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ПОВЫШЕНИЯ ЭФФЕКТИВНОСТИ 

ДЕЯТЕЛЬНОСТИ КОМПАНИИ 

В статье представлен обзор наиболее популярных социально-экономичес-
ких инструментов повышения эффективности деятельности компании 
на основе ясного формулирования цели с последующим ее каскадированием 
на все функциональные подразделения. Приводится пример использования 
методологии SMART в установлении цели компании и дается логическое 
обоснование одного из показателей достижения этой цели методом ее 
декомпозиции. 
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Ужесточение рыночных условий требует от компании слажен-

ной непрерывной работы по повышению эффективности деятель-
ности. В эту работу должны быть вовлечены все ее структурные 
подразделения, каждый сотрудник должен понимать направление 
развития компании и свою роль в этом процессе.  

Среди основных социально-экономических инструментов по-
вышения эффективности деятельности компании можно выделить 
такие, как оптимизация организационной структуры, развитие стра-
тегического управления, совершенствование мотивации персонала, 
построение производственной системы, внедрение принципов бе-
режливого производства и др. 

Цель данного исследования ― описать современные социально-
экономические инструменты повышения эффективности работы 
компании и привести примеры их использования в деятельности 
промышленного предприятия. Достижение поставленной цели воз-
можно, если решить следующие задачи: 

1) исследовать метод декомпозиции целей, помогающий ру-
ководству компаний объяснять работникам их вклад в достижение 
генеральной цели; 
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2) изучить принцип использования методологии SMART в фор-
мулировании ясной, четкой, достижимой цели; 

3) на примере промышленного предприятия рассмотреть при-
менение методологии SMART в формулировании цели с учетом ре-
зультатов ее финансово-хозяйственной деятельности за трехлетний 
период; 

4) раскрыть особенности использования метода дерева целей 
при каскадировании генеральной цели компании; 

5) обосновать необходимость использования данных социаль-
но-экономических инструментов в повышении эффективности дея-
тельности компании. 

Предметом исследования выступают управленческие инстру-
менты повышения эффективности деятельности в российских ком-
паниях. В качестве объекта исследования выбрана российская ком-
пания АО «Средне-Волжский механический завод». 

Основные результаты исследования, изложенные в статье, 
получены на основе применения общенаучных методов системно-
го и комплексного подходов, а также традиционных приемов эко-
номического анализа (наблюдение, сравнение) и нетрадиционных 
(эвристические приемы). Исследования основываются на изучении 
нормативно-правовой базы в области производительности труда и 
наблюдениях проблем, связанных с ростом эффективности, в рос-
сийских компаниях в течение последних трех лет.  

Одним из актуальных социально-экономических инструментов 
повышения производительности труда и эффективности бизнеса в 
целом по праву считается метод декомпозиции целей, который реа-
лизуется путем повышения точности планирования и верного рас-
пределения между подразделениями компании зон ответственно-
сти. Декомпозицию целей часто представляют в виде дерева целей, в 
котором фиксируются как финансовые, так и натуральные показа-
тели, необходимые для достижения стратегических целей, закреп-
ляются ответственные за их достижение, назначаются исполнители. 
Кроме того, тесная взаимосвязь ключевых показателей эффектив-
ности с декомпозированными целями стимулирует персонал к дос-
тижению стратегических целей всей компании. 

Концепцию «дерева целей» впервые предложили в 1957 г. аме-
риканские исследователи Чарльз Уэст Черчмен и Рассел Линкольн 
Акофф, которые внесли значительный вклад в область науки управ-
ления, исследование операций и теорию систем. Свое название дан-
ная концепция получила в связи с тем, что вся совокупность распо-
ложенных по уровням целей похожа на перевернутое дерево [6]. 
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Дерево целей представляет собой структурированное, постро-
енное по принципу иерархии многообразие целей экономической 
системы, программы или плана, в котором выделены генеральная 
цель («вершина дерева»); подчиненные ей подцели первого, второго 
и последующего уровней («ветви дерева») [2]. 

Генеральная цель определяет направление функционирования 
компании в соответствии с заданными или желаемыми условиями 
(применяемой технологией, ассортиментом, объемом производства, 
типом рынка и т.п.). Ее определение является важнейшим этапом в 
развитии компании, от верности ее формулировок зависит успеш-
ность ее реализации [1]. Вот почему руководству компании следует 
уделять пристальное внимание данному процессу. 

В 1981 г. вышла статья Джорджа Дорана, консультанта и быв-
шего директора по корпоративному планированию компании 
Washington Water Power Company, которая называлась «Есть умный 
(S.M.A.R.T.) способ постановки целей и задач руководства». Статья 
позволила расширить представления о процессе целеполагания, 
исследователи и практики стали активно использовать описанный 
в ней метод для формулирования целей, которые необходимо дос-
тичь. Само слово «smart» переводится с английского как «умный». 
Кроме того, под «умным» способом постановки целей понималась 
аналогичная аббревиатура, означавшая следующее: 

― S (specific) ― цель должна быть конкретной; 
― M (measurable) ― цель должна быть измеримой; 
― A (achievable) ― цель должна быть достижимой; 
― R (relevant) ― цель должна быть согласованной; 
― T (time bound) ― цель должна быть ограничена по времени [8]. 
Сформулированная Дораном теория способствовала устране-

нию обобщений и догадок, устанавливала четкие сроки достижения 
цели, а также выявляла ошибки. Метод получил широкое распро-
странение в различных сферах жизни, включая персональные цели. 

Необходимо отметить, что метод SMART впоследствии под-
вергся критике со стороны практиков менеджмента, утверждавших, 
что элементы А (achievable) и R (relevant) могут способствовать по-
становке низких целей, а так называемые высокие цели, обеспечи-
вающие наибольший уровень усилий и эффективности, могут быть 
проигнорированы на этапе их разработки.  

В реальном секторе экономики процесс постановки целей на-
чинается с осознания собственниками и руководством важности и 
необходимости использования системы планирования, постановки 
ясных измеримых целей.  
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Рассмотрим кейс одного из промышленных предприятий Са-
марской области, который продемонстрирует практическое приме-
нение метода декомпозиции целей и SMART-метода в процессе це-
леполагания для последующего повышения производительности 
труда и производственной эффективности ― АО «Средне-Волжский 
механический завод».  

Исследуемое предприятие относится к категории средних с 
численностью 225 человек. АО «Средне-Волжский механический 
завод» занимается производством серийной продукции, исполь-
зующейся нефтесервисными компаниями в технологии закачива-
ния скважин методом кумулятивной перфорации для увеличения 
нефтеотдачи пласта. В структуре завода три цеха. В цехе № 1 вы-
пускаются корпуса зарядов, в цехе № 2 ― корпуса перфорационных 
систем с каркасами, в цехе № 3 ― комплектующие для перфораци-
онных систем, выполняются коммерческие заказы по металлооб-
работке разной степени сложности [9].  

География поставок предприятия очень обширна. На внут-
реннем рынке потребителями являются такие компании, как ПАО 
«Газпром», ПАО «НК «Роснефть», крупные геологоразведочные ор-
ганизации. С продукцией, выпускаемой заводом, знакомы также и в 
странах ближнего и дальнего зарубежья. 

Прежде чем приступить к целеполаганию, необходимо тща-
тельно проанализировать деятельность предприятия в разрезе че-
тырех драйверов роста. К таким драйверам относятся: стратегиче-
ский, производственный, коммерческий и кадровый. Активизиро-
вать их можно как в отдельности, так и комплексно, что неизменно 
приведет к увеличению общей эффективности предприятия, росту 
производительности труда. 

В 2013 г. на заводе была внедрена система менеджмента каче-
ства, получен соответствующий сертификат. В 2017―2018 гг. пред-
приятие стало участником программы повышения производитель-
ности труда, в результате чего добилось существенных успехов в 
сокращении времени протекания процесса в трубном производст-
ве, что привело к росту производительности труда в этом цехе.  

Проанализировав текущую деятельность предприятия, можно 
выявить и проблемные области, препятствующие повышению про-
изводительности труда.  

Например, из графика валовой выручки АО «Средне-Волжский 
механический завод» (рис. 1) видно, что за рассматриваемый четы-
рехлетний период наблюдается незначительное ее снижение отно-
сительно 2018 г. из-за сокращения заказов.  
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Детальный анализ вклада каждого цеха в общую эффектив-
ность показывает низкую долю цеха № 3, что говорит о наличии в 
цехе организационных проблем, требующих решения. 

 

Рис. 1. Динамика валовой выручки АО «Средне-Волжский  
механический завод» за 2018-2021 гг. в разрезе цехов, млн руб. 

Среди основных причин, оказывающих негативное влияние на 
работу цеха № 3, можно выделить такие, как неполная загрузка обо-
рудования, отсутствие детального планирования и приоритетов по 
заказам, простои оборудования из-за переналадок, слабый оператив-
ный контроль и управление производственными ресурсами. Следст-
вием этого является упущенная выручка. Важно отметить, что весь 
объем коммерческих заказов проходит через цех № 3. Исходя из не-
полной загрузки оборудования, данный цех имеет высокий потенци-
ал в работе с коммерческими заказами [5]. 

В ходе исследования проведен детальный анализ текущего со-
стояния предприятия с составлением чек-листа проблемных облас-
тей по четырем драйверам производительности, построением диа-
граммы Исикавы, поиском ключевых причин методом «5 почему» с 
последующим их ранжированием, формулировкой главной про-
блемы и постановкой целей. 

Выявленная главная проблема заключается в том, что 54% от 
общего объема заказов цеха № 3 выполняются со срывами заплани-
рованных сроков, что влечет за собой кассовые разрывы в обеспече-
нии денежными средствами и не позволяет предприятию привле-
кать дополнительные заказы. А размер упущенной выручки состав-
ляет 101,9 млн руб. Иными словами, при существующей системе 
планирования предприятие не имеет возможности для увеличения 
объемов производства продукции.  

2018 Г. 2019 Г.  2020 Г.  2021 Г. 

Цех1 Цех2 Цех3 
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Зная ключевую проблему компании, воспользуемся методоло-
гией SMART для формулирования генеральной цели ― до конца 
2024 г. обеспечить рост выручки завода на 190 млн руб. (на 21%) от-
носительно выручки 2020 г. за счет эффективной организации про-
цесса планирования и увеличения доли коммерческих заказов, что 
приведет к росту производительности труда на 30%. 

В таблице 1 осуществлена проверка сформулированной цели 
по методологии SMART. 

Таблица 1 
Соответствие сформулированной цели методологии SMART 

Как видно из примера, использование методологии SMART по-
зволило компании четко сформулировать генеральную цель, кото-
рой она будет следовать в ближайшие 3 года.  

Показатель 
SMART 

Методология 
целеполагания 

Цель 

S 

Конкретная и ясная. 
Результаты должны быть сфор-
мулированы конкретно и ясно 

Результат сформули-
рован четко, он дости-
гается за счет эффек-
тивной организации 
процесса планирова-
ния и увеличения до-
ли коммерческих за-
казов 

M 

Измеримая. 
Результаты должны быть изме-
римы, чтобы можно было одно-
значно определить факт дости-
жения (не достижения) цели 

Рост выручки завода 
на 190 млн руб. (на 
21%) относительно 
выручки 2020 г.;  рост 
производительности 
труда на 30% 

A 

Достижимая. 
Результаты должны быть дос-
тижимы и одновременно амби-
циозны с точки зрения внешних 
факторов и внутренних ресурсов 

Проведенный анализ 
показал, что цех № 3  
имеет низкую загруз-
ку оборудования, есть 
потенциал ее увели-
чения до уровня 80% 

R 

Согласованная. 
Результаты должны быть согла-
сованы с содержанием задач и 
целей более высокого уровня, то 
есть работать на их реализацию 

Согласованность со 
стратегическими це-
лями развития пред-
приятия 

T 
Ограничена по времени. 
Определен конечный срок и по-
нятны промежуточные сроки 

Срок определен (3 го-
да) 
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Для успешной реализации намеченной цели необходимо кас-
кадировать ее на все подразделения компании, определить фронт 
работы каждого конкретного сотрудника [4, 7].  

Рассмотрим в качестве примера, как работает данный меха-
низм при декомпозиции показателя оборачиваемости запасов, от 
которого напрямую зависит реализация генеральной цели компа-
нии. 

На рисунке 2 представлен принцип каскадирования показате-
ля оборачиваемости запасов на функциональные подразделения 
предприятия. 

 

Рис. 2. Декомпозиция показателя оборачиваемости запасов  
на функциональные подразделения предприятия 

Логика расчета данного показателя заключается в следую-
щем:  

1) запасы = запасы готовой продукции + запасы незавершен-
ного производства + запасы сырья и материалов; 

2) выручка = объем реализации × цена реализации; 
3) период оборота запасов = (запасы ÷ выручка) × 365. 
Следуя данной логике, в формировании установленного пока-

зателя оборачиваемости запасов участвуют такие функциональные 
руководители, как технический директор, коммерческий директор, 
а также директор по закупкам и директор по сбыту, подчиненные 
коммерческому директору. Каждое из указанных лиц отвечает за 
достижение намеченного показателя, на основе которых формиру-

Период оборота 
запасов, дни 

ГЕНЕРАЛЬНЫЙ 
ДИРЕКТОР 

Запасы, руб. 

ТЕХНИЧЕСКИЙ 
ДИРЕКТОР 

Готовая 
продукция, руб. 

ДИРЕКТОР ПО 
СБЫТУ 

Незавершенное 
производство, руб. 

ТЕХНИЧЕСКИЙ 
ДИРЕКТОР 

Сырье и 
материалы, руб. 

ДИРЕКТОР ПО 
ЗАКУПКАМ 

Выручка, руб. 

КОММЕРЧЕСКИЙ 
ДИРЕКТОР 

Объем 
реализации, шт. 

ДИРЕКТОР ПО 
СБЫТУ 

Цена реализации, 
руб. 

ДИРЕКТОР ПО 
СБЫТУ  
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ются ключевые показатели эффективности (КПЭ). Дерево целей и 
КПЭ являются основными источниками наполнения инфоцентров 
компании и ее подразделений, на базе которых происходит регу-
лярный анализ достижения целей. В свою очередь, показатели КПЭ 
необходимы для справедливого расчета премии, могут отражаться 
на карьерных перспективах работников [2]. 

Важно отметить, что каждая российская компания должна са-
мостоятельно разрабатывать набор КПЭ, призванных помочь дос-
тижению намеченной генеральной цели.  

Таким образом, рассмотренные в статье современные социаль-
но-экономические инструменты повышения эффективности работы 
позволяют определить четкие контуры генеральной цели компании 
и тем самым упростить ее достижение, а декомпозиция генеральной 
цели с помощью дерева целей ― достичь ее с максимальной эффек-
тивностью.  
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