Пример разработки сбалансированной системы показателей 
	СБАЛАНСИРОВАННАЯ СИСТЕМА ООО «ХХХ» 2008 – 2009 ГГ.



	
	Стратегическая карта
	Сбалансированная система показателей
	План действий

	
	Цель: Ежегодное увеличение доли рынка «ХХХ»


	Стратегические цели
	Показатель
	Целевое значение
	Мероприятие 
	Бюджет

	Финансы
	

	· Прибыльность


	· Увеличение количества договоров
· Увеличение стоимости среднего договора
	· В 10 раз (200 млн.руб)
· На 30 % (до 900 – 950 т. руб)

	
	

	Клиенты
	
	· Больше клиентов

· Расширить географию (Тюменская обл., ЯНАО, ХМАО)

· Сформировать известность и репутацию в деловых кругах этих регионов

· Улучшить качество предоставляемых услуг


	· #  клиентов

· # клиентов в Тюмени и округах

· # потенциальных клиентов, знающих об ХХХ
· # клиентов с высоким уровнем удовлетворенности
	· 120 – 180 клиентов\год

· 30% - Тюмень, 70% - область и АО (мин. 7 городов региона)
· 1000
· 70%

	
	

	Внутренние процессы
	
	· Расширить отдел сбыта

· Оптимизировать снабжения

· Создать отдел маркетинга 

· Стандартизировать основные технологические и управленческие операции

	· # сотрудников (штат. и в\шт.) отдела

· # поставщиков

· Появление отдела

· Регламент взаимодействия служб
	· 10 (3\7)

· Увеличение на 30%

· 1

· 1
	
	

	Потенциал (ресурсы)
	
	· Создать отдел кадров

· Развитить нужные навыки
· Отработать систему внутреннего взаимодействия служб


	· Появление отдела
· Уменьшение количества рекламаций

· Снижение периода оказания услуг


	· 1

· На ?

· На ?

	
	

	Общий бюджет
	


СБАЛАНСИРОВАННАЯ СИСТЕМА ООО «ХХХ» 2008 – 2009 ГГ.: ЗОНЫ ОТВЕТСТВЕННОСТИ И КОНТРОЛЯ
	
	Стратегические цели
	Показатель
	Целевое значение

(План на год)
	Период сбора данных
	Ответственный

	Финансы
	Прибыльность


	Увеличение количества договоров
	В 10 раз (200 млн.руб)
	квартал
	Ген.директор

	
	
	Увеличение стоимости среднего договора
	· На 30 % (до 900 – 950 т. руб)
	квартал
	Ген.директор

	Клиенты
	Больше клиентов
	#  клиентов
	120 – 180 клиентов\год
	месяц
	Нач. отдела сбыта

	
	Расширить географию (Тюменская обл., ЯНАО, ХМАО)
	# клиентов в Тюмени и округах
	30% - Тюмень, 70% - область и АО (мин. 7 городов региона)
	квартал
	Нач. отдела снабжения

	
	Сформировать известность и репутацию в деловых кругах этих регионов
	# потенциальных клиентов, знающих об ХХХ
	1000
	квартал
	Нач. отдела маркетинга

	
	Улучшить качество предоставляемых услуг
	# клиентов с высоким уровнем удовлетворенности
	70%
	квартал
	Зам. директора по производству

	Внутренние процессы
	Расширить отдел сбыта
	# сотрудников (штат. и в\шт.) отдела
	10 (3\7)
	месяц
	Нач. отдела сбыта

	
	Оптимизировать снабжения
	# поставщиков
	Увеличение на 30%
	месяц
	Нач. отдела снабжения

	
	Создать отдел маркетинга 
	Появление отдела
	1
	месяц
	Ген.директор

	
	Стандартизировать основные технологические и управленческие операции
	Регламент взаимодействия служб
	1
	месяц
	Ген.директор

	Потенциал (ресурсы)
	Создать отдел кадров
	Появление отдела
	1
	месяц
	Ген.директор

	
	Развитить нужные навыки
	Уменьшение количества рекламаций
	На ?
	квартал
	Нач. отдела кадров, Зам. директора по производству

	
	Отработать систему внутреннего взаимодействия служб
	Снижение периода оказания услуг
	На ?
	квартал
	Зам. директора по производству


ПЛАН СТРАТЕГИЧЕСКИХ МЕРОПРИЯТИЙ ООО «ХХХ» 2008 – 2009 ГГ.
	Стратегическая цель
	Стратегическое мероприятие
	Начало
	Конец
	Ответственный
	Статус

(согласовано\ не согласовано)
	Бюджет мероприятия

	 «ФИНАНСЫ»

	1. Увеличение количества договоров
	Разработка стандартного пакета договоров с клиентами
	00.2008
	00.2008
	юрист
	
	ХХХ

	 «КЛИЕНТЫ»

	1. Больше клиентов
	Проведение маркетингового исследования, связанного с изучением потребностей в услугах компании  
	00.2008
	00.2009
	Нач. отдела маркетинга \ маркетолог-аналитик
	
	ХХХ

	2. Расширить географию (Тюменская обл., ЯНАО, ХМАО)
	Создание сети представителей в городах Тюменской обл., ЯНАО, ХМАО
	00.2008
	00.2009
	Нач. отдела сбыта \ Ген. директор
	
	ХХХ

	3. Сформировать известность и репутацию в деловых кругах этих регионов
	Проведение специализированной информационной компании
	00.2008
	00.2009
	Нач. отдела маркетинга
	
	ХХХ

	4. 
	Разработка фирменного стиля компании и выпуск его носителей
	00.2008
	00.2009
	Нач. отдела маркетинга
	
	ХХХ

	5. Улучшить качество предоставляемых услуг
	Разработка системы премий и штрафных санкций 
	00.2008
	00.2009
	Гл. бухгалтер, Зам.директора по производству
	
	ХХХ

	 «ВНУТРЕННИЕ ПРОЦЕССЫ»

	1. Расширить отдел сбыта
	Увеличить количество сотрудников до 10 (3\7)
	00.2008
	00.2009
	Нач. отдела сбыта \ Ген. директор
	
	ХХХ

	2. 
	Разработать БД «Клиенты ООО «ХХХ»
	00.2008
	00.2008
	Специалист отдела сбыта
	
	ХХХ

	3. Оптимизировать снабжения
	Разработать и заполнить БД «Поставщики ООО «ХХХ»
	00.2008
	00.2008
	Специалист отдела снабжения
	
	ХХХ

	4. 
	Стандартизировать процедуру выдачи оборудования со склада
	00.2008
	00.2008
	Специалист отдела снабжения
	
	ХХХ

	5. Создать отдел маркетинга 
	Создание отдела
	00.2008
	00.2008
	Ген. директор
	
	ХХХ

	6. Стандартизировать основные технологические и управленческие операции
	Разработать Регламент взаимодействия служб
	00.2008
	00.2008
	Ген. директор \ Начальники отделов
	
	ХХХ

	 «ПОТЕНЦИАЛ»

	1. Создать отдел кадров
	Создание отдела
	00.2009
	00.2009
	Ген. директор
	
	ХХХ

	2. Развитить нужные навыки
	Проведение ежемесячных внутренних семинаров по повышению уровня технической квалификации
	00.2008
	00.2009
	Зам.директора по производству
	
	ХХХ

	3. 
	Проведение (участие) в тренингах по повышению коммуникативной компетенции
	00.2008
	00.2009
	Нач. отдела сбыта
	
	ХХХ

	4. 
	Проведение (участие) в семинарах по повышению компетенции маркетологов
	00.2008
	00.2009
	Нач. отдела маркетинга
	
	ХХХ

	5. Отработать систему внутреннего взаимодействия служб
	Корректировка Регламента взаимодействия служб
	00.2008
	00.2008
	Ген. директор \ Начальники отделов
	
	ХХХ


ОРИЕНТИРОВОЧНОЕ СОСТОНИЕ СТРАТЕГИЧЕСКИХ ПОЗИЦИЙ  ООО «ХХХ» И ИХ ОПТИМИСТИЧЕСКОЕ ИЗМЕНЕНИЕ

	Целевое значение

(План на год)
	Состоя-ние сейчас
	Возможное распределение 

по кварталам
	«оптимистическая» динамика

	
	
	1
	2
	3
	4
	

	Увеличение количества договоров в 10 раз (200 млн. руб)

	20 млн. р.
	30-35 
	35-40
	40-45
	50
	Вариант «контрольных точек» при оптимистической динамике. Общий объем договор при такой динамике 168 млн. руб. \ год
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	Увеличение стоимости среднего договора на 30 % (до 900 – 950 т. руб)

	300 – 600 т. руб


	
	
	
	
	

	120 – 180 клиентов\год,

Структура  клиентов: 
	3 - 4 
	Объем работ в руб.
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	Крупные 4-5  млн. руб. 
	
	15
	17
	22
	25
	

	Средние 1-3  млн. руб. 
	
	10
	12
	14
	15
	

	Мелкие 0,5-0,7 млн. руб.
	
	5
	8
	9
	10
	

	
	
	
	
	
	
	

	Распределение клиентов по регионам 30% - Тюмень, 70% - область и АО
	50\50
	50/50
	45/55
	40/50
	30/70
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	Знание 1000 потенциальных клиентов об ХХХ 
	
	
	
	
	
	

	В регионе
	0%
	10%
	30%
	50%
	70%
	

	В Тюмени
	10%
	10%
	15%
	20%
	30%
	


Обеспечение ежегодного прироста объема договоров





Расширение географии





Увеличение известности





Снижение сроков выполнения договор





Повышение качества выполняемых услуг





Привлечь максимальное количество клиентов





Оптимизация сбыта





Оптимизация маркетинга





Оптимизация снабжения





Отдел кадров





Расширение службы сбыта





Слаженность работы служб





Повышение квалификации персонала





Точка возможного достижения результата (30% роста среднего договора)











Получение заказов в регионах





Выход 


в регионы








