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Примеры ситуаций: 
Как преобразовать связи в конкурентные 

преимущества? 

         Марина Афонина, четыре года назад закончила курсы 

страхового агента и успешно работала в крупной страховой 

компании Санкт-Петербурга менеджером по работе с 

корпоративными клиентами. По роду своей деятельности она 

работала со страховым брокером «Добрострах24». У Марины 

сложились тесные отношения с владелицей «Добростраха24», 

которая решила расширить сеть офисов продаж. Она пригласила 

Марину занять должность начальника отдела маркетинга и 

рекламы в одном лице. Марина решила согласиться на это 

предложение, потому что ей открывались перспективы карьерного 

роста и увеличения заработной платы. 

 

       Перед ней была поставлена задача продать услуги 

ДМС АО «НПО «Красный резистор» и тем самым 

показать пример, как надо работать (простимулировать 

коллектив).  



Инвесторы 

Работники 

Руководство 

Покупатели 

(потребители и 

плательщики) 

Государственные 

структуры (федер. 

контролир.органы) 

Политические группы 

Торгово-

промышленные 

ассоциации и союзы 

Международные 

бизнес - сообщества 

Концерны 

Отраслевые бизнес - 

сообщества 

Будущие 

сотрудники 

Будущие 

покупатели 

Органы местного 

самоуправления  

Поставщики 

Собственники 

Стратегия 

 
Культура 

Контроль 

Знания 

Процессы 

Ресурсы 

Руководство 

Персонал 

Объединения по транзакциям 

(транзакционным издержкам) 

Клубы 

Объединения по 

интересам управления 

Объединения по интересам 

конечного потребителя 

Объединения по 

интересам ресурсов 

или технологий 

Конкуренты 
Потенциальные конкуренты 

Компания 

(орган гос.управления) 

Стекхолдеры компании 



Вика

IBM

Света, подруга

Преподаватель 

ГУАПа

Семен 

Семенович, 

заведующий 

кафедрой 66

Выпускник 

кафедры 66

Артем, молодой 

человек Светы

Павел, отец 

Ильи

Роман, друг отца

Федор, отец 

Вики

Сергей, 

начальник 

Романа

Илья, друг 

Артема

+0.6

t=4д.

+0.9

t=1д.

+0.5

t=7д.

+0.8

t=2д.
+0.3

t=15д.

+0.9

t=2д.

+0.4

t=13д.

+0.9

t=5д. +0.8

t=4д.

+0.4

t=7д.

+0.8

t=3д.

+0.8

t=7д.
+0.8

t=2д.

+0.1

t=20д.

+0.5

t=14д.

+0.4

t=4д. +0.9

t=1д.

+0.7

t=2д.

+0.2

t=10д.

+0.1

t=14д.

+0.9

t=1д.

Катя, дочь 

Сергея

+0.9

t=5д.
+0.5

t=3д.

+0.8

t=2д.

+0.9 

t=1д

+0.9

t=2д. +0.5

t=6д.

+0.8

t=8д.

+0.9

t=1д.
+0.9

t=1д.

+0.8

t=3д.

+0.9

t=1д.

                                                                                   
T min = 16 Дней

Путь: Вика -Федор – Роман – Семен Семенович – Выпускник кафедры 66 - IBM

Пример работы с картами стекхолдеров: 

действия по трудоустройству 

БРАТ

ДРУГ

ВЫПУСКНИЦА 

ВУЗа

МАМА

ПРЕПОДАВАТЕЛЬ

ПОДРУГА

МУЖ
БРАТ

мужа

IBM

ДРУГ

отца

ДИРЕКТОР

дочернего 

предприятия 

ВУЗа

ДОЧЬ

друга отца

СЕКРЕТАРЬ
ПАПА

БЫВШИЙ 

СТУДЕНТ

ДЯДЯ

молодого 

человека

НАЧАЛЬНИК 

отдела кадров

МОЛОДОЙ 

ЧЕЛОВЕК 

дочери

0.9 (1 день)

0.9 (1 день)

0.2 (14 дней)

0.3 (7 дней)

0.7 (1 день)

0.6 (3 дня)

0.9 (1 день)

0.9 (1 день)

0.5 (10 дней)

0.4 (2 дня)

0.8 (3 дня)

0.4 (20 дней)

0.3 (14 дней)

0.3 (20 дней)

0.5 (7 дней)

0.2 (14 дней)
0.7 (3 дня)

0.7 (7 дней)

0.8 (1 день)

0.7 (2 дня)

0.5 (7 дней)

0.9 (5 дней)

0.9 (1 день)

0.7 (1 день)

0.7 (3 дня)

0.1 (20 дней)

0.1 (15 дней)

0.1 (20 дней)

-0.3 (30 дней)

0.6 (7 дней)

0.7 (14 дней)

0.5 (7 дней)

0.8 (3 дня)

0.6 (14 дней)

0.3 (14 дней)

0.7 (дней)

Вика

IBM

Мама

Преподаватель

Папа

Друг 

ТѐщаВыпускник

Жена

Подруга 

Дочь

Парень

Дядя

Секретарша босса

Соня Коля

-0,2 (14 дн.)-0,1 (11 дн.)

+0,3 (7 дн.)-0,7 (14 дн.)

+0,9 (2 дн.)

+1  

(1 

дн.)

-0,5 (30 дн.)

+0,4 (28 дн.)

+0,9 (3 дн.)

+1 (2 дн.)

+0,8 (5 дн.)+0,8 (12 дн.)

-0,7 (15 дн.)  -0,8 

  (20 

дн.)

+0,6 (4 дн.)

+0,7 (2 дн.)

+1 (1 дн.)

+1 (1 дн.)

+0,5 (5 дн.)

+0,6 

(3 

дн.)

+1 (1 дн.)

 +0,8 

(2 

дн.)

+0,7 (10 дн.)

+0,6 (25 дн.)

-0,1 (15 дн.)

+0,6 (11 дн.)

+0,1 (3 дн.)

-0,1 (6 дн.)

+0,8 (1 дн.)+0,9 (2 

дн.)

+0,4 (13 дн.)+0,5 (10 дн.)

+0,6 (2 дн.)+0,6 (2 дн.)

+0,3 (20 дн.)

+0,5 (27 дн.)

Опираясь на данную схему, было рассчитано, что для достижения цели наиболее кратчайшим 

является путь через маму Вики (90 дней).



Поиск объекта инвестиций

Сумма инвестиций + прибыль / - убыток

Инв. H

Можно ли

ее решить

за счет

предприят

ия?

Принятие

решения о

форме

финансирова

ния решения

Есть ли

проблема?

Да, проблема есть, это

проблема предприятия

Да, проблема личная

Есть ли

свободные

средства у

предприятия

на решение

этой

проблемы?

Средства на эту

проблему есть/нет

Буду ли

решать ее

сейчас или

позже?

Буду, но позже

Буду,

сейчас

Проработк

а и оценка

вариантов

решений

Оцениваю

возможнос

ти свои и

своего

окружения

Оценка опыта:

опыт решения

в окружении

есть/нет

Варианты

решений

Варианты

решения

есть

Оценка

последстви

й

нерешения

проблемы

Вариант

решения

выбран

Буду, но позже

Инвестировать

только собств. ср-ва

Инвестировать

только заемные ср-ва

Инвестировать

собств.+заемные ср-ва

Сумма вложений

Выбор

способа

привлечения

средств

Принятие

решения о

начале

инвестирован

ия

Технические

требования

к объекту

инвестиций

Возможные

объекты

инвестиций

и их параметры

Возможные

объекты

инвестиций

и их параметры

Оцениваю

возможнос

ти

внешнего

окружения

Принятие

решения о

привлечении

заемных

средств по

выбранной

форме

Стоимость

привлекаемых

средств

Решение принято

Оценка

стоимости

привлечения

ср-в

Способ

привлечения

средств

Плата за

привлечение

средств

Решение НЕ принято

Не инвестировать

Поиск

потенц.-го

объекта

инвестиций

Задание на поиск

объекта инвестиции

+

Формализация

технических

требований

к объекту

инвестиций

Задание на поиск

объекта инвестиции

+

Формализация

технических

требований

к объекту

инвестиций

Событие «Обнаружение

потенциального объекта

инвестиций»

Дополнит.

оценка

(обследова

ние) потенц.

объекта

инвестиций

Возможные

объекты

инвестиций

и их параметры

Возможные

объекты

инвестиций

и их параметры

Формировани

е требований

к сущности

вариантов

решения

проблемы

Требования

к вариантам

решения

проблемы

Да, эту личную проблему

можно решить

за счет предприятия

Нет, Эту личную проблему

НЕЛЬЗЯ решить

за счет предприятия

Выход из

процесса

инвестиро

вания

«Захват» объекта

инвестиций
Покупка объекта

инвестиций

Спровождение

объекта

инвестиций

Возврат инвестиций и

получение прибыли
Закрытие

гештальта

Управление

объектом

инвестиций

Схема поведения инвестора типа Н 



Карта стекхолдеров для «Добростраха24» (по версии Марины Афониной) 

Марина

Афонина в

компании

«Добрострах24"

АО «НПО

«Красный

резистор»,
Владимир

Григорьевич,

ген.директор

Сеть

автосалонов

«Марио»

(Сергей,

владелец)

Промышленный

холдинг

«ГиперПолимер»

(Ольга, референт

председателя

правления)

Подруга Люда

Катя, секретарь

коммерческой

службы АО «НПО

«Красный

резистор»

Артем,

соучредитель

сети «Марио»

Галина Ивановна,

лучшая подруга,

глав.бух. АО «НПО

«Красный

резистор»

Тимур Петрович,

племянник Фаины

Семеновны, совладелец

охранного предприятия

«Хазар»

Ассоциация ТСЖ

«Развитие» (Фаина

Семеновна,

Председатель)

Василий

Юрьевич,

начальник

дежурной

службы

Мария

Сергеевна, мать

Артема

+0.6

t=4д.

+0.9

t=1д.

+0.5

t=7д.

+0.8

t=2д.

+0.3

t=15д.

+0.9

t=2д.

+0.4

t=13д.

+0.9

t=5д.

+0.8

t=4д.

+0.4

t=7д.

+0.8

t=7д. +0.8

t=2д.

+0.1

t=20д.

+0.5

t=14д.
+0.4

t=4д.
+0.9

t=1д.

+0.7

t=2д.
+0.2

t=10д.

+0.1

t=14д.

+0.9

t=1д.

Федор, водитель

ген.директора АО

«НПО «Красный

резистор», бывший

подчиненный Василия

Юрьевича

+0.9

t=5д.

+0.5

t=3д.

+0.8

t=2д.

+0.9

t=1д

+0.9

t=2д.

+0.5

t=6д.
+0.8

t=8д.

+0.9

t=1д.
+0.9

t=1д.

+0.8

t=3д.

+0.9

t=1д.

Медицинские

центры «Будь

здоров» (Исаак

Львович,

Финансовый

директор)

+0.9

t=1д. +0.9

t=1д

+0.9

t=1д.

Банк «Виола»

(Павел Юрьевич,

директор отделения

банка)

+0.9

t=1д.



Инвес-

тор B

Покупка объекта

инвестиций

Возврат инвестиций и

получение прибыли
Закрытие

гештальта

(потребность

удовлетворена)

Гештальт закрыт,

потребность

удовлетворена в срок

Поиск потенц.-

го объекта

инвестиций

Решение на поиск

объекта инвестиции

Событие «Обнаружение

потенциального объекта

инвестиций»

Доп. оценка

(обследование)

потенциального

объекта

инвестиций

Формирование

требований

к объекту

инвестиций и

области его

поиска

Требования

к объекту

инвестиций и

области его поиска

Контроль

состояния

объекта

инвестиций

Человек

обыкновенный

с деньгами

Потребность сохранить деньги

Потребность накопить деньги

Реклама

«С
араф

анное р
адио»

Образование,

жизненный опыт Наличие свободного

времени
Проверка надежности

Реклама

«Сарафанное радио»

Вывод денег без прибыли

Потеря всех денег

Гештальт Не закрыт,

т.к. потребность

удовлетворена не в срок

Схема поведения инвестора типа B 



Инвес-

тор S
Покупка объекта

инвестиций

Закрытие

гештальта

Если инвестиций + прибыль

Решение на поиск

объекта инвестиции

Обработка в

голове слухов

о

потенциальных

объектах

инвестиций

Могу обойтись

без чего-либо?

Человек

фобический

Р
екл

ам
а

С
л
ухи

Р
од

ственники

Человек полу-

фобический,

замученный

Р
аб

от
а

Человек

фобический,

подготовлен

ный

Сезо
нное о

бост
рение

Могу

Ищу, без чего

могу обойтись

С
л
ухи

Возврат инвестиций и

получение прибыли

/

Потеря инвестиций и убыткиЭмоциональ

ный выбор

Если «кинули» на прибыль,

но вернули инвестиции

Если «кинули» и не вернули деньги

Схема поведения инвестора типа S 



Результат действий Марины: 

Марина составила для агентов компании 

«Добрострах24» перечень, какие продукты, какому 

инвестору надо предлагать и ввела обязательный 

ежемесячный тренинг по определению типов инвесторов 

для сотрудников, где она сама поясняла и обсуждала с 

другими сотрудниками, как лучше выявить тип инвестора 

по особенностям его поведения и разговора. 

 

В настоящее время у Марины своя консалтинговая 

компания по обучению страховых агентов и 

консультированию рекламных компаний. 

 

 



Содержание 

 

ВВЕДЕНИЕ 

1. ОБЩЕТЕОРЕТИЧЕСКИЕ 

ПОЛОЖЕНИЯ 

1.1. Траекторная модель развития 

бизнеса 

1.2. На что обращать внимание 

1.2.1. Оценка рисков 

1.2.2. Карта стекхолдеров 

1.3. Бизнес-сообщества 

1.4. Сферы управления 

компанией 

1.5. Общетеоретическое 

заключение 

2. С НЕБЕС НА ЗЕМЛЮ: КУРС 

МОЛОДОГО БОЙЦА ДЛЯ  

МАЛОГО БИЗНЕСА 

ЗАКЛЮЧЕНИЕ  

 

 

 

Учебно-методическое пособие 

Курсов 
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