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Котлик А. В. Цілеорієнтований підхід до ідентифікації бізнес-процесів підприємства
У статті визначено сутність процедури ідентифікації бізнес-процесів та її місце при створенні процесної моделі підприємства. Окреслено коло влас-
тивостей бізнес-процесу, які мають бути визначені при його ідентифікації. Розглянуто підходи до побудови процесної моделі підприємства, визначено 
їх переваги та недоліки. Розглянуто процедури структуризації та ідентифікації бізнес-процесів підприємства, альтернативні за напрямом просуван-
ня по рівнях його ієрархії. Продемонстровано, що мета (завдання), на досягнення якої спрямований бізнес-процес, безпосередньо визначає його межі по 
виходу і опосередковано (через виробничу й управлінську технологію підприємства і відповідно до прийнятого рівня деталізації бізнес-процесів) – межі 
по входу. Запропонований підхід до ідентифікації бізнес-процесів на основі їх цілей проілюстровано на прикладі збутової діяльності підприємства.
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Котлик А. В. Целеориентированный подход к идентификации 

бизнес-процессов предприятия
В статье определена сущность процедуры идентификации бизнес-
процессов и ее место при создании процессной модели предприятия. 
Очерчен круг свойств бизнес-процесса, которые должны быть опреде-
лены при его идентификации. Рассмотрены подходы к построению про-
цессной модели предприятия, определены их преимущества и недостат-
ки. Рассмотрены процедуры структуризации и идентификации бизнес-
процессов предприятия, альтернативные по направлению продвижения 
по уровням его иерархии. Продемонстрировано, что цель (задача), на до-
стижение которой направлен бизнес-процесс, непосредственно опреде-
ляет его границы по выходу и опосредованно (через производственную и 
управленческую технологию предприятия и согласно принятому уровню 
детализации бизнес-процессов) – границы по входу. Предложенный под-
ход к идентификации бизнес-процессов на основе их целей проиллюстри-
рован на примере сбытовой деятельности предприятия.
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Kotlik A. V. Target-Oriented Approach to Identification of Business 

Processes of a Company
The article identifies essence of the procedure of identification of business pro-
cesses and its place in creation of a process model of a company. It shapes a 
set of properties of the business process, which should be determined at its 
identification. It considers approaches to construction of a process model of a 
company and identifies its advantages and shortcomings. It considers proce-
dures of structurisation and identification of business processes of a company, 
which are alternative ones by direction of movement along levels of its hier-
archy. It demonstrates that the goal (task), at achievement of which a busi-
ness process is directed, directly identifies its boundaries at exit and indirectly 
(through production and management technology of a company and in accor-
dance with the accepted level of detailing business processes) – boundaries at 
entry. The offered approach to identification of business processes on the basis 
of its goals is illustrated by an example of sales activity of a company.
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Одним із ключових елементів діяльності будь­
якого підприємства є бізнес­процеси. Адже саме 
тим, як вони спроектовані і як виконуються, ви­

значається якість і споживча цінність продукції підпри­
ємства, терміни її виробництва і доставки, собівартість, 
що, у свою чергу, впливає на задоволеність споживача, 
конкурентоспроможність і прибутковість підприємства. 
Іншими словами, якщо майбутні результати діяльності 
підприємства закладаються в стратегії, то досягаються 
вони через виконання бізнес­процесів. Розуміння цього 
факту викликало появу і бурхливий розвиток процесно­
го підходу в менеджменті, який розглядає бізнес­процеси 
підприємства як об’єкт управління. 

У свою чергу, управління бізнес­процесами під­
приємства вимагає їх виділення, або ідентифікації. Адже 
без чіткого розуміння меж і змісту бізнес­процесу його 
неможливо змоделювати, проаналізувати, регламенту­
вати та виконати інші управлінські функції, що визначає 
актуальність обраної теми дослідження.

У наукових і практичних публікаціях ідентифі­
кація бізнес­процесів розглядається як складова про­
цесу їх моделювання. Проблемам моделювання бізнес­
процесів присвячені праці таких вчених і практиків, як 
Й. Беккєр, В. Г. Єліферов, С. М. Ковальов, В. В. Кондра­
тьєв, В. В. Рєпін, М. Роземанн, М. Ротер, С. В. Тупкало,  
А. В. Шеєр та інших. Розробки в цій сфері ведуть чис­
ленні консалтингові компанії, розробники програмного 
забезпечення, міжнародні некомерційні організації (такі 
як Object Management Group). Створено і продовжують 
розвиватися різноманітні методології та нотації моде­
лювання бізнес­процесів, більшість з яких реалізовано 
за допомогою програмних засобів. Це дозволяє розроб­
ляти моделі бізнес­процесів різного ступеня комплекс­
ності, з фокусом на тих чи інших аспектах управління і 
реалізації процесів. 

Накопичений досвід моделювання бізнес­процесів 
дозволив створити значну кількість референтних мо­
делей, які відображають процесну структуру підпри­
ємства. Референтною називається еталонна модель 
бізнес­процесу, розроблена і реалізована в компаніях 
конкретної галузі. Іншими словами, референтна модель 
бізнес­процесів надає опис найкращого практичного до­
свіду (best practices) у конкретній галузі [1, с. 228]. У той 
же час слід зазначити, що референтні моделі не можна 
просто копіювати при впровадженні процесного підходу 
на конкретному підприємстві – вони завжди потребують 
адаптації до специфічних особливостей його діяльності. 

Іншими словами, використання референтних мо­
делей безумовно спрощує проект розробки процесної 
моделі діяльності підприємства, але повністю відмови­
тися від власних розробок і доопрацювань неможливо. 
Тому побудова процесної моделі підприємства у будь­
якому разі ґрунтуватиметься на процедурі ідентифікації 
процесів. І саме ця процедура сьогодні не є достатньою 
мірою розробленою: дослідники і практики надають 
рекомендації з приводу того, що саме слід робити для 
ідентифікації бізнес­процесів, але як це робити, залиша­
ється відкритим питанням. Іншими словами, в науковій 
і професійній літературі з управління бізнес­процесами 
можна зустріти різні точки зору на послідовність етапів 

моделювання бізнес­процесів (включаючи ідентифіка­
цію), але зміст окремих етапів залишається невизначе­
ним. А отже, як констатує один із засновників теорії ре­
інжинірингу бізнес­процесів Т. Давенпорт [2, с. 31], «ви­
значення процесів – це скоріш мистецтво, ніж наука». 

Мета роботи – розробити підхід до ідентифікації 
бізнес­процесів підприємства на основі цілей його ді­
яльності.

Ідентифікація бізнес­процесів є першим етапом 
їх моделювання і полягає в описовому виокремленні 
бізнес­процесів зі складу множини процесів діяльності 
підприємства, чіткому визначенні меж і змісту виокрем­
лених бізнес­процесів. До ідентифікації бізнес­процесів 
менеджмент вдається у разі ухвалення рішення про 
впровадження процесного підходу до управління під­
приємством або окремими напрямками його діяльності.

Узагальнивши результати, отримані в роботах [3; 
4, с. 142; 5, с. 61; 6, с. 68 – 70], можна дійти до висновку, 
що в процесі ідентифікації бізнес­процесу мають бути 
визначені:

1) унікальна назва й код бізнес­процесу відпо­
відно до заздалегідь створеного класифікатору бізнес­
процесів підприємства;

2) межі бізнес­процесу – певні події, тобто інформа­
ційні стани, що виникають в процесі діяльності підприєм­
ства, які однозначно визначають початок і кінець виконан­
ня бізнес­процесу. Слід зазначити, що бізнес­процес може 
мати кілька можливих початкових подій (тобто подій, які 
ініціюють його початок) і кілька завершальних подій;

3) виходи бізнес­процесу, тобто результати ма­
теріальної, інформаційної чи фінансової природи, які 
генеруються бізнес­процесом. Виходи можуть бути пер­
винними (результати, задля отримання яких виконуєть­
ся бізнес­процес) і вторинними (побічні бажані або не­
бажані результати [7];

4) входи бізнес­процесу, тобто ресурси, які під 
час виконання бізнес­процесу трансформуються у вихо­
ди. Первинні входи ініціюють початок бізнес­процесу, у 
той час як вторинні забезпечують нормальне протікан­
ня процесу, не ініціюючи його; 

5) перелік підпроцесів (операцій), які входять до 
складу бізнес­процесу, що ідентифікується, включаючи 
діяльність з управління ним.

Слід окремо акцентувати увагу на тому, що автор 
даної статті розглядає ідентифікацію бізнес­
процесу як перший крок процедури моделюван­

ня, тоді як деякі інші автори [3; 6] розглядають ідентифі­
кований (виділений) бізнес­процес як об’єкт управління, 
а отже, наполягають на визначенні в процесі ідентифіка­
ції цілей бізнес­процесу, показників їх досягнення, влас­
ника процесу і його виконавців, споживачів результатів 
бізнес­процесу й постачальників ресурсів для його ви­
конання, тощо. На нашу думку, означені характеристики 
бізнес­процесу не є необхідними з точки зору однознач­
ної його ідентифікації і визначаються на подальших ета­
пах моделювання.

У роботах [8, с. 91 – 94; 9, с. 37 – 38] виділено три 
альтернативні підходи до побудови процесної моделі 
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підприємства, які відповідним чином накладають обме­
ження і на процеси ідентифікації бізнес­процесів:

1) побудова комплексної моделі бізнес-процесів 
підприємства, яка охоплює всі (майже всі) бізнес­
процеси. Використання такого підходу є в більшості 
випадків недоцільним з цілої низки причин. По­перше, 
до 60% бізнес­процесів підприємства майже неможливо 
структурувати [10] через багатоваріантність їх виконан­
ня, викликану їх гнучкістю і мінливістю зовнішнього 
середовища. А отже, моделі таких бізнес­процесів не бу­
дуть повною мірою адекватними, і їх директивне впро­
вадження може скоріш завдати шкоди бізнесові, аніж 
забезпечити отримання конкурентних переваг. 

По­друге, отримана процесна модель підприєм­
ства буде складною і суперечливою, що значно усклад­
нить, якщо не унеможливить, її аналіз [8, с. 91]. До того 
ж, тривалість розробки такої моделі може зробити її 
не релевантною через зміну реального стану бізнес­
процесів підприємства під час моделювання.

По­третє, створення, а також подальший аналіз і 
вдосконалення такої моделі є високовитратними;

2) ідентифікація, подальше моделювання, впро-
вадження, аналіз і вдосконалення лише окремих бізнес-
процесів. Як правило, першими для моделювання оби­
раються бізнес­процеси, які, по­перше, мають стратегіч­
ну значущість, а по­друге, є проблемними, тобто мають 
низьку ефективність / результативність [9, с. 73]. Недо­
ліком такого підходу є ігнорування взаємозв’язків між 
бізнес­процесами й неможливість глобальної оптиміза­
ції діяльності підприємства (яка підміняється локаль­
ною оптимізацією кількох окремих бізнес­процесів);

3) розробка системи процесів, яка охоплює всю 
діяльність підприємства, але укрупнено. Далі підляга­
ють деталізації 20% бізнес­процесів з процесної моделі 
підприємства, від впровадження процесного управлін­
ня якими очікується отримати 80% результату. Цей під­
хід, запропонований В. В. Рєпіним, заслуговує, на наш 
погляд, найбільшої уваги, адже дозволяє, з одного боку, 
забезпечити оптимізацію всієї бізнес­моделі підприєм­
ства, розглянувши його як систему взаємопов’язаних 
бізнес­процесів, а з іншого – зосередити зусилля на най­
більш критичних бізнес­процесах.

Якщо на підприємстві ухвалено рішення про опис 
системи бізнес­процесів, постає проблема вибору напря­
му їх структуризації й ідентифікації. Можливі три варіан­
ти таких напрямів [4, с. 141; 8, с. 61 – 62; 11, с. 145 – 146]:

1) «згори донизу»: спочатку діяльність підпри­
ємства структурується на верхньому рівні, а потім здій­
снюється поступова декомпозиція отриманих моделей 
бізнес­процесів;

2) «знизу догори»: моделювання починається 
з детального опису реально виконуваних («як є») або 
проектованих («як має бути») бізнес­процесів чи навіть 
окремих операцій, які згодом агрегуються для отриман­
ня моделей бізнес­процесів вищого рівня;

3) «зсередини»: В. В. Рєпін [8, с. 61] пропонує по­
чинати структурування діяльності підприємства на се­
редньому рівні деталізації, і лише після цього позначати 
межі процесів верхнього рівня. 

Як було показано вище, головним завданням 
ідентифікації бізнес­процесів є позначення їх меж для 
уможливлення однозначного їх виокремлення зі складу 
системи бізнес­процесів підприємства. І хоча межами 
бізнес­процесів є події, які ініціюють і завершують про­
цес, відправною точкою для визначення його меж є, на 
нашу думку, виходи і входи. Так, наприклад, завершальні 
події «Готову продукцію передано на склад» або «Кон­
сультацію клієнтові надано» явним чином вказують на 
вихід процесу. Отже, ми стверджуємо, що вихід (вихо­
ди) бізнес­процесу визначають його межі. 

У свою чергу, за М. Хамером [12, с. 90 – 91], «бізнес­
процеси телеологічні, цілеспрямовані, тобто орієнтова­
ні на результат роботи, а не роботу як самоціль», а отже, 
вихід будь­якого бізнес­процесу підпорядковується меті 
(завданню), яка ставиться перед цим процесом. Таким 
чином, саме мета (завдання), на досягнення якої спря­
мований бізнес­процес, визначає його межі по виходу, 
адже виконання бізнес­процесу припиняється, коли 
його мету досягнуто, або коли стає зрозумілим, що за 
умов, які склалися, досягти її неможливо.

Що стосується меж бізнес­процесу за входом, 
то вони, на думку автора статті, визначаються трьома 
основними факторами:
 метою (завданням) бізнес­процесу, яка, у свою 

чергу, визначає його виходи;
 існуючою на підприємстві (або ж проектова­

ною – для ідентифікації бізнес­процесів «як 
має бути») виробничою й управлінською тех­
нологією, яка детермінує альтернативні набори 
входів матеріальної й інформаційної природи, 
необхідні для отримання заданих виходів;

 прийнятим рівнем деталізації бізнес­процесів, 
який визначає, який із проміжних входів за тех­
нологічним ланцюжком отримання заданого ви­
ходу буде сприйматися входом бізнес­процесу. 

Таким чином, приходимо до висновку, що межі 
бізнес­процесу визначаються, у першу чергу, його 
метою (завданням). Проілюструємо отриманий 

висновок визначенням меж бізнес­процесу (бізнес­про­
цесів) збутової діяльності підприємства.

Як відомо, діяльність з просування й продажу про­
дукції (послуг) підприємства спрямована на управління 
циклом поведінки покупця, який полягає у поступовій 
зміні статусу покупця від необізнаності до постійного 
покупця, який пропагує підприємство і його продукцію 
(послуги) у своєму оточенні [13]. Інструментом управ­
ління циклом поведінки покупця з боку підприємства є 
«воронка продажів», яка представляє собою комплекс 
планових і звітних показників, що відображають кіль­
кість покупців, які знаходяться (опинилися) на певному 
етапі циклу у плановому (звітному) періоді. На прикладі 
воронки продажів, наведеної в роботі [14, с. 115], стає 
зрозумілим, як окремі цілі діяльності підприємства до­
зволяють ідентифікувати бізнес­процеси, необхідні для 
їх досягнення (рис. 1). 

http://www.business-inform.net


196

Е
К
О
Н
О
М
ІК

А
	

	ек
о

н
о

м
ік

а 
п

ід
п

рИ
єм

ст
ва

БІЗНЕСІНФОРМ № 2 ’2013
www.business-inform.net

ВИСНОВКИ
Таким чином, ідентифікацію бізнес­процесів з ме­

тою подальшого їх моделювання доцільно здійснювати 
виходячи з мети (завдань), які поставлено перед проце­
сом. Запропонований підхід дозволяє знизити ступінь 
суб’єктивності при ідентифікації бізнес­процесів, хоча й 
не позбавляє від неї повною мірою, адже вибір ступеня 
деталізації бізнес­процесів залишається творчою проце­
дурою. Крім того, використання розробленого в роботі 
підходу вимагає наявності чіткої системи цілей і завдань 
на підприємстві, що не завжди має місце на практиці.

Завданням подальших досліджень в окресленому 
напрямку є дослідження особливостей і обмежень за­
стосування запропонованого підходу, а також формалі­
зація процедури ідентифікації бізнес­процесів на осно­
ві їх цілей.                    
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Рис. 1. Ідентифікація бізнес-процесів на основі їх цілей (на прикладі збутової діяльності підприємства)
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