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Аннотация
В этой книге нет мотивации и «успешного успеха». Здесь —

машинный код бизнеса.
Практическое руководство для Фаундеров, уставших от хаоса

ручного управления, операционки и зависимости от «звездных»
сотрудников.

Методология F.L.O.W. переводит управление в жесткую
математическую плоскость:

4 Вектора: анатомия прибыли и окупаемости.
14 Архетипов: скрытый код вашей команды.
Анти-хаос: процессы в BPMN 2.0 и BI-дашборды.
Внедрите инженерию корпоративного бессмертия и

переведите компанию на радар.
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Введение. Иллюзия контроля
и конец ручного управления

 
Большинство предпринимателей, с которыми мне дово-

диться работать, живут в состоянии перманентного самооб-
мана. Они называют себя «владельцами бизнеса», но на са-
мом деле они — заложники ими же созданной системы.

Когда вы только начинали свой путь, всё было иначе. Вы
помните этот драйв? Каждая сделка была вашей личной по-
бедой, каждый клиент знал вас в лицо, а вы знали каждую
деталь процесса — от закупки сырья до интонации, с кото-
рой курьер вручает заказ. Вы чувствовали бизнес кончика-
ми пальцев. И именно это чувство — полного, абсолютного
контроля — стало вашим главным наркотиком.

Но бизнес вырос.
Теперь у вас не три сотрудника, а тридцать. Или триста.

И вдруг вы обнаруживаете странную и пугающую вещь: чем
больше становится компания, тем меньше у вас остается ре-
ального контроля.

Вы по-прежнему в курсе всех дел. Ваш телефон разрыва-
ется от звонков в восемь утра и не умолкает до полуночи.
Вы лично одобряете счета на покупку офисной бумаги, про-
водите финальные собеседования с рядовыми менеджерами
и вникаете в детали каждой претензии от клиентов. Вы ра-



 
 
 

ботаете по 12—14 часов в сутки, у вас нет полноценных вы-
ходных, а отпуск превращается в «дистанционное управле-
ние пожарной командой».

Вам кажется, что это и есть «держать руку на пульсе». Вам
кажется, что без вашего личного участия всё развалится, лю-
ди перестанут работать, а клиенты уйдут. Вы гордитесь сво-
им трудоголизмом и тем, что вы — «играющий тренер».

Я вынужден вас разочаровать. Это не контроль.
Это иллюзия.

На самом деле вы управляете не бизнесом, а хаосом. В
авиации есть термин «пространственная дезориентация» —
это когда пилот, попадая в облака, перестает понимать, где
верх, а где низ, и его ощущения начинают противоречить
приборам. Если он продолжит верить своим чувствам, а не
датчикам, самолет неизбежно столкнется с землей.

Ваше «ручное управление» — это и есть полет в облаках
без приборов. Вы опираетесь на интуицию, на свою феноме-
нальную память и на личный авторитет. Но система уже ста-
ла слишком сложной для одного мозга, каким бы гениаль-
ным он ни был. Пока вы тушите пожар в отделе продаж, у вас
«заливает» производство. Пока вы разбираетесь с производ-
ством, маркетинг сливает бюджет в никуда.

Вы не ведете корабль по курсу — вы просто бегаете по
палубе с дырявым ведром, пытаясь вычерпать воду. И самое
страшное, что за этой бесконечной текучкой вы перестали
видеть горизонт. У вас больше нет времени на стратегию,



 
 
 

на смыслы, на то самое «визионерство», ради которого всё
затевалось.

Эта книга о том, как признать, что старые методы «ручно-
го привода» больше не работают. О том, как перестать быть
«главным решалой» и стать Архитектором системы. Мы бу-
дем говорить не о том, как работать больше, а о том, как
спроектировать бизнес, который работает на вас по законам
инженерной логики.

Добро пожаловать в конец эпохи ручного управления.
Добро пожаловать в мир F.L.O.W.



 
 
 

 
Ловушка «Стеклянного потолка»

 
За годы работы в консалтинге, аудируя десятки производ-

ственных и торговых компаний, я выявил одну железобетон-
ную закономерность. Я часто наблюдаю этот парадокс: фаун-
дер искренне, всем сердцем хочет системности, но мертвой
хваткой держится за неэффективные процессы, потому что
когда-то сам их придумал.

В момент перехода от малого бизнеса к среднему и круп-
ному, собственник неминуемо попадает в ловушку. Я назы-
ваю это «Ловушкой стеклянного потолка».

Симптомы всегда одинаковы. Выручка замирает на одной
отметке. Вы нанимаете новых людей, вливаете бюджеты в
маркетинг, работаете еще больше, но прибыль не растет, а
издержки и уровень вашего личного стресса пробивают по-
толок. Вы бьетесь головой о невидимую преграду.

Почему это происходит? С одной стороны — тотальное
непонимание того, как строить настоящую корпоративную
структуру. С другой — животный страх потери контроля.

Для большинства фаундеров бизнес — это их детище. Им
кажется, что если они перестанут лично проверять каждую
отгрузку на складе, согласовывать каждый счет на оплату
интернета или вмешиваться в работу производственной ли-
нии, то всё немедленно рухнет. Сотрудники расслабятся, ка-
чество упадет, а клиенты уйдут к конкурентам.



 
 
 

И знаете что самое страшное? При их текущей кустар-
ной системе бизнес действительно рухнет. Они правы в
своих опасениях. Потому что за годы «ручного привода» они
воспитали в своей команде феномен выученной беспомощ-
ности. Топ-менеджеры в таких компаниях не принимают ре-
шений — они работают дорогими «передатчиками» инфор-
мации от проблемы к мозгу владельца. Фаундер сам приучил
их к тому, что последнее слово всегда за ним.

Но у системы, завязанной на микроменеджменте одного
человека, есть жесткий физический предел. И этот предел
измеряется не емкостью рынка или покупательской способ-
ностью. Этот предел — 24 часа в сутках и нервная система
основателя.

Ваш мозг способен качественно обработать лишь ограни-
ченное количество операционных задач. Как только этот ли-
мит исчерпан, начинаются фатальные ошибки, срывы сро-
ков и эмоциональное выгорание. Вы превращаетесь в аб-
солютное бутылочное горлышко своей собственной компа-
нии. Все процессы — от закупки скрепок до стратегических
партнерств — ссужаются до пропускной способности ваше-
го внимания.

Запомните главное правило инженерии роста: вы физи-
чески не можете вырасти в выручке в три раза, если
бутылочным горлышком вашей компании являетесь
вы сами. То, что привело вас к вашему первому миллио-
ну — ваша тотальная вовлеченность во все процессы — это



 
 
 

именно то, что убьет ваш бизнес на пути к десяти миллио-
нам. Чтобы пробить этот стеклянный потолок, вам придет-
ся столкнуться с суровыми цифрами и признать, во сколько
вам обходится ваша иллюзия контроля.



 
 
 

 
Горькая пилюля за 100 миллионов

 
Чтобы вы понимали масштаб бедствия, я расскажу вам од-

ну историю из своей консалтинговой практики. Это класси-
ческий пример того, как иллюзия контроля пожирает чистую
прибыль.

Ко мне обратился владелец крупной торгово-производ-
ственной компании. Сильный, харизматичный лидер, кото-
рый построил бизнес с нуля и вывел его на внушительные
обороты. Когда я впервые зашел в его кабинет, он излучал
уверенность. Стены были увешаны дипломами, на столе —
идеальный порядок.

— Артём, у нас всё летит, — говорил он мне, потирая ру-
ки и откидываясь в кресле. — Обороты растут каждый квар-
тал, мы уже входим в тройку лидеров в нашем регионе. У ме-
ня железная хватка: я лично знаю в лицо каждого из восьми-
десяти сотрудников, сам утверждаю финальные скидки для
VIP-клиентов и подписываю каждый счет. Мне просто ну-
жен консалтинг, чтобы немного «подкрутить» отдел продаж
и навести лоск.

Он искренне гордился тем, что является альфой и омегой
своего бизнеса. Он считал свой микроменеджмент главным
конкурентным преимуществом.

Моя команда зашла на объект. Мы не стали слушать кра-
сивые речи топ-менеджеров — мы начали вскрывать систе-



 
 
 

му. Мы выгрузили данные из всех их разрозненных 1С-баз,
сотен экселевских таблиц, в которых менеджеры вели кли-
ентов, и CRM, которая использовалась скорее как записная
книжка, чем как инструмент аналитики. Мы оцифровали их
реальный цикл сделки и логистику.

Через две недели мы снова встретились в том же кабинете.
Только теперь на экране перед собственником был выведен
наш дашборд.

— Посмотрите сюда, — я указал на красную зону графи-
ка. — Вы думаете, что управляете бизнесом, потому что под-
писываете счета на закупку канцелярии. Но пока ваше вни-
мание было приковано к этим микрозадачам, ваш отдел про-
даж раздавал необоснованные скидки, чтобы просто закрыть
план по выручке. Ваша логистика работала вхолостую, гоняя
полупустые машины, потому что склад и продажи не синхро-
низированы в единой системе. А ваш раздутый штат контро-
леров, проверяющих правильность бумажек, съел огромную
часть ФОТ.

В кабинете повисла тяжелая, густая тишина. Владелец
смотрел на цифры, и его лицо медленно менялось.

— За последние двенадцать месяцев, — продолжил я, —
ваша неэффективная архитектура, ручное управление и от-
сутствие защиты от человеческого фактора обошлись вам
более чем в 100 миллионов потерянной чистой прибыли.
Выросла только ваша выручка, но маржинальность рухнула.
Вы не просто не зарабатываете на своем масштабировании



 
 
 

— вы оплачиваете этот банкет из собственного кармана.
Это и есть та самая горькая пилюля, которую приходит-

ся глотать каждому амбициозному фаундеру. Осознание то-
го, что твой личный героизм и готовность ночевать в офисе
больше не спасают компанию, а убивают её.

Пока вы играете в «незаменимого операционного дирек-
тора», ваш бизнес истекает кровью скрытых издержек. Един-
ственный способ остановить это кровотечение — отказаться
от эгоцентричной модели управления и перейти к системной
инженерии. К архитектуре, в которой прибыль генерируется
не вашим потом, а безупречно настроенными алгоритмами.



 
 
 

 
Добро пожаловать в систему F.L.O.W.

 
Когда я говорю «система», я не имею в виду набор советов

или очередную классификацию характеров ваших сотрудни-
ков. Мир переполнен типологиями. Вы наверняка слышали
об Адизесе, DISC или соционике. Все они пытаются отве-
тить на вопрос: «Кто эти люди, которые у меня работают?».

Это полезно, но этого катастрофически мало для масшта-
бирования.

Система F.L.O.W. (от англ. Flow — поток) — это инже-
нерный протокол. Это методология проектирования бизнеса
как высокоточной машины, где человеческий фактор мини-
мизирован, а результат — предсказуем.

В основе моей системы лежат четыре фундаментальных
вектора силы. Представьте их как четыре такта в двигате-
ле внутреннего сгорания. Если хотя бы один такт работает
со сбоем, машина будет чихать, дымить и в итоге заглохнет
на первом же подъеме. Но если они синхронизированы —
вы получаете непрерывную, самоподдерживающуюся энер-
гию движения.

Вот эти векторы:
• F — FOUNDER (Фаундер). Это архитектурный код

бизнеса. Ваша способность выйти из «гравитации» текучки
и управлять компанией через смыслы, стратегию и капитал.
Это мозг системы.



 
 
 

• L — LEADER (Лидер). Это культурный резонанс. Ва-
ша технология найма и удержания талантов не через «пе-
ченьки», а через общие ценности и сильный HR-бренд. Это
сердце системы.

• O — OPERATOR (Оператор). Это цифровой скелет.
Ваша IT-инфраструктура, CRM, ERP и жесткие алгоритмы,
которые невозможно нарушить. Это кости и нервная система
бизнеса.

• W — WINNER (Победитель). Это машина экспансии.
Ваша агрессия на рынке, технология B2B-продаж и захват
территорий. Это мышцы системы.

F.L.O.W. — это технология перехода от «бизнеса на ко-
ленке» к «бизнесу как активу». Мы не будем учить вас «быть
хорошим начальником». Мы будем учить вас быть архитек-
тором, который строит здание, способное стоять века, неза-
висимо от того, кто сегодня моет в нем полы.



 
 
 

 
Прочитав эту книгу, вы узнаете

 
Я не обещаю вам «успешный успех». Я обещаю вам жест-

кую трансформацию. Пройдя по страницам этой книги и
применив методологию F.L.O.W., вы:

1. Оцифруете хаос.  Вы наконец-то увидите свой бизнес
не через призму эмоций («вроде всё нормально»), а через 5
—7 ключевых индикаторов на экране вашего смартфона.

2. Сбросите балласт. Вы поймете, какие процессы в ва-
шей компании являются «бюрократическим раком», и на-
учитесь вырезать их без жалости, экономя десятки миллио-
нов ежегодно.

3. Соберете команду «хищников».  Вы узнаете, как раз-
делить отдел продаж на «Охотников» и «Фермеров» и как
платить им так, чтобы они хотели захватить мир, а не просто
досидеть до зарплаты.

4. Выйдете из операционного рабства.  Я дам вам по-
шаговый план на 90 дней, как передать управление системе
и вернуть себе роль визионера.

5. Построите фундамент для холдинга. Вы поймете,
как масштабировать одну успешную модель на десятки но-
вых направлений без потери качества.

Эта книга — ваш личный консультант по инженерии при-
были. Если вы готовы сменить ручной привод на автомати-
ку — перелистывайте страницу. Нам пора заглянуть в ана-



 
 
 

томию потока.



 
 
 

 
ЧАСТЬ I.

АНАТОМИЯ
БИЗНЕС-ПОТОКА

 
 

Глава 1. Четыре вектора роста:
анатомия вашей прибыли (и убытков)

 
 

Кейс: как убить компанию, в
которой слишком много энергии

 
В мире бизнеса существует опасный миф: многие счита-

ют, что продажи лечат всё. «Были бы заказы, а остальное раз-
рулим», — говорят фаундеры, нажимая на педаль газа. Но
в инженерной логике F.L.O.W. избыточная энергия в одной
части системы при полном отсутствии другой — это не путь
к успеху, это гарантированный способ разорвать машину на
куски.

Позвольте мне рассказать вам историю одной компании,
которая буквально захлебнулась собственным триумфом.

Это был амбициозный проект в сфере сложного промыш-
ленного оборудования. У них был продукт, который рынок



 
 
 

ждал годами, и команда продаж, состоящая из настоящих
«волков». Это был чистый, концентрированный Вектор W
(Winner). Они не просто продавали — они сметали конку-
рентов, заходя в крупнейшие холдинги страны. За первый
год работы их выручка выросла в десять раз. На графиках
это выглядело как ракета, уходящая в стратосферу.

Собственник был в эйфории. Он подливал масла в огонь,
расширял штат продавцов и обещал клиентам всё более сжа-
тые сроки. Он верил, что энергия его команды Победителей
вывезет всё.

Но за фасадом блестящих презентаций и многомиллион-
ных контрактов скрывалась пустота. В компании полностью
отсутствовал Вектор O (Operator). Не было единой систе-
мы управления производством, не было оцифрованной ло-
гистики, не было даже элементарной синхронизации между
складом и отделом продаж.

Катастрофа развивалась по классическому сценарию.
Сначала начались «мелкие» задержки. Менеджеры прода-
вали то, чего физически не было на складе, а производ-
ство узнавало о новых заказах из гневных звонков клиентов.
Затем посыпалось качество: пытаясь угнаться за безумным
темпом продаж, рабочие на линии начали совершать ошиб-
ки, которые в промышленном секторе стоят миллионы.

Вместо того чтобы остановиться и выстроить «цифровой
скелет», собственник совершил роковую ошибку. Он решил
«завалить проблему телами». Он нанял еще больше людей в



 
 
 

отдел сервиса, чтобы те успокаивали разъяренных клиентов,
и еще больше контролеров на производство.

Фонд оплаты труда (ФОТ) раздулся до немыслимых раз-
меров. Но хаос не исчез — он просто стал дороже. В какой-то
момент количество рекламаций и штрафных санкций пре-
высило маржинальность сделок. Компания с огромной вы-
ручкой и «лучшими продавцами на рынке» оказалась в глу-
бочайшем кассовом разрыве.

В итоге — банкротство. На пике славы. С полным порт-
фелем заказов.

Эта компания погибла не от отсутствия денег или кли-
ентов. Она погибла от дисбаланса энергий. Их Вектор
W (Победитель) был настолько мощным, что просто сжег
неокрепшую структуру. Если у вас двигатель от Ferrari, но
вместо коробки передач — ржавые шестеренки, а вместо ко-
лес — деревянные обода, вы не доедете до финиша. Вы разо-
бьетесь на первом же повороте.

Этот кейс — суровое напоминание каждому визионеру:
масштабировать можно только порядок. Масштабировать
хаос — значит приближать дату своего корпоративного са-
моубийства. Поток в бизнесе возникает не там, где «много
энергии», а там, где эта энергия направлена по четким, ин-
женерно выверенным каналам.



 
 
 

 
Исповедь консультанта: почему

старые системы сломались
 

Я должен сделать признание. Долгие годы, выстраивая
системы управления в десятках компаний, я сам был за-
ложником классической школы менеджмента. Как и мно-
гие консультанты на рынке СНГ, я молился на труды Ицх-
ака Адизеса, изучал его код PAEI (Производитель, Адми-
нистратор, Предприниматель, Интегратор) и пытался внед-
рить эти принципы в бизнес своих клиентов. Я выстраивал
сложные организационные схемы, прописывал матрицы от-
ветственности и пытался «сбалансировать» команду, чтобы
в ней хватало и администраторов, и новаторов.

В теории, на страницах академических учебников, это вы-
глядело безупречно.

Но на практике, «в полях», где льется корпоративная
кровь и случаются кассовые разрывы, я начал замечать пуга-
ющую тенденцию. Эти системы перестали давать результат.
Они работали всё хуже и хуже, требуя всё больше времени
на поддержку.

Чтобы понять, почему сломалась классика, нам нужно по-
смотреть на календарь. Модель PAEI и большинство попу-
лярных сегодня систем управления (включая печально из-
вестную 7-отдельную структуру Хаббарда) были разработа-
ны в 70-х и 80-х годах прошлого века.



 
 
 

Давайте вспомним, как выглядел бизнес в ту эпоху. Не
было интернета. Не было CRM-систем, облачных серверов,
нейросетей и сквозной аналитики. Цикл запуска нового про-
дукта мог занимать годы. Конкуренция была локальной: ес-
ли вы открывали завод в своем городе, вы конкурировали
только с соседним городом. Скорость передачи информации
ограничивалась скоростью работы факса или почты.

Для того медленного, аналогового, «лампового» мира
классический менеджмент подходил идеально. Главной за-
дачей управленца было заставить людей работать по прави-
лам.

Но сегодня мы живем в эпоху гиперскоростей. Мир стал
цифровым, прозрачным и безжалостным. Ваш конкурент
больше не сидит на соседней улице — он может находиться
на другом континенте, использовать искусственный интел-
лект для генерации лидов и отгружать товар вашим клиен-
там быстрее, чем вы успеете провести утреннюю планерку.

В таких условиях классический менеджмент стано-
вится якорем.

Давайте разберем это на конкретном примере. Класси-
ка говорит нам: компании нужен хороший «Администра-
тор» (роль А по Адизесу). Человек, который напишет прави-
ла, создаст регламенты и будет следить за их выполнением.

Что происходит, когда вы нанимаете классического Ад-
министратора сегодня? Он создает вам бюрократический ад.
Он пишет должностную инструкцию на 50 страниц, застав-



 
 
 

ляет менеджеров заполнять Excel-таблицы по пятницам и
вводит систему штрафов за опоздания. Он управляет бума-
гой и страхом. Пока ваши люди заполняют отчеты для этого
Администратора, ваши конкуренты внедряют алгоритмы.

Система F.L.O.W. предлагает принципиально иной под-
ход. Нам больше не нужны «Администраторы» в их ста-
ром понимании. Нам нужны Векторы «O» (Операторы)
— системные билдеры и IT-архитекторы. Вектор «О» не пи-
шет правила на бумаге. Он пишет код. Он настраивает ERP-
систему так, что менеджер физически не может перевести
сделку на следующий этап, пока не прикрепит договор. Век-
тору «О» не нужно бегать за сотрудниками с секундомером
— за него это делает автоматизированный алгоритм.

Классические школы пытаются управлять психологией
людей. Система F.L.O.W. управляет архитектурой и цифро-
вой средой, в которой людям просто невыгодно (или техни-
чески невозможно) работать плохо.

 
Иллюзия должностей

и реальность векторов
 

Вторая фатальная ошибка старой школы, которая не дает
вашему бизнесу расти — это слепая вера в организационную
структуру.

Зайдите в кабинет к любому среднестатистическому Фа-
ундеру, и он с гордостью покажет вам красивую схему на сте-



 
 
 

не. Там будут аккуратные квадратики: «Коммерческий ди-
ректор», «Директор по производству», «HR-менеджер», со-
единенные строгими стрелочками подчинения.

Проблема в том, что эти квадратики — абсолютная ил-
люзия. Бизнес не состоит из названий должностей. Бизнес
состоит из потоков энергии. И если энергия сотрудника не
совпадает с его должностью, эта организационная схема не
стоит даже тех чернил, которыми она напечатана.

Я видел это сотни раз. Фаундер понимает, что у компа-
нии стагнирует выручка. Что он делает? Он открывает сайт с
вакансиями и ищет человека на должность «Коммерческий
директор». Он проводит десятки собеседований, смотрит на
красивые резюме, где написано «увеличил продажи на 20%»
и «управлял штатом в 50 человек». Наконец, он нанимает
солидного кандидата с дипломом MBA и кладет ему оклад
в $5000.

Но проходит три месяца, полгода, а чуда не происходит.
Продажи стоят на месте.

Почему? Потому что Фаундер нанял должность, не по-
нимая вектора. Человек, которого он взял, по своей внут-
ренней энергии оказался глубоким Вектором «O» (Операто-
ром) и Вектором «L» (Лидером). Этот новый директор при-
ходит в отдел продаж и начинает делать то, что умеет лучше
всего: он наводит порядок. Он внедряет новую CRM, пропи-
сывает идеальные скрипты, заказывает удобные кресла для
сотрудников и проводит с ними тимбилдинги. Отдел продаж



 
 
 

становится самым комфортным и оцифрованным местом в
компании.

Там есть всё, кроме одного. Там нет энергии захвата. Там
нет агрессии. Там нет Вектора «W» (Победителя) .

Этот солидный директор с MBA ненавидит «холодные»
звонки. Он боится жестких переговоров с крупными корпо-
ративными клиентами. Он — строитель системы, а не хищ-
ник. И пока он полирует CRM-базу, отдел продаж превра-
щается в высокооплачиваемых секретарей, которые просто
ждут входящих заявок.

Должность — лишь оболочка. Вектор — это суть.
Вы можете назвать человека «Менеджером по развитию»,

но если в нем нет энергии Победителя (W), он не принесет
вам ни одного нового рынка. Вы можете назвать человека
«Исполнительным директором», но если в нем нет энергии
Оператора (O), он просто утонет в операционном хаосе вме-
сте с вами.

Система F.L.O.W. учит смотреть сквозь иллюзию назва-
ний. Мы начинаем оценивать людей, процессы и саму ком-
панию как единый энергообмен. И чтобы этот обмен прино-
сил вам деньги, а не головную боль, нам нужно досконально
препарировать каждый из четырех векторов.

Пришло время положить вашу компанию на операцион-
ный стол. Мы начинаем глубокое погружение в анатомию ва-
шей прибыли.



 
 
 

 
Вектор «F»: Фаундер
(архитектор смыслов)

 
Это нулевая координата вашего бизнеса. Источник пер-

вичного импульса. Всё, что сейчас представляет собой ваша
компания — её масштаб, её проблемы, её культура и её кас-
совые разрывы — это прямое отражение силы или слабости
вашего Вектора «F».

Главная трагедия современного предпринимательства за-
ключается в том, что 90% создателей бизнеса  не работают
Фаундерами. Они работают лучшими сотрудниками в своих
собственных компаниях. Они искренне верят, что их глав-
ная задача — «тащить всё на себе», закрывать самые слож-
ные сделки, лично контролировать качество продукта и ре-
шать конфликты между отделами.

Они путают энергию Фаундера с функциями Оператора
(O) или Победителя (W).

Давайте обратимся к метафоре из строительства. Фаундер
— главный архитектор небоскреба. Его задача — спроекти-
ровать чертеж, рассчитать нагрузки на фундамент, выбрать
площадку под застройку и найти инвесторов. Что произой-
дет, если архитектор вдруг бросит чертежи, наденет каску,
возьмет мастерок и пойдет лично класть кирпичи на пятом
этаже, потому что «эти каменщики работают слишком мед-
ленно»?



 
 
 

Возможно, кирпичная кладка на пятом этаже действи-
тельно станет эталонной. Но сама стройка остановится. Ни-
кто не будет следить за тем, чтобы здание не накренилось.
Никто не договорится о поставках бетона на следующие
уровни. Никто не привлечет новый транш финансирования.
Потенциальный небоскреб навсегда останется крепким, но
низким недостроем.

Когда вы, как собственник, спускаетесь в операционку,
чтобы «положить кирпич» — выверить договор за юристом,
отругать курьера или провести двухчасовую планерку по за-
купкам расходников — ваш бизнес остается без Архитекто-
ра. Вы оставляете капитанский мостик пустым. И в этот мо-
мент вся махина компании начинает плыть по течению, ре-
агируя на внешние угрозы, а не создавая свои правила игры.

Истинный Вектор «F» оперирует совершенно другими ка-
тегориями. Его инструментарий — не Excel-таблицы, не се-
кундомеры и не должностные инструкции. Его инструмента-
рий — это смыслы, стратегия и капитал.

• Смыслы (зачем мы здесь?): Фаундер формулирует
большое видение, которое зажигает Лидеров (L) и Победи-
телей (W). Если у компании нет внятной идеи, кроме уны-
лого «заработать денег до конца месяца», в неё никогда не
придут топовые таланты рынка. Людям нужен масштаб, и за-
давать его — прямая функция Вектора «F».

• Стратегия (куда мы идем?): Фаундер смотрит не под



 
 
 

ноги, а за горизонт. Он должен замечать изменения рынка,
появление новых технологий и сдвиги в поведении потреби-
телей задолго до того, как это станет очевидным для его топ-
менеджеров. Он — радар компании.

• Архитектура (как мы играем?):  Фаундер не заставля-
ет людей соблюдать правила. Он проектирует бизнес-модель
и внедряет ту самую систему F.L.O.W., в которой работать
плохо становится алгоритмически невозможно.

Сильный Вектор «F» определяется способностью вый-
ти из гравитации операционной текучки. Это безжалостное
умение сказать «нет» микроменеджменту. Пока вы находи-
тесь внутри системы в роли её главной шестеренки, вы физи-
чески не можете её масштабировать. Чтобы перебрать дви-
гатель и увеличить его мощность, нужно сначала выйти из
машины и поднять капот.

 
Вектор «L»: Лидер (магнит талантов)

 
Если Вектор «F» — это мозг и архитектурный код ваше-

го бизнеса, то Вектор «L» — это его сердце и гравитаци-
онное поле. В классическом понимании под этим вектором
часто подразумевают HR-отдел или «корпоративную культу-
ру». Но в системе F.L.O.W. мы смотрим на это глубже. Ли-
дерство — это не должность. Это технология резонанса.

HR-бренд как жесткий фильтр.
Большинство собственников совершают одну и ту же



 
 
 

ошибку: они пытаются купить лояльность сотрудников через
комфорт и «внешний лоск». Но по-настоящему сильные иг-
роки (A-players) не приходят в компанию ради зоны отдыха.
Настоящие таланты приходят ради Смысла и Резонанса.

HR-бренд в системе F.L.O.W. — это про соответствие.
Ваша задача как Вектора «L» — создать такое «гравитаци-
онное поле», которое будет притягивать нужных вам людей
и, что не менее важно, мгновенно отталкивать «чужих».

Сильный Лидер не боится быть «неудобным». Если ва-
ша компания заточена на агрессивный захват рынка (мощ-
ный Вектор W), ваш HR-бренд должен транслировать энер-
гию достижений, драйва и жестких KPI. В такой среде люди,
ищущие «уютную гавань» и стабильный оклад за высижива-
ние часов, просто не выживут. И это прекрасно.

Истинная роль Вектора «L» — роль фильтра. Вы долж-
ны понимать, что масштабирование бизнеса — это не просто
наем еще 50 человек. Это наем 50 человек, чья внутренняя
энергия (их собственный набор векторов) идеально совпада-
ет с «дырами» в вашей текущей архитектуре.

Вам не нужны «просто хорошие люди». Вам нужны дета-
ли, которые идеально встанут в ваш инженерный чертеж. Ес-
ли вы строите машину для гонок, вам нужны поршни и тур-
бины, а не мягкие диваны, какими бы качественными они
ни были.

Реальность HR-бренда — это когда каждый сотрудник по-
нимает: «Я здесь, потому что моя природа позволяет мне



 
 
 

максимально эффективно реализоваться именно в этой си-
стеме». Когда Фаундер (F) задает направление, Лидер (L) га-
рантирует, что на борт поднимутся только те, кто готов гре-
сти в ту же сторону с той же силой.

 
Вектор «O»: Оператор

(системный билдер)
 

Если Вектор «F» — это мозг, а Вектор «L» — это сердце,
то Вектор «O» — это Цифровой скелет вашего бизнеса.
Без него ваша компания — просто аморфная масса из идей
и людей, которая расплывается под собственным весом, как
только вы пытаетесь сделать её чуть больше.

Главная ошибка большинства предпринимателей СНГ —
путать Вектор «O» с должностью «исполнительного ди-
ректора» или «начальника оперблока». В их понимании
это человек, который «следит за порядком». Но в системе
F.L.O.W. порядок, который держится на «присмотре» чело-
века — это не порядок. Это затишье перед бурей.

Настоящий Вектор «O» — архитектура, которая рабо-
тает сама.

Представьте разницу между обычным перекрестком и
сложной многоуровневой развязкой. На перекрестке вам ну-
жен регулировщик (Администратор), который будет махать
палкой, свистеть и надеяться, что водители его заметят. Как
только регулировщик устанет или отвернется — случится



 
 
 

авария. На развязке регулировщик не нужен. Сама геомет-
рия дорог, бордюры и разметки направляют потоки машин
так, что лобовое столкновение становится физически невоз-
можным.

Вектор «O» — это проектировщик такой развязки в ва-
шем бизнесе. Его задача — не наказывать сотрудников за
ошибки. Его задача — спроектировать систему так, чтобы
ошибку было технически невозможно совершить .

• Вместо регламента «менеджер обязан заполнять
CRM» (который никто не читает), Оператор настраивает си-
стему так, что кнопка «Сформировать счет» просто не по-
явится, пока в карточке клиента не заполнены три критиче-
ских поля.

• Вместо приказа «не отгружать товар без предоплаты»,
Оператор внедряет автоматическую блокировку на складе:
система просто не выдаст накладную, если в 1С не подтяну-
лась банковская выписка.

Это и есть переход от «управления людьми» к «управле-
нию процессами через код».

Вектор «O» — это антидот против человеческого факто-
ра. Люди могут болеть, выгорать, лениться или ошибаться.
Но грамотно настроенная ERP-система и сквозная аналити-
ка не знают усталости. Пока Фаундер (F) мечтает о новых
рынках, Оператор (O) гарантирует, что каждый миллион, за-
работанный Победителями (W), не утечет сквозь дыры в ло-
гистике или неэффективный склад.



 
 
 

Сильный Вектор «O» превращает бизнес в предсказуемый
механизм. Вы больше не гадаете, «как там идут дела». Вы
видите это на дашборде. И вы точно знаете: если система ра-
ботает, она выдаст нужный результат, независимо от того, в
каком настроении сегодня проснулся ваш коммерческий ди-
ректор.

 
Теневая сторона: иллюзия
бумажного контроля (или

почему старые схемы вас убьют)
 

Здесь я обязан сделать важнейшее отступление. На рын-
ке СНГ я постоянно сталкиваюсь с опасной подменой поня-
тий. Фаундеры, обессиленные хаосом и ручным управлени-
ем, в поисках спасения идут к консультантам, которые про-
дают им не свободу, а красивую иллюзию контроля.

Я называю это «сектантским консалтингом».
В основе этого подхода лежит идеология, разработанная

писателем Роном Хаббардом еще в 1960-х годах — та самая
знаменитая «7-отдельная организационная схема». Сегодня
десятки консалтинговых компаний агрессивно навязывают
эту модель под видом современной панацеи. Вы платите им
миллионы, а взамен ваша компания на долгие месяцы пре-
вращается в филиал бюрократического ада.

Ваши сотрудники, вместо того чтобы продавать, произ-



 
 
 

водить и созидать, начинают писать бесконечные талмуды
— так называемые «шляпы» (должностные инструкции).
Они тратят недели на то, чтобы вымучить из себя абстракт-
ный «Ценный Конечный Продукт» (ЦКП) для каждой мик-
ро-функции, вплоть до уборщицы.

Собственник смотрит на эту гигантскую 7-отдельную дос-
ку, обвешанную сотнями графиков ручных статистик, и ему
кажется, что хаос наконец-то побежден.

Но хаос никуда не исчезает. Он просто становится
легализованным. Бизнес превращается в корпоративный
концлагерь. В такой системе правильное заполнение формы
и отчет по «статистике» становится важнее реальной маржи
и удовлетворенности клиента. Люди учатся «рисовать» по-
казатели, чтобы их не штрафовали на еженедельных инспек-
циях. Это — триумф формы над содержанием.

Главная проблема в том, что вы пытаетесь натянуть жест-
кий, неповоротливый шаблон 60-летней давности, создан-
ный для заводов эпохи индустриализации, на динамичный
современный бизнес, IT-стартап или агрессивную B2B-ком-
панию. В мире, где всё меняется за неделю, ваша «бумажная
крепость» со «шляпами» становится братской могилой для
вашей прибыли.

В системе F.L.O.W. мы подходим к этому с позиции ин-
женеров XXI века. Настоящий Вектор «O» — не бумаж-
ный бюрократ, заставляющий людей плодить макулатуру.
Это Цифровой архитектор .



 
 
 

Нам не нужны «шляпы» на полках. Нам нужны алгоритмы
внутри системы. Мы не заставляем людей «клясться в вер-
ности ЦКП». Мы внедряем ERP, сквозную аналитику и ав-
томатизируем воронку так, чтобы человек физически не мог
совершить ошибку. В системе F.L.O.W. контроль не виден
глазу — он вшит в код.

Нам не нужна видимость порядка на досках со статистика-
ми. Нам нужен прозрачный Цифровой поток, где каждое
действие сотрудника мгновенно отражается на вашем даш-
борде в виде твердых денег, а не абстрактных графиков.

 
Вектор «W»: Победитель

(захватчик рынка)
 

Если Вектор «F» — это чертеж, а Вектор «O» — стани-
на станка, то Вектор «W» — это режущий инструмент, кото-
рый вгрызается в металл рынка. В системе F.L.O.W. энергия
Победителя отвечает за экспансию, агрессивные продажи и,
в конечном итоге, за то, ради чего бизнес существует — за
твердые деньги на расчетном счету.

Это — хищник мира бизнеса. Победителя не интересу-
ют ваши красивые шрифты на сайте, сложность программ-
ного кода или вдохновляющие речи о «миссии спасения че-
ловечества». Пока другие векторы обсуждают корпоратив-
ные ценности, Победитель смотрит на табло с цифрами. Его
интересует только одно: сколько реальных денег зашло сего-



 
 
 

дня в компанию.
Он — мотор, который тянет всю махину бизнеса вперед.

Без этой энергии любая, даже самая гениальная задумка Фа-
ундера, обречена остаться пыльным чертежом в столе. Ес-
ли вам нужно захватить новый регион, выбить контракт у
неповоротливого государственного гиганта или переманить
ключевого клиента у конкурента — вам не нужны психологи
или администраторы. Вам нужен концентрированный Век-
тор «W».

Язык цифр и запаха прибыли.
Победитель говорит на языке результата, и этот язык ча-

сто режет слух офисным сотрудникам. От него вы никогда не
услышите фраз в духе «мы старались», «рынок сейчас слож-
ный» или «клиенту нужно подумать». Его лексикон — это
острые, как скальпель, вопросы и утверждения:

• «Какая у нас конверсия из лида в оплату?»
• «Я закрою эту сделку сегодня, даже если мне придется

ночевать под дверью их закупщика».
• «Мне плевать на ваши новые регламенты и заполнение

лишних полей в CRM, если клиент стоит с чемоданом денег
и готов платить прямо сейчас».

• «Какие у нас KPI на этот квартал? Я намерен перевы-
полнить их вдвое».

Для Победителя процесс — это лишь досадная помеха на
пути к результату. Он живет в режиме «добыча — трофей —



 
 
 

новая цель». И именно эта неуемная жажда победы создает
то давление, которое заставляет бизнес расти вопреки кри-
зисам и конкуренции.

Трагедия «умных» компаний (X-зона отсутствия W).
Я регулярно вижу этот печальный сценарий: компании,

созданные интеллектуалами, перфекционистами и идеали-
стами. Это — трагедия X-зоны Вектора «W».

У такой компании может быть гениальный, вылизанный
до блеска продукт (потому что Фаундер — фанат своего де-
ла). У них может быть потрясающая атмосфера в коллекти-
ве, где все друг друга любят и поддерживают (сильный Ли-
дер). У них может быть идеальный порядок в документах,
где каждая скрепка на своем месте (безупречный Оператор).

Но у них нет денег.
Такие компании напоминают мне кружок по интересам

или научную лабораторию на государственном обеспечении,
которая забыла, что деньги нужно зарабатывать. Они беско-
нечно проводят стратегические сессии, обсуждают улучше-
ния продукта, пишут безупречные регламенты… но в этой
системе нет никого, кто пойдет на «холодный» рынок, схва-
тит за горло жесткого корпоративного закупщика и заставит
его подписать контракт.

Без Вектора «W» ваш бизнес превращается в красивую,
дорогую, но неподвижную декорацию. Вы можете быть бес-
конечно умными и системными, но если вы боитесь агрес-
сивных продаж, рынок просто не заметит вашего существо-



 
 
 

вания.
Теневая сторона: выжженная земля и жажда экс-

пансии.
Однако у энергии Победителя есть опасная теневая сто-

рона. Если этот вектор не сбалансирован, он превращает-
ся в разрушительную силу. Неконтролируемый Победитель
оставляет за собой выжженную землю.

В погоне за выполнением плана и личным бонусом он
готов пообещать клиенту невозможное. Он подпишет кон-
тракт на сроки «вчера», пообещает скидки ниже себестои-
мости и функционал продукта, который технически не су-
ществует. Ему не важно, что будет завтра — ему важно за-
крыть сделку сегодня.

Именно из-за таких «героических» Победителей произ-
водство начинает задыхаться, логистика ломается, а каче-
ство продукта падает в бездну, потому что система не может
переварить обещанное.

Победителю жизненно необходим антидот в лице Векто-
ра «O» (Оператор). Оператор — это единственный человек
в компании, который может и должен сказать Победителю:
«Стоп. Мы не берем этот контракт. Да, это большие деньги,
но он ломает нашу экономику и разрывает производствен-
ный цикл».

Только в этом жестком столкновении — между жаждой
экспансии (W) и ледяной логикой системы (O) — рождается
настоящая, устойчивая прибыль.



 
 
 

 
Итог «Части I». Синхронизация потока

 
Теперь, когда мы препарировали каждый вектор в отдель-

ности, вы должны осознать главную истину: ваш бизнес —
это не строчки в штатном расписании и не иерархия долж-
ностей. Это динамическая система сообщающихся сосудов
энергии.

Деньги, масштаб и та самая свобода, ради которой вы всё
это затевали, рождаются не в самих векторах, а в точках их
соприкосновения. Это как в физике: энергия преобразует-
ся в полезную работу только тогда, когда все узлы механиз-
ма синхронизированы. Если же между векторами возникает
трение или пустота, ваша прибыль просто испаряется в виде
«тепла» — стресса, переработок и операционного хаоса.

Давайте посмотрим, как выглядит дисбаланс в реально-
сти, и узнаете ли вы в этих сценариях свою компанию:

• Если у вас мощный Визионер (F) и агрессивные
продажи (W), но отсутствует системный Оператор (O):
вы — «ракета без навигации». Вы способны на феноме-
нальный рывок и захват рынка. Вы взлетаете быстро и яр-
ко, вызывая зависть конкурентов. Но на определенной вы-
соте конструкция начинает рассыпаться. Нехватка оцифро-
ванных процессов и «дырявая» логистика приводят к тому,
что каждый новый миллион выручки генерирует два милли-
она проблем. Вы разбиваетесь о кассовый разрыв и гнев об-



 
 
 

манутых клиентов так же стремительно, как и взлетели. Ха-
ос невозможно масштабировать — его можно только умно-
жить.

• Если у вас безупречный порядок (O), но нет стра-
тегического видения (F): вы — «идеальный завод по про-
изводству пейджеров в эпоху смартфонов». Ваша система
работает как швейцарские часы. Ваши регламенты безупреч-
ны, а отчеты приходят секунда в секунду. Но вы строите иде-
альную структуру для продукта, который завтра станет нико-
му не нужен. Без энергии Фаундера система становится сле-
пой. Вы полируете процессы в компании, которая уверенно
идет к своему системному и очень аккуратному краху.

• Если у вас сильные продажи (W), но нет лидерства
и культуры (L): ваша компания — «лагерь наемников». У
вас есть результат «здесь и сейчас», но в коллективе царит
атмосфера выживания. Ваши лучшие «охотники» — люди с
самым сильным вектором W — не чувствуют причастности
к чему-то большему. Они работают только за процент. И как
только конкурент предложит им на полпроцента больше или
вы допустите малейшую ошибку в управлении, они выгорят
и уйдут, забрав с собой не только свой талант, но и вашу
клиентскую базу. Без Лидера вы не строите команду — вы
просто арендуете чужое время.

Ваше домашнее задание: вскрытие реальности.
Вы не можете быть всем сразу. Попытка собственника

одновременно «видеть будущее» (F), «вдохновлять коман-



 
 
 

ду» (L), «настраивать CRM» (O) и «дожимать клиентов» (W)
— это прямой путь в клинику неврозов.

Прямо сейчас я прошу вас об одном: отложите эту книгу в
сторону. Забудьте на пять минут о своих амбициях и планах
на квартал. Посмотрите в зеркало и честно ответьте себе на
два вопроса:

1. В каком векторе находится ваша зона гениально-
сти? Что у вас получается делать естественно, легко и с мак-
симальным результатом? Это ваша точка опоры.

2. Какой вектор является вашей X-зоной?  Где нахо-
дится та самая «черная дыра», которая прямо сейчас сжира-
ет вашу энергию, время и, самое главное, ваши деньги?

Ваша X-зона — это не ваша слабость. Это ваша главная
точка роста. Как только мы определим, какая «шестеренка»
в вашем механизме отсутствует или сломана, мы сможем пе-
рестроить систему F.L.O.W. так, чтобы она работала вопре-
ки вашим недостаткам.

Диагноз поставлен. Пора переходить к лечению. В следу-
ющей части мы приступаем к детальной инженерии каждого
вектора. Мы будем строить ваш бизнес заново — на этот раз
на фундаменте, который невозможно разрушить.

 
Экспресс-диагностика: найдите

пробоину в вашем потоке
 

Мы разобрали теорию и увидели, как выглядят идеальные



 
 
 

векторы. Но бизнес не живет в вакууме. Теория без практики
— интеллектуальное развлечение, которое не принесет вам
ни цента прибыли. Настало время перейти к жесткой инже-
нерии вашего текущего состояния.

Ниже представлены четыре блока симптомов. Это не про-
сто вопросы — это индикаторы «утечки» энергии в вашей
системе. Ваша задача: прочитать каждое утверждение и чест-
но отметить те, которые описывают вашу реальность прямо
сейчас.

Будьте предельно откровенны. Эту диагностику не увидит
ваш коммерческий директор, инвесторы или конкуренты.
Это ваш честный разговор с самим собой. Помните: невы-
явленная болезнь убивает компанию гораздо эффективнее,
чем самый агрессивный конкурент.

Блок 1: сигналы зоны «W» (Победитель).
[___] Менеджеры-адвокаты.  Мои сотрудники отдела

продаж чаще выступают адвокатами клиентов, чем интере-
сов компании. Я регулярно слышу оправдания, почему сдел-
ка не состоялась: «у них нет бюджета», «сейчас не сезон», «у
конкурентов на 5% дешевле».

[___] Стагнация при полном штиле. У нас отличный
продукт, который нравится рынку, и отлаженное производ-
ство, но кривая выручки замерла на одной отметке и не рас-
тет уже более шести месяцев.

[___] Культ «Дожимателя». Я — единственный человек



 
 
 

в компании, способный закрыть крупный контракт. Если я
лично не включусь в переговоры с VIP-клиентом на финаль-
ной стадии, сделка с вероятностью 90% развалится.

[___] Ценовой паралич. Мы панически боимся повы-
шать цены. Нам кажется, что малейшее изменение прайса
приведет к массовому бегству клиентов, потому что мы не
умеем продавать ценность, а продаем только «скидку».

Блок 2: сигналы зоны «O» (Оператор).
[___] Режим «Корректора».  Я регулярно нахожу эле-

ментарные ошибки в договорах, счетах или карточках CRM-
системы. Мой рабочий день наполовину состоит из провер-
ки чужих данных.

[___] Броуновское движение. Разные сотрудники (или
разные смены) выполняют одну и ту же задачу по-разному.
В компании нет единого «золотого стандарта», всё держится
на памяти и привычках старожилов.

[___] Смартфон как аппарат ИВЛ. Если я уеду в от-
пуск и отключу телефон на две недели, я точно знаю: в ком-
пании начнутся сбои с отгрузками, оплаты застрянут, а про-
изводство встанет из-за отсутствия запчастей или расходни-
ков.

[___] Кассовая слепота.  Мы часто сталкиваемся с вне-
запными кассовыми разрывами. Я никогда не знаю точную
цифру чистой прибыли до 15-го числа следующего месяца,
пока бухгалтер не сведет все таблицы вручную.



 
 
 

Блок 3: сигналы зоны «L» (Лидер).
[___] Наемники на борту. У нас высокая текучка кадров

в линейном персонале. Люди легко уходят к конкурентам на
соседнюю улицу, если им предложат зарплату всего на $100
—150 больше. Лояльность к бренду практически нулевая.

[___] Корпоративные войны. Отделы живут в состоя-
нии перманентного конфликта. Продажи обвиняют произ-
водство в срыве сроков, а производство обвиняет продажи в
том, что они продают «невыполнимые фантазии».

[___] Роль Мирового Судьи. Большая часть моего вре-
мени уходит не на стратегию, а на урегулирование личных
обид и конфликтов между моими топ-менеджерами. Я рабо-
таю «психотерапевтом» для взрослых людей.

[___] Режим «Тихого увольнения».  Сотрудники рабо-
тают строго по звонку: с 9:00 до 18:00. Никакой инициати-
вы, никаких предложений по улучшению. Они делают ровно
столько, чтобы их не уволили, и ни граммом больше.

Блок 4: сигналы зоны «F» (Фаундер).
[___] Ловушка «Алых океанов». Мы продаем практи-

чески то же самое, что и десятки наших конкурентов. Наше
единственное реальное отличие — это цена, сроки или лич-
ные связи. У нас нет продукта, который невозможно скопи-
ровать.

[___] Продуктовое бесплодие.  За последний год мы не



 
 
 

запустили ни одного принципиально нового продукта или
услуги. Мы просто пытаемся «выжать» остатки прибыли из
того, что создали три-пять лет назад.

[___] Тактическая близорукость.  Меня раздражают
долгие обсуждения стратегии. Я предпочитаю решать понят-
ные, твердые задачи «здесь и сейчас». Мне кажется, что пла-
нирование на 3 года — это гадание на кофейной гуще.

[___] Полет в облаках. У нас нет четкого понимания,
как изменится наш рынок через 3 года. Мы не следим за
трендами, ИИ или новыми технологиями, мы просто плывем
по течению, надеясь, что завтрашний день будет таким же,
как вчерашний.

 
Расшифровка симптомов

 
Теперь посмотрите на свои результаты. Подсчитайте, в ка-

ком блоке вы поставили больше всего отметок. Не пытайтесь
оправдаться перед самим собой или «сгладить углы». Коли-
чество галочек в блоке — это прямая индикация того, где
в вашем бизнесе находится «черная дыра», высасывающая
ресурсы.

Это ваша X-зона. Именно из-за неё ваша компания бук-
сует, а вы чувствуете себя измотанным. Пока эта пробоина не
залатана, любая попытка масштабирования будет лишь уско-
рять ваше падение.

Максимум галочек в Блоке 1: паралич экспансии



 
 
 

(слабый Вектор «W»).
Ваша X-зона — Вектор «W» (Победитель). Вы построили

«правильный» бизнес: у вас может быть качественный про-
дукт и даже порядок в делах. Но у вас нет энергии захвата.
Ваша компания — это добротный корабль, который стоит в
гавани и боится выйти в открытый океан, потому что на бор-
ту нет «хищников».

Ваш отдел продаж — это, скорее, отдел обслуживания или
справочное бюро. Они умеют выставлять счета тем, кто сам
пришел, но они не умеют — и боятся — забирать рынок. Без
агрессивного Вектора «W» вы обречены на медленное угаса-
ние. Пока вы «улучшаете» сервис, ваши конкуренты-агрес-
соры забирают ваших клиентов просто за счет наглости и на-
пора. У вас нет прибыли не потому, что рынок плохой, а по-
тому, что вы не умеете её брать.

Максимум галочек в Блоке 2: операционное раб-
ство (слабый Вектор «O»)

Ваша X-зона — Вектор «O» (Оператор). Ваш бизнес —
классическое «дырявое ведро». Вы вливаете в него марке-
тинг, нанимаете людей, но прибыль утекает сквозь пальцы
из-за чудовищной операционной неэффективности. Вы те-
ряете десятки, а возможно, и сотни тысяч долларов на пере-
делках, забытых лидах, хаосе в логистике и ручном управ-
лении.

Ваша компания держится исключительно на вашем лич-
ном героизме и памяти ключевых сотрудников. Вы не владе-



 
 
 

лец системы — вы главный «затыкатель дыр». Каждый раз,
когда вы пытаетесь вырасти, количество ошибок растет по
экспоненте, и вы вынуждены откатываться назад, чтобы всё
не рухнуло. Без жесткого цифрового скелета вы никогда не
станете свободным.

Максимум галочек в Блоке 3: корпоративный конц-
лагерь (слабый Вектор «L»)

Ваша X-зона — Вектор «L» (Лидер). У вас в компании
— токсичная среда. Возможно, вы об этом не догадываетесь,
но ваши сотрудники вас либо боятся, либо тихо ненавидят.
Вы не умеете привлекать и, что важнее, удерживать таланты.
Ваш бизнес держится либо на страхе штрафов, либо на ма-
нипуляциях деньгами.

В такой системе никогда не будет инициативы и «горящих
глаз». Как только на горизонте появится конкурент, который
предложит вашим людям на $100 больше или просто чело-
веческое отношение, они уйдут, не задумываясь. Вы строите
компанию на песке. Без энергии Лидерства и Резонанса ваш
бизнес — это временное сборище наемников, которые пре-
дадут вас при первой же возможности.

Максимум галочек в Блоке 4: управленческая сле-
пота (слабый Вектор «F»).

Ваша X-зона — Вектор «F» (Фаундер). Это самый опас-
ный диагноз. Ваш бизнес морально устарел, даже если он
еще приносит деньги. Вы настолько закопались в микроме-



 
 
 

неджменте, в проверке скрепок и раздаче указаний, что пе-
рестали чувствовать пульс рынка.

Пока вы решаете задачи «вчерашнего дня», мир вокруг
стремительно меняется. Ваши конкуренты уже используют
ИИ, строят экосистемы и создают рынки будущего, а вы всё
еще пытаетесь «дожать» старую модель, которая работала
пять лет назад. Если вы не реанимируете в себе Визионера
и не выйдете из «гравитации» текучки, ваш бизнес превра-
тится в музей ваших прошлых успехов. Очень скоро.

Переворачивайте страницу.
Вам больно от этих результатов? Вас раздирает злость или

обида? Отлично. Значит, мы поставили правильный диа-
гноз. Боль — это лучший маркер того, что мы нащупали
правду. Но у меня есть для вас важное предостережение: не
пытайтесь бросаться закрывать эти дыры прямо завтра при-
вычными вам методами. Вы уже пробовали «работать боль-
ше» и «контролировать лучше» — это не помогло. Попытка
лечить системную ошибку старым мышлением сделает толь-
ко хуже.

Теперь нам нужен другой подход — холодный, расчетли-
вый и инженерный. Мы закончили с анатомией хаоса.

Мы переходим ко второй части — Инженерии векто-
ров. Мы начинаем строить вашу новую архитектуру.



 
 
 

 
ЧАСТЬ II. ИНЖЕНЕРИЯ

ВЕКТОРОВ
 
 

Глава 2. Вектор «F»: выход из
гравитации. Как перестать быть

лучшим сотрудником своей компании
 

Помните, как всё начиналось? Давайте вернемся в те дни,
когда ваша компания только зарождалась. В первые годы
жизни своего бизнеса вы были идеальным «универсальным
солдатом». Вы сами продавали продукт первым клиентам,
сами вели изматывающие переговоры со сложными контр-
агентами, сами ездили проверять отгрузки на складе и, ес-
ли было нужно, сами чинили зажевавший бумагу принтер в
офисе.

Вам приходилось быть везде одновременно. Эта бешеная,
пробивная, иррациональная энергия — то, что в методоло-
гии F.L.O.W. мы называем первичным зарядом Фаунде-
ра.

Именно благодаря этому заряду вы пробили стену равно-
душия рынка. Вы выжили там, где 90% стартапов умирают
в первый год. Вы вытащили этот бизнес на своих плечах за



 
 
 

счет тотального контроля и личного героизма. И за это вам
нужно отдать должное.

Но у любой системы есть жесткие, неумолимые законы
физики. То, что подняло вас с нуля до миллиона, гарантиро-
ванно убьет вас на пути к миллиарду.

Сегодня ваш бизнес — уже не самодельная машина, еду-
щая по проселочной дороге. Это огромный пассажирский
самолет, летящий на полной скорости на высоте десяти ты-
сяч метров. А вы… вы по-прежнему ведете себя как меха-
ник в гараже. Вы бросаете штурвал в кабине пилота и пытае-
тесь вылезти на крыло прямо в полете, чтобы лично подкру-
тить разболтавшуюся гайку. Вы искренне верите, что спаса-
ете ситуацию, но на самом деле — вы оставляете самолет без
управления.

Это самая частая и самая болезненная картина, которую я
вижу, заходя на аудиты компаний. В мировой практике кон-
салтинга этот феномен называют «Ловушкой основателя».
Фаундер настолько привык быть в центре событий, настоль-
ко сросся с ролью «незаменимого спасателя», что физически
не может оторваться от рутины.

Я называю это Гравитацией операционки.
И эта гравитация обладает колоссальной силой. Она за-

сасывает вас каждый день. Знаете почему? Потому что ре-
шать понятные, мелкие проблемы «здесь и сейчас» — согла-
совать скидку, отругать нерадивого менеджера, выбрать цвет
визиток — психологически гораздо комфортнее, чем про-



 
 
 

ектировать неизвестное, абстрактное будущее. Текучка дает
вам быстрый дофамин. Вы решили проблему сотрудника —
и почувствовали себя молодцом. Вы «поработали».

Но давайте будем предельно честными с собой. В бизне-
се действует железное правило инженерии: пока вы рабо-
таете «В бизнесе», некому работать «НАД бизнесом».
Пока вы находитесь внутри механизма в роли самой загру-
женной шестеренки, ваш капитанский мостик пуст. Никто
не прокладывает курс, никто не смотрит на радары, никто не
видит приближающийся шторм или новые рынки.

Чтобы система F.L.O.W. заработала, вам придется совер-
шить самый сложный шаг в вашей предпринимательской ка-
рьере — набрать вторую космическую скорость и преодо-
леть Гравитацию операционки. Пришло время снять корону
«лучшего сотрудника» и надеть мантию Архитектора.

 
Ваш главный продукт

— это не ваш товар
 

В устаревших консалтинговых школах, паразитирующих
на наследии 60-х годов, очень любят говорить, что каждый
сотрудник в компании, от уборщицы до генерального ди-
ректора, должен производить некий «ценный конечный про-
дукт» (ЦКП). Фаундеров заставляют выдумывать эти ЦКП
для себя и своих подчиненных. В результате компания по-
гружается в бюрократическую чушь, которая заставляет лю-



 
 
 

дей писать отчеты ради отчетов, просто чтобы доказать свою
«полезность» на бумаге.

В системе F.L.O.W. мы не играем в эти игры. Мы мыслим
категориями мировой инженерии и жесткого прагматизма.

Давайте проясним раз и навсегда: у вас, как у Вектора
«F» (Фаундера), нет продукта в привычном, обывательском
понимании. Вы больше не производите мебель, не пишете
программный код, не печете круассаны и не отгружаете ме-
таллопрокат. Оставьте это вашим Операторам (O) и Победи-
телям (W).

Ваш единственный, истинный продукт — это сама
бизнес-система. Ваша компания.

Если вы — главный архитектор, вы не должны надевать
каску и идти на леса класть кирпичи, даже если вы делаете
это лучше всех каменщиков в бригаде. Ваша задача — со-
здать безупречный чертеж, рассчитать сопромат и выстроить
логистику так, чтобы по вашему проекту другие люди смог-
ли безопасно и быстро возвести небоскреб.

Когда вы осознаете это и принимаете на себя истинную
роль Фаундера, в вашем сознании и в вашем бизнесе проис-
ходит то, что я называю Архитектурный сдвиг.

Вы навсегда перестаете измерять свою личную эффектив-
ность количеством проведенных за день планерок, потушен-
ных «пожаров» или лично закрытых сделок. Гордиться тем,
что вы устали в офисе больше всех — это удел ремесленника,
а не создателя. Вместо беготни в беличьем колесе операци-



 
 
 

онки вы начинаете использовать Стратегический рычаг



 
 
 

 
Конец ознакомительного

фрагмента.
 

Текст предоставлен ООО «Литрес».
Прочитайте эту книгу целиком, купив полную легальную

версию на Литрес.
Безопасно оплатить книгу можно банковской картой Visa,

MasterCard, Maestro, со счета мобильного телефона, с пла-
тежного терминала, в салоне МТС или Связной, через
PayPal, WebMoney, Яндекс.Деньги, QIWI Кошелек, бонус-
ными картами или другим удобным Вам способом.

https://www.litres.ru/pages/biblio_book/?art=74225669
https://www.litres.ru/pages/biblio_book/?art=74225669

	Введение. Иллюзия контроля и конец ручного управления
	Ловушка «Стеклянного потолка»
	Горькая пилюля за 100 миллионов
	Добро пожаловать в систему F.L.O.W.
	Прочитав эту книгу, вы узнаете

	ЧАСТЬ I.
	Глава 1. Четыре вектора роста: анатомия вашей прибыли (и убытков)
	Кейс: как убить компанию, в которой слишком много энергии
	Исповедь консультанта: почему старые системы сломались
	Иллюзия должностей и реальность векторов
	Вектор «F»: Фаундер (архитектор смыслов)
	Вектор «L»: Лидер (магнит талантов)
	Вектор «O»: Оператор (системный билдер)
	Теневая сторона: иллюзия бумажного контроля (или почему старые схемы вас убьют)
	Вектор «W»: Победитель (захватчик рынка)
	Итог «Части I». Синхронизация потока
	Экспресс-диагностика: найдите пробоину в вашем потоке
	Расшифровка симптомов


	ЧАСТЬ II. ИНЖЕНЕРИЯ ВЕКТОРОВ
	Глава 2. Вектор «F»: выход из гравитации. Как перестать быть лучшим сотрудником своей компании
	Ваш главный продукт — это не ваш товар


	Конец ознакомительного фрагмента.

