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Пам’ятай Принципи, Правила і Парадигми 
та дотримуйся їх.

Дотримання усіх правил — це основа ефективного 
функціонування вашої компанії.

П ет ро Си нєг у б
засновник міжнародної бізнес-спільноти Board,  
власник міжнародної групи компаній «Світ Ваг»,  
співвласник компанії «СпільноДія».  
Доктор філософії з економіки (PhD).
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Вступ

Вступ

Вітаю, друзі!
За більш ніж 18 років управління бізнесами я з’ясував, 
від чого залежить операційна ефективність компанії. 

У цій формулі дві складові:

• професійні та лояльні співробітники;
• розуміння кожним результату своєї діяльності.

При цьому ми з вами чудово усвідомлюємо, що професіо-
налізм, лояльність і орієнтація на результат не з’являються 
на порожньому місці. Над ними потрібно працювати. Тому 
в компанії важливо домовитися про правила, принципи й па-
радигми, яких дотримуватимуться всі працівники.

Але що це за правила? Вчасно приходити? Не матюкати-
ся? Дотримуватися субординації? Копнімо глибше. Протя-
гом 18 років я і мої співробітники стикалися з безліччю робо-
чих помилок. І йдеться не лише про дрібниці. Іноді помилки 
призводили до втрати грошей, невдоволення клієнтів та ін-
ших малоприємних речей. Тоді насамперед ми терміново 
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розв’язували проблему. А далі я ставив собі запитання: «Що 
зробити в майбутньому, аби ця помилка не повторилася?» Ось 
так з’явилися ці правила.

Зараз ви читаєте книгу про наслідки колишніх помилок — 
про корпоративні правила, принципи й парадигми, від яких 
залежить ефективність компанії. Якщо компанія — це дер-
жава, то ці правила — частина Конституції, законів та підза-
конних актів.

Спробуєте уявити самодостатню країну з високим рівнем 
життя, але без законів? Важкувато. Так уже склалося, що за-
кони — це основа будь-якого соціального товариства.

Компанія — та сама країна. Вона не може успішно розви-
ватися без надійної законодавчої бази. Однак більшість бізне-
сів існують саме так. За моєю особистою статистикою, тіль-
ки 10 % компаній малого й середнього бізнесу в СНД мають 
документ з єдиними для всіх правилами. І далеко не завжди 
співробітники знають про його існування.

Правила пояснюють працівникам, як належить поводи-
тися в різних робочих сферах і ситуаціях, щоб бути на одній 
хвилі з компанією:

• як виконувати свої завдання;
• як спілкуватися з колегами;
• як взаємодіяти з керівництвом;
• як підійматися кар’єрними щаблями.

Коли ми впроваджуємо такий документ у компанії, ми укла-
даємо зі співробітниками договір. Ми обіцяємо одне одному, 
що на роботі поводимося саме так. З цієї миті нам не треба на-
ново пояснювати, у який спосіб ми делегуємо завдання, роз-
виваємо професійні навички чи просимо про підвищення.

У процесі читання книги деякі речі можуть здаватися вам 
очевидними. Зрозуміло, що спілкуватися треба ввічливо. 
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Зрозуміло, що працювати необхідно ефективно. Зрозуміло, 
що для руху вгору кар’єрними щаблями потрібно показувати 
результат і лідерські якості.

Запитання: якщо все так очевидно, чому власники малого 
й середнього бізнесу досі розгрібають операційку? Чому вони 
бояться йти у відпустку, бо без них усе розвалиться? Чому во-
ни розпорошують увагу одночасно на всі відділи?

У мене ще багато таких «чому». Звичайно, самі корпора-
тивні правила не розв’язують негайно всі проблеми власни-
ка та його бізнесу. Але повірте: це річ, яка запускає зміни та за-
криває величезну нішу діяльності керівництва та HR-відділу.

Скажу більше: корпоративні правила ніби відкривають 
власникові та керівникам очі на свою ж команду. Коли я по-
чав упроваджувати зміни, деякі співробітники звільнилися, 
когось звільнив я сам. З’ясувалося, що не всі люди, з котри-
ми я працював роками, хочуть брати на себе відповідальність 
або ж готові змінюватися.

І знаєте що? Це добре. Краще зібрати частину команди на-
ново і працювати з однодумцями. І набагато гірше — не роз-
вивати свою компанію через окремих осіб, бо «він же так дав-
но працює» і «а що як він ще виправиться».

37 правил і принципів бізнесу — фундамент створення 
корпоративної культури в компанії. Не скажу, що вони на-
писані кров’ю. Але коштували багато чого — стресів, розча-
рувань у людях, втрати великих грошей. Це мої особисті по-
милки, помилки моїх компаній та інших підприємців, з яки-
ми я спілкувався. У моєму першому бізнесі — групі компаній 
«Світ Ваг» — понад сто співробітників. Усі вони працюють 
у єдиній корпоративній культурі, основа якої — ці правила, 
принципи і парадигми. Про результати хоча б поверхово мо-
жете судити з публічної сторінки. 

Головна мета цієї книги — показати вам, що підвищити 
ефективність команди за допомогою правил цілком можливо. 
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У таких умовах бізнесмен може почати працювати над своїм 
безпосереднім завданням — стратегією компанії та розвит-
ком корпоративної культури.

Ці пункти універсальні за змістом  — вони підійдуть 
будь-якому малому чи середньому бізнесу, у якому працю-
ють люди. Ви можете впевнено адаптувати їх під свої реалії 
й поєднати з тим, що є на сьогодні. Головне завдання книги — 
дати вам робочий орієнтир, перевірений власним досвідом, 
адже ним просто зараз користуються мої колеги.

Тож бажаю вам приємного читання й цікавих висновків!

П ет ро Си нєг у б
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Як читати цю книжку

Як читати цю книжку
4 поради від мене

Ідея і реалізація — як власник бізнесу або топменеджер ви 
чудово розумієте різницю між цими словами. Щосекунди 
у свідомості кожної людини на планеті генерується ідея. 

Але навіть найгеніальніша ідея не варта долара, якщо так 
і не вийшла за межі голови.

Книжка, яку ви саме тепер читаєте, — це ідея. Я впевне-
ний у її користі для малого й середнього бізнесу. Але лише 
у тому разі, якщо з цих сторінок вона перекочує до збірника 
ваших корпоративних правил і стане повсякденністю для ва-
шої команди.

Далі наведено кілька рекомендацій, як її читати. Вони до-
поможуть вам зробити його максимально ефективним.

Візьміть на озброєння хоча б декілька з них — і вам буде 
легше побудувати той самий місток між ідеєю та реалізацією.

1. Спочатку прочитайте книгу нашвидку. Дайте собі зрозу-
міти її основну думку, не фокусуючись на дрібних деталях.

2. Для наступного прочитання залиште правила, які вважа-
єте корисними для вашої компанії. Цього разу читайте їх 
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повільно і вдумливо. Якщо потрібно, власноруч записуй-
те на берегах позначки-висновки.

3. Роздрукуйте вподобані правила і дайте їх прочитати спер-
шу ключовим співробітникам, а потім усій команді. Для 
закріплення можете вивісити список правил на видноті 
у своєму офісі.

4. Використовуйте тексти розділів з кожного правила в сис-
темі адаптації нових працівників. Це допоможе їм швид-
ше ознайомитися з корпоративними звичаями і не припу-
скатися поширених помилок.

Ну й головна рекомендація: впроваджуйте правила, якщо го-
тові самі дотримуватися їх. Будьте прикладом для команди.

Працюймо!

https://bit.ly/3NNABIz
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Знаєш, як поліпшити роботу, — пропонуй! 

Правило 1

Знаєш, як поліпшити роботу, — 
пропонуй! Ініціатива, корисні 
ідеї та раціональні пропозиції — 
схвалюються і заохочуються

Виживає не найсильніший, а найсприйнятли-
віший до змін.

Ч а рл ьз Д а рвін

Що ви відчуваєте, коли чуєте слово «стабільність»? 
Особисто мені на думку спадає сірість, тиша і нудь-
га. Погодьтеся, тепер це поняття дедалі більше асо-

ціюється з чимось негативним. Це раніше будь-яка компанія 
мала за мету стати «стабільною». Куди батьки наших бать-
ків прагнули влаштуватися? На стабільний завод років так на 
сорок.

Скажу одразу: не  зовсім справедливо іронізувати над 
цим словом і заперечувати його користь. У деяких аспектах 
компанія має бути міцною незалежно від обставин. Я гово-
рю про регулярні зарплати, щораз вищі показники, умови 
праці.

Проте в іншому, бізнес дуже ризикує, коли опиняється 
всередині свого затишного маленького світу. Варто ззовні 
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в середовищі відбутися якимось коливанням, занадто ста-
більна компанія відчує їх із силою десятибального землетру-
су. Не кожен бренд здатен оговтатися після таких руйнувань.

Одним з перших бізнесів, який це усвідомив, стала Toyota. 
Після Другої світової війни вона разом з іншими японськими 
компаніями знайшла спосіб відновитися. Як саме? Вони ство-
рили практику «кайдзен».

Кайдзен — це японське слово, яке в перекладі означає «без-
перервне вдосконалення». Інакше кажучи, це філософія по-
стійних поліпшень.

У менеджменті цей термін розуміють як те, що абсолютно 
кожен співробітник компанії — від власника до прибираль-
ниці — повинен постійно вдосконалювати свою роботу, щоб 
покращувати особисту ефективність. Японці зрозуміли: кар-
динальні зміни потрібні не завжди. Достатньо дрібних, утім 
регулярних поліпшень.

Нині кайдзен — загальносвітовий підхід. Більшість влас-
ників бізнесу усвідомлено обирають політику постійних по-
ліпшень. Це справді мудро — побудувати в компанії гнуч-
ку структуру й налагодити комунікацію з командою так, 
щоб у будь-який момент була змога згрупуватися і щось по-
міняти.

Я сам прибічник такого підходу. На конкурентному ринку 
по-іншому розвиватися просто неможливо. Завжди знайдуть-
ся ті, хто швидше адаптується до змін або ж запустить їх сам. 
Будь-якій компанії важливо розуміти, що вона існує не сама 
по собі. Поруч завжди є конкуренти, котрі будь-якої миті мо-
жуть вибитися вперед.

Але конкуренція — не єдина мотивація. Власники і керів-
ники повинні розуміти, що їм необхідно ставати кращими 
не лише за когось, а й кращими за самих себе. Можливо, дум-
ка не найсвіжіша, але так і є. Ми вчорашні й ми завтрашні — 
ось між ким повинні точитися бойові дії.
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Тепер від філософії до справи. Припустімо, власник ком-
панії вирішив регулярно запускати поліпшення. Але де йому 
їх брати? Придумувати самому? Скликати топів, ключових 
співробітників і креативити разом з ними? Ніби логічно. Але 
якщо йдеться не про якісь стратегічні зміни, вище керівниц-
тво — не те джерело ідей.

Щоб підвищити свою ефективність і збільшити загальний 
прибуток, бізнесу не обов’язково вимудровувати щось гло-
бальне. Іноді достатньо переглянути типові бізнес-процеси 
своїх підопічних. Йдеться про приймання заявок від клієнтів 
або доставляння товару. З такої рутини й складається щоден-
на робота десятків або й сотень працівників.

Попри найщиріше бажання прокачати ці процеси, власник 
або директор суто фізично не здатен зробити це на всі сто від-
сотків. Авжеж, він може замовити аудит або стати таємним 
покупцем. Але це дасть йому розуміння тільки зовнішніх про-
блем із сервісом. Усі «нутрощі» залишаться схованими. Як же 
витягти їх на світло?

Відповідь одна — запитати в учасників процесу. Так-так, 
у рядових співробітників. Повірте, їм справді видніше, що до-
дати, а що вже давно час прибрати. Саме вони щодня страж-
дають від непотрібних узгоджень, десятків підписів, дзвінків 
та інших зайвих рухів. Це вони давно хочуть впровадити но-
ву програму і закупити необхідну техніку.

Ось вам банальний приклад: у відділі немає принтера. 
Щоб роздрукувати потрібний документ, працівники відволі-
кають колег із сусідніх кабінетів, водночас самі витрачають 
час на ходіння туди-сюди й балачки. Одна купівля нещасного 
принтера — й ось уже щонайменше два відділи швидше ви-
конують свої обов’язки.

Авжеж, принтер — це необхідність. Він давно є чи не в кожно-
му офісі. Але подивімось на це з іншого боку. Не в усіх нас є щось 
таке очевидне, що нібито має бути в кожній компанії. Варто 
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згадати про такі речі — принтери, системи таскменеджменту, 
CRM-ки, як компанія запрацює з новою силою.

Та що там! В одній західній компанії прибиральниця за-
пропонувала мити підлогу новим засобом, аргументуючи тим, 
що він концентрованіший і органічніший. Керівництво до-
слухалося до цієї поради. І що ви думаєте? Компанія заоща-
дила величезну суму.

Тож пропозиції від працівників — дієвий метод. Я переко-
нався в цьому на практиці. Але перед компанією, яка праг-
не зробити ініціативність доброю традицією, постає нове 
завдання — переконати команду, що ініціатива заохочуєть-
ся, а зовсім не карається.

На жаль, у багатьох людях досі сидять різні стереотипи 
щодо пропозицій. У кожного свій острах: «колеги подумають, 
ніби я вискочка», «керівник змусить мене впроваджувати все 
самостійно», «менеджер розкритикує мою ідею».

Накладається і досвід попередніх робіт, де занадто «ста-
більне» керівництво відповідало на будь-які пропозиції відо-
мою фразою:

— Сам придумав — сам і роби!
Боротися з негативними переконаннями кожного з колег 

складно. Так бізнес швидко перетвориться на психологічний 
центр. Втомившись точково воювати з проблемою, я запустив 
політику постійних поліпшень і змін на корпоративному рів-
ні. І не просто так, а за матеріальні заохочення.

Як це відбувається? Кожен співробітник знає, що керів-
ництво чекає від нього раціональних пропозицій. Їхня ра-
ціональність полягає в тому, що вони в будь-який спосіб ро-
блять компанію ефективнішою. Це можуть бути важливі змі-
ни у бізнес-процесі, або ж просто встановлення універсальних 
зарядних пристроїв для смартфонів у кожному кабінеті.

Як працівникові донести свою ідею на розгляд і кому? Цей 
процес ми оптимізували. Мої колеги створили спеціальну 
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форму в системі таскменеджменту. Людина натискає на неї 
й відповідає на шаблонні запитання:

• у чому суть рацпропозиції;
• чому її потрібно впровадити;
• які результати вона дасть для компанії.

Далі співробітник повідомляє цю інформацію своєму безпо-
середньому керівнику. Той розглядає ідею і вирішує, чи варто 
її впроваджувати. Але! Якщо менеджер забракував ідею, во-
на однаково має право на розгляд. Ідея передається керівни-
кові вищого рівня. Коли він теж не розгледів у ній потенціалу, 
вона так само може дійти до власника, якщо працівник вва-
жає її дуже важливою.

Якщо ідея виявляється вартісною, компанія її впроваджує. 
І це ще не все! На щомісячних зборах автора ідеї нагороджу-
ють премією і прилюдно хвалять. Підкреслюю: коли колеги 
бачать, що зусилля їхнього товариша визнають, вони хочуть 
опинитися на його місці.

Важливо пояснити команді, як саме відбувається цей про-
цес і як працює система заохочення. Коли працівники переко-
наються, що люди вгорі дійсно чекають від них ідей, вони їх 
активніше генеруватимуть. З такою мотивацією вони не про-
сто пропонуватимуть, коли «притисне», а аналізуватимуть ко-
жен крок і усвідомленіше виконуватимуть свою роботу.

Я не порекомендував би це правило, якби не переконав-
ся в його ефективності на власному досвіді. У компанії «Світ 
Ваг» 70 % поліпшень відбулося внаслідок рацпропозицій від 
працівників. Що швидше керівництво впровадить це прави-
ло, то швидше компанія стане ефективнішою.
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Що дає правило 

«Знаєш, як поліпшити робот у,  — пропонуй! 
Ін іц іатива, корисні  іде ї  та рац іональні пропозиц і ї  — 
с хвалюються і  заохочуються»

• Гнучкість персоналу і керівництва.
• Лояльність співробітників до змін завдяки виробленій готов-

ності до них.
• Переваги перед конкурентами: виграє той, хто першим при-

стосовується до змін і нових технологій.
• Постійний розвиток компанії.
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