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Большинство российских компаний не имеет 
достаточного объема ресурсов для параллельного 

управления оперативной деятельностью и решения 
сложных задач, связанных с повышением 

прибыльности компании,  конкурентоспособности, 
производительности труда в условиях динамичной 

внешней среды, роста объема операций, 
расширением  географии своего присутствия.
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По результатам масштабного 
исследования, проведенного McKinsey,
производительность труда в российских 
компаниях  различных отраслей в 2-4 
раза ниже, чем в компаниях 
аналогичных  отраслей развитых стран.
В перечне причин такого отставания 
первое место занимают неэффективные 
бизнес-процессы российских компаний.

Как обеспечить устойчивый рост чистой прибыли?
Как создать успешную стратегию развития?
Как добиться масштабируемости бизнеса?
Как не потерять управляемость компании?
Как снизить непроизводственные издержки?
Как эффективно управлять планами и бюджетами?
Как управлять рисками?
Как оптимизировать бизнес-процессы?
Как эффективно мотивировать персонал?

Поиск ответов требует подбора и 
найма дорогостоящих специалистов, 
концентрации ресурсов и времени, 
а цена ошибки существенно влияет 
на благополучие компании.



 Создана командой высококвалифицированных 
профессионалов-практиков в области управления 
бизнесом

 Специализируется на практическом решении задач 
роста, повышения прибыльности и совершенствования 
бизнеса (Business-Development)

Опираясь на системный подход, стремится найти 
оптимальное индивидуальное решение для каждого 
своего клиента
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Учитывая решаемые для клиентов задачи, следует 
принципам строгой конфиденциальности

Накапливая и управляя знаниями, свободна от догм 
и стереотипов прошлого опыта



Мы считаем, что успешный бизнес :

 Клиентоориентирован

 Способен устойчиво генерировать прибыль сейчас и в перспективе

 Эффективен в операционной деятельности

 Опережает в действиях конкурентов

 Эффективно управляет портфелем своих продуктов или услуг

 Имеет команду профессиональных и высокомотивированных 
сотрудников

Поэтому, концентрируясь на достижении этих качеств у наших 
клиентов , мы
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Поиск, анализ и устранение ограничений, 
препятствующих росту прибыли

Анализ качества управления и эффективности 
бизнес-процессов

Стратегическое и бизнес-планирование

Модернизацию бизнес-модели, реинжиниринг  и 
оптимизацию бизнес-процессов

Антикризисное управление, управление развитием и 
организационными изменениями, сопровождение 
сделок слияния-поглощения(M&A)
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ЦЕЛИ 
ПРОЕКТА

Бизнес-анализ

Управление 
проектами PMI

Управление 
рисками

Управление 
качеством ISO 

9000

Бережливое 
производство

Стратегическое 
управление

Планирование и 
бюджетирование

Принципы 
теории 

ограничений

Управление 
персоналом 

MBO, BSC
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Банки и финансы

Страхование

Промышленность

Сфера услуг

Оптовая и 
розничная 
торговля

Сельское 
хозяйство

Недвижимость

Промышленное и 
гражданское 

строительство

НАШ ОПЫТ     
НЕ 

ОГРАНИЧИВАЕТ
НАШИ 

ВОЗМОЖНОСТИ
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Повышение  
эффективности 
операционной 
деятельности

Стратегическое 
управление

Построение систем 
управления 
проектами

Реинжениринг и 
инжиниринг  бизнес-

процессов

Управление 
персоналом

Реорганизация ИТ

Построение планово-
бюджетных  систем

Разработка стратегии 
развития

НАШ ОПЫТ     
НЕ 

ОГРАНИЧИВАЕТ
НАШИ 

ВОЗМОЖНОСТИ

Управление 

рисками 

Маркетинг
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1
,5

 м
ес

я
ц

а Диагностика 
системы 
управления

2
 м

ес
я

ц
а Разработка 

среднесрочной 
стратегии развития

7
 м

ес
я

ц
ев Создание 

проектного офиса, 
внедрение 
системы 
управления 
проектами

6
 м

ес
я

ц
ев Разработка и 

внедрение 
планово-
бюджетной 
системы

8
 м

ес
я

ц
ев Разработка и 

внедрение 
системы грейдов и 
мотивации 
персонала

3
 м

ес
я

ц
а Разработка 

бюджета доходов-
расходов

2
,5

 м
ес

я
ц

а Проведение 
тендера по выбору 
ERP-системы

ЗАКАЗЧИК:
Инжиниринговая компания
Проектирование, производство, строительство, 

монтаж, закупки, логистика, управление проектами
Региональная филиальная сеть
Персонал – 600 человек

ОБЩАЯ ДЛИТЕЛЬНОСТЬ ПРОЕКТА ~ 2 ГОДА

ДОСТИГНУТЫЕ В ХОДЕ ПРОЕКТА РЕЗУЛЬТАТЫ:

 Повышение общей рентабельности инвестиций на 30%

 Отказ от работы в сегментах рынка, занимавших значительную долю в обороте, но экономически не 
оправданных для компании

 Сокращение времени выполнения основного бизнес-процесса на 20%

 Увеличение маржинальной прибыли проектов за счет повышения операционной эффективности на 4%

 Повышение общей рентабельности компании на 2%

 Увеличение объема продаж при тех же ресурсах на 100%

 Исчезновение проблем с ликвидностью за счет повышения ритмичности поступления денег
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1
,5

 м
е

ся
ц

а Диагностика системы 
управления

2
 м

е
ся

ц
а Разработка целевой 

модели организации 
розничного бизнеса

3
 м

е
ся

ц
а Отработка модели на 

базе двух 
крупнейших 
филиалов  (валютой  
баланса каждого  
около 6 млрд. руб)

3
 м

е
ся

ц
а Внедрение 

оптимизированной 
модели розничного 
бизнеса в масштабах 
всего банка

ЗАКАЗЧИК:
Банк федерального уровня
Персонал ~10 000 человек    ОБЩАЯ ДЛИТЕЛЬНОСТЬ  ПРОЕКТА ~ 1,5 ГОДА

ДОСТИГНУТЫЕ В ХОДЕ ПРОЕКТА РЕЗУЛЬТАТЫ: 

 Значительный рост кредитного портфеля, при улучшении его качества 

 Сокращение издержек за счет сокращения числа операций, не 
создающих добавленной стоимости для потребителей

 Снижение числа конфликтов, связанных с непрозрачностью зон ответственности

 Сокращение сроков разработки и внедрения новых продуктов в 3 раза

 Создание инструментов, позволяющих управлять структурой 
себестоимости продуктов на основании экономических показателей

3
 м

е
ся

ц
а Создание 

проектного офиса, 
внедрение 
системы 
управления 
проектами

8
 м

ес
я

ц
ев Разработка и 

внедрение 
системы  грейдов
и мотивации 
персонала

Первый этап
Развитие 

розничного

бизнеса

1
,5

 м
е

ся
ц

а Разработка 
архитектуры 
корпоративного 
бизнеса 2

 м
е

ся
ц

а Разработка целевой 
модели 
организации 
Корпоративного 
бизнеса

3
 м

е
ся

ц
а Отработка модели 

на базе Головного 
офиса

3
 м

е
ся

ц
а Внедрение 

оптимизированной 
модели 
Корпоративного 
бизнеса

Второй этап
Развитие  

корпоративного  

бизнеса

Параллельно
Развитие  

подсистем
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ЗАКАЗЧИК:
Региональная производственная компания
Покупка и переработка сырья, содержащего цветные металлы
Продажа широкого спектра материалов переработки
Персонал 150 человек    
ОБЩАЯ ДЛИТЕЛЬНОСТЬ  ПРОЕКТА ~ 1 ГОД

ДОСТИГНУТЫЕ В ХОДЕ ПРОЕКТА РЕЗУЛЬТАТЫ: 

Снижение средних складских запасов на 67%;

Сокращение времени производственного цикла на 14%;

Повышение ритмичности загрузки производственного персонала на 24%.

1
 м

ес
яц

а Диагностика СУ, 
персонала, рынка 
компании

1
 м

ес
яц

а Разработка 
изменений  модели 
бизнеса  с целью 
снижения рисков и 
повышения 
эффективности 
предприятия

3
 м

ес
яц

а Стабилизация 
основного процесса 
и внедрение 
первоначальных 
улучшений процесса

4
 м

ес
я

ц
а Изменение основного 

процесса: сокращение 
работ, не создающих 
дополнительной 
стоимости, 
повышение качества и 
эффективности работ 

8
 м

е
ся

ц
ев Изменение 

процесса продаж, 
сбыта и 
планирования с 
целью снижения 
рисков, складских 
остатков
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0
,5

 м
ес

я
ц

а

Отраслевой 
анализ 1

 м
ес

я
ц Диагностика 

системы 
управления 
предприятием

0
,5

 м
ес

я
ц

а

Подготовка и 
презентация 
отчета по 
результатам 
диагностики

ЗАКАЗЧИК:
 Крупный многоотраслевой холдинг
Работы проводились в рамках подготовки к сделке 

поглощения нового промышленного актива –
крупного производителя промышленной 
электроаппаратуры
Основная задача: оценка бизнеса и его перспектив, 

управленческий аудит поглощаемого актива
ОБЩАЯ ДЛИТЕЛЬНОСТЬ ПРОЕКТА: 2 месяца

ДОСТИГНУТЫЕ В ХОДЕ ПРОЕКТА РЕЗУЛЬТАТЫ:

 В результате проведения  Due Diligence были выявлены существенные риски инвестирования в  
данный актив, связанные с состоянием отрасли и существенным недостаткам в системе управления 
предприятием

 С учетом имеющихся и возможных рисков запрашиваемая за актив цена была признана завышенной

 Холдинг отказался от  осуществления сделки М&A 



В компании на постоянной основе работают специалисты, 
имеющие многолетний опыт проектирования и осуществления 

изменений: топ-менеджеры, руководители проектов, бизнес-
аналитики, маркетологи, IT- и HR-специалисты, финансисты, 

специалисты по организации продвижения и продаж. 
Ориентируясь на достижение успеха преобразований «на 

практике» мы часто вводим своих специалистов в штат 
компаний-клиентов для выполнения работ своими руками.
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Сталкиваясь с многообразием задач и отраслей 
экономики, мы не ограничиваемся только штатными 
сотрудниками и в отдельные проекты привлекаем 
внешних экспертов, с которыми имеем опыт 
долгосрочного сотрудничества.



Телефон: +7 846 264 90 32

E-mail: mail@b2b-group.ru

Сайт: www.b2b-group.ru
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