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Аннотация
Бизнес растёт – а вместе с ним хаос, выгорание и

неработающее ИТ. Эта книга – практическое руководство для
владельцев и ИТ-директоров, которым нужно масштабирование
без перегруза. Автор – Антон Агеев, предприниматель с более
чем 20 годами в ИТ и бизнес-архитектуре. Вы узнаете, как
выстроить процессы, превратить ИТ в помощника и построить
системный бизнес, который работает без постоянного ручного
управления.



 
 
 

Содержание
От автора 6

Почему я написал эту книгу? 6
Введение 9

Где-то вы уже это почувствовали 9
Больше людей ≠ больше прибыли 11
Новый уровень вместо хаоса 13
Что даёт новый подход 15
Для кого эта книга 18
Что вы получите 20

Глава 1. Бизнес как система, а не как толпа 22
Пока вы внутри – бизнес снаружи не растёт 22
Масштаб требует архитектуры 25
Что значит «бизнес как система» 28
Кто управляет в системном бизнесе? 31
Владельцу нужно стать архитектором,
а не командиром

35

Вывод 43
Глава 2. Платформы против хаоса: новый
фундамент бизнеса

45

Хаос как естественное состояние бизнеса 45
Почему хаос убивает рост 47
Что такое платформа и зачем она нужна 50
Зоопарк решений vs. Платформенный бизнес 53



 
 
 

Конец ознакомительного фрагмента. 56



 
 
 

Логика вместо людей.
Как вырастить компанию,

где ИТ работает

Антон Михайлович Агеев
© Антон Михайлович Агеев, 2025

ISBN 978-5-0067-9780-2
Создано в интеллектуальной издательской системе Ridero



 
 
 

 
От автора

 
 

Почему я написал эту книгу?
 

Ответ простой: потому что сам через всё это прошёл.
За  последние 20  с  лишним лет я побывал во  всех ролях,
которые только возможны в ИТ и бизнесе. Был архитекто-
ром в найме. Руководил проектами и командами в «Боль-
шой четвёрке». Строил и продавал собственные ИТ-компа-
нии. Открывал интернет-магазины. Развивал несколько на-
правлений бизнеса, с нуля до серьёзного масштаба.

И на каждом этапе я видел одно и то же: бизнесу на опре-
делённой стадии начинает не  хватать логики. Не  хватает
системности. Не  хватает прозрачности. Всё вроде  бы рас-
тёт – продажи, люди, задачи – а управляемость ускользает.
Как только компания вырастает из  малого в  средний биз-
нес, начинается игра на выживание. А вот дальше – переход
из  среднего в крупный бизнес – это уже отдельный квест.
И, честно говоря, по-настоящему хороших карт для этого
маршрута я не встречал. Поэтому решил составить свою.

Эта книга о той части пути, о которой обычно не пишут.
Про этап, когда «просто больше усилий» уже не работает.
Когда нужен другой уровень архитектуры – бизнес-архитек-
туры, ИТ-архитектуры, архитектуры решений. Это не исто-



 
 
 

рия про «сделай CRM и всё взлетит». Это практическое ру-
ководство, как выстроить системный бизнес, в котором мас-
штабирование происходит без боли, хаоса и выгорания.

Я считаю, что у российского бизнеса сегодня – уникаль-
ный шанс. Да, санкции, да, импортозамещение, да, дефицит
кадров и инструментов. Но именно это давление и создаёт
запрос на эффективность, на ясность, на настоящую архи-
тектуру. Мы не можем больше позволить себе «костыли».
Наступила эра, где выигрывают не самые крупные, а самые
умные. И те, кто умеет правильно выстроить свою систему.

Мой багаж знаний – это не только опыт, но и образова-
ние. Я инженер по автоматизации, я специалист по разработ-
ке ПО с дипломом с отличием, у меня есть MBA. Каждый
из этих дипломов – не просто строчка в резюме. Это кирпич
в том фундаменте, на котором я строил свою карьеру и свои
компании. И в этой книге я собрал всё то, что реально рабо-
тает. Не теория. Практика. Шаблоны. Ошибки, которые вы
можете не повторять. Решения, которые можно внедрить уже
завтра.

Моя цель – не только передать знания, но и помочь лично.
Эта книга – не только руководство, но и приглашение. Если
вы – владелец бизнеса или ИТ-директор и понимаете, что
пора менять сам подход, менять конструкцию вашей компа-
нии – добро пожаловать. Моя команда Ageev.IT Strategy и я
готовы помочь вам перестроить бизнес под новый масштаб,
под новую логику, под новые условия. Это не быстро, не про-



 
 
 

сто, но точно того стоит.
Если вы хотите, чтобы ваш бизнес рос без хаоса, рабо-

тал как система и был готов к следующему уровню – начнём
с этой книги.

А дальше – вы сами увидите, как системный подход меня-
ет не только структуру компании, но и ваш подход к управ-
лению, свободе и росту.



 
 
 

 
Введение

 
 

Где-то вы уже это почувствовали
 

Ваш бизнес растёт. Клиентов становится больше, выручка
увеличивается, команда расширяется. Казалось бы, все по-
казатели на подъёме – а  вместо облегчения вы чувствуете
усталость. Вместо долгожданной свободы – тотальный кон-
троль, от которого нельзя отступить ни на шаг. Вместо от-
лаженной системы – постоянное «ручное управление», где
каждая мелочь требует вашего внимания. Знакомо?

Представьте обычный день собственника среднего бизне-
са. Утром – планёрка по продажам, днём – разбор внезапно-
го конфликта между отделами, вечером – срочное решение
проблемы с сорванным клиентским проектом. Ночью, вме-
сто сна, – таблицы Excel, попытки свести финмодель и мыс-
ли о том, не нанять ли ещё одного помощника, чтобы раз-
грузить себя. Вы гасите пожары с утра до ночи. Каждый но-
вый клиент и каждый новый сотрудник приносят не столь-
ко радость роста, сколько новые точки перегруза. Два шага
вперёд – и один назад, потому что в старой структуре бизнес
упирается в предел управляемости.

Вы уже чувствовали этот скрытый потолок. Каждый но-
вый отдел добавляет вам седых волос, каждое новое направ-



 
 
 

ление превращается в очередной очаг хаоса, который прихо-
дится тушить лично вам. Вы достигли потолка роста в рам-
ках старой модели бизнеса. Дальше – либо все окончательно
выйдет из-под контроля, либо придётся что-то кардинально
менять.

Практикум  – проверьте себя: честно ответьте
на несколько вопросов о вашей компании:

– Сколько дней вы можете спокойно не вмешиваться
в операционную работу, не опасаясь, что всё встанет?

–  Увеличиваются  ли затраты на  управление
(совещания, координация, правки ошибок) быстрее,
чем растёт прибыль?

–  Есть  ли у  вас уверенность, что каждый новый
проект или филиал будет работать как надо без вашего
личного надзора?

Если эти вопросы заставляют вас нервно
усмехнуться, значит, вы уже столкнулись с тем самым
пределом роста. Вы не  одиноки  – большинство
компаний рано или поздно упираются в него. Главное –
понять, почему так происходит и  что с  этим делать
дальше.



 
 
 

 
Больше людей ≠ больше прибыли

 
Средний бизнес часто попадает в ловушку роста. Думая

о масштабировании, многие представляют себе больше лю-
дей, больше отделов, больше процессов – словом, больше
всего. Логично же: росли ведь именно так – нанимали новых
сотрудников, открывали новые офисы. Но вот парадокс: по-
сле определённого момента больше людей не означает боль-
ше прибыли. Каждого нового сотрудника нужно обучить,
включить в команду, обеспечить информацией – на это ухо-
дит время опытных коллег и  руководителей. Пока новый
человек адаптируется, он совершает ошибки, не  по  злому
умыслу, а просто потому, что не знает всех нюансов. Появ-
ляются слепые зоны: участки работы, на которые у вас уже
не  хватает взгляда, потому что контролировать растущий
штат лично практически невозможно. Более того, каждый
новый человек делает бизнес чуть более зависимым: уйдёт
опытный специалист – и участок работы провисает, потому
что знание было у него в голове. В результате вместо чёткого
механизма у вас разрастающийся организм с хрупкими свя-
зями. Вы хотели масштабироваться, а на деле раздуваетесь.
Количество увеличилось, а эффективность просела.

Для наглядности вспомним одну историю. Собственник
производственной компании решил удвоить бизнес: нанял
десятки новых сотрудников, расширил отдел продаж, от-



 
 
 

крыл второй цех. Но прибыли это почти не прибавило – на-
оборот, издержки съели рост выручки. Оказалось, что но-
вые сотрудники хотя и  были заняты делом, создавали та-
кую нагрузку на управленческие процессы, что руководство
захлебнулось в координации. Директор по развитию целы-
ми днями разруливал противоречия между отделами, вме-
сто того чтобы заниматься стратегией. Клиентские запросы
терялись: менеджеры по продажам не успевали передавать
проекты в производство без сбоев. В итоге владелец получил
головную боль вместо ожидаемого рывка: компании не хва-
тало системы, которая увязала бы работу всех новых людей.
Такие случаи – не исключение. Масштабирование через
хаотичное наращивание штата  часто превращает гибкий
когда-то бизнес в неповоротливый бюрократический орга-
низм.

Давайте проведём аналогию. Представьте, что вы управ-
ляете экипажем гребцов на лодке. Если добавить пару лиш-
них гребцов без смены тактики, лодка не обязательно поплы-
вёт быстрее – она может потерять ритм: все начинают сби-
ваться, мешать друг другу, и скорость даже упадёт. Так же
и в бизнесе: просто увеличивая количество «гребцов» без
стройной системы, вы рискуете замедлить свой «корабль».
У вас больше людей, но меньше ясности, кто за что отвеча-
ет; больше идей, но меньше уверенности, что они доводят-
ся до результата. Это и есть признак, что старая модель себя
исчерпала.



 
 
 

 
Новый уровень вместо хаоса

 
Что  же делать, когда дальнейший рост по-старому пре-

вращается в хаос? Некоторые продолжают тянуть лямку: на-
нимают ещё больше людей, вводят ещё больше правил, сло-
ёв управления, отчётов  – надеясь ухватить ускользающую
управляемость. К сожалению, это лишь откладывает пробле-
му. Бизнес начинает напоминать перегруженный механизм,
в котором ради одного дополнительного оборота приходятся
поворачивать ручку вдвое сильнее. Выгорание руководства
и сотрудников ускоряется, расходы растут быстрее прибыли,
а скорость реакций падает. Если узнаёте себя в этом сцена-
рии – вы движетесь не к росту, а к расслоению и стагнации.
Продолжать по-старому = гарантированно выгорать само-
му и выжимать команду до предела, с каждым месяцем те-
ряя темп и гибкость.

С другой стороны, есть и крайность – попытаться сломать
всё до основания. Некоторые отчаявшиеся владельцы дума-
ют: «Раз система не работает, выбросим её целиком. Уво-
лю половину, отменю все правила, начну с чистого листа».
Но бизнес – не компьютерная программа, которую можно
перезапустить без последствий. Резко ломать устоявшиеся
структуры глупо и опасно: компания может просто не пере-
жить такой шок. Да и нет смысла рушить всё хорошее, что
вы уже построили с таким трудом.



 
 
 

Выход – перестроить архитектуру  бизнеса, не останав-
ливая его работы. Не революция, а эволюция, причём управ-
ляемая и продуманная. Речь о том, чтобы шаг за шагом вы-
вести ваш бизнес на новый уровень, переосмыслив его кон-
струкцию. Подход тот же, что и при реконструкции здания:
если нужен небоскрёб, а  у  вас двухэтажный дом, не  обя-
зательно сносить дом до  основания. Можно усилить фун-
дамент, добавить несущие конструкции, модернизировать
коммуникации – и надстроить новые этажи. Да, это требу-
ет времени и инженерного подхода, зато вы сохраняете всё
ценное, что уже есть, и создаёте основу для дальнейшего ро-
ста без хаоса.

Важно: Предел старой модели – это не конец пути,
а  переломный момент. За  ним действительно либо
хаос, либо новый уровень развития. И чтобы выбраться
из  хаоса на  новый уровень, нужно изменить модель
управления и  развития компании. Проще говоря,
играть по  другим правилам. Именно об  этих новых
правилах и пойдёт речь в книге.



 
 
 

 
Что даёт новый подход

 
Если перестроить бизнес на основе архитектуры и совре-

менных технологий, открываются удивительные возможно-
сти:

– Платформенный бизнес, где технология – не до-
полнение, а основа. Представьте, что все процессы в вашей
компании работают на единой «операционной системе» биз-
неса. Данные не разбросаны по разным Excel-файлам и голо-
вам сотрудников, а соединены в единую платформу. Это как
перейти от разрозненных инструментов к целостной экоси-
стеме, где каждый отдел – как модуль, подключенный к об-
щему ядру. Такой платформенный подход даёт целостность:
изменения масштабируются не за счёт героических усилий
людей, а за счёт гибкости системы.

–  Автономные ИИ-агенты вместо лишних управ-
ленцев и  «смотрящих». Рутинные управленческие зада-
чи больше не требуют постоянного человеческого контроля.
Уже сегодня существуют программы и алгоритмы – назовём
их ИИ-агентами – которые могут брать на себя роль свое-
го рода «цифровых менеджеров». Например, следить за сро-
ками проектов, напоминать сотрудникам о задачах, прове-
рять показатели и сигнализировать о отклонениях. Вместо
того чтобы нанимать ещё одного слоя менеджеров, вы мо-
жете внедрить цифровых помощников, которые без устали



 
 
 

24/7 и не допускают человеческого фактора в рутинных опе-
рациях. Это снижает нагрузку на людей и устраняет узкие
места, где раньше нужен был постоянный присмотр.

–  Прозрачность, скорость и  адаптивность. Когда
бизнес построен как система, у вас есть прозрачность – все
ключевые показатели видны в  режиме реального времени
на понятных дэшбордах. Вам не нужно ждать конца меся-
ца, чтобы узнать, как дела: цифры и факты всегда под ру-
кой. Отсюда – скорость реакции: заметив проблему или воз-
можность, вы реагируете сразу, а не через несколько сове-
щаний. И, наконец, адаптивность: системный бизнес легче
перестраивается под новые условия рынка. Добавить новый
продукт, открыть филиал или переключиться на другую мо-
дель обслуживания – всё это делается не стихийно, а через
понятные изменения в системе, которые сразу охватывают
всю компанию.

–  R&D как часть операционной модели, а  не  рос-
кошь. В  традиционном среднем бизнесе исследования
и разработки (Research & Development) воспринимаются как
нечто второстепенное: «Вот вырастем, тогда займёмся ин-
новациями». Новый подход меняет дело: постоянные улуч-
шения, эксперименты и внедрение новых технологий стано-
вятся частью повседневной жизни компании. По сути, сама
операционная модель включает в себя элемент R&D. Коман-
да не боится пробовать новое, потому что система позволя-
ет быстро тестировать и масштабировать удачные находки.



 
 
 

В результате компания не стоит на месте: она постоянно эво-
люционирует, опережая конкурентов. Инновации перестают
быть дорогой игрой – они встроены в процессы и приносят
реальную пользу.

–  Масштабирование через логику, а  не  через
штат. Ключевое отличие нового уровня – рост достигается
не за счёт пропорционального увеличения числа сотрудни-
ков, а за счёт умножения логики. Имеется в виду, что вы один
раз продумываете и  выстраиваете процесс, алгоритм, тех-
нологическое решение – и оно позволяет обслужить вдвое
больше клиентов без удвоения штата. Например, внедрив
онлайн-платформу для обслуживания, вы можете обрабаты-
вать заявки 24/7 с тем же количеством менеджеров, пото-
му что часть работы делают алгоритмы и сами клиенты че-
рез удобный интерфейс. Ваш бизнес начинает масштабиро-
ваться как программный код: чтобы обслужить больше поль-
зователей, вы масштабируете серверы и оптимизируете код,
а не нанимаете по сотруднику на каждого нового клиента.
Это другой принцип роста – через эффективность, а не че-
рез экстенсивное раздувание.

Конечно, всё это звучит вдохновляюще. Платформы, ИИ-
агенты, адаптивность… Но как этого достичь на практике?
С чего начать перестройку, чтобы из  текущего положения
шаг за  шагом прийти к  такому бизнесу? Именно об  этом
и пойдёт разговор дальше.



 
 
 

 
Для кого эта книга

 
Эта книга для вас, если вы узнаёте себя в следующих ро-

лях и ситуациях:
– Владелец, CEO или операционный директор ком-

пании размером от 50 до 500 сотрудников, который вырос
из малого бизнеса и теперь сталкивается с новым масшта-
бом. Вы чувствуете, что старые методы управления больше
не справляются, и ищете понятные решения без лишней «во-
ды».

– Вы устали от хаоса в ИТ и операциях. Возможно, вы
уже пробовали внедрять какие-то системы – CRM, ERP или
авторские программные продукты – но вместо порядка полу-
чили новые проблемы. Вас мог разочаровать опыт, когда до-
рогостоящее ИТ-решение не прижилось в компании: сотруд-
ники сопротивлялись, данные разрознены, толку мало. Те-
перь вы скептичны к очередным «волшебным программам»
и хотите понять, как действительно навести порядок в циф-
ровом хозяйстве.

– Вы обожглись на попытках роста и боитесь поте-
рять контроль. Может быть, вы уже делали рывок в мас-
штабировании – открывали филиалы, нанимали десятки лю-
дей – и ощутили, как управление рассыпается. Вы не пона-
слышке знаете, что такое страх потерять контроль над своим
детищем. Теперь вы осторожны: рост привлекателен, но вы



 
 
 

не хотите жертвовать качеством и управляемостью. Эта кни-
га покажет, как расти без чувства, что компания ускользает
у вас из рук.

– Вы готовы перестраивать бизнес, но хотите чёт-
кий план. Вы осознали, что нужны перемены, и морально
готовы к ним. Вам не нужно убеждать, что цифровизация
и  архитектура важны  – вы это уже приняли. Но  вы хоти-
те конкретики: с чего начать, какие шаги предпринять, ка-
кие технологии действительно нужны, а какие – дань моде.
Вы ищете не очередную теорию, а практическое руководство
от человека, который уже прошёл этим путём.

Если хоть один пункт про вас – эта книга будет полезной.
А если все четыре – она написана именно для вас.



 
 
 

 
Что вы получите

 
Никакой воды и  академической теории   – только

практический опыт и  инструменты, опробованные в  бою.
В этих главах вы найдёте чёткую модель из шести шагов
цифрового масштабирования бизнеса. Шаг за шагом мы раз-
берём, как провести диагностику текущего состояния, по-
ставить правильные цели, спроектировать архитектуру про-
цессов, выбрать подходящие технологии, внедрить решения
и наладить поддержку для дальнейшего роста. Каждый шаг
сопровождается примерами из реальной практики и шабло-
нами, которые вы сможете применить в своей компании.

Вы увидите конкретные кейсы и шаблоны – от при-
меров перестройки отделов под новую логику до образцов
метрик, по которым можно отслеживать улучшения. Мы по-
дробно поговорим про ИИ-агентов, которых можно внед-
рить уже сейчас: узнаете, какие рутинные функции они спо-
собны выполнять и как их интегрировать без многомилли-
онных бюджетов. Разберёмся, почему создание собственной
платформы – это не дань моде и не привилегия IT-гиган-
тов, а  вопрос выживания и  конкурентного преимущества
в  ближайшие годы. И  главное  – по  итогу у  вас сложится
целостное понимание, что делать дальше. Не  абстракт-
ное «повышать цифровую зрелость», а конкретный план дей-
ствий, адаптированный под ваш бизнес.



 
 
 

Рост – это не количество, не просто гонка за масшта-
бом ради масштаба. Настоящий рост – это управляемость,
гибкость и скорость принятия решений. И сегодня всё это
достигается не  увеличением штата «ручного управления»,
а созданием грамотной архитектуры и внедрением искус-
ственного интеллекта там, где ему место. Ваш следующий
прорывной рост обеспечат не  люди, а  системы, созданные
и управляемые людьми. Парадокс? Возможно. Реальность?
Да, и в книге вы увидите почему.

Готовы выйти за предел привычного масштаба? Тогда по-
ехали!



 
 
 

 
Глава 1. Бизнес как

система, а не как толпа
 
 

Пока вы внутри – бизнес
снаружи не растёт

 
Утро. Вы начинаете день со встряски: планёрка по про-

дажам, где лично раздаёте задачи и разгребаете завалы вче-
рашнего дня. Пока вы разбираетесь с воронкой и даёте по-
ручения, очередь срочных вопросов уже выстроилась у две-
ри кабинета.

День. Не успели закончить одно совещание, как прихо-
дится тушить пожар в  другом месте. Вспыхнул конфликт
между отделами – снова бежите разбирать ситуацию, мирить
команды, принимать решение, потому что без вас они зайдут
в тупик. Телефон разрывается: клиенты хотят скидок и га-
рантий, поставщики переносят сроки, у  всех один адрес
для решений – вы.

Вечер. Вместо того чтобы уйти домой пораньше, вы за-
держиваетесь, чтобы утвердить договор, который почему-то
опять потеряли. Вы лично ищете последнее актуальное пись-
мо, сверяете цифры, правите опечатки – казалось бы, рутин-
ная задача, но если не вы, то кто?



 
 
 

Ночь. День закончился, но не для вас. Поздним вечером,
когда город спит, вы открываете ноутбук: сводите финансо-
вую модель в  Excel, проверяете остатки на  счетах, прики-
дываете, хватит ли оборотных средств. Мысли роятся: «Мо-
жет, нанять ещё одного помощника? Иначе так и буду де-
лать всё сам…». Вместо сна – новые планы по найму и хао-
тичные заметки, как удержать всё под контролем.

Знакомая картина? Если да, то вот горькая правда: вы
не управляете бизнесом. Вы – его главный интерфейс.
Любой вопрос, любая проблема проходит через вас лично.
Компания фактически работает на  операционной системе
«Владелец 1.0», где каждый запрос – прямиком к вам. Да,
какое-то время такой режим держит бизнес на плаву, потому
что вы талантливый и энергичный. И это работает – до по-
ры. Но как только компания начинает расти, старая модель
даёт трещину. Рост числа клиентов или сотрудников вместо
облегчения приносит вам ещё больше усталости и хаоса. Си-
стема, где всё завязано на одном человеке, неизбежно разва-
ливается под тяжестью масштабов. Всё, что держится лично
на вас, не масштабируется. Никогда.

Попытки решить проблему привычным способом  – на-
нять ещё людей, ввести ещё пару правил, усилить контроль –
дают лишь временную передышку. Каждый новый сотруд-
ник добавляет не только руки, но и новые сложности: обуче-
ние, ошибки, личные подходы, слепые зоны. Вы разду-
ваете штат, но не решаете корневую проблему. Больше лю-



 
 
 

дей ≠ больше свободы и уж точно ≠ больше прибыли. В ка-
кой-то момент вы упираетесь в потолок роста старой моде-
ли. Дальше либо продолжать в том же духе ценой личного
выгорания, либо рискнуть и изменить подход.

Продолжать по-старому – значит и дальше быть заложни-
ком собственного бизнеса, превращаясь в «узкое горлышко»
для всех решений. Ломать всё до основания – глупо и опас-
но. Но есть третий путь: перестроить бизнес как систему .
Настало время выйти из роли пожарного и стать архитекто-
ром, который построит устойчивую конструкцию для роста.



 
 
 

 
Масштаб требует архитектуры

 
Бизнес либо живёт в головах людей, либо построен как

система. Третьего не дано. Если всё держится на персонали-
ях и устных договорённостях, то ваш бизнес – не более чем
толпа, хаотичное собрание разрозненных элементов. Сего-
дня эта толпа управляется вашим криком и присутствием,
но завтра разбредётся кто куда, стоит вам ослабить внима-
ние. Альтернатива – превратить эту толпу в слаженную си-
стему, где каждый элемент на своём месте и работает по чёт-
ким правилам.

Представьте строительство дома. Можно собрать бригаду
рабочих и на глазок начать класть кирпичи, возводя стены
без плана – получится ли из этого надёжное здание? В луч-
шем случае вы получите хаотичную постройку, в худшем –
завал, опасный для жизни. Так же и в бизнесе: пока вы стро-
ите его «на глазок», складывая компанию из людей и реше-
ний без общей схемы, каждая новая пристройка грозит об-
рушить всё здание. Масштаб требует архитектуры.  Ну-
жен чертёж, проектная логика, прочный фундамент процес-
сов – иначе рост неизбежно приведёт к хаосу.

Бизнес в головах означает, что все процессы хранятся
в личной памяти сотрудников (или вашей собственной). Ре-
шения принимаются на лету, по наитию. Знания передают-
ся из уст в уста. В такой модели всё зависит от конкретных



 
 
 

людей: если уходит ключевой менеджер, уходит и кусок биз-
неса. Любое увольнение откатывает вас назад, потому что
вместе с человеком вы теряете его опыт и ноу-хау. Контроль
качества превращается в микроменеджмент: вам приходит-
ся лично проверять, напоминать, подменять – иначе система
не работает. Рост компании в этих условиях рождает толь-
ко экспоненциальный хаос: больше людей – больше вариан-
тов исполнения, больше ошибок и больше ночных звон-
ков лично вам.

Бизнес как система – противоположная картина. Про-
цессы живут не в головах, а в регламентах, таблицах, ИТ-си-
стемах. Знания фиксируются в инструкциях и базах данных.
Управление строится на алгоритмах и сценариях: для типо-
вых задач заранее продуманы действия, и сотрудники знают,
что делать, не дергая вас по каждой мелочи. Контроль осу-
ществляется через прозрачные метрики и дэшборды: ключе-
вые показатели видны в режиме реального времени, а не пря-
чутся в чьих-то блокнотах. Ошибки не замалчиваются – их
сразу показывает система триггеров и оповещений. В такой
системе рост = расширение, а не перегруз. Вы добавляете но-
вый модуль или процесс – и он встраивается в общую струк-
туру, не создавая ком проблем на ваших плечах.

Другими словами, бизнес как система – это когда ком-
пания работает по продуманной архитектуре, а не по прин-
ципу «каждый делает как умеет». Это не про тотальную ав-
томатизацию или превращение людей в роботов. Речь о том,



 
 
 

чтобы у вашего бизнеса появились кости и нервная систе-
ма, единый центр управления. Система – это скелет, на кото-
рый нанизывается рост, в то время как «бизнес в головах» –
это амёба, разрастающаяся хаотично и болезненно.



 
 
 

 
Что значит «бизнес как система»

 
Часто фразу «построить системный бизнес» путают с «ав-

томатизировать всё, что движется». Это не  так. Систем-
ность – это прежде всего про осознанный дизайн вашего
бизнеса. Что же включает в себя подход «бизнес как систе-
ма»?

– Архитектура процессов.  Все ключевые процессы опи-
саны и  спроектированы, как инженер проектирует здание.
Вы чётко представляете, из каких блоков состоит ваша ком-
пания и как они связаны между собой. Нет процессов «в чёр-
ном ящике», которыми владеет только один хитрый сотруд-
ник – каждый кирпичик бизнеса лежит на схеме.

– Роли вместо должностей.  В системном бизнесе у лю-
дей есть не просто должностные инструкции для галочки,
а реальные зоны ответственности. Важно кто за что отве-
чает, а не как называется его должность. Если у вас про-
писаны роли и их функционал, то замена одного человека
на другого не превращается в драму – новый игрок входит
в определённую роль и следует установленным правилам.

– KPI на данные, а не на доверие. «Доверяю Петру –
он молодец, план выполнит» – подобный стиль оценки оста-
ётся в прошлом. В системной модели у каждого направле-
ния есть метрики эффективности, основанные на объектив-
ных данных. Вы видите цифры в режиме реального време-



 
 
 

ни и по ним судите, хорошо идёт работа или нет. Решения
принимаются не на ощущениях «кажется, продажи просе-
ли», а на фактах: «конверсия снизилась на 5%, надо искать
причину».

– Сценарии для каждой функции. Бизнес как система
похож на хорошо настроенный механизм или даже на сце-
нарий фильма. Для каждой повторяющейся функции есть
понятный сценарий: что делает сотрудник, когда поступа-
ет новая заявка; как обрабатывается рекламация клиента;
по какому алгоритму принимается решение о скидке. Никто
не действует наугад – всегда есть шпаргалка в виде процесса
или чек-листа. Это не значит, что люди превращаются в ав-
томатов без мозга – это значит, что рутина стандартизирова-
на и не требует постоянного изобретения велосипеда.

– Управление через панель, а не по наитию. Пред-
ставьте, что у вас есть «приборная панель» бизнеса, как в са-
молёте: ключевые показатели выведены на  экраны, горят
зелёным или красным. Системный бизнес можно «вести»
взглядом на эти показатели, потому что за ними стоит ре-
альное положение вещей. Вы управляете на основе прозрач-
ной информации, а не интуитивных догадок. Конечно, чуй-
ка предпринимателя тоже важна, но её место – в стратегиче-
ских решениях, а не в ежедневном гадании, что происходит
в отделе продаж сегодня.

Подводя итог: бизнес как система – это когда ваша компа-
ния имеет ясную конструкцию. Каждый сотрудник пони-



 
 
 

мает, как протекают процессы , и может опереться на ин-
струкции и данные. Руководителю (то есть вам) не нужно
держать всё в голове и быть справочником для всех – вместо
этого вы опираетесь на созданную вами же систему, которая
подсказывает, контролирует и обучает . Именно такой
фундамент необходим, чтобы строить действительно боль-
шой дом бизнеса, этаж за этажом, не боясь, что он рухнет.



 
 
 

 
Кто управляет в системном бизнесе?

 
В обычной компании решения принимает самый громкий

голос в комнате – часто ваш собственный. Инструкции, даже
если написаны, пылятся без дела; новые сотрудники учатся
не по мануалам, а методом тыка и благодаря памяти соседей.
Главная ценность таких компаний – это знание «как тут всё
устроено», которое живёт в головах старожилов. Проще го-
воря, управляет не должность и не процесс – управляют тра-
диции и личный опыт. Если хотите, бизнесом заправляет
коллективная привычка: «мы всегда так делали, и ничего».

В системной компании всё иначе. Здесь решения встро-
ены в процессы. Как только наступает определённое собы-
тие, система уже содержит понятный алгоритм реакции. На-
пример, если клиент не оплатил счёт в течение 5 дней – про-
цесс автоматически напоминает ему или передаёт информа-
цию в отдел работы с долгами согласно установленному сце-
нарию. Люди опираются на систему, а не только на свой про-
шлый опыт. Новичку не нужно гадать, как выполнить зада-
чу – за него уже подумали, ему остаётся следовать логике
процесса. Конечно, бывают нестандартные ситуации  – тут
помогает опыт и талант команды. Но 80% рутины закрыва-
ется встроенными решениями.

Отдельно стоит сказать о роли технологий. Есть логика,
к которой можно подключать ИИ-агентов, автомати-



 
 
 

зацию и рост. Что это значит? Если бизнес процессы хао-
тичны и нигде не описаны, даже самый умный ИИ вам не по-
мощник – ему просто некуда встроиться, непонятно, какие
данные анализировать и какие действия выполнять. Систем-
ный же бизнес готов к масштабированию через технологии:
у вас налажен поток данных, понятны точки принятия реше-
ний, и вы можете передать часть работы алгоритмам или ум-
ным программам. Автоматизация перестаёт быть «заплатка-
ми», как это часто бывает («прикрутили бота к этому участ-
ку, внедрили отдельный софт для того отдела – и всё равно
бардак»). Вместо этого каждое новое техническое решение
становится органичным модулем  общей системы. В таком
бизнесе масштабирование идёт не за счёт увеличения штата
и героических усилий, а за счёт подключения новых сцена-
риев и цифровых модулей.

Кто же управляет системой? Ответ: логика бизнеса.
В системном подходе вы формируете логику и правила игры,
а дальше сама система подсказывает людям, что делать. Ва-
ша роль смещается: из постоянного диспетчера вы превра-
щаетесь в главного архитектора и стратега. Вы всё еще зада-
ёте направление и принимаете ключевые решения, но  опе-
рационное управление «в моменте» делегировано си-
стеме и команде. Такой бизнес гораздо легче масштабиро-
вать – ведь, по сути, вы управляете не толпой людей, а на-
строенным механизмом, который умеет саморегулировать-
ся.



 
 
 

Чтобы прочувствовать разницу, рассмотрим конкретный
пример. Допустим, у  нас есть отдел продаж, работающий
в ручном режиме, и тот же отдел, работающий по систе-
ме.

Пример: отдел продаж без системы
и с системой

В  компании «Х» отдел продаж долгое время работал
по принципу «каждый охотник – сам по себе». Менеджеры
вели клиентов, как им вздумается: кто-то названивал по де-
сять раз на  дню, а  кто-то ждал, пока клиент сам выйдет
на связь. Когда звонить и что говорить – решал каждый ме-
неджер исходя из личного опыта (или настроения). Воронка
продаж жила в Excel-файле у начальника отдела, и осталь-
ным до неё не было дела. План горит – все бросаются об-
званивать старые контакты; план выполнен – воронка забыта
до следующего месяца. Руководитель считал, что «все вро-
де работают», но на деле не видел реальной картины: где те-
ряются клиенты, сколько лидов брошено, кто как выполняет
скрипт. Контроль качества был субъективным: если особо
крупных провалов нет, значит, «продаём нормально». О том,
сколько сделок упущено и почему, узнавали постфактум, да
и то случайно.

Теперь возьмём другой бизнес, где продажи выстроены
системно. Там с  порога понятно, кто ведёт клиента:
не  просто личный каприз менеджера, а  сценарий в  CRM,
который ведёт за  собой и  менеджера, и  клиента по  эта-



 
 
 

пам. Для каждой стадии сделки определено, когда и  как
контактировать: система сама ставит задачу «позвонить
через двое суток», напоминает отправить материалы или
оформить счёт. Видимость воронки – полная: через об-
щий дэшборд руководитель и команда видят, сколько сделок
на каком этапе, где узкие места. Качество работы  контро-
лируется метриками: время ответа на запрос, процент кон-
версии из  этапа в  этап, удовлетворённость клиентов – всё
это измеряется и обсуждается на регулярных ретроспекти-
вах, а не скрыто в ощущениях. Потери? В системной моде-
ли они не замалчиваются. Если клиент «завис» без движе-
ния или отвалился, это сразу видно по данным – и вы мо-
жете разобраться, в чём причина, пока это горячо. Там, где
ручной подход прячет проблемы под ковёр, системный вы-
свечивает их цифрами.

Разница между двумя подходами колоссальная. В первом
случае отдел продаж – это толпа индивидуума с разным сти-
лем, управляемая ручным контролем и  авралами. Во  вто-
ром – отлаженный конвейер, где люди подкреплены техно-
логиями и сценариями. И владелец во втором случае спит
спокойнее: ему не нужно лично обзванивать клиентов, что-
бы всё шло по плану, система сама проследит и доложит.



 
 
 

 
Владельцу нужно стать

архитектором, а не командиром
 

Вы, как собственник, наверняка привыкли быть коман-
диром на поле боя своего бизнеса. Командир всегда впере-
ди: тушит пожары, держит всё в голове, лично раздаёт при-
казы и проверяет их выполнение. Без него – ни шагу. Это
выдаётся за лидерство, но со временем превращается в про-
клятие. Стоит командиру приболеть или отвлечься, и вся ар-
мия останавливается в растерянности.

Теперь посмотрите на бизнес с другой стороны – глаза-
ми архитектора. Архитектор не бегает с огнетушителем, он
проектирует правила и системы так, чтобы пожары вообще
не возникали, а если и возникли – гасились без его участия.
Архитектор создаёт среду, в которой всё работает без него.
В идеале системный бизнес таков, что владелец может выйти
из операционки на месяц, а компания продолжит стабильно
функционировать и даже расти. Если командир нужен вой-
ску 24/7, то архитектор нужен бизнесу эпизодически – для
контроля курса и нового строительства, но не для ежеднев-
ного «присмотра за солдатами».

Конечно, сменить каску пожарного на чертёжную доску
архитектора непросто психологически. Собственник привык
быть в центре событий, держать руку на пульсе. Есть и страх:
«Если я отпущу контроль, всё развалится». Но это иллюзия.



 
 
 

Всё уже разваливается, пока вы держите всё на себе.
Настоящий контроль – в дизайне систем, а не в личном над-
зоре.

Если вы хотите действительно выйти из  операционки
и получить время для стратегии (или хотя бы для нормаль-
ной жизни), действовать надо иначе. Вот несколько принци-
пов перехода от командира к архитектору:

– Не бросаться сразу нанимать новых людей  при ро-
сте нагрузки. Сначала убедитесь, что текущие задачи нель-
зя решить иначе, с помощью процессов или автоматизации.
Добавлять людей – не панацея, если «машина» не настроена:
десять человек без системы создадут больше проблем, чем
пять человек в ясной структуре.

–  Стройте больше логики. Всякий раз, сталкиваясь
с  очередным хаосом, спрашивайте себя: как его впредь
предотвратить системно? Возможно, не хватает регламента,
понятного алгоритма или единого хранилища данных. По-
тратьте время на  проектирование решения, а  не  только
на разруливание последствия. Чем больше логики вы зало-
жите сейчас, тем меньше кризисов завтра.

– Автоматизируйте рутину.  Посмотрите, какие повто-
ряющиеся операции отнимают у вас (и у команды) кучу вре-
мени. Заведение заявок в таблицу? Сведение отчетов вруч-
ную? Подбор кандидатов через десять интервью? Современ-
ные инструменты  – от  простых скриптов до  готовых ИИ-
агентов – могут снять этот груз. Автоматизируя рутинные



 
 
 

шаги, вы освобождаете время сотрудников на  творческие
и сложные задачи, а себя – от ощущения, что весь бизнес
держится на ваших личных ручных действиях.

– Проектируйте бизнес, как инженер проектирует
здание. Начните смотреть на  компанию как на  совокуп-
ность модулей, процессов и интерфейсов между ними. Нари-
суйте схему: какие основные «блоки» есть (продажи, произ-
водство, логистика, финансы и пр.), как они взаимодейству-
ют, где узкие места. Представьте, что ваш бизнес – это меха-
низм или даже программа, а вы – системный архитектор. Та-
кой взгляд мгновенно выявит перекосы (например, два отде-
ла выполняют дублирующую работу, или одна функция во-
обще без контроля). Вы увидите, что добавить, что пере-
писать, а что убрать, чтобы система работала гладко.

Принципиально важно понять: системный подход =
масштаб без хаоса. Когда вы перестаёте командовать каж-
дым шагом и  вместо этого строите самонастраивающуюся
систему, бизнес получает шанс расти экспоненциально. В та-
ком бизнесе каждая функция становится модулем едино-
го механизма. Каждое действие выполняется по  понят-
ному сценарию. Каждое решение принимается на основе
данных. Каждый человек работает в чёткой логике и по-
нимает свою роль. Каждый элемент (будь то отдел или
ИИ-скрипт) интегрирован, а не болтается отдельно. Карти-
на складывается такая: компания движется вперёд как еди-
ное целое, где усиление одного звена не ломает всю цепь,



 
 
 

а подкрепляется остальными.
Когда вы, как владелец, становитесь архитектором, ваша

ценность для бизнеса только возрастает  – парадокс, кото-
рый сложно принять командиру. Кажется, что вы «отпуска-
ете вожжи» и как будто меньше работаете. Но на деле вы де-
лаете самую важную работу – закладываете правила иг-
ры, по которым бизнес сможет жить и расти без постоянного
ручного управления. Это и есть настоящая лидерская роль
на новом уровне.

Кейс: от хаоса к системе

Рассмотрим реальную историю из  практики. Владелец
торгово-производственной компании, назовём его Иван,
12 лет развивал бизнес, держа всё на личном контроле. Ком-
пания производила и устанавливала офисную мебель, штат
вырос до 60 человек. Иван гордился тем, что знает свой биз-
нес вдоль и поперёк: лично общался с ключевыми клиента-
ми, вникал в дизайн продукции, проверял сметы и даже сам
утверждал каждую счёт-фактуру. Клиенты ценили «личное
участие директора», дела шли неплохо. Но стоило заказов
стать больше, как начали твориться беспорядки.

Проблема проявилась остро с  крупным заказом
для банка. Заказ был на серьёзную сумму, сроки сжатые,
требовалось поставить мебель сразу в 10 новых отделений.
Иван, естественно, взял проект под свой контроль. Но в раз-
гар работ ему пришлось на неделю уехать по семейным об-
стоятельствам. Итог: когда он вернулся, выяснилось, что



 
 
 

сроки горят – один из его замов не отследил вовремя постав-
ку фурнитуры, бригады простаивали два дня без материалов.
Клиент был в  ярости, грозил штрафами. Ивану пришлось
лично лететь на встречу с руководством банка, извиняться
и обещать всё исправить. Проект, хоть и был доведён до кон-
ца, съел кучу нервов, прибыли почти не принёс (почти всё
ушло на покрытие штрафов и авралы).

Эта ситуация стала для Ивана холодным душем . Он понял,
что даже три заместителя не спасают, если система не вы-
строена – люди просто не знали, что делать в нестандартной
ситуации, и упустили критичный момент. Иван признался
себе, что дальше так нельзя: ещё пара таких провалов – и ре-
путация компании рухнет.

Он начал перестройку с  азов. Первым делом Иван
вместе с командой прописал все основные бизнес-процессы:
от получения заказа до финальной установки мебели у кли-
ента. Выяснилось много интересного: например, никто точ-
но не отвечал за логистику мелких комплектующих – «как-
то сами довозили». Не было единого календаря проектов –
бригады то простаивали, то разрывались между объектами.
Иван ввёл должность операционного директора и  передал
ему координацию текущих проектов, а  сам сфокусировал-
ся на описании процессов и внедрении CRM-системы для
управления заказами.

Постепенно каждая функция обрела владельца и ре-
гламент. Менеджеры продаж начали работать в CRM и пе-



 
 
 

редавать данные о договоре сразу в производство через си-
стему, а не через личные беседы. Производство получило по-
нятный график и список ответственных за закупку каждой
категории материалов. Вместо десятка Excel-файлов компа-
ния перешла на единый проектный портал: все задачи, дед-
лайны и ответственные видны всем вовлечённым. Иван на-
стоял на простом правиле: никакие изменения или пробле-
мы по проекту не держать в секрете – всё сразу фиксировать
в системе, чтобы можно было помочь и исправить.

Сперва сотрудники сопротивлялись  – мол, «мы всегда
по звонку решали, зачем эти ваши программы». Однако уже
через несколько месяцев даже скептики признали плюс: ста-
ло меньше хаоса и перекрёстных звонков, каждый делал своё
дело и не дергал коллег зря.

Итоги через год: компания взяла масштабный заказ
на  сеть мебельных салонов и  выполнила его без авралов.
Иван ни разу не ночевал на производстве и не летал лично
мириться с заказчиком – всё шло по накатанному сценарию.
Более того, он смог на две недели уехать в отпуск, впервые
за много лет, и бизнес успешно работал без его вмешатель-
ства. «Раньше, если я исчез на день, наступал ад. Теперь –
нормальная рабочая рутина, потому что у людей есть систе-
ма», – сказал Иван. Этот кейс наглядно показал: даже сред-
ний бизнес может выбраться из хаоса, если владелец готов
отпустить роль командира и заняться архитектурой.

Практикум: Тест «30 дней без меня»



 
 
 

Готовы проверить, насколько ваш бизнес
системный? Вот простой тест. Представьте, что
вы исчезаете из  операционной деятельности
на 30 дней. Не навсегда, а просто взяли месяц отпуска
без телефона и  почты. Что произойдёт с  компанией
за это время?

– Шаг 1. Составьте список всех задач и процессов,
которые сегодня требуют вашего участия.
Например: утверждение крупных платежей, финальный
контроль качества продукта, решение конфликтов
между отделами, личное общение с  ключевыми
клиентами и  т.  д.  Будьте честны: выпишите даже
мелочи, вроде «поставить подпись на каждом договоре
аренды».

–  Шаг  2. Напротив каждой задачи отметьте, что
случится, если в  ближайший месяц вашего участия
не будет. Остановится ли процесс вовсе? Задержится
на  неопределённое время? Ляжет на  плечи ваших
заместителей (и готовы ли они)? Или, возможно, ничего
страшного – команда справится сама?

–  Шаг  3. Теперь самое важное: для тех пунктов,
где без вас всё рухнет или застопорится, придумайте
системное решение. Может, кого-то нужно назначить
ответственным и  обучить этому участку работы.
Может, создать инструкцию или чек-лист, чтобы
люди знали, как действовать. А где-то напрашивается
автоматизация: например, если без вас не  платятся
счета – стоит настроить автоплатежи по шаблонам или
делегировать финансовому директору с лимитами.



 
 
 

Этот мысленный эксперимент безжалостно
вскрывает слабые места. Возможно, окажется, что
«на  вас» висит две трети ключевых процессов.
Но  лучше увидеть это сейчас, чем в  реальности,
когда внезапно заболеете или попадёте в  ситуацию,
где не  сможете быть на  связи. Возьмите самые
критичные точки из списка и начните работать над их
систематизацией в  первую очередь. Цель  – добиться
того, чтобы в  вашем месячном отсутствии бизнес
не  превратился в  тыкву, а  продолжал устойчиво
работать. Даже если вы не планируете реально исчезать
на  месяц, сам подход «бизнес должен работать без
меня» задаёт правильный вектор мышления.



 
 
 

 
Вывод

 
Пока вы – системный блок своего бизнеса (то есть цен-

тральный узел, через который проходит всё), рост компании
практически невозможен. Вы сами создаёте предел масшта-
бирования, даже если обладаете суперспособностями. Как
только вы становитесь архитектором и выстраиваете бизнес
как систему, компания начинает масштабироваться без
вашего тотального присутствия . Вы больше не узкое гор-
лышко, а источник идей и стратегических решений.

Да, перестроить действующий бизнес в систему – задача
не из лёгких. Требуется время, усилия и готовность менять
устоявшиеся порядки. Но  награда велика: управляемость,
гибкость, скорость реакции на рынок – и, как результат, рост
без хаоса и потери контроля . Вы наконец получаете воз-
можность работать над бизнесом, а  не  в  нём, увеличивая
масштаб без ощущения, что тонете.

Впереди у нас следующий шаг. В следующей главе мы раз-
берём, почему «лоскутная» автоматизация (когда задачи ав-
томатизируются точечно, без общей картины) не приносит
прорыва. Поговорим о том, как строится настоящий плат-
форменный бизнес  – единый фундамент из  процессов,
данных и технологий, который выдерживает быстрый рост
и не трещит по швам. Именно платформа становится той са-
мой архитектурой, на которой вы сможете возвести компа-



 
 
 

нию любой высоты. Но обо всём по порядку – продолжим
в главе 2.



 
 
 

 
Глава 2. Платформы против

хаоса: новый фундамент бизнеса
 
 

Хаос как естественное
состояние бизнеса

 
Представьте себе: вы начинаете бизнес вдвоём с парт-

нером  – один Excel-файл, все данные у  вас в  голове. Всё
просто и понятно. Проходит время: у вас уже десять сотруд-
ников. Появились звонки клиентам, чаты в мессенджерах,
кое-как внедрили «Битрикс24» для продаж. Ещё немного –
и штат растёт до сорока человек. Вместе с ростом штата рас-
тёт и бардак: два десятка разных таблиц, бесконечные це-
почки писем, срочные задачи, авралы… В офисе царит ощу-
щение постоянной спешки и сумбура.

Вы оглядываетесь вокруг и  осознаёте неприятную
вещь: ваша компания превратилась в  зоопарк из  процес-
сов и разрозненных решений. Каждый отдел живёт по-сво-
ему: кто-то ведёт расчёты в  Google Таблицах, кто-то про-
должает сидеть в  старых добрых Excel-файлах, отдел про-
даж пользуется одной CRM, склад работает по бумажным
накладным. Все вроде бы заняты делом, но общего поряд-
ка нет. Управлять таким разнообразием становится практи-



 
 
 

чески невозможно – как дрессировать сразу десяток разных
животных. Звучит знакомо? Для растущего бизнеса это ти-
пично.

Многие владельцы в этой ситуации пытаются погасить ха-
ос проверенными методами: вводят новые регламенты, по-
купают ещё одно модное ПО или нанимают «сильного ИТ-
специалиста», надеясь, что тот разберётся. Проходит полго-
да или год, потрачены миллионы рублей, а воз и ныне там –
вместо стройной системы всё тот  же разнопородный зоо-
парк программ и процессов. Если вы через это прошли –
вы не одиноки. Хаос при росте – естественное состояние, ес-
ли не заложен фундамент системы. Давайте разберёмся,
почему так происходит и как выбраться из этой ловушки.



 
 
 

 
Почему хаос убивает рост

 
Рост ≠ масштабирование. Рост компании без правиль-

ной структуры – это не увеличение прибыли и стабильности,
а всего лишь увеличение нагрузки лично на вас. Каждый но-
вый клиент, каждое новое направление или нанятый сотруд-
ник умножают неопределённость и энтропию , если нет
единой платформы, которая всё связывает воедино и держит
под контролем. В итоге бизнес разрастается количественно,
но не качественно: вы добавляете людей и процессы, а управ-
ляемости и прозрачности больше не становится.

Давайте посмотрим, к чему приводит хаотичный рост
на практике:

– Сотрудники варятся в собственных соках.  У каж-
дого – свои шаблоны, файлики, подход к работе. Ваши мене-
джеры по продажам ведут сделки каждый по-своему: кто-то
фиксирует звонки в тетради, кто-то – в CRM, а кто-то вооб-
ще держит всё в голове. Каждый отдел – как отдельное кня-
жество со своими правилами. Вместо единого бизнеса полу-
чается набор личных мини-систем.

–  Системы не  разговаривают друг с  другом.  CRM
не  связана с  бухгалтерией, почта не  связана с  таск-треке-
ром, Excel-файлы разбросаны по компьютерам. Данные раз-
мазаны тонким слоем по всей компании. Чтобы собрать про-
стейший отчёт, вам приходится вручную вытаскивать све-



 
 
 

дения из  нескольких мест. Автоматической связи между
процессами нет: если продажник закрыл сделку в  CRM,
склад об этом может узнать только когда ему позвонят – если
позвонят. Такая разобщённость рождает ошибки и задерж-
ки.

– Руководителю приходится знать и держать в го-
лове всё, чтобы хоть что-то работало правильно. Пока ком-
пания была маленькой, вы и были той самой интеграционной
системой – главным интерфейсом между отделами. Вы лич-
но передавали информацию, напоминали, контролировали.
Выросли – а привычка осталась: без вашего участия ключе-
вые вещи не двигаются. Вас везде не хватает, но вы вынужде-
ны лезть во все вопросы – иначе части бизнеса просто не со-
стыкуются. Бизнес буксует, потому что бутылочным гор-
лышком стали вы сами.

– Любое изменение становится болью.  Попробуйте
внедрить новую услугу или поменять бизнес-процесс в такой
обстановке – это почти геройство. Каждое новшество наты-
кается на сопротивление: люди цепляются за привычные ха-
отичные методы, системы ломаются, данные теряются. Ма-
лейшее изменение требует драки со старыми привычками,
а потом ещё и месяца на отладку, исправление багов и за-
крытие неожиданных дыр. Вместо гибкости – паралич, лю-
бое движение даётся через страдание.

Неудивительно, что в таких условиях рост компании
останавливается . Вы физически не можете взять больше



 
 
 

клиентов или открыть новый филиал: текущая инфраструк-
тура развалится под тяжестью хаоса. Больше людей не ре-
шит проблему – они лишь добавят новые хаотичные связи.
Больше софта без стратегии тоже не спасёт – будет ещё один
инструмент в зоопарке. Получается замкнутый круг: чтобы
расти, нужна система, а пока вы в хаосе – систему не постро-
ить. Но выход есть: начать строить платформу.

Практикум – диагностика хаоса: Ответьте на три
вопроса про ваш бизнес:

– Сколько разных программ и таблиц вы используете
ежедневно? Считали ли вы их и связаны ли они между
собой?

–  Сможете  ли вы сейчас быстро собрать ключевые
показатели (продажи, остатки, деньги) за день по всем
направлениям без звонков сотрудникам?

– Если завтра два-три ключевых сотрудника уйдут
в  отпуск (или уволятся), продолжат  ли процессы
работать штатно или всё встанет?

Если хотя  бы на  один вопрос вы ответили «нет»
или «не уверен», у вас, увы, классический цифровой
зоопарк. Пора спасать ваш бизнес от  хаоса, пока он
не уничтожил ваш рост.



 
 
 

 
Что такое платформа

и зачем она нужна
 

Хаос побеждается системой, а  не  усилиями. Решение
проблемы беспорядка – не в том, чтобы ещё жёстче всех кон-
тролировать или завалить сотрудников новыми инструкци-
ями. Нужен другой фундамент – платформенный подход
к бизнесу.

Важно понять: платформа  – это не  просто «более
мощная программа» типа «давайте купим самую дорогую
CRM и всё наладится». Платформа – это единая цифро-
вая архитектура вашего предприятия. Проще говоря, это
связующий каркас, на котором держатся все процессы, дан-
ные и коммуникации в компании. Что даёт настоящая биз-
нес-платформа:

– Объединяет данные, людей, процессы и аналити-
ку. Все ключевые элементы бизнеса связываются в одну эко-
систему. Вместо десятка разрозненных таблиц и сервисов –
одна среда, где данные не разбросаны, а стекутся в единое
хранилище. Люди работают не каждый в своём уголке, а вза-
имодействуют через общую систему. Аналитика собирает-
ся автоматически по всему потоку данных. Например, про-
дажи, склад и  финансы работают в  одном пространстве  –
и каждый видит картину целиком, а не только свой кусочек.

– Позволяет строить новые сервисы и направления



 
 
 

быстро, без переразработки. Если бизнес – платформен-
ный, добавить новый функционал или запустить новое на-
правление гораздо проще. Не нужно начинать с нуля или го-
родить очередной «костыль». Платформа как конструктор:
появились новые требования – вы просто достраиваете нуж-
ный модуль или подключаете дополнительный сервис, не ло-
мая уже работающую систему. Адаптивность резко воз-
растает. Например, решили вы запустить онлайн-продажи –
в платформенной архитектуре это будет вопросом подклю-
чения e-commerce модуля и настройки процессов, а не мно-
гомесячного проекта со сквозной переделкой всего ИТ.

– Растёт вместе с бизнесом, а не тянет его вниз.  В ха-
осе каждый новый отдел или продукт замедляет всех осталь-
ных  – как будто вы везёте телегу, на  которую наваливают
всё больше мешков. Платформа же работает как эластич-
ный каркас: она масштабируется, выдерживая рост нагруз-
ки. Нужно обслужить вдвое больше клиентов – платформа
просто обрабатывает больше данных, вы даже можете авто-
матически добавить мощности серверов или новые лицен-
зии, не изменяя саму логику работы. Правильно спроекти-
рованная платформа не трещит по швам при росте, а наобо-
рот, раскрывает потенциал вашего масштаба. Это особенно
ценно для среднего бизнеса: вы можете расти почти как кор-
порация, но без корпорационных бюрократических тормо-
зов и бешеного увеличения штата.

– Создаёт среду, в которой эффективно работают



 
 
 

и люди, и ИИ-агенты. Платформенный бизнес изначаль-
но готов к внедрению автоматизации и искусственного
интеллекта. В такой архитектуре процессы четко описаны,
данные структурированы – значит, подключить ИИ-сервисы
или ботов гораздо проще. Они не болтаются сбоку как за-
платки, а встраиваются в единую логику . Люди работают
вместе с цифровыми помощниками, которые берут на себя
рутину или аналитику. Например, если платформа уже объ-
единяет CRM и систему управления складом, можно легко
добавить ИИ-агента, который мониторит запасы и сам зака-
зывает товар, когда он заканчивается. В хаотичном же биз-
несе внедрить даже простого бота – проблема: непонятно,
куда его пристроить, данные разбросаны, процессы нефор-
мальные.

Именно платформенный подход позволяет среднему
бизнесу выйти на новый уровень. Вы перестаёте быть узким
местом и  ручным координатором  – управление переходит
в логику систем. За счёт этого компания может масштабиро-
ваться, не раздувая штат и бюджет. Вы начинаете рабо-
тать как современные корпорации , но без их многолет-
них наработок – потому что копируете не размеры и затраты,
а принципы управления и архитектуры .



 
 
 

 
Зоопарк решений vs.

Платформенный бизнес
 

Давайте наглядно сравним, чем отличается хаотичный
«зоопарк» от системного платформенного подхода:

– ИТ-системы и софт: В зоопарке – десятки разрознен-
ных инструментов, никак не интегрированных между собой.
Каждое подразделение выбирало то, что ему удобно, без еди-
ного плана. В платформенном подходе – все ключевые систе-
мы связаны и обмениваются данными. Есть общая логика
и шина данных, через которую все приложения «разговари-
вают» друг с другом. Например, CRM сразу пишет информа-
цию в бухгалтерию, сайт магазина передаёт заказы на склад,
и т. д.

– Хранение знаний: В хаосе знания сидят у людей в го-
ловах и  личных блокнотах. Увольняется опытный сотруд-
ник – и целый пласт ноу-хау уходит вместе с ним. В платфор-
менном бизнесе знания сохранены в системе: в базе дан-
ных, инструкциях, сценариях. Каждый процесс документи-
рован или автоматизирован, информация доступна всем, ко-
му нужно, а не прячется в чьём-то ноутбуке. Бизнес стано-
вится менее уязвим к потерям сотрудников и человеческому
фактору.

– Внесение изменений: В ручном бизнесе любые изме-
нения – долгие, ручные и дорогие. Нужно перестроить про-



 
 
 

цесс – придётся переписывать инструкции, переучивать лю-
дей, часто и софт менять или допиливать. На это уходят ме-
сяцы. В платформенной модели изменения быстрые и мас-
штабируемые: вы меняете настройку или модуль, и  но-
вое правило сразу применяется везде. Многое можно пере-
настроить конфигурацией, без перепрограммирования. Бла-
годаря централизованности, достаточно изменить один раз
в ядре – и все части бизнеса подхватывают нововведение.

–  Масштабирование бизнеса:  В  хаотичном бизнесе
рост достигается через найм новых людей и  усиление
контроля. Чем больше клиентов – тем больше менеджеров
нужно посадить на телефоны, и тем больше начальников над
ними, чтобы следить за порядком. В системном бизнесе мас-
штабируется логика и автоматизация , а не число сотруд-
ников. Добавляются новые скрипты, новые модули, увели-
чиваются мощности – но не нужен отдел из 10 контро-
лёров, чтобы отследить качество. Правила работают сами,
за нарушениями следит система, и один человек с умной па-
нелью может курировать то, что раньше требовало целого
отдела контроля.

–  Коммуникации и  взаимодействие:  В  несистемном
подходе общение идёт через чаты, звонки, личные догово-
рённости. Каждое подразделение решает проблемы напря-
мую друг с другом – постоянно совещания, созвоны, пере-
писки. Много важного теряется, потому что нет единого ин-
фополя. В платформенном бизнесе коммуникация строится



 
 
 

через систему: ставятся задачи в едином пространстве, есть
бизнес-сценарии и регламенты, по которым отделы взаимо-
действуют. Меньше хаотичных звонков – больше прозрач-
ных процессов. Вам не нужно спрашивать «ну что там с тем
контрактом?» – вы заходите в систему и сами видите статус.

– Разработка и улучшение ИТ: В старом подходе под
каждую задачу пишется отдельная программа или скрипт.
Хотели автоматизировать расчет зарплат – заказали отдель-
ный модуль, нужно CRM – внедрили другую систему. Набор
заплаток растёт. В платформенном – вы развиваете общую
логическую платформу
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