
IT на службе бизнеса 

чем помогут консультанты 



 стандартизация  бизнес-процессов (best practices) 

 хронометраж (нормирование операций) 

 дифференциация заработной платы (kpi) 

 учет и контроль 

 преодоление сопротивления 

насущные задачи управления 

«Принципы научного менеджмента» 
Фредерик Уинслоу Тейлор  
1911г. 



 классический научный менеджмент (Тейлор) 

 административная школа менеджмента (Файоль, Вебер) 

 школа «человеческих отношений» (Маслоу, Херцберг) 

школы управления 



сбалансированное управление          

 анализ 

 планирование 

 организация [процесс] 

 комплектование 

 контроль 

 подготовка 

 мотивация 

 руководство 



эволюция сбалансированного управления 

маркетинг и 
продажи 

финансы и инвестиции 

производство 

t 1920 1940 1960 1970 1990 2000 

рост IT 

маркетинг 
и продажи 

2010 



процедуры работы   

планирование (сбалансированные показатели) 

финансовые показатели   

клиентские показатели 

нормативы по контактам   

ресурсы продаж 

▼ 

▼ 

▼ 

▼ 

регионы, каналы сбыта 

▼ 



аналитические методики 

ABCD-анализ (ценность сегмента, клиента, продукта) 

целевой балл (перспективность сегмента, клиента, товара) 

активность клиента 

принцип 4:2:1 



АВСD - анализ 

 

 

 

ABC – определяются согласно правилу Парето (20/80) 

 

Dead – из данных, предназначенных для анализа, 

исключаются объекты, которые в течение года 

не возобновляли коммерческие взаимоотношения  



АВСD - анализ 

категория 

 

% от дохода 

 

% от количества 

 A 

 

80 

 

20 

 B 

 

16 

 

16 

 C 

 

4 

 

64 

 D 

 

0 

 

0 

 



график идеального распределения объемов продаж 

а1 

b1 

А 

B 
С 

коэффициент AB = a1 / b1 = 4,3 

категория % от дохода % от количества 

A 80 20 

B 16 16 

C 4 64 

D 0 0 



Брянская область. рекламодатель 

коэффициент АВ = 10 

категория количество 

субъектов 

% от количества идеальное распределение, % 

VIP 14 

А 395 29,06 20,00 

В 421 30,98 16,00 

С 543 39,96 64,00 

всего А, В, С 1359 100,00 100,00 

всего 1373   
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Россия. проектно-монтажные организации 

категория количество 

клиентов 

 % от 

количества 

идеальное 

распределение, % 

VIP 17 3 

А 173 32 20 

В 192 36 16 

С 174 32 64 

всего А, В, С 539 100 100 

всего 556 
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АВСD – анализ: решения при дисбалансе 

А ↑ А (оптим) А ↓ 

В ↑ С↓ 

￫ концентрация на 
потенциально мощных 
клиентах категории «А» 
и самых мощных 
категории «В» 

￫ привлечение новых 
клиентов 

С↓ 

￫ концентрация на 
потенциально мощных 
клиентах категории «В» 

￫ привлечение новых 
клиентов 

 

концентрация на 
потенциально 
мощных клиентах 
категории «В» и «С» 

В 
(оптим) 

С↓ 

￫ концентрация на 
потенциально мощных 
клиентах категории «А» 

￫ привлечение новых 
клиентов 

С (оптим) 

 

С↑ 

концентрация на 
потенциально 
мощных клиентах 
категории «В» и «С» 

В ↓  

концентрация на 
потенциально мощных 
клиентах категории «А» 

 

С↑ 

концентрация на 
потенциально мощных 
клиентах категории и 
«С» 

С↑ 

концентрация на 
потенциально 
мощных клиентах 
категории «В» и «С» 



методика «целевой балл» 

 

 

 

целевой балл – количественная оценка 

совокупности количественных  

и качественных характеристик  объекта 

(сегмента, клиента, товарной группы) 



1 результат проведенного анализа перспективности  

2  добавлено по результатам сбора данных 

Рейтинг потенциальной ценности клиентов 
Конечный потребитель. Производитель 

параметр шкала оценки  вес параметра 
1 вес значения 

1 

годовой оборот закупки 

электродов (тонны) 

 

более 261 т. 2 5 

121 – 260 т. 4 

31 – 120 т. 3 

13 – 30 т. 2 

до 12 т. 1 

не покупают 2 0 

количество сотрудников 

в отделе снабжения / 

закупок 

7 и более  -0,33 3 

3 - 6 2 

1 – 2 1 

нет 2 0 

количество сотрудников 

в компании 

(указать количество 

людей) 

не влияет 

периодичность закупки 

электродов 

год  не влияет 

квартал 

месяц 

длина трубопровода в 

работе за 2006 год 

(указать абсолютное 

значение) 

исключен из анализа в связи с тем, что 

данные не поддаются структурированию 



методика определения активности клиента 
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регулярность закупок 

 
  

 
да 

 

нет 

 
да 

 

«средний» «хаотичный» 

 
нет 

 

«активный» 

 

«средний» 

 



дилеры дистрибьютора компьютерной  техники 

индекс активности 

 

А, % 

 

В, % 

 

С, % 

 «активный» 

 

20,7 

 

7,3 

 

45,2 

 «хаотичный» 

 

27,6 

 

34,5 

 

5,7 

 «холерик» 

 

10,3 

 

1,8 

 

0,0 

 «хромой» 

 

41,4 

 

56,4 

 

49,0 

 



адекватная автоматизация. CRM - ERP 

управленческий блок 
 
блок взаимоотношений 

 ERP 

анализ планирование контроль 

информация 
о клиентах 

информация 
о контактах 

информация 
о продажах 

CRM       
+ 
BI 



0 – 12  

не управляемая 

 

 

13 – 18  

слабо управляемая  

 

 

19 – 24  

удовлетворительно управляемая  

 

 

25 – 30  

хорошо управляемая  

 

 

обзор качества управления  

российские компании 

23 % 

60 % 

15 % 

2 % 



чем помогут внешние консультанты 

выбор  систем 

постановка бизнес задач  

ТЗ и настройка   

эффективные бизнес 
процессы 

внедрение новой системы 
работы 

-описать 
-провести диагностику 

-сформулировать 
-формализовать 

-организовать 
-структурировать данные 

-реализовать 
-провести тестирование 

-организовать 
-взять огонь на себя 

управление 
проектом 



СПАСИБО ЗА ВНИМАНИЕ! 

 
 
   
  Дозорцев Вадим 

 
 
 
 
  Контактная информация: 
  (495) 927-01-48 
  www.bernerandstafford.ru 


