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Исходная информация: 

1. объект исследования: ГК «ХХХ» (производством и продажей оборудования для объектов 
пищевой промышленности, общественного питания и розницы);

2. проблемы ГК «ХХХ» - серьезные нарушения в технологии взаимодействия как внутри 
компании, так и с потенциальными заказчиками (клиентами);

3. цель – разработка мероприятий, ориентированных на становление проектного 
управления в ГК «ХХХ»;

4. задачи:
- изучение теоретических основ управления проектами в компании, систем управления 

проектами, управления проектно-ориентированной компанией и т.д.;
- проведение в ГК «ХХХ» исследования ее работы по проектам, оценки соответствия ее 

деятельности  требуемому уровню;
- выявление на базе проведенного SWOT- и PEST- анализа ключевых моментов, 

оказывающих влияние на проектную деятельность ГК «ХХХ»;
- разработка рекомендаций и мероприятий перевода ГК «ХХХ» на проектное управление.



Анализ видов и последствий отказов 
(FMEA)  

Выводы по проведенному анализу (Кр больше 150):
- Неправильное предоставление информации о закупках в «Отдел товара»;
- Задержка в таможенной очистке;
- Неправильный расчет вспомогательных материалов для проведения монтажа (неверно 

составленная спецификация на оборудование);
- Задержка в заказе вспомогательных материалов для проведения монтажа;
- Неправильное распределение человеческих ресурсов для проведения монтажа;
- Несоблюдение сроков монтажа оборудования.

Необходимо немедленное вмешательство и проведения ряда мероприятий по 
усовершенствованию/ пересмотру технологии работы компании и разработки 
методологии.

Кр – коэффициент, который показывает, какие возможные отказы (и их причины) являются наиболее 
существенными, а, следовательно, по каким из них следует принимать предупреждающие меры в 
первую очередь



Диаграмма Исикавы («рыбий скелет»)

Неудачная
реализация

проекта

Персонал

Недостаточная квалификация
специалистов

Недостаточная мотивация
специалистов

Недостаточные сосредоточенность
и внимание рабочих

Большой уровень стресса и 
накопленная усталость

Оборудование

Несвоевременное
обеспечение всп. материалами

Задержки в производстве
и доставке

Поломка оборудования
при монтаже

Нет прямого взаимодействия
с производителями оборудования

Программное обеспечение

Устаревшая компьютерная
техника

Поломка оборудования
при транспортировке

Отсутствие 
специализированного ПО

Работа компании
осуществляется в 2 версиях 1 С

Нет единой базы
оборудования

Взаимодействие отделов

Нет четко написанных
бизнес-процессов

Не разработана структура
по управлению проектами Отсутствие утвержденных

должностных инструкций

Нет руководителей
отделов

Сотрудники дублируют
операции друг друга

Сотрудники выполняют
лишние операции

Низкая гибкость отделов
и сотрудников

Неоптимальное распределение
ответственности

Технология

Передача запроса с
опозданием

Долгая обработка
запроса клиента

Некорректно-составленное
техническое задание

Некорректно-разработанный
эскиз или рабочий проект

Завышенные цены в 
коммерческом предложении

Неправильно-построенная
защита проекта и КП

Неправильная передача
информации в “О.т.”

Задержка в таможенной
очистке

Технология

Неправильный расчет
всп. материалов

Неправильное распределение
человеческих ресурсов

Неверно-составленная
спецификация

Задержка в заказе
всп. материалов

Завышенные цены в 
коммерческом предложении

Опоздание в заказе
транспорта

Сбои в работе транспортной
компании

Несоблюдение сроков
монтажа

Несоответствие доставленного
оборудования КП

Нет планирования
работы

Не назначаются 
ответственные за проект

Нет контроля
за выполнением проекта



Анализ сильных и слабых сторон ГК «ХХХ» 
(анализ цепочки создания ценностей, SNW-анализ)

Сильные стороны компании:
- наличие собственного производства («Промышленный холод»);
- продвижение сайтов компании;
- распределение запроса по отделам компании;
- контакты с поставщиками и производителями оборудования;
- разработка дизайн-проекта.
Данные позиции не окажут особого влияния на рост прибыли компании, единственное, 

позиция «продвижение сайтов компании», позволяет поступать большему количеству 
запросов и, соответственно, есть шанс увеличения прибыли.

Слабыми сторонами компании являются:
- неправильная передача информации между отделами;
- отсутствие регламентированных бизнес-процессов;
- отсутствие планирования работы;
- отсутствие ответственных за реализацию этапов (фаз) проекта;
- неадекватная организационная структура компании;
- неформализованный процесс  управления проектами;
- низкая квалификация персонала;
- отсутствие специализированного ПО;
- периодические сбои на различных этапах реализации проектов.
Из перечня слабых сторон видно, что они присутствуют на всех этапах работы компании, а 

также во взаимодействии руководства с сотрудниками (персоналом) компании. 



Требования собственников

Финансовые требования:

- уровнем рентабельности – минимум 23 %;

- минимальный оборот компании (продажа оборудования) – 10 млн. руб.

Нефинансовые требования:

- продавать оборудования только для сфер общественного питания и розничных продаж 
(ритейла);

- переманивать сотрудников из смежных компаний (компаний-конкурентов);

- нанимать сотрудников при наличии клиентской базы;

- восстановить имидж компании на рынке;

- если будет взаимодействие с клиентами от собственников – «не уронить лицо»;

- не брать кредитов.



Слабые стороны ГК «XXX»:

- неправильная передача информации между отделами;
- отсутствие регламентированных бизнес-процессов;
- отсутствие планирования работы;
- отсутствие ответственных за реализацию этапов (фаз) проекта;
- неадекватная организационная структура компании;
- неформализованный процесс  управления проектами;
- низкая квалификация персонала;
- отсутствие специализированного ПО;
- периодические сбои на различных этапах реализации проектов.



Пути развития ГК «XXX» 
(ориентирование компании на проектное управление):

1. разработать методику взаимодействия отделов;
2. разработать процесс управления в ГК «ХХХ»;
3. разработать методику проведения контроля за процессами работы в ГК 

«ХХХ»;
4. смоделировать ключевые бизнес-процессы;
5. разработать методику планирования работ;
6. разработать структуру компании, ориентированную на проектное 

управление;
7. пригласить высококвалифицированных специалистов или тренеров для 

сотрудников ГК «ХХХ»;
8. назначить ответственных за исполнение фаз проекта или пригласить 

высококвалифицированных специалистов;
9. обучить сотрудников методам предупреждения брака при оказании услуг.



Мероприятия по ориентированию ГК «ХХХ» на 
проектное управление:

1 Формирование команды проекта по проведению изменений
2. Составление плана проекта по проведению изменений
3. Разработка структуры взаимодействия отделов
4. Моделирование бизнес-процессов ГК «ХХХ» 
5. Поиск новых специалистов в ГК «ХХХ"
6. Подготовка сотрудников ГК «ХХХ" к изменениям в компании

- Анализ «силового поля» в ГК «ХХХ"
- Подготовка сотрудников ГК «ХХХ" к изменениям в компании
- Проведение тренингов для оценки и обеспеспечение готовности к изменениям
- Подготовка к переходному процессу
- Работа над корпоративной культурой

7. Специализированное программное обеспечение
8. Оценка ожидаемых выгод



Сокращенный план проекта по проведению мероприятий по 
ориентированию ГК «ХХХ» на проектное управление:

Ид. Название Длительность Начало Окончание

1 Ориентирование ГК «ХХХ» на проектное управление 55.д 16.01.2012 30.03.2012

2 Совещание по проведению изменений 2.д 16.01.2012 17.01.2012

6 Команда проекта по проведению изменений 6.д 18.01.2012 25.01.2012

10 Назначение ответственных по проведению изменений 8.д 26.01.2012 06.02.2012

16 Разработка методики взаимодействия отделов 17.д 07.02.2012 29.02.2012

23 Разработка процессов управления в ГК «ХХХ» 6.д 07.02.2012 14.02.2012

27
Разработка методики проведения контроля за процессами 
работы в ГК «ХХХ»

6.д 15.02.2012 22.02.2012

31 Разработка бизнес-процессов ГК «ХХХ» 8.д 07.02.2012 16.02.2012

35 Поиск новых специалистов в ГК «ХХХ" 7.д 07.02.2012 15.02.2012

41 Подготовка сотрудников ГК «ХХХ" к изменениям в компании 27.д 07.02.2012 14.03.2012

46 Должностные инструкции 30.д 07.02.2012 19.03.2012

55 Специализированное программное обеспечение 38.д 07.02.2012 29.03.2012

71 Разработки и нововведения 1.д 30.03.2012 30.03.2012

74 Сотрудники готовы и согласны с изменениями в компании 0.д 30.03.2012 30.03.2012



Наглядное изображение плана проекта



Организационная структура ГК «ХХХ»

Исполнительный директор Курганский О.Б.

1. организация работы технического 
обеспечения проектов;
2. управление проектами;

Старший 
проектировщик Вакансия

1. разработка эскиза 
проекта;
2. разработка проекта на 
основе утвержденной 
спецификации;

Отдел проектирования

Основные функции Состав отдела

Проектировщики:
1. Власенко В.;
2. Осипов Д.;
3. Бышенко Е.

Начальник отдела
товара Вакансия

1. поиск новых 
поставщиков;
2. проведение 
переговоров;
3. таможенная очистка;

Отдел товара

Основные функции Состав отдела

Менеджер импортной
логистики:
Матюшкин А.

Начальник 
технического отдела Князьков А.А.

Приоритетное направление:
- монтаж оборудования;
- сервисное обслуживание.

Технический отдел

Основные функции Состав отдела

Инженеры

Специалисты по
ремонту

:
1.

:
1.
Менеджеры по
закупу б/у 
оборудования:
1. Ефимов М.

1. прием-выдача
оборудования;
2. погрузо-разгрузочные
работы;
3. комплектование
материалов и 
оборудования для
отгрузки;
4. учет материалов,
оборудования и зап.
частей;
5. выписка отгрузочных
документов;

Кладовщики:
1.

:
аутсорсинг
Дизайнер1. разработка дизайн-

проекта;

1. поиск новых 
поставщиков;
2. заказ оборудования
(оперативный, плановый)
после утверждения
Заказчиком
спецификации;

:
1. Важенина Г.;
2. .

Менеджер закупок 
(снабжеения)

Джанаари М

1. создание 
ассортимента;
2. ценообразование;
3. создание складского
запаса;
4. 

. 
.

5
продвижение;
организация доставки

оборудования

:
1. Зайцева В.;
2. .

Менеджер товара

Адышева А

Поступление от менеджера
отдела продаж “Задания на 
разработку эскиза/проекта”

Согласование с руководителем
отдела разработанного эскиза/

проекта.

Передача согласованного 
эскиза/проекта в “Отдел продаж”

Поступление от менеджера
отдела продаж “Задания на 

закуп оборудования” Взаимодействие с :

1. оповещение за о приходе оборудования;
2.
3.

“Техническим отделом”

1 неделю 
 согласование сроков доставки оборудования;
 согласование сроков монтажа оборудования;

Ознакомление с 
планом проекта
по конкретному
объекту

Ознакомление с 
планом проекта
по конкретному
объекту

Ознакомление с 
планом проекта
по конкретному
объекту

Взаимодействие с

1. оповещение за  о
приходе оборудования;

1 неделю

менеджером :“Отдел продаж”

Взаимодействие с 
менеджером :“Отдела товара”

1. оповещение за  о
приходе оборудования;
2. при необходимости
освобождение места для 
хранения;

1 неделю

Взаимодействие с 
менеджером :

1. 

“Отдел продаж”

согласование сроков 
доставки оборудования;
2. согласование сроков 
монтажа оборудования;
3. получение окончательного
плана расстановки
оборудования;

Второстепенное 
направление:
- ремонт оборудования;
- после гарантийное 
обслуживание;
- приобретение б/у
оборудования, 
диагностика, продажа.

Руководитель “Отдела 
продаж” Сытник В.Г.

Руководитель “Отдела
магазиностроения” Ивашкина Т.В.

1. поиск клиентов;
2. проведение переговоров;

Поступление информации

о проекте, начало работы

Поступление информации

о проекте, начало работы
1. поиск клиентов;
2. проведение переговоров;

Генеральный директорКоммерческий директор

Бритиков А.В.
( %соучредитель компании 5 )

Хацкевич Н.В.
( %соучредитель компании 5 )

Поступление информации
о проекте, начало работы



Краткое описание ключевых бизнес-процессов ГК «ХХХ»

Поступление
запроса

По телефону

1. Занесение в
таблицу данных:
- о звонившем;
- о менеджере.

Через сайты

1. Формирование
карты-запроса;
2. Передача в  

руководителю
“Отдела продаж”

Проведение
переговоров

1. Создание 
технического
задания по 
разработанному
и утвержденному
шаблону

Сек ретарь

Менеджер отдела маркетинга

Согласование
ТЗ с Заказчиком

1. Доработка 
технического
задания
2. Утверждение
технического
задания

Менеджер отдела продаж

Начало
совместной 

работы
(Начало проекта)

Разработка 
договора

1. Разработка
договора по 
продаже 
оборудования;
2. Согласование с
руководителем
“Отдела продаж”

Менеджер отдела продаж

Разработка 
технологического проекта 

и/или дизайн-проекта

1. Разработка
ведется согласно
технического 
задания;
2. Согласование с
руководителем
“Отдела
проектирования”

Проек тировщ ик
Разработка

спецификации (КП)
на оборудование

1. Разработка
ведется  на 
основании ТЗ  и
проек та (эск иза)
2. Согласование с
руководителем
“Отдела продаж”

Менеджер отдела продаж

Разработка
договора на 

монтаж

1. Разработка
ведется согласно
спецификации
2. Согласование с
руководителями
“Технического
отдела” и “Отдела
продаж”

Менеджер технического отдела

Передача договоров, 
проекта, спецификации

Заказчику

Менеджер отдела продаж

Разработка 
паспорта

сделки

1. Разработка
на основании
спецификации;

2. Согласование с
руководителем
“Отдела продаж”

Менеджер отдела продаж

Создание счета на 
оборудование

Менеджер отдела продаж

1. Разработка
ведется согласно
спец и фи кац и и
2. Согласовани е с
руководи телем
“Отдела продаж ”

. Подпи сани е счета3

Передача счета
Заказчику

Менеджер отдела продаж

1. Согласование
и утверждение
счета Заказчиком

Счет
оплачен

Заказчиком

Разработка плана
проекта

Руководитель  проек тов

1. Согласование
плана проекта с 
руководителями
отделов

Утверждение
договора

Руководитель  отдела продаж

1. Согласование
договора у:
- Финансового
директора;
- Коммерческого
директора;
2. Утверждение
договора у
Генерального д-ра

Передача плана
проекта Заказчику

Руководитель  проек тов

1. Согласование
и утверждение
плана проек та
Заказчиком

Заказ
оборудования

Менеджер отдела товара

1. Заказ 
оборудования
производится в 
соответствии с КП;
2. Заказ 
контролирует
руководитель
отдела товара

Ожидание заказа
(отечественное
оборудование)

1. Извещ ение
о готовности к
отгрузке 

руководителей
отделов за 1 
неделю;

Менеджер отдела товара

1. Таможенная
очи стка;
2. Извещени е
о готовности  к
отгрузке 
руководи телей
отделов за 1 неделю

Менеджер отдела товара
Ожидание заказа

(импортное
оборудование)

Доставка
оборудования

Менеджер отдела товара

1. 

;
2. 

Согласование
даты отгрузки
с Заказчиком

Заказ 
доставки в
транспортной
компании по карте
доставки

Оборудование
готово к
отгрузке

Оборудование
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Оценка ожидаемых затрат в ГК «ХХХ»
Исходы выгод: пессимистичный (П), реалистичный (Р) и оптимистичный (О).

№ Наименование затрат
Варианты, руб.

П Р О
1 разработка методики взаимодействия отделов 15 000 5 000 0
2 разработка процессов управления в ГК «ХХХ» 15 000 5 000 0

3
разработка методики проведения контроля за 
процессами работы в ГК «ХХХ»

15 000 5 000 0

4 моделирование бизнес-процессов ГК «ХХХ» 15 000 5 000 0
5 поиск новых специалистов в ГК «ХХХ" 100 000 30 000 15 000

6 зарплата специалистам 450 000 200 000 100 000

7
подготовка сотрудников ГК «ХХХ" к изменениям в 
компании

7.1 тренинги 100 000 40 000 20 000

7.2
разработать наглядную документацию по 
информированию (стенды, листовки)

50 000 15 000 5 000

7.3 другие мероприятия 40 000 20 000 0
8 специализированное программное обеспечение

8.1 Microsoft Office Project 2010 35 400 17 700 12 280
8.2 BizAgi Process modeler 3 600 0 0

ИТОГО 839 000 342 700 152 280



Оценка ожидаемых выгод в ГК «ХХХ»

№ Перечень ожидаемых выгод
Варианты, %

П Р О
1 появление гарантий достижения, как общих целей, так и второстепенных целей и задач проекта - + +
2 сбалансированность интересов всех участников взаимодействия + + +
3 установление единого порядка и условий реализации бизнес-процессов - + +
4 очерчивание границы ответственности взаимодействующих отделов (подразделений) + + +

5 общее повышение результативности и эффективности деятельности предприятия - + +

6
обеспечение заданных показателей результативности и эффективности единого процесса деятельности 
организации, в реализации которого принимают совместное участие структурные подразделения, 
отделы, работники и специалисты, на основе распределения полномочий и ответственности

+ + +

7 сокращение издержек за счёт формализации процессов 5 10 20
8 ГК «ФЕАМ» может существенно увеличить свою прибыль +/- + ++
9 повышение производительности и рентабельности +/- + ++

10
общее снижение себестоимости и, соответственно, затрат на приобретение оборудования или 
его производства

- + ++

11 качественная реализация (исполнение) проектов +/- + ++
12 нацеленность на решение стратегических задач - + +
13 повышение эффективности труда сотрудников и руководителей подразделений +/- + ++
14 у руководителей улучшиться качество и характер обсуждений и принятия решений +/- + ++

15
появление заинтересованности со стороны рядовых сотрудников (пытливость, желание 
завершить успешно проект, снижение вмешательства со стороны)

+/- + ++



Оценка ожидаемой прибыли в ГК «ХХХ»

№
Перечень ожидаемых 

прибылей
Пояснение

Варианты

П Р О

1 Оборот ГК «ХХХ» за месяц
до проведения мероприятий по 
проведению изменений оборот ГК «ХХХ» 
составлял от 2.5 до 4.5 млн. руб.

2.5..4.5
млн. 
руб.

8..12
млн. 
руб.

14.18
млн. 
руб.

2
Количество реализуемых 
проектов в месяц

в среднем в месяц количество 
реализуемых объектов в сферах пищевой 
промышленности, общественного 
питания и розничной торговли (ритейла) 
составляет от 10 до 14 проектов (без учета 
розничной продажи оборудования и 
расходных материалов) 

10..14 16..18 20..22 

3
Выплаты неустоек в месяц из-
за срывов договоренностей

в среднем сумма выплат неустоек в месяц 
составляла около 3% от стоимости 
проекта, то есть от 75 до 135 тыс. руб.

75..135
тыс. 
руб.

60..70
тыс. 
руб.

30..60
тыс. 
руб.

4 Размер скидок для Заказчика
процент скидок по одному проекту 
находится в пределах от 10 до 25 %

10..25 7..10 3..5



Спасибо за внимание.

Ваши вопросы?


	Slide 1
	Slide 2
	Slide 3
	Slide 4
	Slide 5
	Slide 6
	Slide 7
	Slide 8
	Slide 9
	Slide 10
	Slide 11
	Slide 12
	Slide 13
	Slide 14
	Slide 15
	Slide 16
	Slide 17

