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(Алла Дмитриева, директор Департамента рекрутмента консалтинговой компании "Prime Personnel". Дмитрий Солоцкий, генеральный директор консалтинговой компании "Prime Personnel").
Этапы жизненного цикла компании:
· пренатальный период (вынашивание бизнес-идеи);

· младенческий период (отработка бизнес-процессов, нахождение себя/своей ниши в отрасли);

· подростковый период (освоение найденной ниши, получение первых стабильных результатов, получение опыта, влекущего снижение рисков, первые попытки построения организационной структуры);

· юношеский период (стремление к достижению максимального потенциала);

· период расцвета (реализация потенциала, накопленного в предыдущие периоды, оптимизация структуры компании);
· взрослость (полная реализация потенциала, связанные с этим – утрата былых перспектив и возникновение новых возможностей);

· зрелость (борьба за удержание завоеванных позиций, поддержание сложившегося имиджа, рост в ширину, корпоративизм);
· старение (внутренние противоречия, повышенная конфликтность, полная утрата контроля над ресурсами, замыкание себя);

· дряхлость (попытки оставаться на плаву за счет уменьшения численности персонала, радикального снижения цен, продажи активов);

· ликвидация и смерть (потеря рынка и прекращение существования компании).

В зависимости от этапа жизненного цикла компании, существует классификация типов лидерства, основанная на комплексе факторов:
· качество самого лидера;

· особенности его приверженцев;

· взаимосвязь между лидером и приверженцами;

· ситуация, в которой осуществляется лидерство.

Исходя из данных факторов, выделяют четыре собирательных типа лидеров.
1. "Знаменосец". Обладает собственным видением реалий и перспектив, способен определять цели и пути их достижения, воздействовать на сторонников.
2. "Служитель". Выступает в роли выразителя интересов своих приверженцев, руководствуется их желаниями и действует от их имени.
3. "Торговец". Способен убедить людей в привлекательности своих идей и планов, заставить их "купить" эти идеи и планы.

4. "Пожарный". Способен откликнуться на актуальные проблемы и насущные требования момента, адекватно реагировать на них.
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Таблица 2. Этапы жизненного цикла компании и жизненного цикла отрасли для организаций.
	Этап развития отрасли
	Рост
	Зрелость
	Распад

	Этап развития компании
	
	
	

	Рост
	1. Цель: увеличение рыночной доли.

2. Позиционирование: инвестирование большей части прибыли в развитие, стремясь стать лидером в отрасли; экспериментирование с собственной структурой.
3. Отношение к топ-менеджерам: профессионалов в отрасли нет, нанимаются топ-менеджеры с большими полномочиями и высокой компенсацией за труд.
4. Образ топ-менеджера: молодой, активный, перспективный.
	1. Цель: осваивает найденную рыночную нишу.

2. Позиционирование: лидером стать не может и не стремится, поэтому делает акцент на структурировании внутри себя и внутри рынка спроса для наибольшей прибыли.

3. Отношение к топ-менеджерам: поиск наемных топ-менеджеров в среде профессионалов, которым предлагаются большие полномочия и материальные условия.

4. Образ топ-менеджера: возраст 30-35 лет, хорошее знание ситуации в отрасли, наличие связей и опыта руководства.
	1. Цель: накопление потенциала для диверсификации в иных направлениях деятельности.

2. Позиционирование: лидером быть не может и не стремится, старается не стать продуктом диверсификации для компании из смежной отрасли.

3. Отношение к топ-менеджерам: поиск сложившихся топ-менеджеров, которым предлагаются высокие полномочия и заработок.

4. Образ топ-менеджера: молодой временщик, приглашенный для решения определенных задач.

	Зрелость
	1. Цель: пытается структурировать бизнес-предложение за счет его модификации, разнообразия и совершенствования; возможен приход в указанную отрасль за счет диверсификации на предыдущем этапе своего жизненного цикла.

2. Позиционирование: по мере углубления в "разработку темы" снижается интерес к дальнейшей диверсификации, специализация на продукте приводит к проявлению интереса к аутсорсинговым услугам.

3. Отношение к топ-менеджерам: требуются опытные топ-менеджеры с не полностью реализованным потенциалом, которым даются все полномочия и большой оклад.

4. Образ топ-менеджера: средних лет, с ясным представлением об отрасли, четким видением решения поставленных задач, рассудительный, компетентный.
	1. Цель: осуществляет рост посредством диверсификации, связанной с основным товаром.

2. Позиционирование: стремится стать лидером в отрасли, жестко структурирована, каждый работник имеет свою зону ответственности.

3. Отношение к топ-менеджерам: требуется лидер, способный осуществлять регулярный менеджмент; полномочия даются в рамках зоны профессиональной ответственности; предлагается средний оклад.

4. Образ топ-менеджера: мотивированный на прибыль, взвешенный управленец, настроенный на поддержание долгосрочных отношений с имеющимися клиентами скорее, чем на привлечение новых.
	1. Цель: ведет деятельность по диверсификации рисков, активно разрабатывая новое бизнес-предложение для других отраслей, не связанных с текущей.

2. Позиционирование: старается сохранить лидерство в отрасли.

3. Отношение к топ-менеджерам: полномочия для топ-менеджеров ограничены потребностью компании в развитии новых направлений.

4. Образ топ-менеджера: аналитичный, активный, предприимчивый, способный найти свободную нишу в другой отрасли, человек со связями среди клиентов, представителей СМИ, рекламистов и властей.

	Распад
	1. Цель: чтобы выжить, компания должна сменить продукт, а это означает распродажу активов/продажу бизнеса целиком ради привлечения средств, и уход с прежнего рынка.

2. Позиционирование: компания уходит из отрасли.

3. Отношение к топ-менеджерам: топ-менеджеров не нанимают, их задачи выполняют учредители.

4. Образ топ-менеджера: аналитичный, предприимчивый, активный, способный придумать новое уникальное рыночное предложение и найти свободную нишу в другой отрасли.
	1. Цель: удерживает свою долю рынка за счет раскрученного ранее имиджа.

2. Позиционирование: испытывает недостаток средств для развития диверсификации, не связанной с основным бизнес-предложением.

3. Отношение к топ-менеджерам: компания нацелена заполучить наилучшего топ-менеджера из маловостребованных на рынке труда из-за возраста, которым предлагается небольшая зарплата из-за ограниченности ресурсов.

4. Образ топ-менеджера: опытный специалист, "настоящий директор", человек со связями.
	1. Цель: удерживает свою долю рынка во что бы то ни стало, т.к. продажа активов не принесет значимого дохода; оптимизирует использование ресурсов; может проводить не связанную с основным продуктом диверсификацию.

2. Позиционирование: если не удается выходить на уровень безубыточности, штат сокращается, нанимаются специалисты по ликвидации бизнеса.

3. Отношение к топ-менеджерам: топ-менеджеры не нанимаются.


