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В последние годы глобальный рынок быстро меняется, дебаты о том, является ли Kaizen необходи-

мым условием организационной эффективности для постоянного выявления новых возможностей и 

получения конкурентных преимуществ, усилились. Кроме того, влияние отношений между клиентом и 

поставщиком на организационную культуру и производительность привлекло значительное внимание в 

недавних исследованиях в основном из-за растущего разрыва и непонимания преимуществ непрерыв-

ного совершенствования. Статья посвящена исследованию согласования интересов поставщика и за-

казчика производственного предприятия на основе стратегии Kaizen, в результате которого было сде-

лано предположение о том, что отношения между заказчиком и поставщиком напрямую влияют на 

производительность и что поддержание организационной производительности фирмы может происхо-

дить за счет развития организационной культуры и отношений между клиентами и поставщиками.  

Ключевые слова: согласование интересов, постоянное совершенствование, отношения между за-

казчиком и поставщиком, организационная культура. 

 

Рыночная конкуренция тесно связана с 

производственной функцией, которая тре-

бует развития надежных, прочных отноше-

ний между потребителями и поставщиками, 

организационной культуры, и способно-

стью производить продукцию без дефектов 

при непрерывном производстве [2, 3]. 

Недавние исследования, например [1, 4], 

показали, что бизнесу необходимо посто-

янно совершенствовать организационную 

систему и структуру, которые повышают 

производительность фирмы и поддержива-

ют организационную культуру. 

Взаимосвязь между постоянным совер-

шенствованием и отношениями с постав-

щиками и клиентами, организационной 

культурой и производительностью фирм 

изучалась независимо друг от друга с це-

лью оценки эффективности. Было выявле-

но, что постоянное совершенствование яв-

ляется условием повышения эффективно-

сти организации [5, 6, 7]. Стратегия посто-

янного совершенствования, известная как 

Kaizen, может быть применена ко всем ас-

пектам трудовой и общественной жизни. 

Поэтому она стала стратегией для решения 

проблем и в этих аспектах, и для повыше-

ния эффективности бизнеса.  

Постоянное улучшение является выгод-

ным и значительным фактором, который 

способствует повышению производитель-

ности и повышению эффективности работы 

сотрудников. С появлением положительно-

го влияния на организационную культуру 

все организационные инновации и эффек-

тивность будут улучшаться, а бизнес смо-

жет поддерживать конкурентоспособность 

в течение длительного времени. Более того, 

все ранние исследования указывают на то, 

что компании, которые используют страте-

гию Kaizen, повышают производительность 

на достаточно высокий уровень.  

Философия Kaizen требует постоянных 

изменений на всех уровнях и во всех вари-

антах, в том числе побуждения сотрудни-

ков к инновациям, демонстрации их навы-

ков, способностей и опыта, сокращению 

потерь и устранению препятствий, кото-

рые им мешают. Несмотря на препятствия, 

существуют успешные истории производ-

ственного успеха, где компании продол-

жают развиваться при внедрении бережли-

вых систем в качестве стратегии для соз-

дания конкурентоспособной бизнес-среды. 

Философия Kaizen предполагает, что при 

улучшении или модификации системы она 
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продолжит работу и будет увеличивать 

производительность. Конечно, это не по-

иск быстрых или «драматических» изме-

нений для прогресса организации, но это 

некий выход из различных ситуаций в 

бизнес-среде.  

Совершенствование системы и структу-

ры ‒ это организованный проект, который 

осуществляется в установленные сроки и 

который направлен на достижение улуч-

шений в конкретной области обработки 

данных. Непрерывное системное и струк-

турное совершенствование не только по-

могает улучшить рабочую среду, но и по-

могает людям развивать свои навыки в 

различных областях. Постоянное совер-

шенствование по системе Kaizen является 

надежной стратегией для формирования 

организационной культуры и сохранения 

положительного опыта сотрудников. 

Можно сказать о том, что отрасли про-

мышленности и сферы услуг объедини-

лись и приняли данную философию для 

повышения производительности и резуль-

тативности.  

Все вышеописанное приводит к заклю-

чению о том, что актуальность темы ис-

следований в сфере применения филосо-

фии Kaizen для постоянного выявления 

новых возможностей и получения конку-

рентных преимуществ только усиливается. 

Тем не менее существует недостаток 

исследований, которые более подробно 

изучают организационную культуру, от-

ношения заказчика с поставщиками и по-

стоянное совершенствование системы. В 

большинстве исследований при внедрении 

Kaizen внимание уделяется техническим 

системам, и лишь немногие исследования 

учитывают влияние социальной системы, 

сосредоточив свое внимание на улучшении 

работы сотрудника и общей производи-

тельности бизнеса. Например, о том, что 

многие предприятия борются за внедрение 

устойчивой системы бережливого произ-

водства (и если она начинает работать, то 

это приводит к улучшениям как техниче-

ских (улучшенное время циклов), так и со-

циальных систем). 

В настоящем исследовании рассматри-

вается опосредованное влияние отношений 

между клиентами и поставщиками на ор-

ганизационную культуру, непрерывное 

совершенствование и производительность. 

Объектом исследования выступила произ-

водственная компания по производству 

оконных конструкций, которая и исполь-

зовалась для сбора данных.  

Изучив в ходе исследования эффект от 

организационного обучения и повышения 

организационной культуры, можно сказать, 

что он влияет на общее управление качест-

вом на производстве и на инновации, кото-

рые внедряют в данной организации. Влия-

ние эффекта от организационного обучения 

и повышения организационной культуры 

(Total Quality Manager) на данные показате-

ли представлено на рисунке 1. 

 

 

Рисунок 1 – Концептуальная основа Total Quality Manager 
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На рисунке 2 представлен результат, 

полученный при исследовании согласова-

ния интересов поставщика – заказчика ‒ 

сформированная адаптированная модель 

согласования интересов двух сторон. Ви-

зуализация рисунка 2 была сформирована 

на базе программы по визуализации биз-

нес-процессов ‒ drawio online. Показатели, 

используемые в данной визуализации, 

расшифровываются следующим образом: 

customer ‒ поставщик, order ‒ заказчик.  

На рисунке 2 показаны основные со-

кращения показателей, которые будут при-

сутствовать при добавлении модели при 

согласовании интересов. 

 

 

Рисунок 2 – Модель согласования «поставщик – заказчик» 

 

То есть при оптимизации и согласовании 

интересов у поставщика будет идти сокра-

щение в области: сокращение затрат, со-

кращение заработной платы, сокращение 

времени доставки, налаженная система 

сбыта, сокращение заработной платы ме-

неджера по работе с клиентами. Что касает-

ся заказчика, то у него будет сокращение по 

следующим показателям: 

 сокращение времени на одно изде-

лие; 

 увеличение количества изделий на 

одного человека; 

 сокращение затрат на аренду поме-

щений.  

На рисунке 3 представлен алгоритм про-

цесса согласованного взаимодействия по 

управлению качеством поставляемых ком-

плектующих изделий с учетом конкуренто-

способности поставщиков, который состоит 

из семи подпроцессов. Данные подпроцессы 

включают следующие этапы. 

1. Формирование пакета заказа. 

2. Необходимое количество качествен-

ных комплектующих для оконных конст-

рукций. 

3. Определение дополнительного эф-

фекта. 

4. Формирование дополнительного воз-

действия. 

5. Определение потерь поставщика. 

6. Формирование плановых заданий. 

7. Прибыль поставщика от введения 

системы. 

Подпроцессный подход в интересах 

инновационного развития предприятия 

предлагался и другими авторами [8, 9].  
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Рисунок 3 ‒ Алгоритм процесса согласованного взаимодействия по управлению качеством 

 

Расчет согласования интересов от 

внедрения системы (на основе модели со-

гласования «поставщик – заказчик») пред-

ставлен в таблицах 1 и 2.  

Как можно видеть из таблицы 1, 

экономический эффект от внедрения со-

гласования интересов составил 0,105 ед. 

Данные таблицы 2 показывают эконо-

мический эффект от внедрения согласова-

ния интересов в 0,120 ед.  

Следовательно, дельта по согласованию 

интересов составила на данный момент: 

0,120 – 0,105 = 0,015 ед. 

 

 

Таблица 1 – Расчет экономической эффективности поставщика 

Показатели ДО ПОСЛЕ Дельта ИТОГ 
Система  

исчисления 

Количество изделий 6 000 6 600 10% 0,06 шт. 

Количество изделий на человека в 

смену 120 135 13% 0,025 шт./на чел. 

Прочие затраты  

(аренда помещения) 500 450 –10% –0,02 кв.м. 

    
0,105 
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Таблица 2 – Расчет экономической эффективности заказчика 

Показатели ДО ПОСЛЕ Дельта ИТОГ 
Система 

исчисления 

Дополнительный  эффект (упаков-

ка,1/5 з/пл. оператора, менеджера) 182 000 34 000 19% 0,009341 руб. 

Время доставки 180 30 17% 0,025 мин. 

Ритмичность 35 5 14% 0,085714 % 

    

0,120 

  

Анализируя влияние взаимоотношений 

между заказчиком и поставщиком на орга-

низационную культуру и текущую органи-

зационную производительность, менедже-

ры будут способны принимать более ра-

зумные и успешные решения.  

Таким образом, приходим к заключению 

о том, что такого рода исследования дают 

организациям и их руководителям более 

глубокое понимание связей между произво-

дительностью, отношениями с клиентами, 

организационной культурой, а также посто-

янным совершенствованием системы и 

структуры. Кроме того, такие исследования 

могут помочь организациям решить, какие 

показатели эффективности являются страте-

гически важными для улучшения бизнеса и 

как расставить приоритеты в выполнении 

постоянных улучшений.  
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