есть сайты. Поэтому, создавая бизнес, 

скорее всего, придется создать и сайт, 

а затем заниматься его продвижением. 

Некоторые предприниматели могут 

считать, что затраты на продвижение 

сайта (и тем более на его создание) 

являются не такими уж и большими, 

чтобы им уделять какое-то повышен-

ное внимание. Во-первых, это не со-

всем так. Есть компании, которые тра-

тят на продвижение очень приличные 

деньги. Во-вторых, дело ведь не толь-

ко в сумме, но и в том, насколько эффективно она расходуется.  

Можно эффективно продвигать сайт вообще практически без 

затрат (или с минимальными и НЕрегулярными затратами). Для 

этого можно воспользоваться стратегией контентного продвиже-

ния сайта. Подробнее об этом и о многом другом, связанном с 

созданием и продвижением сайтов, можно прочитать в данной 

книге. 
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Как написать книгу и заработать на этом деньги 

(третье издание) 

В продолжении предыдущей темы. Для 

реализации эффективной стратегии 

контентного продвижения сайта можно 

использовать книги. На самом деле, с 

помощью книг можно продвигать не 

только сайт, но и саму компанию, ее 

продукты и услуги и т.д. 

Практически каждый человек может 

написать как минимум одну книгу, вос-

пользовавшись технологией, подробно 

описанной в данной книге. 

 

 

 

Создание и развитие эффективного бизнеса с нуля 

(второе издание) 

Книга содержит очень подробное 

описание технологии создания биз-

неса с нуля, а также последующего 

развития компании. Данная техноло-

гия уже не раз опробовалась на прак-

тике и доказала свою эффективность. 

Существует огромное количество 

стартапов, которые потерпели неуда-

чу. Безусловно, у каждого их них есть 

свои особенности и нюансы. Но с 

большой вероятностью можно утвер-

ждать, что она из причин неудач за-

ключается в том, что для планирова-

ния и запуска этих стартапов не использовалась четкая и эф-

фективная технология. В большинстве случаев бизнесы созда-

ются и развиваются стихийно, что только в очень редких случаях 

(да и то случайно) поволяет добиться успеха. 

Сейчас уже не то время, когда можно бездумно создавать биз-

несы и рассчитывать на успех. Теперь очень много факторов 

негативно влияют на новый бизнес. А это значит, что к созданию 
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и развитию стартапа нужно относиться очень серьезно. В про-

тивном случае велики риски потерять и деньги, и время, потра-

ченные на запуск нового бизнеса. 

При правильном подходе к созданию бизнеса запускать стартап 

можно даже в кризис или при значительных ограничениях по 

объему начальных инвестиций. Ведь существует стратегия, ис-

пользуя которую можно создавать бизнесы с минимальными 

затратами и рисками. 

В книге есть различные рекомендации, советы и идеи по созда-

нию и развитию бизнеса. 

Можно сказать, что это настольная книга для начинающих пред-

принимателей, планирующих создать и развивать свой первый 

бизнес. Хотя некоторые материалы, содержащиеся в книге, воз-

можно, будут полезны и для тех, кто уже создал свою компанию, 

но имеет желание сделать ее намного лучше. 

 

Консалтинговый бизнес: как заработать на консалтинге 

В этой книге подробно описаны осо-

бенности и нюансы консалтингового 

бизнеса и консалтингового рынка. Кон-

салтинговый бизнес многие начинаю-

щие предприниматели рассматривают 

в качестве своего первого бизнеса и 

это вполне разумный и логичный вы-

бор. К тому же есть стратегия, которая 

позволяет создать консалтинговый 

бизнес практически без риска. Она то-

же описана в данной книге. 

Не смотря на свою кажущуюся просто-

ту, создать успешный консалтинговый 

бизнес на самом деле не так то просто. Да, из-за низких барье-

ров входа очень легко создать консалтинговую компанию, но так 

же легко ее потерять. 

Есть очень важные факторы, которые существенно влияют на 

успешность консалтингового бизнеса. Все их обязательно необ-

ходимо учитываться при создании и развитии консалтиновой 

фирмы. 
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Среди консалтинговых стартапов очень много неудач именно 

потому, что не уделяют внимания всем этим важным факторам. 

В книге достаточно подробно рассмотрены эти факторы, обес-

печивающие успех консалтинговому бизнесу в долгосрочной 

перспективе. 
 

Бизнес или игрушка. 1000 и 1 способ открыть уникальный 

салон красоты 

Данная книга - бизнес-роман, но не 

просто история создания успешного 

бизнеса, а искренний рассказ о много-

летнем опыте, который может приго-

диться не только руководителям сало-

нов красоты, но и всем, кто решил со-

здать свое дело. И прежде всего, он 

для женщин, которые, попав в трудную 

ситуацию, не хотят сдаваться. 

Книга о том, что, создав свой бизнес, 

вы начинаете жить, а не выживать. Вы 

становитесь автором своей новой 

жизни. 

В книге спрятан настоящий клад из 1000 и 1 совета для тех, кто 

хочет создать непохожий на другие успешный бизнес и выде-

литься из конкурентной среды. Автор создал немало уникальных 

проектов для своего салона красоты и щедро делится своими 

находками. 

В этой книге есть история успеха женщины предпринимателя. В 

ней честно рассказывается об ошибках, падениях, находках и 

победах, о поисках своего пути в достижении цели. Те, кто зани-

мается бизнесом, знают, что приходится делать нелегкий выбор 

между бизнесом и семьей. В данной книге автор пишет о том, 

как она делала такой выбор между семьей и работой, о том, как 

найти энергию быть лидером и матерью троих детей. 

В книге описаны авторские проекты, создающие уникальность 

салона красоты, которые можно использовать для любого друго-

го бизнеса. Также книга содержит готовые кейсы для успешного 

продвижения своего предприятия, работы с кадрами, планиро-

вании и наведении порядка в экономике и финансах своего биз-

неса. 
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Франчайзинг – идеальная бизнес-машина? 

Пособие по выбору франшизы 

Франчайзинг, безусловно, является 

одним из возможных способов со-

здания и развития своего бизнеса. С 

помощью франшизы можно умень-

шить риски запуска бизнеса с нуля и 

добиться хороших финансовых ре-

зультатов. 

В то же время в создании и разви-

тии бизнеса по франчайзинговой 

модели есть и свои минусы. Их обя-

зательно нужно учитывать при за-

пуске бизнеса с нуля и его даль-

нейшем развитии. 

Сейчас на российском рынке пред-

ставлено очень много франчайзинговых программ. С одной сто-

роны, большой выбор франшиз – это хорошо, с другой стороны 

– порой глаза разбегаются от всего этого многообразия. 

Кроме того, на рынке франшиз (впрочем, как и на многих других) 

есть немало мошенников, которые, по сути, продают только воз-

дух за деньги, а не эффективную бизнес-модель. Поэтому при 

выборе франшиз нужно уметь отличать реально работающую 

бизнес модель от фальшивки. 

В данной книге дается много практических рекомендаций по вы-

бору франшиз, а также по выявлению мошеннических предло-

жений от лжефранчайзеров. 

 

 

Узнать более подробную информацию о книгах, а также их сто-

имости можно на сайте https://rik-company.ru/books.html. 

 

Заказать бумажные книги 

 

Заказать электронные книги 

 

 

https://rik-company.ru/books.html
https://rik-company.ru/order_books.html
https://rik-company.ru/e_books_methods.html
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CD-решения  

(методики на электронных носителях) 

Вместе с книгами рекомендуется использовать следующие CD-

решения (методики в электронном виде): 

• CD-решение «Стратегическое управление предприятием»; 

• CD-решение «Бюджетное управление предприятием»; 

• CD-решение «Управленческий учет». 

 

CD-решение «Стратегическое управление предприятием» 

Данное CD-решение содержит большое количество примеров 

результатов стратегического анализа и стратегических планов 

компаний разных масштабов, работающих в различных отрас-

лях. Воспользовавшись шаблоном, представленным на данном 

CD-решении, а также многочисленными примерами, можно раз-

работать стратегический план для своей компании. 

Для успешной реализации стратегического плана в компании 

нужно внедрить определенный механизм, без которого невоз-

можно эффективно развиваться. На диске есть примеры по-

строения данного механизма. В частности, можно найти приме-

ры различных документов, описывающих и регламентирующих 

процедуры стратегического управления и развития компании. 

 

CD-решение «Бюджетное управление предприятием» 

Эта методика содержит сквозной пример реализации системы 

бюджетного управления в компании. На диске есть пример фи-

нансовой модели бюджетирования (в формате MS Excel), а так-

же ее описание, пример регламентов бюджетирования, финан-

совой структуры компании и т.д. 

Воспользовавшись данным диском, можно грамотно поставить 

задачу и реализовать проект по постановке бюджетирования. 

CD-решение «Управленческий учет» 

Данная методика содержит пример реализации системы управ-

ленческого учета в компании. На диске есть пример описания 

методики управленческого учета (а также настройки ее в про-

граммном комплексе «ИНТЕГРАЛ») и пример регламентов 

управленческого учета. 

Кроме того, в состав данного CD-решения входят методические 
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материалы по управленческому учету. Используя этот диск, 

можно правильно поставить задачу и успешно выполнить проект 

по постановке управленческого учета. 

 

Узнать более подробную информацию о CD-решениях, а также 

их стоимости можно на сайте https://rik-company.ru/cd.html. 

 

Приобрести CD-решения онлайн 
 

 

https://rik-company.ru/cd.html
https://rik-company.ru/e_books_methods.html
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Издательство «Москва» 
Издание своих книг – очень эффективный способ продвижения 

конкретного специалиста, бизнеса, а также сайта4. Особенно 

если бизнес связан с оказанием профессиональных услуг. 

Наше издательство занимается реализацией проектов по вы-

пуску книг различной тематики. При этом одним из стратегиче-

ских направлений является издание профессиональной литера-

туры в самой широкой трактовке данного термина.  

Приглашаем к сотрудничеству авторов. Одно из отличительных 

особенностей нашего издательства заключается в том, что мы 

работаем и с начинающими, малоизвестными авторами.  

Для авторов наше издательство предлагает различные модели 

сотрудничества, в рамках которых можно издать и распростра-

нять свои книги на очень выгодных условиях: 

• Модель №1. Бесплатное издание книги. 

• Модель №2. Продвижение автора книги и других проектов 

(нашего издательства и других наших авторов). 

• Модель №3. Активное продвижение только автора книги. 

• Модель №4. Частичное финансовое участие автора в проек-

те по изданию своей книги. 

Здесь перечислены только стандартные модели сотрудничества 

с авторами книг. При необходимости можно сотрудничать и по 

индивидуальной модели. Подробности можно узнать в разделе 

«Авторам» на нашем сайте www.books-moscow.ru. 

Итак, каждый автор может выбрать наиболее подходящую мо-

дель сотрудничества в зависимости от цели издания книг, а так-

же выбранной стратегии зарабатывания денег с их помощью. 

Подробнее об этом можно прочитать в книге Александра Карпо-

ва «Как написать книгу и заработать на этом деньги». 

 
4 подробнее об этом можно прочитать в книге Александр Карпова «Создание и продвиже-

ние сайтов. НЕпрофессионал для НЕпрофессионалов» 

http://www.bud-tech.ru/


 

 

 

 

Распродажа книг 

издательства «Москва» 
 

На сайте издательства «Москва» представле-

ны книги, которые можно купить напрямую у 

издательства с очень БОЛЬШОЙ СКИДКОЙ. 

 

Такие цены действуют на некоторые книги в 

течение определенного времени. 

 

Книги, которые в течение ограниченного вре-

мени продаются с очень большими скидками, 

выбираются произвольным образом. 

 

Каждый месяц скидочная акция распростра-

няется только на 10 книг. 

 

 

Страница, на которой представлены книги с 

очень большими скидками 

 

https://books-moscow.ru/book_sale.html 
 

 

https://books-moscow.ru/book_sale.html


 

 

Хотите заработать на консалтинге? 
Если вы являетесь профессионалом в своем деле, об-

ладаете определенными зна-

ниями, навыками и опытом, то 

можете заработать на консал-

тинге. При этом вовсе не обя-

зательно бросать работу, ко-

торая у вас сейчас есть. Впро-

чем, есть разные варианты, 

позволяющие зарабатывать на 

консалтинге. Подробнее об 

этом можно прочитать в книге 

Александра Карпова «Консал-

тинговый бизнес: как зарабо-

тать на консалтинге». 

Данная книга выпускается в 

рамках открытого НЕкоммер-

ческого интернет-проекта smart-venture.ru, основной це-

лью которого является содействие в развитии предприни-

мательства в нашей стране. 

Подробная технология запуска и развития бизнеса с 

нуля очень детально описана в 

книге «Создание и развитие 

эффективного бизнеса с нуля».  

В этой же книге рассмотре-

ны все основные нюансы и 

особенности, связанные с со-

зданием и развитием именно 

консалтингового бизнеса.  

Автор книги занимается кон-

салтингом с 1995-го года. За 

это время им накоплен очень 

большой опыт в консалтинго-

вом бизнесе. Поэтому в книге 

содержится большое количе-



 

 

ство практических советов и рекомендаций, которыми 

можно воспользоваться при создании и развитии консал-

тинговой компании. Этот опыт может быть полезен и 

начинающим консультантам, и тем, кто уже не первый год 

работает в консалтинге. 

Консалтинговый бизнес можно создавать и в кризис, и 

при существенных ограничениях по финансовым ресур-

сам. К тому же есть стратегия, которая позволяет запус-

кать консалтинговые стартапы практически без рисков и с 

минимальными затратами. Об этом также написано в дан-

ной книге. 

Важно суметь не только создать консалтинговый биз-

нес, но и развивать его. Причем это нужно делать так, 

чтобы он мог пережить любой кризис, которых в будущем, 

видимо, будет еще немало. Далеко не все консалтинговые 

компании на это способны. Консалтинговая компания ав-

тора этой книги (созданная в 2003-м году) существует до 

сих пор и продолжает успешно работать и развиваться. 

Поэтому рекомендации автора книги и его стратегию успе-

ха можно использовать не только для запуска консалтин-

гового стартапа, но и для его дальнейшего развития. 

В этой книге немало внимания уделяется продвижению 

и продажам консалтинговых услуг. Это связано с тем, что 

маркетингово-сбытовые функции для консалтинга имеют 

очень большое значение. Можно быть очень хорошим 

специалистом – профессионалом в своем деле, но если не 

раскрутить себя (или свою консалтинговую компанию) 

можно постоянно испытывать дефицит клиентов, что, 

естественно, не позволит очень хорошо зарабатывать на 

консалтинге. 

Эта книга в основном предназначена для начинающих 

предпринимателей, которые планируют запустить и разви-

вать свой консалтинговый стартап. 

Хотя, возможно, она будет интересна и тем, кто уже со-

здал свой консалтинговый бизнес, но хотел бы развить его 

и сделать более успешным и эффективным. 



 

 

 

Ассоциация эффективного бизнеса 
 

Основной упор в данной Ассоциации эффективного бизнеса 

делается не на каких-то бессмысленных тусовках и собраниях, а 

на разработке четких и конкретных технологий создания и раз-

вития эффективного бизнеса. Эти технологии должны позволять 

и начинающим предпринимателям создавать с нуля эффектив-

ные бизнеса, и уже действующим бизнесменам эффективно 

развивать свои компании. 
 

Миссия ассоциации эффективного бизнеса – содействие 

созданию и развитию эффективного бизнеса посредством раз-

работки стандартов, технологий и методик, позволяющих со-

здать и развивать действительно эффективные компании. 
 

Географический аспект в миссии умышленно не указан по 

двум причинам: 

• сегодняшние российский компании через какое-то время мо-

гут стать международными, выйдя на зарубежные рынки; 

• возможно, в будущем к ассоциации захотят присоединиться 

иностранные компании. 
 

Основные положения ассоциации эффективного бизнеса: 

1. Эффективность является важнейшим фактором успеха 

любой компании. Если компания не является эффективной, то 

она не может быть полезной для своих клиентов и для общества 

в целом. Точнее говоря, может, но непродолжительное время. 

2. Эффективную (в том числе в долгосрочной перспективе) 

компанию можно создать только придерживаясь определенной 

технологии создания и последующего развития бизнеса. 

3. Пользу ассоциации могут принести те, кто сам создал эф-

фективный бизнес (то есть предприниматели) и/или помогает 

другим создавать и развивать эффективные бизнесы (то есть 

консультанты, эксперты и т.д.). 
 

Итак, одной из основных задача ассоциации эффективного 

бизнеса является разработка стандартов работы эффектив-

ного бизнеса, которые соответствуют динамично развиваю-

щейся внешней среде. 

 

Как вступить в Ассоциацию эффективного бизнеса 

https://smart-venture.ru/association_effective_business.html
https://smart-venture.ru/how_join_association_effective_business.html


 

 

Бизнес-школа «Первая школа предпринимателей» 

Это действительно первая бизнес-школа в России, где готовят 

именно предпринимателей, а не топ-менеджеров и специали-

стов в различных областях менеджмента и бизнеса. 
 

Миссия «Первой школы предпринимателей» – содействие 

успешному развитию экономики России путем способствования 

созданию по-настоящему эффективных бизнесов.  
 

Цели «Первой школы предпринимателей»: 

• максимально возможная подготовка начинающих предпри-

нимателей для создания ими нового, эффективного бизнеса; 

• максимальное увеличение вероятности обеспечения вы-

пускников школы необходимым финансированием для со-

здания и развития их бизнесов. 
 

Особенности обучения школе предпринимателей: 

• помимо получения большого объема знаний о создании и 

развитии эффективного бизнеса и системы управления все 

ученики бизнес-школы «вживую» видят, как создается с 

нуля эффективный бизнес (на самом деле, не только ви-

дят, но и принимают непосредственное участие на всех 

стадия создания бизнеса); 

• в качестве «защиты диплома» все ученики школы проекти-

руют свой бизнес и подготавливаются к его запуску. 
 

«Первой школе предпринимателей» доверяют: 

• начинающие предприниматели, поскольку они знают, что, 

пройдя обучения в этой бизнес-школе, они получат не толь-

ко знания, но также опыт и навыки, необходимые для созда-

ния эффективного бизнеса; 

• инвесторы, банки и другие финансовые организации, по-

скольку они знают, что вероятность успешного финансиро-

вания стартапов выпускников этой бизнес-школы значитель-

но выше, чем многих других бизнес-проектов. 
 

Обучение в бизнес-школе проводит Александр Карпов –

президент Ассоциации эффективного бизнеса, основатель 

проекта smart-venture.ru, директор Компании РиК. 
 

Подробнее о бизнес-школе 
 

https://smart-venture.ru/business_school.html


 

 

Сотрудничество с проектом smart-venture.ru 
 
Здесь только кратко перечислены возможные варианты 
взаимовыгодного сотрудничества и партнерства с проек-
том smart-venture.ru. Подробную информацию можно по-
лучить, нажав на соответствующие ссылки. 
 
Все эти способы сотрудничества являются взаимовыгод-
ными, поэтому представляют интерес для многих органи-
заций (их владельцев, руководителей и специалистов), а 
также частных экспертов, имеющих отношение к тематике 
данного проекта.  
 
 
Есть следующие варианты сотрудничества с проектом 
smart-venture.ru: 
– размещение информации об организации в каталоге 
проекта smart-venture.ru; 
– размещение корпоративных новостей в разделе «Биз-
нес-новости» проекта smart-venture.ru; 
– участие в проекте в качестве эксперта smart-venture.ru; 
– участие в издательских проектах, связанных с проектом 
smart-venture.ru; 
– вступление в Ассоциацию эффективного бизнеса. 
 
 
В случае Вашей заинтересованности, можно обсудить и 
какие-то нестандартные варианты сотрудничества. Для 
примера можно привести стратегическое партнерство с 
издательством «Москва», совместно с которым реализу-
ется проект по изданию сери книг «Эффективная бизнес-
машина». 
 
Таким образом, проект smart-venture.ru открыт к любому 
сотрудничеству, которое может принести пользу нашим 
компаниям, а значит и экономике нашей страны. 
 

Если у вас возникли вопросы по сотрудничеству с проек-
том smart-venture.ru, то вы можете направить их по элек-
тронной почте smart-venture@mail.ru. 

https://smart-venture.ru/cooperation.html
https://smart-venture.ru/cooperation.html
https://smart-venture.ru/cooperation.html#C1
https://smart-venture.ru/cooperation.html#C1
https://smart-venture.ru/cooperation.html#C2
https://smart-venture.ru/cooperation.html#C2
https://smart-venture.ru/cooperation.html#C3
https://smart-venture.ru/cooperation.html#C4
https://smart-venture.ru/cooperation.html#C4
https://smart-venture.ru/cooperation.html#C5
https://books-moscow.ru/
https://books-moscow.ru/effective_business_machine_project.html
https://books-moscow.ru/effective_business_machine_project.html


 

 

 
 
 

 

Обучение и консультации 
 

Если у вас есть потребность в обучении 
или/и консультациях по вопросам, свя-
занным с постановкой и использовани-
ем эффективной системы управления, а 
также с повышением эффективности 
работы компании, то вы можете обра-
щаться к автору этой книги. 
 

 
т. (925) 453-76-68 

 
e-mail: 5046320@mail.ru 

 
 

 

mailto:5046320@mail.ru


 

 

Карпов Александр Евгеньевич 
 
 

Эффективность и система 
управления компании 
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