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Предисловие

Стратегия как способ получения преимущества в конкурентной борьбе, 
пожалуй, одно из самых простых и прозрачных понятий в бизнесе. 
Несмотря на это переход от понимания сути и роли стратегии к ее раз-
работке и внедрению на практике является до сих пор одной из наибо-
лее сложных задач, которые стоят перед руководителями компаний. 
Многочисленные исследования, осуществляемые университетами и 
бизнес-школами, и появляющиеся с завидной регулярностью новомод-
ные концепции зачастую не проясняют, а только запутывают ситуацию, 
ведь они описывают общие подходы к стратегическому управлению, но 
очень редко предлагают конкретные методы его реализации.

В качестве подтверждения этих тезисов, отражающих, безуслов-
но, мое собственное мнение, только одна цифра — 358437. Именно 
такое количество книг обнаружено в каталоге Amazon.com простым 
поиском по ключевому слову strategy на момент написания этого 
предисловия. Даже исключая ссылки на книги по стратегии ведения 
боевых дейст вий и повторные издания, счет идет, вероятно, на десят-
ки тысяч. Это факт, который не может не привести в растерянность 
любого руководителя.

Что же должно заставить потенциального читателя выбрать из 
этого невероятно объемного перечня именно «Стратегию проры-
ва»? Новизна? Да. Репутация авторов? Безусловно, да. Но главное, 
о чем нужно сказать сразу и честно: «Стратегия прорыва» — это не 
книга. Точнее, не совсем книга. «Стратегия прорыва» — это инстру-
мент, воспользовавшись которым, лидеры бизнеса получают возмож-
ность вывести свои компании на доминирующие рыночные позиции. 
Инструмент, точно заточенный для выполнения своей задачи и вместе 
с тем достаточно универсальный, чтобы быть применимым к каждой 
конкретной ситуации.

Приемы работы с этим инструментом предельно просты. Сначала 
«Стратегию прорыва» следует прочесть как обычную книгу. Вслед за 
этим открыть на странице, описывающей стартовую позицию вашей 
компании, и пройти весь цикл процессов на практике — от разработки 
стратегического видения до конкретных программ и проектов по его 
реализации, используя при этом книгу как практическое пособие.
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Само понятие «стратегия прорыва», вынесенное авторами в назва-
ние книги, определено ими как «action-oriented framework for delivering 
accelerated growth». Я намеренно использую здесь оригинальный вари-
ант данного определения, поскольку он демонстрирует его предельную 
продуманность и выверенность.

Во-первых, речь идет о практически ориентированной, или ори-
ентированной на активную деятельность (action-oriented), системе 
взглядов (framework). Этим авторы подчеркивают, что стратегия про-
рыва — не еще одна академическая концепция, она основана на прак-
тике бизнеса и применима к практике бизнеса.

Во-вторых, эта система взглядов направлена на достижение быст-
рого, в прямом переводе — ускоренного (accelerated), роста (growth). 
Таким образом обозначается различие между процессом постоянного 
совершенствования, свойственного стабильным фазам развития ком-
пании, и прорывом — фазой, которая характеризуется драматическими 
изменениями, приводящими в случае успеха к выходу бизнеса на прин-
ципиально новый уровень.

Исходя из этого определения «Стратегия прорыва» адресована в 
первую очередь владельцам и топ-менеджменту компаний, которых не 
устраивает их текущий статус новичка или середнячка и которые хотят 
претендовать на роль безусловного лидера в своей сфере деятельнос-
ти. Вместе с тем, с моей точки зрения, книга будет интересна и более 
широкому кругу читателей как минимум по двум причинам. 

Первая. Базовые идеи, логика процесса и большая часть предлагае-
мых авторами шаблонов вполне могут быть использованы как основа 
для стратегического планирования и исполнения в любой ситуации, а 
не только в период рыночного рывка.

Вторая. «Стратегия прорыва» как продукт, основанный на опыте 
консалтинговых проектов и полевых исследований, изобилует кейса-
ми — описаниями реальных ситуаций из жизни как глобальных, так и 
нишевых компаний. При этом среди кейсов присутствуют и истории 
успеха, и истории поражения. И хотя в самой книге эти ситуации при-
водятся авторами как примеры реализации тех или иных элементов 
стратегии прорыва, они, конечно же, могут быть использованы в более 
широком контексте как лучшая бизнес-практика или материал для 
генерирования идей.

Выход издания «Стратегии прорыва», ориентированного на русс-
коязычную аудиторию, представляется мне очень своевременным, и 

Стратегия прорыва
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это непосредственно связано с текущим этапом развития большинства 
компаний на постсоветском пространстве.

Очевидно, что переходный период между развитым социализмом 
и зарождающимся капитализмом, когда конкурентное преимущество 
не всегда достигалось в открытой конкурентной борьбе, подходит 
к концу. Ориентация на получение привилегированного доступа к 
ресурсам или лицам, принимающим ключевые решения, тоже своего 
рода стратегия, поскольку в действительности может давать преиму-
щество перед другими игроками рынка. Очевидная ее уязвимость — 
зависимость от политической и иной конъюнктуры.

Наша компания, Citia Business and Technology Consulting, уже 
более 5 лет занимается разработкой и внедрением систем для управле-
ния компаниями. Мы любим повторять, что развиваем бизнес наших 
клиентов (мы действительно это делаем!). Исходя из нашего опыта 
сотрудничества с крупнейшими украинскими компаниями мы знаем, 
как сложно претворить стратегию в жизнь, сделать так, чтобы «бумаж-
ные лозунги» превратились в реальные действия сотрудников.

По-настоящему дальновидные лидеры бизнеса, и это подтвержда-
ется практикой нашей работы с ними, озабочены созданием конку-
рентного преимущества на долгосрочную перспективу. Без хорошо 
продуманной и блестяще исполненной стратегии решение этой 
задачи невозможно. «Стратегия прорыва» — одно из лучших практи-
ческих руководств по данной теме из всех, с которыми мне удалось 
познакомиться.

Геннадий Армашула,
директор по стратегическому развитию

 Citia Business and Tech nology Consulting

Предисловие
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Благодарности

Десять лет работы и три года написания делают эту книгу кульмина-
цией значительно более длительного периода размышлений и работы 
с элементами стратегии и лидерства. Если быть более точным, то 
«Стратегия прорыва» является результатом объединения академи-
ческих исследований и применения в бизнесе. Работая с открытыми 
акционерными компаниями и закрытыми, большими и маленькими, 
а также с неприбыльными организациями по всему миру, мы усилили 
и улучшили нашу научную компетентность, чтобы создать интегри-
рованный практический способ заставить стратегию работать. Мы 
благодарны всем тем, кто прямо или косвенно влиял на наше мыш-
ление на протяжении всего нашего путешествия и открытий. Рискуя 
назвать не всех, позвольте все же поблагодарить некоторых из этих 
людей и организаций поименно.

Свое начало проект берет из внутрифирменной MBA-программы 
для управленцев, разработанной авторами в середине 1990-х. Чарльз 
Харви и Томас Лотон создали специально разработанный иннова-
ционный курс обучения для помощи в продвижении самых лучших 
и самых удачливых менеджеров по управлению активами в инвес-
тиционном банке Robert Fleming (позже JP Morgan Fleming Asset 
Management) на лидерские позиции. Программа была глобальной за 
своим охватом; мы проводили семинары в Гонконге, Лондоне, Нью-
Йорке, Париже и Токио. Во время одного из семинаров в Нью-Йорке 
Сидни Финкельштейн провел первый разговор с представителями 
и сразу же наладил взаимоотношения со своими будущими соав-
торами. Из нашего опыта работы с менеджерами, управляющими 
активами, инвестиционными банкирами, а позже — консультантами 
по информационным технологиям, персоналом здравоохранения, 
советниками по смазочным промышленным материалам, производи-
телями железнодорожных составов, страховыми компаниями, про-
вайдерами мобильных коммуникаций, консорциумом транспортной 
инфраструктуры, менеджерами авиакомпаний и множеством других 
топ-менеджеров мы увидели потребность в интегрированной страте-
гической системе, которую менеджеры могли бы легко понимать и 
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использовать. Наши благодарности всем тем, кто управлял и участ-
вовал в этих кейсах.

Методы и модели, на основе которых создана «Стратегия проры-
ва», приобрели логичный и структурированный формат лишь тогда, 
когда реальный проект книги был начат в 2003 году. Мы хотели бы 
поблагодарить многих топ-менеджеров и лидеров, которые были 
щедры и уделяли нам время в последующие три года исследований и 
написания, давая возможность брать интервью и проводить дискус-
сии. Мы также сильно выиграли за счет многих топ-менеджеров и 
просто менеджеров, принявших участие в программах развития топ-
менеджеров, которые мы организовывали по всему миру в этот пери-
од, людей, реагировавших на наши идеи и стимулировавших наше 
мышление. Нам особенно повезло встретить так много прорывных 
лидеров, сколько мы имеем, людей, которые посвятили свою профес-
сиональную жизнь достижению превосходства на работе и отказа-
лись от приложения минимальных усилий или получения таких же 
минимальных результатов. Мы действительно многому научились у 
этих людей.

Много студентов в Соединенных Штатах и Европе также были 
во влечены в проект прорыва. Мы протестировали и интегрировали 
множество этих идей в классах MBA и магистров естественных наук 
(MSc), в результате получили даже еще более глубокое понимание 
того, что же означает быть лидером, стремящимся к стратегии про-
рыва. Особенно хочется поблагодарить студентов MBA из Tanaka 
Business School, Strathclyde Business School и Tuck School of Business. 
Отдельно стоит вспомнить о тех предпринимателях, менеджерах и 
лидерах, которые принимали участие в Tuck Executive Program, the 
IBM Business Leader Programme of the Bristol Business School и Trinity 
College Dublin-Enterprise Ireland — магистерской программе по меж-
дународному бизнесу. Наши студенты помогали нам отшлифовывать 
идеи, а иногда даже указывали на примеры особо интересных проры-
вов, которые мы и включили в текст.

Мы хотели бы также поблагодарить академических коллег, кото-
рые делились своими мыслями по многим вопросам, вошедшим в 
данную книгу. Среди них Ларс Брузелиус (Lars Bruzelius), Минг-Ер 
Чен (Ming-Jer Chen), Джонатан Дох (Jonathan Doh), Колин Идэн 
(Colin Eden), Роберт Френч (Robert French), Патрик Гиббонс (Patrick 
Gibbons), Дэнис Харрингтон (Denis Harrington), Герри Джонсон 
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(Gerry Johnson), Марк Кригер (Mark Kriger), Ричард Линч (Richard 
Lynch), Роберт Макинтош (Robert Macintosh), Мэйри Маклин (Mairi 
Maclean), Маргарет Питэраф (Margaret Peteraf), Джейдип Прабху 
(Jaideep Prabhu), Тазиб Райвани (Tazeeb Rajwani), Ричард Шонберг 
(Richard Schoenberg), Питер Симпсон (Peter Simpson), Джон Стопфорд 
(John Stopford) и Роджер Стрендж (Roger Strange).

Неоценимые входящие данные и обратную связь на более ранние 
наброски книги также были предоставлены друзьями по бизнесу, 
и не только. Отдельно хочется поблагодарить таких людей, как 
Джейхенбакс Идул-Бихрам (Jehanbux Edul-behram), Кевин Майклз 
(Kevin Michaels), Акин Ойсола (Akin Oyesola) и Дэниел Радди 
(Daniel Ruddy).

Также мы благодарны тем, кто работал долго и целенаправленно, 
поддерживая наши исследования. Кирстин Хоугейт (Kirstin Howgate) 
и Кристина Рэйд (Christine Reid) заслуживают того, чтобы упомянуть 
о них тут отдельно. 

Томас Лотон хотел бы поблагодарить Tuck School of Business при 
Dartmouth College за предоставление ему теплого приема и тихого 
офиса, когда они ему понадобились пару раз во время написания этой 
книги и проведения исследований. Также авторы очень признатель-
ны организационной поддержке, оказанной Bristol Business School, 
Strathclyde Business School, Tanaka Business School и Tuck School of 
Business на протяжении всего проекта.

Нам повезло, что Джин Глассер (Jeanne Glasser) была нашим 
редактором в McGraw-Hill. Она вдохновляла своей поддержкой и 
приверженностью проекту. Наш агент Хелен Рис (Helen Rees) также 
предоставила нам четкое руководство и мудрые советы, необходимые 
для удержания команды на правильном пути на каждом из этапов. 
Мы чрезвычайно благодарны Джин и Хелен за их постоянно хорошее 
настроение и неизменный профессионализм. Также большое спасибо 
Главер (Glover), Энн Рентон (Ann Renton) и команде McGraw-Hill за 
их великолепные старания в издании и маркетинге этой книги.

Честно говоря, ни один из нас, вероятно, не смог бы закончить этот 
проект без энергичной и понимающей поддержки наших друзей и 
любимых людей. Для Сидни вся тяжелая работа становилась легче от 
осознания того, что его жена Глория и дочь Эрика всегда были на его 
стороне, независимо ни от чего. Чарльз не смог бы закончить книгу 
без постоянной поддержки его жены Майри, дочерей Элизабет и 

Благодарности
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Ребекки и его приемных детей Эмили и Алекса. Для Томаса Кирстин 
была постоянным источником вдохновения и поощрения. Эта книга 
посвящается Глории, Майре и Кирстин, без которых «Стратегия про-
рыва» не увидела бы свет.

Сидни Финкельштейн
Гановер, Нью-Гемпшир

Чарльз Харви
Глазго, Шотландия

Томас Лотон
Лондон, Англия
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Каждый из нас стремится отыскать главную составляющую выдаю-
щихся успехов в бизнесе, тот решающий фактор, благодаря кото-

рому одна из компаний становится безусловным лидером и разительно 
отличается от остальных, вполне заурядных. Тем не менее реальность 
свидетельствует о том, что погоня за панацеей от всех проблем и труд-
ностей, время от времени возникающих у любой компании, является 
бесперспективной. В большинстве случаев поиск формулы успеха про-
исходит путем проб и ошибок. Компании могут испробовать дюжину 
или более различных комбинаций, пока найдут способную привести 
к росту и стабильной прибыльности. Для многих же этот поиск не 
приносит результата — они так и не находят правильную формулу. 
Возможно, этому просто не суждено случиться. Возможно, концепция 
бизнеса является изначально неудачной или в целом ошибочной. И 
тем не менее даже когда рыночные показатели являются исключи-
тельно негативными, часто руководители, игнорируя их, продолжают 
безумную погоню за тем магическим ускользающим фактором Х, 
который мгновенно избавит их от всех проблем. Такой единоличный 
поиск мгновенного способа решать проблемы является полной про-
тивоположностью стратегического подхода к развитию компании, 
рассматриваемого нами в данной книге. Вместо того чтобы гоняться за 
призраками, наиболее успешные руководители неизменно применяют 
стратегические принципы и методы, кардинально увеличивающие 
шансы занять и удерживать сильную позицию на рынке. Именно эти 
принципы и методы, все вместе, мы и называем стратегией прорыва. 
Далее мы объясним, почему именно тщательно продуманная, но при 
этом простая по своей сути стратегия является основным подспорьем 
руководителя или предпринимателя в развитии его бизнеса. 

Реализованная должным образом, оптимальная стратегия дает 
компании власть и право менять либо модифицировать правила 
конкурентной борьбы, а также значительно укрепить свой автори-
тет. Четко продуманная, выверенная и сформулированная стратегия 
поможет привлечь новых клиентов и не потерять уже существующих. 
Реально обоснованные стратегические инновации наделяют руко-
водителя компании большими правами, предоставляя возможность 
осуществлять перспективные изменения. В самом широком смыс-
ле стратегическое превосходство является доказанным ключевым 
средством ценностного роста в современном бизнесе, что жизненно 
важно для обеспечения процветания акционеров, сотрудников, кли-
ентов и общества в целом. 
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К сожалению, не все обладают стратегическим мастерством. Крупные 
корпорации интенсивно используют проверенные средства и техноло-
гии финансового менеджмента и контроля, но вот в сфере стратегии 
не существует какого-либо сформированного набора ноу-хау, которым 
можно было бы воспользоваться. Конечно же, средств планирования и 
технологий управления проектами великое множество. Но они факти-
чески не приносят пользы руководителю в творческом процессе созда-
ния стратегии. В большинстве случаев мы используем очень подробную 
информацию об отрасли промышленности или о рыночных тенденциях 
вместо того, чтобы задуматься, что же именно делает продукт или услу-
гу привлекательными, или каким был бы наилучший способ предостав-
ления продукта или услуги клиентам. В результате менеджерам более 
низкого уровня зачастую приходится внедрять не вполне понятные им 
или же не имеющие смысла стратегии. Горькая правда состоит в том, 
что неверно примененные методы продолжают отравлять жизнеде-
ятельность бизнеса и разрушать компании. Изначальные ошибки, при-
ведшие к самым большим и скандальным провалам недавнего времени, 
столь очевидные в ретроспективе, вполне можно было обнаружить и 
устранить вовремя, если бы руководители компаний проявили должное 
рвение, которого требует разработка стратегии. 

Что такое стратегия прорыва?

Именно прорыв является центральной идеей этой книги. В контексте 
управления бизнесом прорыв — это принудительный выход из огра-
ничивающего состояния или положения. Это структурированный и 
целенаправленный подход к осуществлению корпоративных измене-
ний, а также трансформации рынка или индустрии, ведущие к карди-
нальному улучшению положения компании и процветанию бизнеса. 
Преднамеренный и инновационный образ действий, осуществляемый 
отдельными личностями или целыми командами, стремящимися 
достичь высоких показателей роста и лидерства на рынке. Стратегия 
прорыва — это структура и система взглядов, ориентированная на 
активную деятельность с целью достижения ускоренного роста, осно-
ванная на концепции стратегического мастерства от начала до конца. 
Это системный подход к триумфу на рынке, заставляющий конкурен-
тов утратить твердую почву под ногами и панически искать выход. 
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