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 аким бы видом деятельности вы ни занимались, каждодневные проблемы и вопросы
могут настолько поглотить вас, что вы утратите общее видение того, чего хотите до-

биться. Вот почему бизнес-планированиt столь важно. При написании бизнес-плана вы слов-
но делаете шаг назад и думаете, из какой точки вы вышли и куда хотите попасть. Попутно вы
отвечаете на следующие вопросы.

9 Почему вы занимаетесь этим бизнесом?

9 В чем заключается суть вашего бизнеса?
9 Какой вы видите свою компанию в будущем?

9 Как вы собираетесь добиться этого?

 Если вы думаете, что это базовые вопросы, вы правы. Но именно это и делает их столь
важными. Вы наверняка слышали немало страшных историй о многообещающих — и неред-
ко с хорошо финансируемых — компаниях, которые внезапно начинали приходить в упадок.
Тем не менее многие из этих компаний могли избежать такой участи, если бы их руководство
уделило немного времени и ответило на эти базовые вопросы на стадии планирования.

 Поэтому прежде всего ответьте на вопрос, почему вы занимаетесь этим бизнесом и чего
хотите добиться. Опишите ваши ценности и видение, сформулируйте четкую и привлекатель-
ную миссию, а затем поставьте цели и задачи, чтобы претворить эту миссию в жизнь. Из этой
главы вы узнаете, как все это сделать.

 Познание бизнеса, которым вы
занимаетесь

 История бизнеса знает немало случаев поражений, когда владельцы предприятий думали,
что они знали бизнес, которым занимаются, но на практике оказывались совершенно непод-
готовленными к его реалиям.

К
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Посмотрите на историю железнодорожной отрасли. В период ее расцвета желез-
нодорожные магнаты думали, что они занимаются железнодорожным бизнесом.
Но со временем появились могущественные конкуренты, не имевшие ничего об-
щего с железными дорогами — автомобилестроители, скоростные трассы, пасса-
жирские авиалайнеры и аэропорты. Магнаты поняли, что на самом деле они за-
нимались не железнодорожным, а транспортным бизнесом. Возможно, если бы
они осознали это раньше, они приумножили бы свое состояние, а не несли убытки.

 Первый шаг в планировании успеха бизнеса — определить, каким бизнесом вы занимае-
тесь. Почему покупателям нужны предлагаемые вами решения и почему они выбирают вас,
а не ваших конкурентов.

 Êàê áû ÿ îïèñàë ìîé áèçíåñ
 Начните с ответа на следующий вопрос: каким бизнесом вы на самом деле занимаетесь?
 Ниже приводятся дополнительные вопросы, которые помогут вам дать полный ответ.

9 Какие существующие на рынке потребности вы собираетесь удовлетворить?
9 Почему, помимо конкретных характеристик товара или услуги, покупатели

будут предпочитать вас вашим конкурентам?

9 Какие самые лестные отзывы клиенты могут оставить о вас?

 На рис. 3.1 показано, как компания, предоставляющая услуги по редактированию текстов,
главным образом маркетинговым департаментам и департаментам по связям с общественно-
стью и главным образом через Интернет, ответила на эти вопросы.

БАЗОВАЯ МОДЕЛЬ ОПРЕДЕЛЕНИЯ БИЗНЕСА

1. Какие существующие на рынке потребности вы собираетесь удовлетворить?

Каждому нашему корпоративному клиенту мы гарантируем, что все его текстовые

материалы не содержат ошибок и соответствуют стилистическим и другим

требованиям его компании 

2. Почему, помимо конкретных характеристик товара или услуги, покупатели
будут предпочитать вас вашим конкурентам?

Мы предоставляем надежное и качественное обслуживание. Спокойствие.

Нашим клиентам не нужно беспокоиться о качестве своих печатных материалов.

Они уверены в том, что там все правильно и понятно 

3. Какие самые лестные отзывы клиенты могут оставить о вас?

Что мы основательные и надежные. С нами легко и приятно работать 

 Ðèñ. 3.1. Òðè âîïðîñà èç ôîðìû 3.1 íà CD-ROM ïîìîãóò âàì îïðåäåëèòü, êàêèì áèçíåñîì
âû çàíèìàåòåñü

 Пересматривая свои ответы, владельцы этой компании обратили внимание на слово
“Спокойствие”. Это слово натолкнуло их на мысль о том, что они не только редактировали
тексты, но и предоставляли своего рода страховые услуги — гарантировали клиентам, что
менеджерам по маркетингу и связям с общественностью не придется краснеть за досадные
опечатки и ошибки.
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 В соответствии с этим новым пониманием сути своей деятельности владельцы внесли кое-
какие изменения. Они назначили редактора, ответственного за крупные проекты, и провели
дополнительную подготовку менеджеров по работе с клиентами, чтобы убедить клиентов
в том, что те могут быть спокойны и уверены в конечном результате.

Ф

ОРМА Теперь вы можете попробовать ответить на вопросы, приведенные на рис. 3.1,
используя форму 3.1 на CD-ROM. Когда вы обдумываете каждый вопрос, запи-
сывайте все, что приходит вам в голову. Возможно, вы и не включите все свои
мысли в бизнес-план, но они здорово помогут вам в его подготовке.

 Ãäå äåíüãè?
 Один из самых важных уроков краха Интернет-компаний заключается в том, что блестящей

идеи недостаточно для того, чтобы добиться долгосрочного успеха в бизнесе. Чтобы превратить
идею в успешный бизнес, вам нужно определить и разработать жизнеспособную модель бизнеса
или метод, который ваша компания будет использовать, чтобы получать доходы, прибыль и за-
щищать свою позицию на рынке. (Подробнее о модели бизнеса рассказывается в главе 5.) На
этапе раннего планирования, когда вы определяете свой бизнес и описываете его цель, сде-
лайте одну простую, но важную вещь: покажите себе деньги. Не в прямом смысле, конечно.
Но с самого начала уясните, как и на чем вы собираетесь зарабатывать деньги.

 К сожалению, слишком часто люди начинают заниматься бизнесом без четкого представ-
ления о том, откуда будут поступать деньги, или делают об этом огульные и непродуманные
предположения. Ответить, что клиенты будут платить вам за предоставляемые вами товары
или услуги, легко. Модели бизнеса, однако, не всегда столь просты.

9 Кинотеатр получает доход от продажи билетов, но это только начало. Он
также прокручивает рекламные ролики до начала показа, продает напитки,
сладости и попкорн, а также предлагает посетителям испытать удачу на иг-
ровых автоматах.

9 Крупный фитнес-центр зарабатывает деньги на продаже не только абоне-
ментов, но и пищевых добавок, спортивной одежды и снаряжения, услуг
личных тренеров.

9 Большинство журналов продается в киосках прессы и по подписке, но льви-
ная доля их дохода приходится на продажу рекламных площадей. Впрочем,
есть и исключения — издания, которые принципиально не размещают рек-
ламу и существуют за счет взносов и пожертвований.

9 Некоторые компании продают товары в убыток — и получают доход от про-
дажи сопутствующих расходных материалов. Компания Gillette, например,
продает бритвенные станки по себестоимости, потому что знает, что она по-
лучит немалую прибыль от продажи сменных лезвий.

 Первый шаг на пути к определению вашего бизнеса заключается в том, чтобы описать,
как вы сможете заработать достаточно денег, чтобы оставаться на плаву — во имя его вла-
дельцев, инвесторов, клиентов, сотрудников и общества в целом. Рекомендации (и соответст-
вующие формы), приведенные далее в этой главе, помогут вам найти потенциальные источ-
ники прибыли в вашем бизнесе.
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 Формулирование миссии компании
 В миссии определяются цели вашей компании и то, как вы намерены их добиться. Чтобы

сформулировать ее, вы должны тщательно исследовать ключевые аспекты вашего бизнеса.
Если вы все еще не уверены, что стоит тратить время на написание миссии, примите во вни-
мание следующие факторы.

9 Если вы только подумываете об открытии бизнеса, четко сформулиро-
ванная миссия поможет убедить потенциальных инвесторов в том, что
вы знаете, кем вы являетесь и чего хотите добиться. Даже самая блестя-
щая миссия не заменит бизнес-плана, но миссия, которая сформулирована
нечетко или неопределенно, может заставить инвесторов подумать дважды,
прежде чем выделить вам средства.

9 Если вы работаете на себя, четкая миссия поможет вам сосредоточить уси-
лия на том, что у вас получается лучше всего. Кроме того, она станет вашей
путеводной звездой в случае, если на своем пути вы столкнетесь с проблемами.

9 Если вы управляете растущим бизнесом, четко сформулированная мис-
сия поможет вам превратить сотрудников вашей компании в команд-
ных игроков. Когда все трудятся во имя общей цели, ваша команда движет-
ся в правильном направлении.

ПОМНИ! Каким бы бизнесом вы ни занимались, сильная миссия убедительно рассказывает
о цели вашего бизнеса людям внутри и за пределами вашей организации. Она
рассказывает им, кто вы и что хотите сделать.

 Îòâåòû íà áàçîâûå âîïðîñû
 Если вы занимаетесь малым бизнесом или частным предпринимательством, то можете

написать миссию самостоятельно, хотя никогда не помешает поинтересоваться мнением по-
стороннего человека.

 Если вы работаете в средней или большой компании, вам потребуется помощь — свежие
идеи и точки зрения, которые помогут вам написать миссию, укрепляющую командный дух.

Ф

ОРМА В любом случае формулирование миссии целесообразно начать с ответов на во-
семь вопросов, которые приведены в форме 3.2.

 Если вы работаете в крупной компании, имеет смысл собрать группу из представителей
каждого департамента или отдела. Запланируйте несколько мозговых штурмов (подробнее
о проведении мозговых штурмов см. в главе 2) и следуйте следующей схеме работы.

9 Мозговой штурм 1: обсудите важность миссии компании. Попросите при-
сутствующих ответить на вопросы из формы 3.2.

9 Мозговой штурм 2: в открытой и дружелюбной обстановке обсудите полу-
ченные ответы. Поговорите о том, какой ответ на каждый вопрос будет са-
мым лучшим.

9 Мозговой штурм 3: используя модель, описанную в следующем разделе,
напишите черновой вариант миссии. Если вы проводите мозговой штурм
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в большой группе, возможно, имеет смысл выделить из нее несколько чело-
век, которые будут непосредственно работать над формулированием миссии.

9 Мозговой штурм 4: пересмотрите, улучшите и утвердите окончательный
вариант миссии вашей компании.

 Ñòðóêòóðà ìèññèè
 Миссии бывают совершенно разных форм и размеров, в зависимости от компании (см.

раздел “Казнить или помиловать?” далее в этой главе, где приводятся некоторые реальные
миссии). Одни миссии начинаются с определения ценностей компании; другие — с того, чем
компании занимаются; третьи — с описания целевой аудитории, которую та или компания
планирует обслуживать.

 Другими словами, нет универсальной, единственно правильной структуры миссии.

Ф

ОРМА Впрочем, вы можете воспользоваться формой 3.3 на CD-ROM, чтобы собрать в
черновой вариант миссии идеи о том, кто вы, чем занимаетесь, кого обслуживае-
те и как планируете дифференцировать свой бизнес. На рис. 3.2 показано, как
компания, предоставляющая информацию об альтернативных методах лечения,
заполнила эту форму.

 

Âîïðîñíèê äëÿ ôîðìóëèðîâàíèÿ ìèññèè êîìïàíèè

 1. ×åì ìû çàíèìàåìñÿ?

 2. Êàêèå òîâàðû è óñëóãè ìû ïðåäëàãàåì?

 3. Êòî íàø èäåàëüíûé ïîêóïàòåëü?

 4. Êàêèå ïîòðåáíîñòè êëèåíòîâ ìû óäîâëåòâîðÿåì è êàêèå ïðåèìóùåñòâà îáåñïå÷èâàåì?

 5. Êàêèå ðûíêè è ãåîãðàôè÷åñêèå ðåãèîíû ìû îáñëóæèâàåì?

 6. ×òî âûäåëÿåò íàñ íà ôîíå êîíêóðåíòîâ?

 7. Êàêîé ñàìûé ëåñòíûé îòçûâ î íàñ ìîæåò îñòàâèòü óäîâëåòâîðåííûé êëèåíò?

 8. ×òî îòíîñèòåëüíî áóäóùåãî êîìïàíèè âûçûâàåò âàø íàèáîëüøèé îïòèìèçì?

Форма 3.2. Восемь вопросов из данной формы подготавливают вас к написанию миссии компании.

МОДЕЛЬ МИССИИ КОМПАНИИ

Наш товар или услуга — это комплексное медицинское обслуживание

Мы предоставляем профессиональные рекомендации об альтернативных методах лечения

Для людей с хроническими заболеваниями, такими как рак и сахарный диабет

Которые не удовлетворены традиционным медицинским обслуживанием

В отличие от аналогичных консалтинговых компаний в нашем регионе

Мы предлагаем как информацию, так и рекомендации обратиться к конкретным

врачам и в конкретные поликлиники и медицинские центры

 Ðèñ. 3.2. Çàïîëíèòå ïóñòûå ïîëÿ â ôîðìå 3.3, ÷òîáû ñîñòàâèòü ïðåäñòàâëåíèå î òîì,
êàêîé äîëæíà áûòü ñòðóêòóðà ìèññèè âàøåé êîìïàíèè
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 Ïåðåñìîòð è óñîâåðøåíñòâîâàíèå ìèññèè
 После того как вы ответили на базовые вопросы о вашем бизнесе, вы готовы преобразо-

вать полученные идеи в миссию.

 Íåêîòîðûå ðåêîìåíäàöèè
 При работе над миссией нет строгих правил, но вы выиграете, если последуете некоторым

простым рекомендациям.

9 Опишите, кто вы, чем занимаетесь и что выделяет вас на фоне конку-
рентов. Но в то же время стремитесь к тому, чтобы ваша миссия была как
можно более лаконичной.

9 Говорите простым языком. Миссией руководствуются как люди, которые
изнутри знают ваш бизнес, так и посторонние, поэтому удостоверьтесь в ее
понятности. Если вы не можете просто и понятно объяснить идею (что такое
многоплатформенное B2B-решение в области интеграции баз данных?), вы
сами не до конца ее понимаете.

9 Будьте конкретными. “Мы — ведущий поставщик программного обеспе-
чения” мало о чем говорит. Для сравнения приведем миссию компании
Intuit, производителя программного обеспечения Quicken: “Миссия нашей
компании — создавать новые способы управления личными финансами
и малыми предприятиями, которые настолько удобны и просты, что клиенты
и помыслить не могут о том, чтобы вернуться к старым способам”.

9 Выражайте энтузиазм. Миссия призвана убедить в правильности вашей
идеи людей со стороны и вселить уверенность в свои силы в сотрудников,
поэтому отразите в ней свою уверенность и преданность своему делу.

9 Избегайте модных словечек и гипербол. Столь модные сейчас слова как
“квантовый скачок вперед” или “изменение мега-парадигмы” обычному че-
ловеку ни о чем не говорят. Давайте простые и понятные объяснения.

 Êàçíèòü èëè ïîìèëîâàòü?

Ф

ОРМА Прежде чем утвердить окончательный вариант миссии, посмотрите на некоторые
примеры миссий реальных компаний и подумайте, какие из них кажутся вам бо-
лее вдохновенными, впечатляющими или просто сильными. Начните с примеров,
которые приведены в форме 3.4. Изучите каждый пример, решите — “казнить”
или “помиловать”, и отметьте, что вам понравилось в нем, а что нет. Ваши отве-
ты позволят точнее определить, какой вы хотите видеть свою миссию.

Ф

ОРМА Используя миссии из формы 3.4, которые вам понравились больше всего, в каче-
стве модели, утвердите окончательный вариант вашей собственной миссии и за-
пишите его в специально отведенное для этого поле в форме 3.5 на CD-ROM.
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 Ââåäåíèå ìèññèè “â ýêñïëóàòàöèþ”
 После того как вы написали миссию, нужно ввести ее “в эксплуатацию”.

СОВЕТ Работаете ли вы на себя или руководите крупной компанией, громко заявите
о своей миссии. Если вы работаете на себя, распечатайте и повесьте текст миссии
на видном месте, чтобы он все время вас вдохновлял. В крупной компании вклю-
чите текст миссии в руководство для сотрудников и позаботьтесь о том, чтобы
все знали его наизусть. Подойдите к вопросу творчески: напечатайте миссию на
обратной стороне визитных карточек, разметите ее на Web-сайте и в печатных
материалах компании.

 Но самое главное — претворяйте ее в жизнь. В конечном счете ваша миссия — это то, что
вы (и окружающие) сделаете из нее.

 

Ïðèìåðû ìèññèé èç ðåàëüíîãî ìèðà

 Áûòü âåäóùèì ìèðîâûì ïîñòàâùèêîì êàðìàííûõ êîìïüþòåðíûõ ïðîäóêòîâ è îáåñïå÷èâàòü ðàçðàáîò÷èêîâ
ïëàòôîðìîé, îòâå÷àþùåé ñòàíäàðòàì èíäóñòðèè, äëÿ ðàçðàáîòêè ìîáèëüíûõ ðåøåíèé ìèðîâîãî êëàññà
(Palm, Inc.)

 Êàçíèòü Ïîìèëîâàòü

 Ïî÷åìó?

 Ìèññèÿ Ñòîëè÷íîãî äåïàðòàìåíòà ïîëèöèè — ïðåäîòâðàùàòü ïðåñòóïëåíèÿ è ñíèæàòü ñòðàõ ïðåñòóïëå-
íèé, â òî âðåìÿ êàê ìû ñîâìåñòíî ñ äðóãèìè ñëóæáàìè òðóäèìñÿ íàä ñîçäàíèåì áåçîïàñíîãî è çäîðîâî-
ãî îáùåñòâà â îêðóãå Êîëóìáèÿ (Ïîëèöåéñêîå óïðàâëåíèå ôåäåðàëüíîãî îêðóãà Êîëóìáèÿ)

 Êàçíèòü Ïîìèëîâàòü

 Ïî÷åìó?

 Äîñòàâèòü âñå (FedEx)

 Êàçíèòü Ïîìèëîâàòü

 Ïî÷åìó?

 Èññëåäîâàòü è çàùèùàòü óãîëêè äèêîé ïðèðîäû; ïðàêòèêîâàòü è ïðîïàãàíäèðîâàòü îòâåòñòâåííîå ïîëü-
çîâàíèå ýêîñèñòåìàìè çåìëè è åå ðåñóðñàìè; ïîáóæäàòü îáùåñòâî ê çàùèòå è âîññòàíîâëåíèþ åñòåñò-
âåííîé îêðóæàþùåé ñðåäû è ñðåäû îáèòàíèÿ ÷åëîâåêà; íàêîíåö, èñïîëüçîâàòü âñå çàêîííûå ìåòîäû äëÿ
äîñòèæåíèÿ ýòèõ öåëåé (Sierra Club)

 Êàçíèòü Ïîìèëîâàòü

 Ïî÷åìó?

 Ïðåäîñòàâëÿòü êëèåíòàì íàäåæíûå, äîñòóïíûå è êà÷åñòâåííûå óñëóãè â îáëàñòè âîçäóøíûõ ïåðåâîçîê.
Ïðåäëàãàòü ïðèâëåêàòåëüíûå òàðèôû, êîòîðûå ïðèäóòñÿ ïî äóøå ïàññàæèðàì ýêîíîì- è áèçíåñ-êëàññà íà
åâðîïåéñêèå íàïðàâëåíèÿ. ×òîáû äîáèòüñÿ ýòîãî, ìû áóäåì ïðîâîäèòü ñïåöèàëüíûå òðåíèíãè äëÿ ïåðñî-
íàëà è íàëàæèâàòü äîëãîñðî÷íûå îòíîøåíèÿ ñ íàøèìè êëèåíòàìè (easyJet.com)

 Êàçíèòü Ïîìèëîâàòü

 Ïî÷åìó?

 Áûòü ñàìîé óâàæàåìîé è óñïåøíîé ñïîðòèâíîé ëèãîé è îðãàíèçàöèåé ñïîðòèâíîãî ìàðêåòèíãà â ìèðå
(Íàöèîíàëüíàÿ áàñêåòáîëüíàÿ àññîöèàöèÿ ÑØÀ)

 Êàçíèòü Ïîìèëîâàòü

 Ïî÷åìó?
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Окончание формы

Ïðèìåðû ìèññèé èç ðåàëüíîãî ìèðà

 Äåëàòü ãîñòåé ñ÷àñòëèâûìè (Disney World)

 Êàçíèòü Ïîìèëîâàòü

 Ïî÷åìó?

 Ñîçäàòü íå èìåþùåå àíàëîãîâ âèðòóàëüíîå ñîîáùåñòâî, îõâàòûâàþùåå êàæäûé ãîðîä è ðàéîí ÑØÀ; ñïîñîá-
ñòâîâàòü âèðòóàëüíîìó ýêîíîìè÷åñêîìó âîçðîæäåíèþ â ïàðòíåðñòâå ñ ìåñòíûìè ïðåäïðèÿòèÿìè, ìåñò-
íûìè è íàöèîíàëüíûìè ïðàâèòåëüñòâåííûìè îðãàíèçàöèÿìè; ñîçäàâàòü è ðàçâèâàòü ñåòü Web-ñàéòîâ,
ïðèçâàííûõ ðàçâëåêàòü, îáó÷àòü è ïðîñâåùàòü ïðåäñòàâèòåëåé íàøåé âåëèêîé íàöèè è â òî æå âðåìÿ
ïîääåðæèâàòü âûñî÷àéøèå ñòàíäàðòû ëè÷íîé ìîðàëè, äåëîâîé ýòèêè è Web-ýòèêåòà (A2Z Computing
Services)

 Êàçíèòü Ïîìèëîâàòü

 Ïî÷åìó?

 Ìèññèÿ Dell — áûòü ñàìîé óñïåøíîé êîìïüþòåðíîé êîìïàíèåé â ìèðå è ñîçäàâàòü ó êëèåíòîâ ñàìûå
ëó÷øèå âïå÷àòëåíèÿ íà ðûíêàõ, êîòîðûå ìû îáñëóæèâàåì. Dell ïîëíîñòüþ îïðàâäûâàåò îæèäàíèÿ ïîêó-
ïàòåëåé â òîì, ÷òî êàñàåòñÿ:

♦ âûñî÷àéøåãî êà÷åñòâà;

♦ êîíêóðåíòíîé öåíû;

♦ îáñëóæèâàíèÿ è ïîääåðæêè;

♦ âåäóùèõ òåõíîëîãèé;

♦ ëè÷íîé è êîðïîðàòèâíîé îòâåòñòâåííîñòè;

♦ ôèíàíñîâîé ñòàáèëüíîñòè;

♦ êîðïîðàòèâíîãî ãðàæäàíñòâà íà âûñîêîì óðîâíå;

♦ âîçìîæíîñòè ïåðñîíàëèçèðîâàòü ïðîäóêòû ñ ó÷åòîì ïîòðåáíîñòåé êîíêðåòíîãî êëèåíòà.

 (Dell Computer)

 Êàçíèòü Ïîìèëîâàòü

 Ïî÷åìó?

Форма 3.4. Проанализируйте и оцените миссии реальных компаний.

 Постановка целей и задач
 Правильно выбранные цели и задачи задают бизнесу правильное направление. Просто по-

думайте о том, во что превратился бы футбол зоны защиты, а бег на длинную дистанцию —
без финишной линии.

9 Цели показывают, куда и каким образом вы хотите “добраться”. Они помо-
гают повысить вашу эффективность как компании в целом — будь это уве-
личение вашей доли рынка или улучшение качества обслуживания клиентов.
Чем тщательнее вы определяете свои цели, тем вероятнее, что вы будете де-
лать то, что нужно, и добьетесь желаемых результатов.

9 Задачи — это конкретные шаги, которые должна предпринять ваша компа-
ния, чтобы добиться поставленных целей. Они описывают, что и когда вы
должны сделать.
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 Между целями и задачами существуют следующие отличия.

9 Цели показывают, куда вы хотите “добраться”, а задачи — как вы намере-
ваетесь это сделать.

9 Цели могут повысить вашу эффективность, а задачи поддерживают ваши це-
ли и придают вашим действиям большую результативность.

9 Цели обычно описываются словами, а задачи — цифрами и сроками.

П
РИМЕР

ПР
ИМ
ЕР

Предположим, ваша цель — удвоить число пользователей, с помощью Web-кон-
ференции. Вы можете поставить перед собой следующие задачи.

9 Добиться большей узнаваемости, размещая печатную рекламу на четырех ре-
гиональных рынках и радиорекламу — на двух главных рынках (до 10 июня).

9 Привлечь клиентов посредством розыгрыша среди покупателей 10 тыс. р.
(до 1 июня).

9 Развивать сеть потенциальных клиентов посредством организации ежене-
дельной информационной рассылки 2500 представителям целевой аудитории
(до 10 июля).

9 Преобразовать 10% потенциальных клиентов в клиентов посредством напо-
минаний по электронной почте (до 25 июля).

 Вместе, цели и задачи прокладывают маршрут в будущее. Без них велика опасность того,
что вы свернете не там, где нужно, и расходуете драгоценное время и энергию на ветер.

В следующих разделах описаны три подхода к постановке целей и задач. Попробуйте все
три, прежде чем выбрать тот, который подойдет вам больше всего. Если в результате вы по-
лучите больше целей, чем реально можете реализовывать в настоящее время, раздел “Как
сделать окончательный выбор” далее в этой главе поможет вам сделать правильный выбор.

 

СОВЕТ

 Постарайтесь привлечь к постановке целей и задач всех, кто будет впоследствии
отвечать за их выполнение.

 Ïîäõîä ¹1: öåëè êàê ïðîèçâîäíàÿ îò ìèññèè
 Первый подход к постановке целей и задач предлагает начать с того, что вернуться к мис-

сии вашей компании. (Если у вас ее еще нет, см. раздел “Формулирование миссии компании”
ранее в этой главе.) Используйте ключевые фразы из вашей миссии, чтобы определить ос-
новные цели, а затем — конкретные задачи.

П
РИМЕР

ПР
ИМ
ЕР

Связь между миссией и целями легко представить, если вы воспользуетесь блок-
схемой, показанной на рис. 3.3.

Ф

ОРМА Используйте форму 3.6 на CD-ROM, чтобы создать собственную блок-схему целей
и задач на основе вашей миссии. Если ваша миссия не предполагает каких-либо це-
лей, пересмотрите ее; возможно, она не до конца отражает суть вашего бизнеса.
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БЛОК*СХЕМА ЦЕЛЕЙ И ЗАДАЧ

НАША МИССИЯ

ЦЕЛЬ

Повысить компетентность

персонала

Повысить осведомленность

о бренде

Улучшить качество

клиентского обслуживания

ЦЕЛЬ ЦЕЛЬ

ЗАДАЧИ:

0  Проводить регулярные
тренинги и семинары для
персонала (до 1 мая)

1  Сертифицировать весь
персонал (до 15 декабря)

ЗАДАЧИ:

2  Разработать программу
“приведи друга”,
предусматривающую скидки
или бонусы клиентам,
порекомендовавшим своим
знакомым воспользоваться
услугами нашей компании
(до 15 июня)

3  Начать ежемесячную
информационную рассылку
(до 1 августа) 

ЗАДАЧИ:

4  Нанять двоих новых
сотрудников (до 15 июля)

5  Установить новое
программное обеспечение
для управления проектами

Компания АБВ предоставляет услуги в области редактирования и оформления 

текстовых материалов. Наша миссия A завоевать репутацию среди предприятий 

обслуживаемого нами региона самой компетентной и надежной компании в нашей 

сфере бизнеса 

 Ðèñ. 3.3. Èñïîëüçóéòå ôîðìó 3.5 è ïîñëåäóéòå ïðèâåäåííîìó çäåñü ïðèìåðó, ÷òîáû
ñôîðìóëèðîâàòü öåëè è çàäà÷è íà îñíîâå ìèññèè âàøåé êîìïàíèè

 Ïîäõîä ¹2: ìåòîä ÄÑÓÈ
 Большинство целей описывает положительные результаты, которых вы хотите добиться

в бизнесе, но иногда вы ставите цели и для того, чтобы избежать подводных камней и ком-
пенсировать какие-то свои слабые стороны. Чтобы поставить цели, которые охватывают все
аспекты развития бизнеса, используйте метод ДСУИ.

9 Добиться. Чего вы хотите добиться в будущем?

9 Сохранить. Что вы хотите сохранить?

9 Устранить. От чего вы хотите избавиться?
9 Избежать. Чего вы хотите избежать?

П
РИМЕР

ПР
ИМ
ЕР

На рис. 3.4 показано, как торговый центр в сети Интернет, молодая, но амбици-
озная компания, применила метод ДСУИ при постановке целей.

Ф

ОРМА Используйте форму 3.7 на CD-ROM, чтобы применить метод ДСУИ к вашей си-
туации в бизнесе. Заполните матрицу первыми мыслями, которые придут вам
в голову; позже вы сможете пересмотреть свои ответы и подумать, можно ли на
их основе сформулировать какую-то цель бизнеса.
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ЦЕЛИ И ЗАДАЧИ ПО МЕТОДУ ДСУИ

ДОБИТЬСЯ УСТРАНИТЬ

СОХРАНИТЬ ИЗБЕЖАТЬ

ЦЕЛИ БИЗНЕСА:

0 Пересмотреть бизнесAплан и финансовые прогнозы

1 Пересмотреть стратегию сотрудничества с магазинами,

   представленными на нашем сайте

2 Рационализировать процесс принятия управленческих решений

3 Пересмотреть системы оплаты труда 

4 Разработать новый тренинг для персонала

Действующего WebAсайта, на котором 
представлены по меньшей мере 25 
магазинов

Успешного вторичного привлечения 
венчурного капитал

Сильную мотивацию и энтузиазм среди 
персонала

Компетентность персонала

Финансового кризиса

Перехода ценных сотрудников в другие 
ИнтернетAкомпании 

Ненужное дублирование усилий

Конкуренцию (хаAхаAха)

 Ðèñ. 3.4. Ïðèìåíåíèå ìåòîäà ÄÑÓÈ ïðè ïîñòàíîâêå öåëåé

 Ïîäõîä ¹3: êàòåãîðèè öåëåé
 Еще один подход к постановке целей заключается в том, чтобы рассматривать отдельно

каждую категорию целей.

9 Текущие цели: направлены на повышение каждодневной эффективности
вашей компании. Они могут быть связаны, например, с отслеживанием зака-
зов, делопроизводством или клиентским обслуживанием. Для начала назови-
те по меньшей мере одно изменение, которые вы хотите внести в текущий
распорядок работы и которое повысит вашу общую эффективность. Сфор-
мулируйте и запишите его в форме цели.

9 Цели в области решения проблемы: как следует из их названия, направле-
ны на какую-то конкретную проблему, досаждающую вашему бизнесу —
низкую мотивацию персонала или низкое качество обслуживания. Перечис-
лите две самые серьезные проблемы, с которыми сталкивается ваша компа-
ния, а затем запишите цели, которые могут их решить.

9 Цели развития: поощряют приобретение новых навыков и компетенций —
вами лично или сотрудниками вашей компании. Итак, сформулируйте по
меньшей мере одну цель развития для себя и для вашего предприятия.

9 Инновационные цели: помогают вам найти новые способы усовершенство-
вать товары и услуги, которые предлагает ваша компания, или методы их



62 ×àñòü I. Îñíîâû áèçíåñ-ïëàíà

сбыта и продвижения. Известны ли вам какие-либо инновационные методы,
которые позволят повысить эффективность вашего бизнеса? Если да, сфор-
мулируйте соответствующую цель.

Ф

ОРМА В форме 3.8 приведены самые типичные цели компаний. Если какие-то из них
кажутся актуальными для вашего бизнеса, включите их в свой список целей.

 

Ïåðå÷åíü òèïè÷íûõ öåëåé áèçíåñà

♦ Ïîâûñèòü ñòåïåíü óäîâëåòâîðåííîñòè êëèåíòîâ

♦ Ñîçäàòü èëè ïîâûñèòü îñâåäîìëåííîñòü î áðåíäå

♦ Íàéòè íîâûå ðûíêè äëÿ òîâàðîâ èëè óñëóã

♦ Ðàñøèðèòü àññîðòèìåíò ïðåäëàãàåìûõ òîâàðîâ è óñëóã

♦ Ñîêðàòèòü ïåðèîä âðåìåíè, òðåáóåìûé äëÿ âûâîäà òîâàðà èëè óñëóãè íà ðûíîê

♦ Ïîâûñèòü ìîòèâàöèþ ïåðñîíàëà

♦ Ïîâûñèòü ýôôåêòèâíîñòü ïðèíÿòèÿ óïðàâëåí÷åñêèõ ðåøåíèé

♦ Ñíèçèòü îïåðàöèîííûå ðàñõîäû

♦ Îòêðûòü íîâûå èñòî÷íèêè ïðèáûëè

♦ Óãëóáèòü îòíîøåíèÿ ñ ïàðòíåðàìè

Форма 3.8. Просмотрите типичные цели бизнеса, приведенные в данной форме, и выберите те, которые
подходят для вашего бизнеса.

 Êàê ñäåëàòü îêîí÷àòåëüíûé âûáîð
 Если вы примените все три подхода к постановке целей, описанные в предыдущих раз-

делах, то получите довольно много целей — возможно, гораздо больше, чем целесообраз-
но включить в бизнес-план. (Если вы записали только четыре цели, не беспокойтесь. Если
вы не можете обойтись меньшим количеством целей, чем шесть-семь, — тоже неплохо.
Просто удостоверьтесь, что в вашем списке достаточно целей, чтобы указывать вам дорогу
к успеху, но не настолько много, чтобы не позволить вам сосредоточиться должным обра-
зом на каждой цели.)

СОВЕТ

После того как вы утвердили окончательный список, проверьте каждую цель по
отдельности, следуя данным рекомендациям.

9 Каждая цель должна быть понятной и простой
9 Будьте конкретными
9 Будьте реалистичными
9 Не бойтесь ставить амбициозные, но выполнимые задачи
9 Каждая цель должна быть согласована с миссией
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Ф

ОРМА

Объедините цели и задачи в блок-схеме, приведенной в форме 3.6 и 3.9 на CD-ROM.

В
Б

И
З

НЕС*ПЛАНЕ Полученные цели вы включаете в бизнес-план, оформленный в письменном виде.
Долгосрочные цели описываются в стратегии компании, а краткосрочные —
в текущем плане действий.

Ценности и видение
Ваша миссия, цели и задачи прокладывают маршрут вашей компании к успеху и не позво-

ляют ей сбиться с пути. Но одной карты не достаточно.
Вам нужен также хороший, надежный компас, на который вы можете положиться, осо-

бенно в трудные времена. Вам нужны четко прописанные ценности и сильное видение.

9 Ценности — это убеждения и принципы, которые лежат в основе всей ва-
шей деятельности в сфере бизнеса.

9 Видение — это заявление миру о том, чего вы и ваша компания намеревае-
тесь добиться. Видение описывает ваши самые высокие устремления. Оно
объясняет, почему вы занимаетесь тем, чем занимаетесь, с точки зрения то-
го, какой результат вы хотите получить.

 Âàøè áàçîâûå öåííîñòè
 Итак, какими ценностями вы руководствуетесь в своей деловой деятельности? Возможно,

некоторые ценности тотчас же придут вам на ум. Люди склонны принимать ценности как
должное — убеждения и принципы, которые лежат в основе всего, чем мы занимаемся, какой
выбор делаем и как работаем.

Ф

ОРМА Один из способов выявить ваши базовые ценности заключается в том, чтобы
представить себе, как бы вы отреагировали на различные гипотетические ситуа-
ции — ситуации, в которых вы вынуждены принять трудные решения. Прочитай-
те сценарии, представленные в форме 3.10, и отметьте ответы, которые лучше
всего описывают, как бы вы поступили в данной ситуации. Помните, “правиль-
ных” или “неправильных” ответов не существует. Главное здесь — понять те
ценности, которыми вы уже руководствуетесь в повседневной жизни.

 Ôîðìóëèðîâàíèå öåííîñòåé
 На основе ваших ответов на гипотетические ситуации из формы 3.10 сформулируйте и за-

пишите ценности, которые с вашей точки зрения наиболее важны для успеха вашего бизнеса.
Не нужно растекаться мыслию по древу. Идеальный вариант — простой перечень ценностей.
Когда вы утвердите окончательный его вариант, внесите его в форму 3.11.

П
РИМЕР

ПР
ИМ
ЕР

На рис. 3.5 показаны ценности, записанные молодым предпринимателем, кото-
рый хочет “воплотить” свою любовь к искусству и народному творчеству в виде
магазина предметов народного искусства в Интернете.
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НАШИ ЦЕННОСТИ

Folk Art Bazaar придерживается следующих ценностей:

0  Создать сообщество художников и коллекционеров в сети Интернет

1  Способствовать сохранению инструментов и методов народного творчества

2  Предоставить народным художникам возможность достойно зарабатывать на жизнь

3  Просвещать коллекционеров о ценности и важности народного творчества

 Ðèñ. 3.5. Çàïèøèòå âàøè öåííîñòè â âèäå ñïèñêà

Âîïðîñíèê äëÿ îïðåäåëåíèÿ öåííîñòåé

 Âàì ñòàíîâèòñÿ èçâåñòíî, ÷òî ïðåäëàãàåìûé âàìè ïðîäóêò â ñëó÷àå íåïðàâèëüíîãî åãî èñïîëüçîâàíèÿ ìîæåò
íàíåñòè âðåä. Âû óæå èñêëþ÷èëè åãî èç îíëàéí-êàòàëîãà, è ïðîèçâîäèòåëü îáåùàë ðàçîñëàòü ïðåäóïðåæäå-
íèå âñåì ïîêóïàòåëÿì, êîòîðûå çàïîëíèëè ãàðàíòèéíûå òàëîíû. Êàêèå åùå ìåðû âû ïðåäïðèìèòå?

♦ Íèêàêèõ, ïðîèçâîäèòåëü îáî âñåì ïîçàáîòèòñÿ.

♦ Ðàçîøëåòå ïî ýëåêòðîííîé ïî÷òå ïðåäóïðåæäåíèå âñåì êëèåíòàì, êîòîðûå ïðèîáðåëè äàííûé ïðîäóêò.

♦ Ðàçîøëåòå ïî ýëåêòðîííîé ïî÷òå ïðåäóïðåæäåíèå âñåì êëèåíòàì, êîòîðûå ïðèîáðåëè äàííûé ïðî-
äóêò, è ïðåäëîæèòå ïîëíóþ êîìïåíñàöèþ â ðàçìåðå åãî ñòîèìîñòè.

 Íåóäîâëåòâîðåííûé ïîêóïàòåëü íàñòàèâàåò íà òîì, ÷òîáû âåðíóòü òîâàð, õîòÿ óñòàíîâëåííûé 30-
äíåâíûé ñðîê èñòåê è ñ òîâàðîì âñå â ïîðÿäêå. Åñëè âû ïðèìèòå åãî, ïåðåïðîäàòü âû åãî íå ñìîæåòå.
Âàøè äåéñòâèÿ?

♦ Ñêàæåòå åìó, ÷òî âàì î÷åíü æàëü, íî 30 äíåé ïðîøëî, è íè÷åãî íåëüçÿ ñäåëàòü.

♦ Îòñòóïèòå îò ïðàâèëà è âåðíåòå äåíüãè çà ýòîò òîâàð â íàäåæäå íà òî, ÷òî ýòîò ïîêóïàòåëü ñíîâà ïðèäåò.

 Ó âàñ íàçíà÷åíà âñòðå÷à ñ äâóìÿ êëèåíòàìè, îáà æèâóò â äðóãîì êîíöå ñòðàíû. Êàæäûé ñîãëàñèëñÿ ïî-
ìèìî âàøèõ íåïîñðåäñòâåííûõ óñëóã îïëàòèòü òàêæå ðàñõîäû íà ïîåçäêó. Êàêèì îáðàçîì âû ïîñòóïèòå?

♦ Ðàçäåëèòå ñòîèìîñòü áèëåòà íà ñàìîëåò ïîðîâíó ìåæäó äâóìÿ êëèåíòàìè.

♦ Âûñòàâèòå ñ÷åò çà àâèàáèëåò òîìó êëèåíòó, â äîëãîñðî÷íîì ñîòðóäíè÷åñòâå ñ êîòîðûì âû ìåíüøå
çàèíòåðåñîâàíû.

♦ Âûñòàâèòå ñ÷åò â ðàçìåðå ïîëíîé ñòîèìîñòè àâèàáèëåòà êàæäîìó êëèåíòó, âåäü îíè ñàìè ýòî ïðåä-
ëîæèëè.

 Âû óçíàëè, ÷òî, ñìåíèâ ïîñòàâùèêà, âû ìîæåòå çàìåíèòü íåêîòîðûå ìàòåðèàëû, èç êîòîðûõ ïðîèçâî-
äèòñÿ âàø òîâàð, íà áîëåå áåçâðåäíûå äëÿ îêðóæàþùåé ñðåäû. Ê ñîæàëåíèþ, ýòî ïîâëå÷åò çà ñîáîé
óâåëè÷åíèå ðàñõîäîâ íà 25%. Êàêîé âàðèàíò äåéñòâèé âû âûáåðåòå?

♦ Ïðîäîëæèòå ïðîèçâîäèòü òîâàð ñàìûì ðåíòàáåëüíûì îáðàçîì.

♦ Ñìåíèòå ïîñòàâùèêà è âîçüìåòå ïîâûøåíèå ðàñõîäîâ íà ñåáÿ.

♦ Ñìåíèòå ïîñòàâùèêà, âêëþ÷èòå ïîâûøåíèå ðàñõîäîâ â öåíó è îáúÿñíèòå ïîêóïàòåëÿì, ïî÷åìó ñòîè-
ìîñòü òîâàðà âîçðîñëà.

 Âû îáíàðóæèëè, ÷òî âàø ïîñòîÿííûé ïîñòàâùèê íà ïðîòÿæåíèè ïîñëåäíèõ ïÿòè ëåò âûñòàâëÿë âàì ñ÷åòà íà
ìåíüøèå ñóììû, ÷åì íóæíî. ×òî âû áóäåòå äåëàòü?

♦ Áóäåòå æäàòü, ïîêà îí ñàì íå îáíàðóæèò îøèáêó, âåäü ýòî íå âàøà ïðîáëåìà.

♦ Èñïðàâèòå òåêóùèé ñ÷åò.

♦ Ïðåäóïðåäèòå ïîñòàâùèêà è ïðåäëîæèòå ñäåëàòü íåîáõîäèìóþ äîïëàòó ïî ïðåäûäóùèì ñ÷åòàì.
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Продолжение формы

Âîïðîñíèê äëÿ îïðåäåëåíèÿ öåííîñòåé

 Âàì íóæíî íàéòè ÷åëîâåêà íà êëþ÷åâîé ïîñò â êîìïàíèè. Êàê âû ïîñòóïèòå?

♦ Íàéìåòå ïîñòîðîííåãî ÷åëîâåêà ñ ïîäõîäÿùèìè íàâûêàìè, íî îòñóòñòâèåì îïûòà ðàáîòû â âàøåé
îòðàñëè.

♦ Ïîâûñèòå â äîëæíîñòè êàêîãî-òî ñîòðóäíèêà êîìïàíèè, íàäåëåííîãî òàëàíòîì è ýíòóçèàçìîì, è ñî-
ãëàñèòåñü îïëàòèòü åãî äîïîëíèòåëüíîå îáó÷åíèå äëÿ ïðèîáðåòåíèÿ íåîáõîäèìûõ óïðàâëåí÷åñêèõ íà-
âûêîâ.

 Âû âûíóæäåíû óâîëèòå îäíîãî ÷ëåíà âàøåé êîìàíäû. Êîãî âû óâîëèòå ïåðâûì?

♦ Ìîëîäîãî è íåîïûòíîãî, íî ïîëíîãî ýíòóçèàçìà â÷åðàøíåãî âûïóñêíèêà, êîòîðîãî âû íåäàâíî ïðè-
íÿëè íà ðàáîòó.

♦ Âåðíîãî è òðóäîëþáèâîãî, íî êîíñåðâàòèâíîãî âåòåðàíà, ïðîðàáîòàâøåãî â êîìïàíèè 20 ëåò.

 Ñîòðóäíèê ïðåäëàãàåò, ÷òîáû â êîìïàíèè áûëà âíåäðåíà ñòðîãàÿ ïðîãðàììà ïî ïåðåðàáîòêå îòõîäîâ. Âàøè
îôèñû óæå ïåðåïîëíåíû è âû áåñïîêîèòåñü, ÷òî ýòîò øàã ñíèçèò âàøó ïðîäóêòèâíîñòü. Áîëåå òîãî, äàëå-
êî íå âñå ñîòðóäíèêè ïîääåðæèâàþò èäåþ ïåðåðàáîòêè îòõîäîâ. ×òî âû ïðåäïðèìåòå?

♦ Îáúÿñíèòå, ÷òî ïðåèìóùåñòâà ïðîãðàììû íå ïåðåâåøèâàþò åå çàòðàòû äëÿ êîìïàíèè íà äàííûé ìîìåíò.

♦ Ñîãëàñèòåñü ïðîâåñòè ïðîãðàììó â òå÷åíèå òðåõ ìåñÿöåâ, à çàòåì ïîñìîòðèòå, êàêèå ðåçóëüòàòû îíà
ïðèíåñåò.

♦ Ïðîâåäåòå ãîëîñîâàíèå ïî ïîâîäó ïðîãðàììû ñðåäè ñîòðóäíèêîâ è ïîñòóïèòå òàê, êàê ðåøèò áîëü-
øèíñòâî.

 Ñ âàìè ðàáîòàåò î÷åíü óìíûé, òâîð÷åñêèé è ïðîäóêòèâíûé ÷åëîâåê. Ê ñîæàëåíèþ, îí æå íåðåäêî âñòó-
ïàåò â êîíôëèêòû è íàðóøàåò ïðàâèëà, è íà íåãî ÷àñòî ïîñòóïàþò æàëîáû. Âàøè äåéñòâèÿ?

♦ Çàêðîåòå ãëàçà íà åãî ïîâåäåíèå, âåäü íåçíà÷èòåëüíîå íàïðÿæåíèå â êîëëåêòèâå — íåâûñîêàÿ ïëàòà çà
âêëàä ýòîãî ÷åëîâåêà â óñïåõ êîìïàíèè.

♦ Ïîïûòàåòåñü îáúÿñíèòü åìó, ÷òî åìó íóæíî èçìåíèòü â ñâîåì ïîâåäåíèè.

♦ Óâîëèòå åãî, ÷òîáû ñîõðàíèòü ìèðíóþ îáñòàíîâêó â êîëëåêòèâå.

 Âû ñòîèòå ïåðåä âûáîðîì: çàäåðæàòüñÿ íà ðàáîòå è ïðîïóñòèòü ôóòáîëüíûé ìàò÷ ñ ó÷àñòèåì ñûíà èëè æå
ðèñêîâàòü óïóñòèòü êðóïíóþ ñäåëêó. Êàê âû ïîñòóïèòå?

♦ Çàêîí÷èòå ðàáîòó, ñêîëüêî áû âðåìåíè ýòî íè çàíÿëî, à çàòåì ïîñâÿòèòå îñòàâøååñÿ âðåìÿ ñåìüå.

♦ Ïîéäåòå íà ôóòáîëüíûé ìàò÷ è ïîíàäååòåñü íà óäà÷ó.

 Ïîä÷èíåííûé ñïðàøèâàåò, íå ñîãëàñèòåñü ëè âû îïëàòèòü åãî îáó÷åíèå â âå÷åðíåé øêîëå. ×òî âû îòâåòèòå?

♦ Ñîãëàñèòåñü, íî òîëüêî òå êóðñû, êîòîðûå íåïîñðåäñòâåííî ñâÿçàíû ñ âàøèì áèçíåñîì.

♦ Ñîãëàñèòåñü, íî òîëüêî â îáìåí íà îáÿçàòåëüñòâî ñî ñòîðîíû ýòîãî ïîä÷èíåííîãî ïðîðàáîòàòü â
âàøåé êîìïàíèè ïî ìåíüøåé ìåðå ãîä ïîñëå îêîí÷àíèÿ êóðñîâ.

♦ Ñîãëàñèòåñü áåç âñÿêèõ îãîâîðîê èñõîäÿ èç òîãî, ÷òî ïîâûøåíèå êâàëèôèêàöèè ïîä÷èíåííîãî ïîé-
äåò íà ïîëüçó äåëó.

 Âû ôîðìèðóåòå ïàêåò âîçíàãðàæäåíèé äëÿ ðóêîâîäèòåëåé âûñøåãî çâåíà. Êàêîãî ïðèíöèïà âû áóäåòå ïðèäåð-
æèâàòüñÿ?

♦ Áóäåòå ñòðåìèòüñÿ ïîîùðèòü èíäèâèäóàëüíûé âêëàä è ðåçóëüòàòû.

♦ Áóäåòå ñòðåìèòüñÿ ïîîùðèòü ðàáîòó â êîìàíäå è ýôôåêòèâíîñòü íà óðîâíå êîìïàíèè â öåëîì.
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Окончание формы

Âîïðîñíèê äëÿ îïðåäåëåíèÿ öåííîñòåé

 Âûáåðèòå òðè ôàêòîðà, êîòîðûå èãðàþò ñàìóþ âàæíóþ ðîëü â âàøåì áèçíåñå.

♦ Ìàêñèìèçàöèÿ ïðèáûëè

♦ Óäîâëåòâîðåííîñòü ïåðñîíàëà

♦ Âûñîêîå êà÷åñòâî ïðîäóêöèè

♦ Ãîñïîäñòâî íà ðûíêå(àõ)

♦ Óäîâëåòâîðåííîñòü êëèåíòîâ

♦ Ïðîäâèæåíèå íîâûõ òåõíîëîãèé

♦ Ïîääåðæàíèå äîëãîñðî÷íîãî ðîñòà

♦ Çàùèòà îêðóæàþùåé ñðåäû

♦ Ñîáëþäåíèå ýòè÷åñêèõ ñòàíäàðòîâ

♦ Ðàçâèòèå ïåðñîíàëà

♦ Îáåñïå÷åíèå áåçîïàñíîñòè íà ðàáî÷åì ìåñòå

♦ Êîíêóðåíòíûå ïðåèìóùåñòâà

Форма 3.10. Проанализируйте свои ответы на гипотетические ситуации, описанные в данной форме,
чтобы определить свои базовые ценности.

 Ôîðìóëèðîâàíèå âèäåíèÿ
 Видение — это короткая фраза или предложение, которая описывает конечную цель ва-

шего бизнеса. Сравните следующие понятия.

9 Миссия описывает, кто вы и чего хотите добиться.

9 Цели и задачи — это критерии, помогающие вам добиться желаемого ре-
зультата.

9 Ценности напоминают вам, почему вы занимаетесь этим бизнесом.

9 Видение выражает, говоря простым языком, чего вы намереваетесь добиться
в бизнесе. В нем перечислены самые важные причины, по которым вы зани-
маетесь бизнесом; намерения, которые останутся, даже когда под влиянием
постоянно меняющегося мира изменятся ваши стратегии, тактики — и даже
товары или услуги.

П
РИМЕР

ПР
ИМ
ЕР

В качестве примера вернитесь к рис. 3.5, где перечислены ценности молодого пред-
принимателя. Миссия его компании звучит следующим образом.

Создать Интернет-сообщество, где бы встречались креативные народные художники со
всего мира и коллекционеры — от новичков до профессионалов.

Его видение.
Поддерживать народное искусство во всем мире с помощью возможностей Интернета.
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Ф

ОРМА В форме 3.12 приведены различные примеры видения. Прочтите и отметьте те,
которые больше всего вам понравились — в процессе написания собственного
видения вы можете использовать их как образец.

В
Б

И
З

НЕС*ПЛАНЕ Напишите видение своей компании (до 25 слов). Используйте понравившиеся
вам примеры из формы 3.12 в качестве отправной точки, а затем запишите окон-
чательный вариант в форму 3.13 на CD-ROM. В бизнес-плане видение появляется
в разделе “Обзор компании”.

Помните, вы должны гордиться своим видением. Распечатайте его и раздайте копии всем,
с кем вы работаете. Повесьте копию в своем кабинете на видном месте, еще одну вложите
в записную книжку. Подумайте о том, чтобы включить видение в рекламный буклет или
фирменный бланк вашей компании, чтобы напоминать каждому причины, по которым вы за-
нимаетесь данным бизнесом.

Пришло время применить ваши
принципы на практике

В последние годы особое значение в деловом мире приобретают принципы бизнеса.
Компании, которых интересует только прибыль, существовали, существуют и будут суще-

ствовать всегда. Но все больше и больше компаний осознают, что сильные ценности способ-
ствуют развитию сильного бизнеса, и учитывают это при подготовке бизнес-плана.

Посмотрите на вашу миссию, видение и ценности и подумайте о социальной ответствен-
ности вашей компании — перед сотрудниками, клиентами, отраслью и обществом в целом.
В бизнес-плане сделайте упор на то, какие ваши ценности и что они значат для всех, кто
взаимодействует с вашим бизнесом.

Например, вы можете отнести к своим ценностям доверие, преданность, честность и эти-
ку, а затем создать план, чтобы применять эти принципы на деле, как только в этом возникает
необходимость. Для этого следуйте приведенным ниже рекомендациям.

1. Всякий раз, когда возникает трудная ситуация, проанализируйте доступные вам вари-
анты действий с точки зрения ваших ценностей.

2. Проанализируйте последствия каждого варианта действий с точки зрения того, кому
он принесет пользу, а кому навредит.

3. Будьте честными и объективными.

4. Когда вы удостоверитесь, что ваша реакция на трудную ситуацию согласуется с ваши-
ми ценностями, действуйте.

Когда вы знаете свои ценности и следуете им в трудной ситуации, это обеспечивает проч-
ную платформу для дальнейшего развития вашего бизнеса.

Теперь вы знаете, как на практике применить свои принципы.
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Формы на CD-ROM
Следующие формы, приведенные на CD-ROM, помогут вам установить основные правила

вашего бизнеса.

Ôîðìà 3.1 Áàçîâàÿ ìîäåëü îïðåäåëåíèÿ áèç-
íåñà

Äàííûå âîïðîñû ïîìîãóò âàì îïðåäåëèòü, êàêèì
áèçíåñîì âû íà ñàìîì äåëå çàíèìàåòåñü

Ôîðìà 3.2 Âîïðîñíèê äëÿ ôîðìóëèðîâàíèÿ
ìèññèè êîìïàíèè

Âîïðîñû, ïðèçâàííûå íàâåñòè âàñ íà ìûñëè î
ìèññèè âàøåé êîìïàíèè

Ôîðìà 3.3 Ìîäåëü ìèññèè êîìïàíèè Ôîðìà, êîòîðàÿ ïðèçâàíà ïîìî÷ü âàì îáúåäèíèòü
èìåþùèåñÿ èäåè â ìèññèþ êîìïàíèè

Ôîðìà 3.4 Ïðèìåðû ìèññèé èç ðåàëüíîãî
ìèðà

Ðåàëüíûå ìèññèè ðàçëè÷íûõ êîìïàíèé

Ôîðìà 3.5 Íàøà ìèññèÿ Ôîðìà, ãäå âû ìîæåòå çàïèñàòü îêîí÷àòåëüíûé
âàðèàíò ìèññèè ñâîåé êîìïàíèè

Ôîðìà 3.6 Áëîê-ñõåìà öåëåé è çàäà÷ Ôîðìà, ïîìîãàþùàÿ ñôîðìóëèðîâàòü öåëè è çà-
äà÷è íà îñíîâå âàøåé ìèññèè

Ôîðìà 3.7 Öåëè è çàäà÷è ïî ìåòîäó ÄÑÓÈ Ôîðìà, ïîçâîëÿþùàÿ ñôîðìóëèðîâàòü öåëè è çà-
äà÷è íà îñíîâå òîãî, ÷åãî âû õîòèòå äîáèòüñÿ, ÷òî
ñîõðàíèòü è óñòðàíèòü, è ÷åãî èçáåæàòü

Ôîðìà 3.8 Ïåðå÷åíü òèïè÷íûõ öåëåé áèçíåñà Ïåðå÷åíü ñàìûõ òèïè÷íûõ öåëåé, êîòîðûå ñòàâÿò
ïåðåä ñîáîé êîìïàíèè

Ôîðìà 3.9 Íàøè êëþ÷åâûå öåëè Ôîðìà, êóäà âû äîëæíû çàïèñàòü ñâîè öåëè

Ôîðìà 3.10 Âîïðîñíèê äëÿ îïðåäåëåíèÿ öåí-
íîñòåé

Ñèòóàöèè, ïðèçâàííûå ïîìî÷ü âàì âûÿâèòü âàøè
áàçîâûå öåííîñòè

Ôîðìà 3.11 Íàøè öåííîñòè Ôîðìà, êóäà âû äîëæíû çàïèñàòü ñâîè öåííîñòè

Ôîðìà 3.12 Ïðèìåðû âиäåíèÿ ðàçëè÷íûõ êîì-
ïàíèé

Ïðèìåðû ðàçëè÷íûõ âиäåíèé (îòìåòüòå òå, êîòî-
ðûå âàì áîëüøå âñåãî ïîíðàâèëèñü)

Ôîðìà 3.13 Íàøå âиäåíèå Ôîðìà, êóäà âû äîëæíû çàïèñàòü ñâîå âиäåíèå
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Ðàçðàáîòêà êîìïîíåíòîâ
áèçíåñ-ïëàíà

The 5th Wave Ðè÷ Òåííàíò

“ß ñîñòàâëÿþ óñòàâ êîðïîðàöèè. Êàê ïðàâèëüíî 
ïèøåòñÿ ñëîâî “ãèëüîòèíà”?”


