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Матрица баланса Управления и Управляемости

Оптимизации функции нет

Деструктивный 
Конфликт. 

Потеря управляемости 
и хаос

Частично работающие функции

Саботаж Снизу («когда 

хвост “управляет” собакой») 

Слабость менеджмента 

Сверху

Диктат Сверху, 

«Скверна 

соглашательства» 

Снизу

Эффективная, 

сознательная 

коммуникация и 

сотрудничество сторон 

как создание 

совместного смысла

Частично работающие функции Оптимизированная организация

Вовлеченность в работу и Лояльность сотрудников организации Высокий уровень
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Высокий уровень

Управление как «дилемма … Заключенного»
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Что важнее в организации?
Эффективность&Результативность vs Власть

«Эффективность бесполезна для рабов»
Проф У.Бюргерс, CEIBS от Байер,2009

Сила Власти:

• Эффективность и результативность 

говорит о том, сколько будет заработано 

денег…

• Власть говорит о том, кому они 

достанутся!

• Власть как источник эффективности

• Эффективность как источник Власти

• Компаниям следует больше времени 

уделять управлению ради выживания



Ответственность
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ВЛАСТЬ/ ПОЛНОМОЧИЯ/ ВЛИЯНИЕ  И  ОТВЕТСТВЕННОСТЬ. Диаграмма Венна

«Если Вы как профессионал владеете из инструментов  только молотком, 
то все проблемы для Вас выглядят как гвозди»

А.Маслоу, «Золотой молоток»

Полномочия

Влияние

Власть

Полномочия – юридическое право принимать 
определенные решения, право приказывать 
или просить других делать то, что Вам 
необходимо

Власть – это способность, а не право 
наказывать и/или вознаграждать;

Влияние –это способность, но не право 
заставлять другого человека выполнять 
желательные действия без использования 
полномочий и власти 

Полномочия без Власти

Власть без Полномочий

Влияние без Полномочий 

Признаваемые Полномочия

Косвенная Власть

Полномочная Власть

Законная Власть

Абсолютная Власть

«capi»
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РЕЗУЛЬТАТЫ  ПРИНИМАЕМЫХ  УПРАВЛЕНЧЕСКИХ  РЕШЕНИЙ

«Власть развращает, а абсолютная власть развращает абсолютно»
Дж. Дальберг Актон, историк

Управленческая  эффективность = f ([Полномочия+Власть+Влияние])
Ответственность 

Управленческая  продуктивность = f(Пересек Полномочия-Власть-Влияние)

[Полномочия+Власть+Влияние]

Качество управления= f (Качество решений, Продуктивность реализации)
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ФОРМИРОВАНИЕ  ПЛАНА  ПРОДАЖ&БЮДЖЕТА ЗАТРАТ.  ПОСТАНОВКА ЦЕЛЕЙ

«…Грандиозная идея, но для ее реализации мне придется, 
в отличии от тебя, отдать себя целиком. Бизнес-притча о Курице и Свинье»

Еврейская притча

Формирования Плана продаж&Бюджета – процесс
политический и представляет собой Контракт между двумя
уровнями менеджмента на поставку необходимых целевых
Результатов в обмен на определенные Ресурсы.
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ПЛАНИРОВАНИЕ  ПРОДАЖ  и  БЮДЖЕТИРОВАНИЕ.  ПРИНЦИПЫ  И  ПРОЦЕССЫ

• Каскадирование 
Планов для 

сотрудников. 
Принятие Задачи 
как Да-Контракт!

• Каскадирование 
Планов по 
Товаропроводяще
й цепочке

• Планирование по 
Стратегическим 

параметрам с учетом 
мнений основных 

участников. 

• Обратная связь от 
экспертов с поля и 
по функциям о 
потенциале  
Организации/ 
Ресурса

Снизу -
Вверх

Цели 
вниз –
Планы 
Вверх

Сверху -
Вниз

Слева -
направо
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Прозрачность

Алгоритма

Плани-
рования

Стандар-

тизация

Ответст-

венность

Справед
-ливость

Скорость
Вовле-
чение

СУТЬ ПРОЕКТА.  ПОТРЕБНОСТИ  ЗАКАЗЧИКА,  РЕШАЕМЫЕ  ПЛАНИРОВЩИКОМ



Планировщик продаж - базовые данные аудита Рынка

1. БД истории продаж каждого SKU Клиента по Брикам/ 
Областям  (2011-2012гг)

2. БД истории продаж  Конкурентного сегмента по Брикам/ 
Областям ( 2011-2012гг)

3. История GR% своего Продукта и конкурентного сегмента

4. Фактическое MS% в натур выражении своего SKU в 
конкурентной среде
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Планировщик продаж - Расчетные показатели

А. Абсолютный объем плана продаж SKU в упк/ деньгах

В. Планирование плана продаж в денежном выражении

С. Целевой GR% по SKU и конкурентному сегменту

D. Целевое MS% своего SKU на плановый период



Планировщик продаж - учтенные Факторы влияния

1. Распределение ролей согласно функции менеджеров

2. Промогрид по бизнес-юнитам/ направлениям на период

3. Настраиваемый Клиентом конкурентный сегмент для SKU

4. Позиция MS продукта в конкурентном окружении на 
территории против национального показателя

5. Динамическое деление Территорий – Геомаркетинг

6. Тренд прироста продаж конкурентного сегмента

7. Целевая задача прироста продаж продукта

8. Сезонность продаж Продукта и Сегмента по территории

9. Сила бизнеса Компании/ Продукта на территории: сила 
ресурса_МП/ сила Клиентской базы/ сила конкурентной 
позиции

10



Планировщик продаж - боевая версия. Роль - ПМ
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• Определение 
плана для SKU с 
ограничением по 
темпу прироста

• Оценка целевой 
задачи в Упаковках

• Коррекция 
сезонности с 
учетом бизнес-
активности

• Утверждение плана



Планировщик продаж - боевая версия. Роль - FFM
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• Определение для SKU
коридора дифференц
прироста

• Автоматическое или 
ручное задание 
прироста по Регионам 
по качеству ресурса

• Оценка целевой 
задачи территории в 
упаковках

• Коррекция сезонности 
с учетом бизнес-
активности и ресурсов

• Утверждение плана 
продаж для Регионов



Планировщик продаж - боевая версия. Роль - РM
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• Автоматическое или 
ручное задание 
прироста по Областям 
из качества ресурса

• Оценка целевой 
задачи территории в 
упаковках

• Коррекция сезонности 
с учетом активности 
МП и ресурсов

• Утверждение плана 
продаж для Областей и 
МП



Планировщик продаж - Выгоды & Преимущества

1. Быстрое и аккуратное каскадирование планов «сверху–вниз»

2. Системное и алгоритмированное распределение планов 
продаж для иерархии любой сложности в организации

3. Неограниченная мультифакторность алгоритма планирования

4. Воспринимаемая справедливость алгоритма сотрудниками/ 
воспроизводимость и совершенствование алгоритма

5. Максимизация выгод комплексного использования продуктов 
аудита Рынка

6. Позволяет взять менеджеру всю полноту ответственности по 
выполнению цели по функции 

7. Удобство и простота пользовательского интерфейса

8. Высвободившийся управленческий, временной и 
коммуникационный ресурс инвестируется в Клиента компании 
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ВЫВОДЫ

1. Компания должна блюсти свою Власть  и поддерживать через 
управление баланс межличностной Власти в организации 

2. Баланс Власти и результативность организации возможны 
только в комплементарной команде

3. В краткосрочной перспективе важны управленческие 
компетенции менеджерской команды для обеспечения 
эффективности&продуктивности организации

4. В долгосрочной – стратегия/ структура/ простроенные бизнес-
процессы в организации

5. Если есть инструменты, дающие существенный выигрыш во 
времени, качестве и ресурсных затратах – используйте их

6. Конкуренцию за Клиента/ потребителя выиграет тот, кто 
быстрее и лучше реагирует на изменения
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