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1. ВВЕДЕНИЕ

В современных условиях большую долю рынка 
IT-разработок и услуг России занимают программы 
и связанные с ними услуги системы «1С»: Пред-
приятие». Данные продукты и услуги в большинстве 
случаях распространяются через сеть партнерских 
организаций, называемых «1С» франчайзинг, во всех 
регионах России, странах СНГ и Балтии. По итогам 
2019 г. продажи фирмы «1С» увеличились на 20%.  
В связи с последними событиями в мире, в част-
ности, отказом многих зарубежных компаний, пре-
доставляющих ERP-системы, работать в России, все 
больше ускоряется переход с импортных учетных 
систем на отечественные продукты. Это инициали-
зирует большой спрос среди разработчиков по части 
отечественных ERP. Таким образом, с одной сто-
роны, повышается спрос на специалистов в области 
IT, в частности, в данной работе будем рассматри-
вать продукты и услуги на базе «1С», с другой сто-
роны, существует проблема входа на рынок для но-
вой компании. Проблема в том, как новой IT-фирме 
правильно проанализировать рынок, как определить 

стратегические направления развития, чтобы оста-
ваться конкурентоспособными. Цель исследова- 
ния — рассмотреть теоретические основы разработки 
стратегии развития материально-технической базы 
организации и апробировать на основе стратегиче-
ского анализа исследуемого предприятия. Предме-
том исследования выступает применение инстру-
ментов стратегического менеджмента для анализа и 
развития IT-компании на примере компании «Иль-
таир». 

В настоящее время создание и существование 
любой организации невозможно без эффективной 
системы менеджмента. Одной из основных функций 
менеджмента и началом процесса управления явля-
ется планирование. К определению понятия плани-
рования материально-технического обеспечения 
существует множество различных подходов, данный 
термин не имеет единого определения. Так, ряд ис-
следователей для определения планирования мате-
риально-технического обеспечения на предприятии 
приводит понятия «планирование материально-тех-
нического обеспечения» и «внутрипроизводственное 
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Аннотация
В настоящее время с последними событиями в мире, в частности, отказом 
многих зарубежных компаний, предоставляющих ERP-системы, работать 
в России, все больше является актуальным рассмотрение вопросов пере-
хода от импортных учетных систем на отечественные продукты. Цель 
статьи — рассмотреть теоретические аспекты разработки стратегии раз-
вития материально-технической базы организации и разработать приме-
нительно к исследуемому предприятию на основе стратегического анализа. 
В статье рассмотрены ключевые факторы успеха, степени влияния на них 
политических, экономических, социально-культурных, технологических 
факторов, движущие силы рынка продуктов и услуг «1С», портрет потре-
бителя, ценностное предложение клиенту, конкурентное преимущество, 
стратегический план управленческих решений, стратегические меро-
приятия. Использованы следующие эмпирические методы исследования: 
экспертный опрос и анкетирование. Эмпирическую основу исследования 
составили аналитические и статистические данные по вопросам франчай-
зинга, материалы СМИ, интернет-ресурсы, результаты дискуссий с про-
фильными специалистами в области франчайзинга, представителями 
франчайзинговых компаний, информация по действующим франчайзин-
говым предприятиям, собственные экспертные данные автора.

Abstract
At present, with the latest events in the world, in particular, the refusal of many 
foreign companies providing ERP systems, to work in Russia, is increasingly 
topical consideration of the transition from import accounting systems to do-
mestic products. The article is aimed to consider the theoretical aspects of 
developing a strategy for the development of the material and technical base 
of the organization and to develop the application of the studied enterprise on 
the basis of strategic analysis. The article considers key factors of success, 
degree of influence on them of political, economic, socio-cultural, technologi-
cal factors, driving forces of market of products and services 1C, consumer 
portrait, value proposition to the client, competitive advantage, Strategic man-
agement plan, strategic interventions. The following empirical research methods 
were used – expert survey and questionnaire. The empirical basis of the study 
was made up of analytical and statistical data on franchising, media materials, 
Internet resources, results of discussions with specialized specialists in the 
field of franchising, representatives of franchising companies, information on 
operating franchising enterprises, own expert data of the author.
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планирование». Основные преимущества осуще-
ствления планирования материально-технического 
обеспечения на предприятии: определение проблем 
в настоящем и возможность контролировать си-
туацию в будущем; рациональное использование 
ограниченных ресурсов; минимизация затрат при 
решении задач для достижения целей предприятия. 
Формы и виды планов предприятия зависят от кон-
кретных объектов планирования материально-тех-
нического обеспечения (рис. 1). 

 

Рис. 1. Объекты планирования 
материально-технического обеспечения

Таким образом, планирование лежит в основе 
всех процессов в системе управления производсвен-
ным предприятием. Процесс планирования матери-
ально-технического обеспечения финансовых ре-
сурсов и фондов денежных средств — финансовое 
планирование. Рассмотрим основные методы пла-
нирования МТБ.

Математические методы. Оптимизационные рас-
четы на основе различных моделей наиболее широко 
применяются в финансовом планировании. Корре-
ляционная модель отражает взаимосвязь двух вели-
чин и позволяет с определенной степенью вероят-
ности спрогнозировать наступление события Б, если 
наступило связанное с ним событие А. Статистиче-
ская модель на основании текущих вложений и за-
данных процентных ставок позволяет определить 
будущие доходы. С помощью метода линейного про-
граммирования можно выбрать наиболее оптималь-
ный вариант функционирования объекта по задан-
ному критерию путем решения системы уравнений 
и неравенств [8].

Графические методы. Позволяют на основе при-
менения графиков рационально осуществлять управ-
ленческий процесс — от планирования материально-
технического обеспечения до контроля всех работ.

Метод планирования материально-технического 
обеспечения «Паттерн». Суть данного метода сво-
дится к построению иерархической модели — «де-
рева целей», где место каждой цели и подцели опре-
деляется в зависимости от важности и степени вли-
яния на результат. От оценки важности зависит 
распределение ресурсов между целями [3].

Методы факторного анализа: метод цепных под-
становок, индексный, интегральный и др. Чаще 
всего предприятия применяют в своей работе сово-
купность данных методов планирования материаль-
но-технического обеспечения.

Результатом планирования материально-техни-
ческого обеспечения на предприятии являются раз-
личные виды планов и их комбинации, занимающие 
важное место в системе управления предприятием.

Классификация планирования материально-тех-
нического обеспечения по ориентации основных 
идей представлена в табл. 1.

Проанализировав текущее состояние отрасли IT, 
а именно, решения и оказываемые услуги «Ильтаир», 
определили следующие факторы, являющиеся дви-
жущими силами.

Развитие Интернета приводит к тому, что компа-
ниям все чаще удобней работать с информацион-
ными базами через «облако», поскольку для этого 
им не нужно покупать лицензии на свои рабочие 
компьютеры, не нужно иметь программиста или си-
стемного администратора в штате, все сопровожде-
ние ведет фирма, с которой заключили договор. 
Данный фактор существенно влияет на развитие 
отрасли. 

Глобализация ведет к тому, что необходимо по-
стоянно учитывать тонкости работы в том или ином 
регионе, создавать конфигурации, которые макси-
мально учитывают потребности всех участников 
рынка. Степень влияния пока средняя, так как боль-
шинство продуктов ориентировано на внутренний 
рынок.

Развитие технологий — неоспоримая движущая 
сила отрасли IT, с каждым годом развиваются тех-
нологии в мире программирования, открываются 
новые возможности оптимизации, унифицируются 
требования пользовательского интерфейса. В по-
следнее время все чаще используются облачные тех-
нологии, которые подразумевают, что пользователи 
подключаются к своим рабочим местам через брау-
зер, таким образом на их персональных компьютерах 
нет специальных установленных программ, нет ли-
цензий на эти программы. Данный подход к работе 
очень удобен для конечных пользователей, при этом 
не требуется хорошая производительность рабочего 
компьютера. Однако возрастают нагрузки на рабочие 
сервера, в которых хранятся данные пользователей, 
увеличиваются требования к квалификации про-
граммистов и системных администраторов, которые 
обслуживают облачные решения. Чем более исполь-
зуются современные методы разработки программ, 
чем более дружественный и удобней пользователь-
ский интерфейс, тем лучшие отзывы получает фирма 
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и, соответственно, становится более конкурентоспо-
собной на рынке.

Введение новых программ. С каждым годом рас-
ширяется набор разработанных конфигураций, ко-
торые нацелены на работу компаний в различных 
отраслях экономики. Чем больше мы предлагаем 
ассортимент востребованных конфигураций, тем 
более мы интересны для потенциального покупа-
теля. В данный момент число официально зареги-
стрированных конфигураций «1С», которые пред-
назначены для отраслевых задач, на главном сайте 
компании «1С» составляет 320, а конфигурации, 
которые предназначены для функционального ре-
шения задач, составляют 202 решения. Таким об-
разом, компания «1С» старается охватить как можно 
больше решаемых задач, активно привлекая как 
собственные силы, так и франчайзинги. Степень 
влияния можно оценить как среднюю.

Маркетинговые инновации. В области «1С» ис-
пользуется подход продаж через разветвлённую сеть 
франчайзинга, для ценовой гибкости используются 
упрощенные, базовые, профессиональные, корпо-
ративные версии продуктов. Так, например, прог-
раммный продукт «Зарплата, управление персоналом 
и кадровый учет» существует в трех версиях: базовая 
версия (для маленьких компаний, где этим учетом 
занимается один пользователь), обычная версия (для 
небольших и средних компаний) и корпоративная 
версия (для средних и крупных компаний, данная 
версия помогает обеспечивать выполнение всех про-
цессов работы с персоналом). Стоит отметить, что 
цены на решения на платформе «1С» намного де-

шевле западных решений, что играет большую роль 
при выборе клиента. Степень влияния на отрасль 
высокая.

Выход или уход с рынка новых крупных компаний. 
Вход на рынок новых крупных компаний пока не-
существенно повлияет на долю рынка, потому что 
на данный момент количество заказов, связанных с 
доработкой, настройкой, консультацией в «1С» пре-
вышает предложение на рынке. Однако возможна в 
будущем ситуация, когда предложений станет слиш-
ком много и это сильно повлияет на степень конку-
ренции в отрасли. Уход с рынка крупных компаний 
позволит вести конкурентную борьбу за оставшихся 
клиентов как среди крупных компаний, так и не-
больших. Степень влияния небольшая.

Изменения в издержках и прибыли. Сокращение 
издержек и прибыли существенно не влияет на от-
расль, так как есть два типа услуг — стандартные и 
уникальные. Для стандартных услуг, например, — 
типовое обновление «1С», можно назначить сред-
нюю цену по рынку, но для уникальных услуг, вроде 
такой, как разработка нового программного про-
дукта на базе «1С», сложно выставить конкретную 
цену, так как необходимо учесть все пожелания кли-
ента и расценить количество часов работы програм-
мистов, а последние, в свою очередь, имеют разную 
степень квалификации и разный опыт.

Изменения в государственной политике и зако-
нодательстве могут значительно влиять на отрасль, 
поскольку отрасль, связанная с решениями на плат-
форме «1C», активно используется на внутреннем 
рынке. Российские разработчики быстро адаптируют 

Таблица 1

Классификация видов планирования МТБ предприятия

Виды планов Сущность Преимущества Недостатки

Реактивное 
планирование

Ориентируется на прошлое — проблема 
исследуется с точки зрения возникновения 
и прошлого развития. Задача — подавить 
причину возникновения проблемы, тогда 
исчезнет и сама проблема. Осуществля­
ется «снизу вверх» — от проблем и по­
требностей низших подразделений, офор­
мленных в планы, к высшему руководству

1. Регулярное обращение к преды­
дущему опыту.
2. Сохранение традиций, поддер­
живающих чувство безопасности. 
3. Преемственность помогает воз­
держаться от необдуманных изме­
нений

1. Организация не рассматривается 
как система, независимые улучше­
ния в подразделениях не приводят к 
улучшению показателей деятель­
ности организации.
2. Не учитываются объективные об­
стоятельства настоящего и буду­
щего времени

Преактивное 
планирование

Ориентируется только на будущее. Осуще­
ствляется «сверху вниз» — цели и страте­
гии формируются на высших уровнях, за­
тем на низших уровнях осуществляется по­
иск оптимальных решений

Учитывается внешняя среда 1. Отсутствие внимания к повсед­
невным нуждам организации. 
2. Слабое использование ранее на­
копленного опыта

Инактивное 
планирование

Ориентируется только на настоящее. Нет 
необходимости ни возвращаться в прош­
лое, ни стремиться вперед

1. Осторожность в планировании. 
2. Стабильность. 

1. Слабое использование ранее на­
копленного опыта и потенциала со­
трудников.
2. Неспособность приспосабли­
ваться к изменениям внешней 
среды

Интерактивное 
планирование

Направлено на проектирование будущего 
и установление контроля над ним. Осно­
вано на принципе участия

1. Максимально мобилизует твор­
ческий потенциал сотрудников

1. Это, скорее, идеальная, чем ре­
альная модель. 
2. Полный контроль будущего не­
возможен
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решения согласно законодательству, и пользователям 
подобных решений проще и быстрее найти общий 
язык с отечественной службой поддержкой. В на-
стоящее время правительством РФ утверждена про-
грамма «Цифровая экономика». Она предусматри-
вает, что к 2024 г. доля отечественного программного 
обеспечения в закупках органов власти должна со-
ставить 90%, а в компаниях с государственным уча-
стием — 70%. Это мотивирует многие компании для 
ведения внутреннего учета приобретать отече-
ственные продукты, среди которых наиболее из-
вестны решения на платформе «1С» [6]. Изменение 
общественных ценностей и образа жизни не является 
силой, которая оказывает существенное влияние на 
отрасль. Снижение неопределенности и риска в биз-
несе — чем меньше риск и неопределенность, тем 
больше конкурентов будет появляться в этой отра-
сли, но это происходит обычно во многих отраслях.

Как известно, любые стартапы терпят неудачу не 
из-за недостаточной проработки продукта, а по при-
чине того, что на рынке этот продукт потребителям 
не нужен. Поэтому при разработке схемы бизнес-идеи 
обязателен этап анализа рынка потребителей [4].

Современным эффективным методом для разра-
ботки пользующегося спросом продукта или бизнес-
идеи является метод Customer Development (cusdev), 
который был разработан Стивеном Бланком в 2005 г. 
Основная цель данного метода заключается в том, 
чтобы максимально приблизить разрабатываемый 
продукт или бизнес-идею к потребностям клиентов. 
Положительным результатом проведения метода яв-
ляется снижение издержек и ресурсов на разработку 
продукта, поскольку на этапах до выпуска продукции 
производится анализ рынка потребителей и прово-
дится коррекция и доработка продукта [1].

Основные этапы метода cusdev [2]:
1)	 формирование бизнес-идеи, гипотеза о продукте;
2)	 анализ одного из сегментов потребителей;
3)	 составление вопросов для анкетирования, ин-

тервью;
4)	 определение списка респондентов;
5)	 проведение анкетирования, интервью;
6)	 корректирование идеи с учетом проведенного 

анализа анкетирования, интервью.
Для того чтобы иметь ясное представление, кто 

конкуренты, какие у нас есть конкурентные преиму-
щества, какое позиционирование для себя выбрать, 
чтобы быть в выгодном положении на рынке предо-
ставляемых услуг, необходимо провести конкурент-
ный анализ среды [9]. Необходимо найти или создать 
свое конкурентное преимущество, потому что, если 
его нет, то выживаемость на рынке стремится к нулю. 
То есть мы должны сделать так, чтобы могли сказать, 

чем продукт лучше, почему стоит покупать продукт 
именно у нас [10]. 

2. МЕТОДЫ ИССЛЕДОВАНИЯ

Весь процесс планирования материально-техни-
ческого обеспечения можно представить в виде мо-
дели, включающей несколько стадий (рис. 2).

 

Рис. 2. Единая система планирования 
материально-технического обеспечения

Методология настоящего исследования состоит 
из нескольких этапов. На первом этапе рассмотрены 
теоретические основы материально-технического 
планирования на предприятия. Выделены особен-
ности разработки управленческих решений по раз-
витию материально-технической базы предприятия 
сферы услуг. На втором этапе проведён стратегиче-
ский анализ деятельности предприятия для разра-
ботки соответствующей стратегии. С помощью 
PEST-анализа и анализа 5 сил Портера выделены 
внешние и ключевые факторы, которые важно учи-
тывать при разработке стратегии материально-тех-
нической деятельности. На третьем этапе проведено 
стратегическое позиционирование исследуемого 
предприятия по сравнению с конкурентами, а также 
разработана стратегия и соответствующий план 
управленческих решений по её реализации.

3. РЕЗУЛЬТАТЫ

Рассмотрим особенности планирования МТБ на 
предприятии сферы услуг ООО «Ильтаир», которая 
осуществляет доработку существующих конфигура-
ций «1С», продажу, установку программ «1С». Ком-
пания работает по франшизе от фирмы «1С»,  
т.е. сможет покупать продукты и устанавливать их 
от лица фирмы «1С». С помощью своих разработчи-
ков или с помощью аутсорсинга создадим соб-
ственную торговую площадку (маркетплейс) про-
граммных продуктов на платформе «1С». Клиентами 
выступают компании, которым нужна та или иная 
разработка, а также рядовые пользователи, которые 
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желали бы ускорить или автоматизировать часть 
своей деятельности с помощью разработок пред-
приятия. Для того чтобы база маркетплейса имела 
большой набор продуктов, привлекаем сторонних 
разработчиков с целью размещения ими своих про-
граммных продуктов на площадке. При покупке 
через площадку какой-нибудь разработки сторон-
него разработчика будем выплачивать ему денежное 
вознаграждение. Для мотивации сторонних разра-
ботчиков осуществляется выплата денежного воз-
награждения 

Если рассматривать динамику показателей деятель-
ности данного предприятия за период 2020–2022 гг., 
то можно увидеть улучшение финансово-хозяй-

ственной деятельности организации. Если рассмат-
ривать среднеотраслевые показатели рентабельности 
по основному виду деятельности организации, то 
можно сделать следующие выводы: [5]
•	 среднеотраслевой показатель рентабельности 

продаж составляет 2,79 п.п., соответственно, что 
на конец 2022 г. предприятие имеет рентабель-
ность продаж ниже среднего значения по отрасли;

•	 среднеотраслевой показатель рентабельности ак-
тивов составляет 6,38 п.п., соответственно, что 
на конец 2022 г. предприятие имеет рентабельность 
активов ниже среднего значения по отрасли. 
Таким образом, несмотря на рост показателей 

рентабельности в 2022 г., они не достигают средних 

Таблица 2

Экспертные оценки при проведении анализа

Типы факторов, краткое описание Влияние
Экспертная оценка Средняя 

оценка
Оценка 
с на вес1 2 3 4 5

Политические факторы

Санкции к Российской Федерации 2 4 3 5 4 5 4,2 0,144

Ужесточение контроля конфиденциальности 2 5 1 5 3 3 3,4 0,117

Импортозамещение в области государственных IT 2 5 3 5 3 5 4,2 0,144

Создание государственной IT-платформы 1 3 4 2 3 5 3,4 0,058

Субсидирование закупок российского ПО 2 5 2 2 4 3 3,2 0,110

Субсидирование экспорта отечественного ПО 1 5 1 3 2 3 2,8 0,048

Поддержка новых разработок 2 4 2 3 4 3 3,2 0,110

Поддержка стартапов 2 4 2 2 4 2 2,8 0,096

Создание государственно-частного партнерства в IT 1 3 3 5 5 4 4 0,068

Экономические факторы

Принятие новых налоговых послаблений для IT-компаний 3 5 3 3 1 2 2,8 0,144

Рост инфляции выше нормы 3 4 4 5 4 4 4,2 0,217

Падение доходов населения 3 4 4 5 4 4 4,2 0,217

Повторные карантины 2 3 2 3 1 3 2,4 0,082

Ослабление курса рубля 2 4 4 5 4 3 4 0,137

Социально-культурные факторы

Рост спроса на сертифицированных программистов 2 4 3 4 3 4 3,6 0,124

Рост требований к знаниям и навыкам IT-специалистов 
как в основной, так и в смежных областях

3 5 4 5 5 3 4,4 0,227

Рост развитие кадровой базы IT в вузах 3 4 3 5 5 4 4,2 0,217

Становление нового поколения «Z» в трудовую деятельность 3 5 2 5 5 3 4 0,206

Глобализация IT 2 5 2 4 3 4 3,6 0,124

Рост привлекательности удаленного формата работы 3 4 4 5 3 4 4 0,206

Технологические факторы

Рост облачных решений 3 4 4 5 4 5 4,4 0,227

Увеличение роли искусственного интеллекта 3 5 4 5 4 5 4,6 0,237

Увеличение запросов на работу с большими данными «BIG DATA» 3 5 4 5 4 5 4,6 0,237

Высокий рост развития мобильных приложений и технологий 3 5 4 4 3 3 3,8 0,196

Рост интеграции разработок между различными сервисами 2 3 3 5 5 3 3,8 0,131

Общий итог 58
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показателей по отрасли, соответственно, необходимо 
их улучшать. Несмотря на положительные резуль-
таты финансовой деятельности организации, у неео 
имеется ряд проблем. Темп роста себестоимости в 
2022 г. опережает темп роста выручки, соответ-
ственно, необходимо работать над снижением себе-
стоимости. Факторный анализ, проведенный в ра-
боте, обозначил, что резервами роста прибыли при-
знаются увеличение объемов продаж при одновре-
менном снижении себестоимости. Несмотря на рост 
показателей рентабельности в 2022 г., они не дости-
гают средних показателей по отрасли, соответ-
ственно, необходимо их улучшать. Далее проведен 
анализ использования МТР предприятия с помощью 
PEST-анализа. При проведении анализа в качестве 
экспертов выступали сотрудники со стажем работы 
более 10 лет из сферы «1С».

В ходе проведенного PEST-анализа были выяв-
лены различные факторы, которые влияют как на 
отрасль, так и на компанию. Далее проведем анализ 
рынка по модели сил Майкла Портера [2].

В диаграмме на рис. 3, чем ближе реальные зна-
чения к минимальным, тем благоприятнее условия 
для ведения бизнеса.

По диаграмме видно, что реальные значения 5 
сил Портера находятся внутри максимальных зна-
чений, причем они удалены от максимальных зна-
чений дальше, чем от минимальных значений. Из 

этого следует, что в данной ситуации влияние 5 сил 
конкуренции для нас не столь существенно.

Рис. 3. Диаграмма — влияние 5 сил 
конкуренции Портера

Выделим ключевые факторы успеха для пред-
приятия на основе проведенного анализа:
1)	 соблюдение установленных сроков; 
2)	 портфолио проектов, наличие требуемых серти-

фикатов, необходимый уровень навыков сотруд-
ников; 

3)	 понятность и прозрачность расчетов;
4)	 репутация на рынке, портфолио проектов, выда-

ющиеся навыки сотрудников, скорость и качество 
выполнения работ.
Приведем этапы анализа рынка конкурентов [16].

1.	 Определить и проанализировать список конку-
рентов и субститутов.

2.	 Составить карту позиционирования.
3.	 Сформулировать свое конкурентное преимуще-

ство.

Таблица 3

 Анализ по модели 5 конкурентных сил Майкла Портера

Критерий
Оценка

3 балла 2 балла 1 балл

Внутриотраслевая конкуренция

Количество компаний Рынок переполнен схожими фир­
мами

Рынок заполнен на половину похо­
жими фирмами

Фирм на рынке мало

+  

Рост рынка услуги Рынок не растет Рынок растет, но с замедлением Рынок растет быстро

 + 

Дифференциация 
услуги

Продукт очень похож на существу­
ющие продукты на рынке

Продукт похож на аналогичные про­
дукты, но имеет существенное пре­
имущество

Продукт не похож на другие про­
дукты

 +

Размер конкурентов Один сильный игрок — монополия Средние по размеру компании Микро- и маленькие компании

  +

Ограничение в повы­
шении цен

Проблематично повысить цены Можно повысить цены, чтобы по­
крыть расходы

Можно повысить цены, чтобы по­
крыть расходы и получить дополни­
тельную прибыль

 + 

Итоговый балл 7

5 баллов Практически нет конкуренции

от 6 до 10 баллов Есть приемлемая конкуренция(средняя)

Свыше 10 баллов Тяжело конкурировать на рынке
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Таблица 4

Результаты анализа по модели 5 сил Портера

Сила Портера Значение Расшифровка значения Описание Управленческие решения

Внутриотраслевая 
конкуренция

7 Среднее Не высокая конкуренция 
внутри, ближе к нижней 
границе диапазона сред­
него значения

Необходимо реализовать потенциал в данном на­
правлении, поскольку конкуренция не высокая и 
можно занять неплохую часть рынка и получать 
хорошую прибыль

Появление новых 
конкурентов

10 Среднее Не высокий риск появле­
ния новых конкурентов, 
ближе к нижней границе 
диапазона среднего значе­
ния

Необходимо разработать более уникальный про­
дукт или с продукт с дополнительным преимуще­
ством, чтобы быть конкурентоспособным, неболь­
шой риск появления новых конкурентов даст воз­
можность экспериментировать и отлаживать про­
цессы

Угроза субститутов 2 Среднее Средняя вероятность появ­
ления на рынке новых про­
дуктов заменителе 

Необходимо инвестировать в развитие качества 
своего продукта, чтобы продукт был конкуренто­
способен 

Власть поставщиков 5 Среднее Не высокая конкуренция 
внутри, ближе к нижней 
границе диапазона сред­
него значения

В части программного обеспечения необходимо 
учитывать в управленческих решениях интересы 
фирмы «1С», но в части «облаков» можно не вол­
новаться в выборе поставщика, поскольку они 
предоставляют примерно одинаковые условия 

Власть покупателей 5 Низкая Покупатели практически 
не влияют на продавца

Необходимо проводить свободное рыночное цено­
образование, без учета возможных рисков со сто­
роны покупателей в части различных сговоров.
Увеличение ассортимента продукции, работа над 
качеством

Таблица 5

Результаты анализа конкурентов

№ Конкурент
Преимущества Недостатки

Преимущество Важно Недостаток Важно

1 Инфостарт Огромная база разработок и литературы Да Нет облака Да

2 ООО «Ильтаир»

Хорошая производительность облака Да Мало клиентов Средне

База разработок и литературы Да
Не свои сервера Нет

Достаточно прав внутри сервера Средне

3 Е-Офис-24 Клиентоориентированность Да Плохая производительность облака Да

Удобный сервис Да Мало прав внутри сервера Средне

4 Первый офис

Автоматический пересчет аренды в зависи­
мости от выставленных параметров аренды

Нет

Плохая производительность облака Да

Клиентоориентированность Да

5 Офис-24 Клиентоориентированность Да
Мало прав внутри сервера Средне

Плохая производительность облака Да

6 Компьютерные 
технологии   

Клиентоориентированность Да

Невозможно протестировать облако Да

7 Активные технологии

Клиентоориентированность
Да

Используют не свои сервера Нет

Мало прав внутри сервера Средне

Приемлемая производительность облака Да Не указана возможность на сайте 
тестирования облака Средне

8 Айти-мастер

Большое количество клиентов Средне Безопасность облака — могут украсть или 
изменить базу другие клиенты

Да

Клиентоориентированность Да

Часто неверно выполняют требования за­
казчика — дают протестировать не ожида­
емый продукт

Да

Более сложный доступ для технических 
специалистов клиента

Нет
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4.	 Найти на карте позиционирования наиболее вы-
годное положение.
Проведем этапы анализа согласно вышеперечи-

сленным этапам.
В качестве координат выбрали, как считаем, важ-

ные характеристики конкурентов — клиентоориен-
тированность и производительность. Круги, которые 
отмечены на карте — это конкуренты, большие 
круги — это конкуренты, у которых на порядок 
больше клиентов, чем у остальных.

Рис. 4. Карта позиционирования конкурентов

Как видим из карты позиционирования:
1)	 46% конкурентов предоставляют плохой уровень 

производительности облака и показывают плохой 
уровень клиентоориентированности; 

2)	 17% конкурентов предоставляют плохой уровень 
производительности облака и показывают хоро-
ший уровень клиентоориентированности;

3)	 17% конкурентов предоставляют средний уровень 
производительности облака и показывают хоро-
ший уровень клиентоориентированности;

4)	 13% конкурентов предоставляют хороший уро-
вень производительности облака и показывают 
хороший уровень клиентоориентированности;

5)	 Лишь одна компания показывает отличный уро-
вень производительности и хороший показатель 
отношения к клиентам.
Проанализировав преимущества и недостатки 

фирм-конкурентов, можно сделать вывод, что для 
«Ильтаир» конкурентным преимуществом будет яв-
ляться сочетание предоставления облачных учетных 
систем и базы разработок для комфортной и опера-
тивной работы клиентов. То есть получить облачную 
учетную систему и базу разработок можно будет у 
нас сразу, в отличие от конкурентов, которые пре-
доставляют какую-то одну из этих услуг. К примеру, 
клиенту нужна программа для загрузки из EXCEL в 
документ в облаке каких-либо данных, тогда он мо-
жет поискать в базе предприятия подобную разра-
ботку и, если она есть, то воспользоваться ею, не 

обращаясь за этим к другим компаниям, тем самым 
экономя свое время и сокращая издержки на разра-
ботку или покупку.

Согласно карте позиционирования большинство 
компаний предоставляют низкое производительное 
облако или плохое качество обслуживания. Также 
стоит отметить, что лидер предоставляет и отличную 
производительность, и хорошее отношение клиен-
там. Однако все, кроме этого лидера, предоставляют 
виртуальные сервера, а лидер предоставляет физи-
ческий сервер. Этим объясняется высокая произво-
дительность, но стоимость аренды облака на таком 
сервере будет дороже. К тому же, поскольку огром-
ная доля клиентов согласна работать на виртуальных 
серверах (об этом можно узнать у поставщиков об-
лаков), то считаем, что цель предоставлять отличную 
производительность не стоит огромных финансовых 
и трудовых затрат на приобретение таких серверов. 
Как результат проведенного анализа с целью состав-
ления успешной бизнес-модели эффективного снаб-
жения материально-технического обеспечения по-
строим бизнес Остервальдера по «Ильтаиру». Для 
этого заполним таблицу ниже.

Главным поставщиком учетных систем, которые 
фирма будет предоставлять клиентам, является 
фирма «1С». Поставщиком облачных пространств 
будет фирма «Яндекс», которая является популярной 
в IT-кругах IT-сообщества и которая предоставляет 
гибкие настройки производительности в зависи-
мости от ценовой политики. Сторонние разработ-
чики имеют большое значение, поскольку благодаря 
им будет происходить пополнение базы разработок.

Одним из главных направлений будет предостав-
ление компаниям облачных решений «1С». Также 
важным направлением будет доработка существу-
ющих решений, поскольку в общей массе запросов 
от клиентов встречаются запросы на доработки учет-
ной системы под особенности бизнеса клиента.

Компания будет вести разработку как своих соб-
ственных проектов, так и запросы клиентов, т.е. 
разработку «с нуля». Планируется создание маркет-
плейс-разработок на платформе «1С». Для консуль-
тирования клиентов неотъемлемым направлением 
деятельности будет консалтинг как по своим про-
дуктам, так и по продуктам фирмы «1С».

Основным преимуществом, которое предлагается 
клиенту, является предоставление производительных 
облачных решений фирмы «1С» с возможностью 
использования большой базы разработок для авто-
матизации и ускорения операционных процессов 
компании клиента. Также преимуществом «Ильтаир» 
является помощь клиентам в поиске в штат клиента 
или на временную основу разработчика. Базой по-

Клиентоориентированность

Удовлетворительно Хорошо

Хорошо

Отлично

Производительность

Плохо

Плохо
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иска разработчиков являются как разработчики 
предприятия, так и сторонние разработчики.

Отношения с клиентами: планируются следу-
ющие формы взаимодействия потребителей и ком-
пании:
•	 персональная поддержка — для клиентов при не-

обходимости, будет производиться бесплатная 
поддержка на фиксированное количество часов 
в месяц;

•	 самообслуживание — для клиентов, которым не 
нужна поддержка, например, у них есть своя 
служба поддержки; 

•	 условно-бесплатное пользование — клиентам для 
тестирования облачных решений будет предо-
ставляться пробный период для работы. Для кли-
ентов, которые используют облако, будет предо-
ставляться условно бесплатный доступ к базе 
разработок;

•	 совместное создание — клиентам, которым не-
обходима разработка проекта, будет предостав-
лена такая возможность путем тесного сотрудни-
чества разработчиков «Ильтаир» и их специа-
листов;

•	 индивидуальное или групповое обучение — кли-
ентам при необходимости будет предоставлено 
индивидуальное или групповое обучение по во-
просам как разработок предприятия, так и фирмы 
«1С».	

Целевая аудитория: компании, которым нужны 
какие-либо индивидуальные, под заказ, решения 
внедрения в своих информационных системах; поль-
зователи, которым нужна какая-либо разработка для 
решения каких-либо своих повседневных задач.

Основными ресурсами являются:
1)	 база разработок — маркетплейс «1С»; 
2)	 	штатные разработчики;
3)	 сторонние разработчики;
4)	 помещение, в котором будет кипеть работа.	

Основными каналами сбыта являются:
1)	 главный сайт компаний — на сайте можно будет 

приобрести полный ассортимент продукции от 
готовой разработки до облачного решения «1С»;

2)	 социальные сети — в сетях вроде «ВКонтакте» 
можно также приобрести готовое решение;

3)	 возможность приобрести продукты через офисы 
продаж компании;

4)	 партнерские каналы — размещение рекламы на 
сайтах партнеров.
В рамках исследования произведен прогнозный 

расчет прибыли и убытков на первые пять лет дея-
тельности для компании «Ильтаир». Наибольшим 
убытком на первых этапах деятельности ожидается 
сумма около 6 млн руб. Это объясняется тем, что в 
начале своей деятельности «Ильтаир» сама будет 
оплачивать за клиента стоимость лицензий и про-
граммных продуктов. Но с течением времени будет 

Таблица 6

Бизнес-модели эффективного снабжения материально-технического обеспечения по Остервальдеру

Основные партнеры Основные направления дея-
тельности

Предлагаемые преимуще-
ства Отношения с клиентами Сегменты клиентов

Фирма «1С». 
Фирма «Яндекс». 
Сторонние разработчики

Предоставление облачных 
решений «1С». 
Доработка конфигураций 
«1С».
Разработка программных 
продуктов на платформе 
«1С». 
Консалтинг и сопровожде­
ние по существующим 
конфигурациям «1С». 
Продажа продуктов «1С»

Экономия на приобре­
тении обслуживании учет­
ной системы. 
Большая база разработок 
для оптимизации внут­
ренних бизнес-процессов. 
Аренда разработчиков. 
Помощь в поиске разра­
ботчиков штат

Персональная поддержка.
Самообслуживание. 
Условно-бесплатное поль­
зование. 
Совместное создание. 
Индивидуальное или груп­
повое обучение

Малый бизнес и средний 
бизнес, которым нужны 
недорогие системы учета 
«1С» без существенных 
доработок. 
Клиенты, которым нужны 
разработки по оптимиза­
ции внутренних процессов

Основные ресурсы Каналы сбыта

Помещение. 
Персонал. 
Финансы. 
Лицензия «1С». 
Маркетплейс «1С»

Через сайт. 
Через офис. 
Через соц. сети. 
Через партнерские каналы

Структура расходов Потоки выручки

Заработная плата сотрудникам. 
Оплата налогов. 
Оплата лицензии франчайзинга «1С». 
Оплата доступа к электронным ресурсам «1С». 
Оплата аренды помещения. 
Оплата аренды data-center. 
Оплата сторонним разработчикам за разработки. 
Траты на повышение мотивации персонала

Аренда облаков «1С». 
Выручка от разработки новых ПО. 
Выручка от доработок старых ПО. 
Выручка от продаж на маркетплейсе.
 Выручка от консалтинга
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происходить полная окупаемость данных затрат и в 
дальнейшем фирма начнет получать прибыль в раз-
резе каждого клиента. Далее по истечении срока 
полутора лет фирма планирует получать прибыль, с 
каждым месяцем значительно растущую. В качестве 
источников финансирования деятельности компа-
нии на первых годах ее жизнедеятельности высту-
пают собственные средства собственников фирмы 
и участие инвесторов. Поскольку рост прибыли ожи-
дается вполне привлекательным, то есть надежда, 
что будет несложно привлекать инвесторов для от-
крытия данного бизнеса. 

Стратегическое видение компании — в течение 
пяти лет стать второй крупнейшей компанией-агре-
гатором разработок и продаж вспомогательного 
программного обеспечения на базе платформы «1С», 
а также крупной компанией по продажам и сопро-
вождению недорогих типовых продуктов фирмы 
«1С» в облаке для малого бизнеса.

Для достижения побед в конкурентной борьбе 
необходимо поставить конкретные и измеримые 
цели, тесно связанные с миссией и стратегическим 
видением компании. Стратегическая цель — увели-
чение доли рынка и увеличение ассортимента про-
дукции компании, которая будет вторым крупней-
шим агрегатором ПО для «1С», приблизившись к 
INFOSTART. Финансовая цель — увеличение при-
были до уровня крупных десяти конкурентов фирмы 
«Ильтаир».

Стратегический план управленческих решений 
для достижения стратегического видения составлен 
на пять лет и представлен в табл. 6, в котором стра-
тегические цели декомпозированы, измеримы и 
поддаются управлению. Каждая стратегическая цель 
имеет связь с так называемыми перспективами, при 
этом перспективы могут у разных компаний отли-
чаться. Например, у государственных и коммерче-
ских организаций могут быть разные перспективы. 
В этом случае компания является коммерческой, 
поэтому согласно рекомендациям перспективы будут 
следующие: финансы, клиенты, процессы, обучение 
и развитие [6].

Таблица 7

Стратегический план управленческих решений

Перспектива Цель

Финансы 1. Увеличение доли рынка.
2. Увеличение прибыли.
3. Снижение себестоимости услуг.
4. Обеспечение темпов роста продаж выше 
рыночных

Клиенты 1. Увеличение числа клиентов.
2. Повышение удовлетворенности клиентов.
3. Удержание старых клиентов.
4. Увеличение каналов сбыта продукции.

Перспектива Цель

5. Рост числа клиентов по перспективным 
направлениям деятельности

Бизнес-процессы 1. Рост производительности сотрудников.
2. Своевременное выполнение работ.
3. Повышение качества работ.
4. Улучшение и развитие площадки для раз­
мещения программных продуктов сторон­
ними разработчиками.
5. Развитие системы взаимодействия со 
сторонними разработчиками.
6. Использование новых технологий и инно­
ваций.
7. Разработка инноваций, технологий

Обучение и рост 1. Повышение квалификации сотрудников.
2. Поиск компетентных сотрудников.
3. Повышение удовлетворенности персо­
нала.
4. Стимулирование сотрудников.
5. Проведение образовательных форумов, 
встреч.
6. Проведение обучающих курсов

Рассмотрим методику составления СПП на при-
мере фирмы «Ильтаир», которая более подробно 
описана с практической точки зрения в документа-
ции группы компаний «Современные технологии» 
для программного продукта Business Studio [7]. Прог-
раммный продукт пользуется успехом на российском 
рынке систем моделирования бизнеса, в частности, 
по данным самой компании, более 180 вузов и школ 
бизнеса используют их программу для решения 
практических задач и обучения студентов и слуша-
телей [5].

На первом этапе для достижения стратегического 
видения в будущем в долгосрочной перспективе (от 
трех до пяти лет) необходимо составить Стратегиче-
ский план управленческих решений (стратегию), 
который состоит из стратегических целей четырех 
перспектив. По общим рекомендациям не следует 
задавать слишком много стратегических целей, на 
практике достаточно в общей сумме задавать до  
25 стратегических целей, при этом они должны быть 
наиболее значимыми для достижения стратегиче-
ского видения, измеримыми и поддаваться влиянию 
для достижения.

На втором этапе необходимо составить стратеги-
ческую карту, которая представляет собой связанные 
стратегические цели перспектив причинно-следст-
венными цепочками. Данные связи дают четкое 
представление о влиянии достижения одних страте-
гических целей на достижение других, что, в свою 
очередь, приводит к достижению общей стратегии 
компании, также связи дают представление, как 
СПП доходит до нижестоящих структурных единиц 
компании. На рис. 5 представлена стратегическая 
карта для новой фирмы «Ильтаир».

Окончание табл. 7
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Как видно из этой карты, для новой IT-фирмы 
«Ильтаир» (как, впрочем, и для всей IT-сферы) боль-
шую роль в достижении стратегического плана (да 
и вообще благоприятной и высокоэффективной эко-
номической обстановки) имеет перспектива обуче-
ния и роста. Так, например, огромное внимание и 
средства на развитие и обучение персонала уделяют 
такие успешные компании, как Google, Microsoft, 
Mail.Ru Group, «Яндекс», Rambler&Co IBS, HeadHunter 
и др. [3]. 

Согласно плану достижения требуемых стратеги-
ческих результатов (см. рис 5) после последова-
тельных шагов по составлению стратегических целей 
(стратегии), связыванию их в стратегической карте 
и назначению целям конкретных измеримых пока-
зателей согласно системе сбалансированных пока-
зателей, необходимо определить конкретный ком-
плекс мероприятий и программ для достижения 
намеченных целевых показателей. Для каждого по-
казателя менеджмент компании должен выделить 
определенные и достаточные финансовые, челове-
ческие или материальные ресурсы, которые, со-
гласно Р. Каплану и Д. Нортону, называются стра-
тегическими инициативами, благодаря которым в 
дальнейшем достигается требуемый результат [7]. 
Стратегические инициативы представляют собой 
стратегические мероприятия, или стратегические 
программы — у разных авторов разные определения, 
но смысл остается тем же.

Среди общих рекомендаций по составлению стра-
тегических программ можно выделить анализ уже 

существующих программ в компании, и, если они 
уже существуют, то пересмотреть их соответствие 
стратегическим целям компании. В случае, если их 
реализация крайне сомнительна для достижения це-
лей, то стоит их исключить из списка стратегических 
мероприятий. Еще одной из рекомендаций служит 
составление приоритетов для стратегических прог-
рамм, например, среди программ можно выбрать те 
программы, которые наименее требовательны к бюд-
жету, или те, которые соблюдают наилучший баланс 
приобретаемых выгод и использования бюджета 
компании [2]. В табл. 8 представлены программы для 
достижения выполнения целевых показателей ком-
пании «Ильтаир».

Для определения набора услуг и стимулов для 
мотивации и удовлетворенности сотрудников следует 
исходить из выделяемого бюджета компании. 

Проведем оценку приоритетов стратегических 
программ для того, чтобы можно было наглядно 
иметь представление о степени соответствия прог-
рамм стратегическому плану, затратах, длительности 
проведения, масштабе проведения, рисков и прочих 
факторов. Далее, исходя полученной информации, 
можно будет выделить приоритетные и не очень 
приоритетные программы для реализации. В табл. 9 
представлены результаты проделанного анализа по 
критериям, которые были предложены в источнике 
[10].

Исходя из табл. 9, можно увидеть, что часть прог-
рамм сильно соответствует критериям, а часть — 
слабо. Например, стимулирование сотрудников  

Рис. 5. Стратегическая карта фирмы «Ильтаир»
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Таблица 8

 Комплекс мероприятий по достижению целевых показателей

Перспектива / Цель № Мероприятия

Ф
ин

ан
сы

1 Увеличение доли рынка 1 Инвестировать в разработку и продажи по секторам экономики пользующихся «1С» 
спросом программ

2 Создавать офисы в больших городах

3 Масштабировать бизнес в других странах

2 Увеличение прибыли 1 Расширять, анализировать ассортимент продукции по различным направлениям

2 Создать свой бренд (стили, логотип, фирменные цвета и т.д.)

3 Внедрить CRM как мощный инструмент для анализа и принятия правильных решений

3 Снижение себестоимости услуг 1 Инвестировать в совершенствование технологий и проверку качества

4 Обеспечение темпов роста 
продаж выше рыночных

1 Внедрить систему KPI для отдела продаж

2 Искать компетентных менеджеров продаж по портфолио работы

3 Инвестировать в контент-маркетинг, контекстную рекламу, SEO

4 Повышение конверсии главного сайта компании

Б
из

не
с-

пр
оц

ес
сы

1 Рост производительности 
сотрудников

1 Обеспечение сотрудников современным производительным оборудованием

2 Стимулирование сотрудников с помощью KPI

2 Своевременное выполнение 
работ

1 Ввести календарь задач, напоминаний, приоритетов, дедлайны

2 Ввести и стимулировать систему взаимопомощи между сотрудниками с целью выпол­
нения задач в срок

3 Предлагать систему оплат подработок во внерабочее время для своевременного реше­
ния ближайших задач

4 Стимулирование сотрудников с помощью KPI

3 Повышение качества работ 1 Создать систему проверки качества работ

2 Предоставить доступ ко всей необходимой информации

3 Дать возможность сотрудникам самим создавать команды реализации задач

4 Принимать и выполнять от сотрудников пожелания по работе, например, организация 
обучения, проведение выездного анализа для понимания задач, если это требуется

5 Организация зоны отдыха, спортивного уголка, командной игры на свежем воздухе во 
время перерывов

6 Стимулирование сотрудников с помощью KPI

4 Улучшение и развитие пло­
щадки для размещения про­
граммных продуктов

1 Ввести должность менеджер по развитию

2 Проводить мозговые штурмы

3 Стимулирование инициатив от сотрудников

4 Привлекать аутсорсинг для развития площадки

5 Развитие системы взаимодей­
ствия со сторонними разработ­
чиками

1 Проводить рекламу для поиска сторонних разработчиков

2 Использовать более выгодное поощрение разработчиков не менее чем на 10%, в отли­
чие от INFOSTART

3 Проводить встречи, мероприятия, семинары, туристические походы с разработчиками

4 Рекомендовать перспективных, ответственных сторонних разработчиков на трудо­
устройство своим клиентам

6 Использование новых техноло­
гий и инноваций

1 Создать свою базу знаний по современным технологиям и методам разработки прог­
рамм 

2 Использование опыта работы инновационных senior-разработчиков в качестве шабло­
нов по разработке новых программ

3 Стимулирование сотрудников на постоянное использование новых методик разработки 
с помощью KPI

7 Разработка инноваций, техно­
логий

1 Создавать рабочие группы по разработке инноваций, куда будут входить собственные 
и сторонние талантливые и творческие разработчики

2 Создавать выделенные офисы и необходимые ресурсы талантливым сотрудникам для 
инновационной деятельности

3 Стимулирование сотрудников на разработку востребованных инноваций с помощью 
KPI
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с помощью KPI хорошо соответствует достижению 
стратегии компании, а выплата квартальных бону-
сов, 13-й зарплаты недостаточно соответствуют, по-
этому можно ее внедрять одной из последних. Также 
следует отметить, что многие программы, связанные 
с обучением и ростом, не на все 100% удовлетворяют 
критериям. Однако все же следует уделять этим прог-
раммам тоже большое внимание, поскольку в IT-
сфере в эпоху большой конкуренции необходимо 
создавать сотрудникам по возможности максимально 
комфортные условия труда, так как от этого будет 
решаться в дальнейшем вопрос об их желании оста-
ваться работать в компании и быть лояльным и вер-
ным в достижении стратегии компании. Часто со-
трудникам не всегда требуется высокая зарплата, 
достаточно иметь среднюю по рынку заработную 
плату. 

В большинстве случаях сотруднику нужны бла-
гоприятный психологический климат в коллективе, 
дружеское отношение, желание быть в команде, 
иметь интересную работу, словом, чувствовать себя, 
как в семье, в обмен на его профессиональные 
услуги. Поэтому планируется в компании вести 
тщательный контроль над исполнением создания 
комфортных условий работы, роста профессиональ-
ного развития сотрудников, увеличения индекса 
«счастья» сотрудников от работы в компании «Иль-
таир». Конечно, не все программы будут дешево 
обходиться бюджету, поэтому вначале требуется 
внедрить именно те программы, от которых будет 
максимальный эффект как для большинства со-
трудников, так и для компании. В дальнейшем, по 
мере роста финансового развития компании, дан-
ные программы следует расширять. Динамика по-
казателей рентабельности организации после реа-
лизации комплекса мероприятий представлена на 
рис. 6.

 

Рис. 6. Динамика показателей рентабельности 
организации после реализации мероприятий

Анализ рис. 6 свидетельствует о благоприятной 
тенденции, что позволяет сделать вывод об эффек-
тивности предложенных авторами мероприятий.

4. ОБСУЖДЕНИЕ И ЗАКЛЮЧЕНИЕ	

На сегодняшний момент из-за глобальной авто-
матизации и развития ИТ-технологий складывается 
ситуация, при которой с каждым годом возрастает 
конкуренция среди IT-компаний. Для успешного 
конкурирования в ИТ-индустрии необходимо пони-
мать, чем компания должна заниматься, какой 
спектр услуг оказывать, определить, для какого 
рынка ее продукты и на каких клиентов ей ориен-
тироваться. По-другому говоря, компании необхо-
димо составить успешную бизнес-модель поведения 
на рынке.

В качестве компании для построения бизнес-мо-
дели была выбрана новая фирма «1С»: Франчайзи. 
Для построения успешной бизнес-модели был про-
веден анализ внешней среды. По уровням анализа 
внешней среды были использованы методы анализа 
макросреды, методы анализа отраслевого окружения 
и методы анализа непосредственного рынка компа-
нии. Для проведения анализа внешней среды были 
использованы наиболее популярные и результатив-
ные методы, которые показывают фирму под раз-
ными углами, позволяющими выявить, как влияют 
на компании различные внешние факторы, на какие 
движущие силы отрасли следует обратить внимание, 
чтобы оставаться в тренде. При анализе макросреды 
были выявлены различные факторы, которые могут 
повлиять на нас, но мы, в свою очередь, на них не 
можем повлиять. По таким факторам были разрабо-
таны управленческие рекомендации, которые позво-
ляют снизить их негативные воздействия на эконо-
мическую деятельность фирмы. В рамках анализа 
потребителей были определены сегменты потреби-
телей, среди которых был рассмотрен один из наи-
более важных. Для данного сегмента был описан 
портрет потенциального потребителя, сформировано 
ценностное предложение, т.е. была сформирована 
бизнес-идея. Это ценностное предложение с по-
мощью анкетирования потенциальных потребителей 
доработали до того состояния, при котором потре-
бители приобретали бы «Ильтаир»-продукт. Среди 
анкетируемых были как руководители IT-отделов, 
так и собственники IT-фирм. В рамках проведения 
анализа конкурентов были проанализированы из-
вестные ближайшие конкуренты, выявлены их силь-
ные и слабые стороны, обозначившие себя на карте 
позиционирования конкурентов, сформировано 
конкурентное преимущество «Ильтаира», в котором 
показано, в чем мы лучше своих конкурентов. 

На основе проведенного анализа внешней и внут-
ренней среды была составлена бизнес-модель, ко-
торая показывает основные процессы формирования 
ценности и план всего бизнеса «Ильтаира».
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Для новой компании была сформирована ее мис-
сия, стратегическое видение себя в течение несколь-
ких лет. Для достижения стратегического видения был 
составлен Стратегический план управленческих ре-
шений. Для достижения стратегического плана был 
использованы популярные стратегические инстру-
менты — стратегическая карта и система сбаланси-
рованных показателей. На стратегической карте по-
казаны связи между различными целями стратегиче-
ского плана, тем самым стало понятно, что все цели 
плана взаимосвязаны и невыполнение какой-либо 
одной из целей может отразиться на невыполнении 
зависящих от нее целей. Чтобы выполнить постав-
ленные целевые показатели, были разработаны стра-

тегические мероприятия для достижения целевых 
значений. Для понимания приоритетности выполне-
ния стратегических мероприятий была разработана 
матрица приоритетов, согласно которой были рас-
смотрены более подробно несколько наиболее прио-
ритетных стратегических мероприятий. Среди них 
была разработка KPI разработчиков для мотивирова-
ния сотрудников для наиболее эффективного дости-
жения стратегического плана согласно приоритетно-
сти решаемых задач. Другим рассматриваемым стра-
тегическим мероприятием был анализ ассорти-
ментной продукции и его рост. Для этого был 
использован инструмент ABC-анализа, который по-
зволил выделить наиболее ключевые продукты.
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