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ИНСТРУМЕНТЫ МОДЕЛИРОВАНИЯ БИЗНЕС-ПРОЦЕССОВ  

ЭНЕРГОСБЫТОВЫХ КОМПАНИЙ   
 
Аннотация. В статье предлагается метод моделирования сети бизнес-процессов энер-
госбытовых компаний (ЭСК), функционирующих на территории Российской Федерации 
(РФ). Необходимость совершенствования методов и инструментов управления энерго-
компаниями определяется внешними условиями: внедрением новых механизмов конкурен-
ции на энергорынках в РФ, следованию тенденциям «Энергоперехода», стимулированием 
внедрения цифровых решений. В наибольшей степени в настоящее время развита конку-
ренция на розничном рынке электроэнергии, где основными участниками являются энер-
госбытовые компании, поэтому актуальность повышения их конкурентоспособности не 
вызывает сомнений. Предлагаемый в данной статье метод моделирования сети бизнес-
процессов разработан на основе процессного подхода к организации деятельности пред-
приятий и учитывает особенности энергосбытовой деятельности. Метод позволяет 
выделять основные бизнес-процессы энергосбытовой компании, которые требуют перво-
очередного управления для повышения конкурентоспособности ЭСК. Приоритезация и 
дальнейший реинжиниринг бизнес-процессов ЭСК должны опираться на структурирова-
ние бизнес-процессов по этапам организационного развития, так как цели и задачи, 
стоящие перед ЭСК, значительно отличаются в зависимости от этапа развития орга-
низации. Использование предлагаемого метода позволит ЭСК в дальнейшем внедрять 
бизнес-процессы, необходимые для получения конкурентных преимуществ на рынках 
электрической энергии (мощности), соответствующие ключевым факторам успеха энер-
госбытовой деятельности в условиях трансформации энергорынков. 
Ключевые слова: энергосбытовая компания, этапы организационного развития энерго-
сбытовой компании, классификация энергосбытовых компаний, бизнес-процессы, модели-
рование сети бизнес-процессов энергосбытовой компании, ключевые факторы успеха энер-
госбытовой деятельности.   
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Abstract. The article proposes a method for modeling a network of business processes of power 
supply companies (ESC) operating on the territory of the Russian Federation (RF). The need to 
improve methods and tools for managing energy companies is determined by external conditions: 
the introduction of new competition mechanisms in the energy markets in the Russian Federation, 
following the trends of "Energy Transition", stimulating the introduction of digital solutions. 
Competition is currently most developed in the retail electricity market, where the main participants 
are power supply companies, so the relevance of increasing their competitiveness is beyond doubt. 
The proposed method of modeling a network of business processes in this article is developed on 
the basis of a process approach to the organization of enterprises' activities and takes into account 
the peculiarities of energy marketing activities. The method allows you to identify the main busi-
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ness processes of an energy marketing company that require priority management to increase the 
competitiveness of the ESC. Prioritization and further reengineering of ESC business processes 
should be based on structuring business processes by stages of organizational development, since 
the goals and objectives facing ESC differ significantly depending on the stage of development of 
the organization. The use of the proposed method will allow ESC to further implement the busi-
ness processes necessary to obtain competitive advantages in the electric energy (capacity) mar-
kets, corresponding to the key factors of the success of energy sales activities in the conditions of 
transformation of energy markets. 
Keywords: energy marketing company, stages of organizational development of an energy mar-
keting company, classification of energy marketing companies, business processes, modeling of a 
network of business processes of an energy marketing company, key success factors of energy 
marketing activities. 

 
1. Введение 
В настоящее время в электроэнергетике России выделяют следующие основные виды дея-

тельности: генерация, передача, сбыт электроэнергии и оперативно-диспетчерское управле-
ние. Сбытом электроэнергии и непосредственным взаимодействием с потребителями занима-
ются энергосбытовые компании, именно на них лежит обязанность сбора платежей за по-
требленную электроэнергию и возврат в отрасль затраченных ранее средств. 

Как за рубежом, так и в России технический прогресс, развитие цифровых технологий, 
стремление в мировой практике к углеродной нейтральности выступают драйверами транс-
формации структуры энергорынков. В условиях трансформации и развития конкуренции на 
энергорынках стандартные процессы поставки электроэнергии конечному потребителю до-
полняются рядом возможностей по снижению стоимости потребляемой электроэнергии. 
ЭСК, способные дать своим потребителям дополнительную экономию, получают дополни-
тельные конкурентные преимущества. Также все большее значение для потребителей начи-
нают иметь новые форматы взаимодействия, например: использование мобильных приложе-
ний, удобных сайтов с личным кабинетом, автоматическая передача показаний об электропо-
треблении, электронный документооборот и т.д. При этом в новых условиях для ЭСК воз-
можность удовлетворить все потребности клиентов является не только конкурентным пре-
имуществом, но и источником дополнительного дохода.  

Трансформационные изменения на энергорынках приводят к необходимости разработки 
новых моделей взаимодействия между субъектами рынка: появляются новые участники, со-
здаются новые отношения, происходят изменения в текущих взаимосвязях. Также происхо-
дят изменения бизнес-процессов внутри самих организаций: появляются новые бизнес-
процессы, модифицируются имеющиеся, перестраивается их взаимосвязь. Для адаптации 
предприятий электроэнергетики к новым влияющим факторам внешней среды необходимо 
внесение изменений в стратегии развития предприятий и проведение реинжиниринга бизнес-
процессов, обеспечивающих достижение конкурентных преимуществ на энергорынках. Ак-
туальным вопросом становится разработка инструментов внутрифирменного управления, 
позволяющих повысить конкурентоспособность и эффективность деятельности энергосбыто-
вых компаний.  

 
2. Этапы организационного развития энергосбытовой компании 
Термин «организационное развитие» зачастую используется как синоним выражения 

«развитие организации». Основное отличие «развития организации» от «организационного 
развития» состоит в том, что первое может предполагать самостоятельное развитие организа-
ции во времени, без приложения к этому усилий со стороны руководства. Организационное 
развитие предполагает обязательное вмешательство (интервенцию) агента изменений в про-
цесс изменения организации. В рамках концепции организационного развития агент измене-
ний – руководитель организации, менеджер среднего звена, консультант – направляет разви-
тие организации в нужное русло, в соответствии с продуманным планом и определенным 
набором методов [1]. 
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Таблица 1 
Признаки этапов организационного развития ЭСК  

№ Этап Признак для ГП Признак для НЭСК 

1 Создание 

– недавно был издан приказ Минэнерго о присвоении статуса 
гарантирующего поставщика; 
– недавно впервые был издан приказ Региональной энергетиче-
ской комиссии (РЭК) об утверждении сбытовых надбавок; 
– активный набор сотрудников в штат; 
– деятельность компании в высокой степени сконцентрирована 
на договорной кампании по переводу потребителей на свое 
обслуживание 

– маленький штат сотрудников; 
– деятельность в набольшей степе-
ни сконцентрирована на анализе и 
выборе стратегии развития компа-
нии 

– начало операционной деятельности на ОРЭМ и РРЭ; 
– большие инвестиционные затраты; 
– отрицательный финансовый результат; 
– отсутствуют вложения в материальные внеоборотные активы (сверх всего необходимого для дея-
тельности компании). 

2 Рост 

– проведение масштабной договорной кампании с потребителями и поставщиками; 
– большие инвестиционные затраты; 
– рост штата сотрудников; 
– в динамике уменьшающийся отрицательный финансовый результат, плавно переходящий в поло-
жительный финансовый результат; 
– рост кредиторской и дебиторской задолженности; 
– рост числа обслуживаемых потребителей; 
– рост полезного отпуска электроэнергии потребителям; 
– рост величины оборотных активов; 
– диверсификация деятельности; 
– внедрение проектов по автоматизации деятельности; 
– сменяемость руководства, приводящая к изменению стратегии компании; 
– отсутствуют вложения в материальные внеоборотные активы (сверх всего необходимого для дея-
тельности компании) 

3 Зрелость 

– договорная кампания с потребителями и поставщиками либо вообще не проводится, либо ее мас-
штабы очень малы; 
– полное отсутствие или наличие небольших инвестиционных затрат; 
– штат сотрудников продолжительное время не меняется; 
– стабильный положительный финансовый результат; 
– рост кредиторской и дебиторской задолженности; 
– незначительные колебания числа обслуживаемых потребителей; 
– незначительные колебания полезного отпуска электроэнергии потребителям; 
– незначительные колебания величины оборотных активов; 
– выход на новые рынки не осуществляется; 
– концентрация на освоенных рынках; 
– системы автоматизации деятельности внедрены и эффективно функционируют; 
– отсутствие радикальных изменений в стратегии; 
– наличие вложений в материальные внеоборотные активы (сверх всего необходимого для деятель-
ности компании) 

4 Упадок 

– новые договоры не заключаются, наблюдается тенденция в расторжении имеющихся договоров; 
– отсутствие инвестиционных затрат; 
– штат сотрудников продолжительное время не меняется или наблюдается тенденция в сокращении 
штата сотрудников; 
– стабильный положительный финансовый результат или прослеживание тенденции к снижению 
финансового результата; 
– рост кредиторской и дебиторской задолженности; 
– снижение числа обслуживаемых потребителей; 
– снижение величины оборотных активов; 
– выход на новые рынки не осуществляется; 
– сокращение присутствия на освоенных рынках; 
– системы автоматизации деятельности внедрены и эффективно функционируют; 
– принятие стратегий сокращения; 
– наличие вложений в материальные внеоборотные активы (сверх всего необходимого для деятель-
ности компании), а также наличие фактов продажи материальных активов компании; 
– наличие планов о продаже компании, ликвидации компании, или планов по реинжинирингу биз-
нес-процессов с целью оживления компании 

 
Пример одного из определений организационного развития – это планируемое и управляе-

мое изменение в организации компании, осуществляемое при возникновении определенных 
обстоятельств и причин. Таких причин может быть много, например: смена руководства, сли-
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яние или дробление, изменение технологий производства, изменение масштабов производ-
ства, изменения среды деятельности и многое другое. Цель организационного развития компа-
нии одна – привести организацию в соответствие с новыми реалиями для достижения макси-
мальной эффективности коммерческой деятельности. Безусловно, любая организация уни-
кальна, поэтому единого универсального рецепта организационного развития для улучшения 
работы компании не существует [2].  

Организационное развитие непосредственно связано с этапами жизненного цикла органи-
зации, поэтому предлагается выделить основные этапы организационного развития: 
«Создание», «Рост», «Зрелость», «Упадок». По словам С.Г. Хэнкса, модель жизненного цикла 
«…может обеспечить карту пути, идентифицирующую критические организационные перехо-
ды, а также ловушки, которые организация должна стремиться избежать во время своего роста 
в размерах и сложности. Точная модель жизненного цикла может обеспечить график прибав-
ления уровней управления, формализуя организационные процедуры и системы и пересматри-
вая приоритеты организации. Она может помочь менеджменту знать, когда отказаться от за-
ботливо выращенных в прошлом стратегий или процедур, которые только препятствуют буду-
щему росту» [3]. 

Как и любое коммерческое предприятие, энергосбытовая компания имеет четыре основных 
этапа организационного развития, каждый из которых, в соответствии с миссией компании, 
целями и базовой стратегией, характеризуется своей бизнес-моделью и бизнес-процессами. 
При управлении организационным развитием ЭСК важен учет этапности, изменений, которые 
происходят при переходе с этапа на этап, основных влияющих факторов. Для эффективного 
управления организацией в первую очередь необходимо управлять наиболее важными с точки 
зрения базовой стратегии компании бизнес-процессами, поэтому для определения основных 
бизнес-процессов ЭСК следует рассматривать очередность и сменяемость бизнес-процессов, 
протекающих на каждом из этапов организационного развития [4].  

В настоящее время на территории Российской Федерации, согласно действующим норма-
тивно-правовым актам, все энергосбытовые компании делятся на два вида: гарантирующие 
поставщики (ГП) и независимые энергосбытовые компании (НЭСК) [5]. Для обозначенных 
видов ЭСК представим обобщенные признаки, характерные для соответствующего этапа орга-
низационного развития (табл. 1). 

 
2. Классификация энергосбытовых компаний 
В ходе анализа действующих на территории РФ ЭСК было выявлено, что в их деятельно-

сти прослеживаются схожие признаки и есть отличия, по которым можно все рассматривае-
мые ЭСК распределить по группам, то есть предложить соответствующую классификацию. 

Среди классификаций ЭСК, предложенных ранее другими авторами, можно выделить сле-
дующие:  

– Ильенков Д.А. предлагает классификацию ЭСК по следующим признакам: регион лока-
ции, масштаб деятельности, вид деятельности, форма собственности, наличие статуса участ-
ника ОРЭМ, наличие статуса ГП, аффилированность, структура потребителей [6]. Регионы 
классифицируются по их финансовому состоянию, масштаб деятельности характеризуется 
объемом выручки, вид деятельности определяется типом договоров ЭСК (купли-продажи или 
энергоснабжения), аффилированность предполагает интеграцию ЭСК в вертикальные или го-
ризонтальные холдинги с энергетическими компаниями, ведущими другие виды деятельно-
сти, либо интеграцию с промышленными предприятиями. Классификация по представленным 
признакам используется автором для конкретизации финансового состояния ЭСК и непригод-
на для стратегического планирования, так как эти признаки не определяют состояние страте-
гических факторов внешней среды, только частично характеризуют внутреннюю (например, 
аффилированность с другими компаниями). 

– Мельник Л.Б. приводит классификацию энергосбытовых компаний по признакам: целе-
вая группа потребителей, позиционирование на производственной цепочке, регион обслужи-
вания, модель рынка электроэнергии. По совокупности приведенных признаков автор выделя-
ет 8 (восемь) различных организационных форм (типов) энергосбытовых компаний, для кото-
рых предлагает интеграционную модель стратегического выбора [7]. Эта классификация наце-
лена на создание возможностей по выбору стратегий ЭСК – выделение групп потребителей и 
региона обслуживания, формирует сегмент рынка, на котором ЭСК планирует конкурировать. 
Однако автор отмечает, что цели владельцев ЭСК могут быть различными, и это предполагает 
всю широту выбора возможных стратегий деятельности ЭСК в зависимости от целей владель-
цев и инвесторов. Необходимо отметить, что уровень конкуренции в момент создания конку-
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рентных условий на энергорынках крайне низкий, ключевые факторы успеха еще не сформи-
ровались. Алгоритм выбора стратегии носит общий характер, цели не конкретизированы, ва-
рианты стратегий не типизированы. 

Из проанализированных работ можно сделать вывод, что выделенные ранее признаки клас-
сификации частично можно использовать и в настоящее время, но необходимо добавить дру-
гие, так как в период трансформации энергорынков формируются новые ключевые факторы 
успеха, накопившийся опыт работы ЭСК на конкурентном розничном рынке электроэнергии 
показывает различия в целях владельцев в зависимости от стадии организационного развития 
ЭСК, а следовательно – в стратегиях и бизнес-моделях компаний. 

В качестве признаков классификации предлагается выбрать: территориальный охват, цель 
создания ЭСК и базовую стратегию, на основе которой строится бизнес-модель ЭСК. 

Цель создания: 
– получение прибыли ЭСК; 
– надежное электроснабжение всех (любых) потребителей (для ГП); 
– надежное электроснабжение отдельных потребителей (для НЭСК); 
– экономия затрат на электроэнергию для потребителей компаний, входящих в один контур 

с ЭСК; 
– экономия затрат на электроэнергию для основного потребителя; 
– увеличение выручки и прибыли аффилированной генерирующей компании. 
Базовые стратегии, формирующие бизнес-модель: 
– стратегия следования эталону – бизнес-модель ЭСК, характерная для деятельности услов-

ного стандартного эталонного ГП; 
– стратегия конкуренции за лучшего потребителя – самостоятельная оптимизационная биз-

нес-модель ЭСК, созданная на усмотрение руководства компании, как наиболее оптимальная 
и эффективная; 

– стратегия оптимизатора затрат для своей группы компаний – модифицированная эталон-
ная бизнес-модель (для ГП) или бизнес-модель ЭСК, интегрированная в состав бизнес-модели 
материнской компании (для НЭСК), созданная с целью оптимизации затрат и повешения эф-
фективности деятельности; 

– стратегия прибыльного оптимизатора затрат на электроэнергию –модифицированная эта-
лонная бизнес-модель (для ГП) или самостоятельная, или интегрированная оптимизационная 
бизнес-модель ЭСК (для НЭСК), созданная на усмотрение руководства компании, как наибо-
лее оптимальная и эффективная, учитывающая особенности взаимодействия с основным по-
требителем; 

– стратегия продавца – модифицированная эталонная бизнес-модель (для ГП) или самосто-
ятельная оптимизационная бизнес-модель (для НЭСК), интегрированная в состав бизнес-
модели материнской компании с целью повешения эффективности продажи электроэнергии 
от объектов собственной генерации на РРЭ; 

– стратегия усовершенствованного следования эталону – модифицированная эталонная 
бизнес-модель ЭСК, характерная для деятельности условного эталонного ГП, диверсифициру-
ющего свою деятельность в качестве независимой энергосбытовой компании. 

На основании выявленных закономерностей представим классификацию ЭСК по типам с 
использованием фасетного метода классификации, так как данный метод является гибким и 
позволяет описывать объект за счет присвоения ему различных фасетов – аспектов, которые 
являются одной из сторон рассматриваемого объекта, – характеризующихся одним или не-
сколькими признаками [8]. Представим многоаспектную классификацию ЭСК по типам 
(табл. 2) с использованием следующих фасетов: территориальный охват деятельности, цель 
создания и базовая стратегия. Настоящая классификация позволит показать отличия в бизнес-
моделях и бизнес-процессах. 

Каждый тип компаний имеет отличия в стратегиях деятельности [9], а следовательно, в 
бизнес-моделях. Основные бизнес-процессы, отвечающие за ведение энергосбытовой деятель-
ности, не имеют отличий в зависимости от типа компаний, отличия прослеживаются только в 
отношении тех бизнес-процессов, которые соответствуют той или иной стратегии ЭСК опре-
деленного типа. Рассмотрим каждый тип более подробно.  

1. «Стандартный гарантирующий поставщик» – ГП, являющиеся гарантами поставки элек-
троэнергии в соответствующих субъектах РФ для всех потребителей, их деятельность строго 
регулируется нормативно-правовыми актами РФ, такие компании уверенно себя чувствуют на 
рынке.  
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Таблица 2 
Классификация ЭСК по типам  

№ 
Фасеты – признаки классификации 

Тип ЭСК Территориальный охват 
деятельности Цели создания Базовая стратегия 

1. Один субъект РФ 
– Получение прибыли ЭСК 
– Надежное электроснабжение 
всех (любых) потребителей 

Стратегия следования 
эталону 

Стандартный гаранти-
рующий поставщик 

2. Экстерриториальность 
или один субъект РФ 

– Получение прибыли ЭСК 
– Надежное электроснабжение 
отдельных потребителей 

Стратегия конкуренции 
за лучшего потребителя 

Самостоятельная неза-
висимая энергосбытовая 
компания 

3. Экстерриториальность 
или один субъект РФ 

– Экономия затрат на электро-
энергию для потребителей всего 
периметра компаний, входящих в 
один контур 
– Надежное электроснабжение 
потребителей 

Стратегия оптимизато-
ра затрат для своей 
группы компаний 

Внутригрупповая энер-
госбытовая компания 
(ГП или НЭСК) – опти-
мизатор затрат на элек-
троэнергию 

4. Экстерриториальность 
или один субъект РФ 

– Получение прибыли ЭСК 
– Экономия затрат на электро-
энергию для основного потреби-
теля 
– Надежное электроснабжение 
потребителей 

Стратегия прибыльного 
оптимизатора затрат на 
электроэнергию 

Энергосбытовая компа-
ния (ГП или НЭСК) – 
поставщик для одного 
потребителя 

5. Экстерриториальность 
или один субъект РФ 

– Увеличение выручки и прибы-
ли аффилированной генерирую-
щей компании 
– Получение прибыли 
– Надежное электроснабжение 
потребителей. 

Стратегия продавца 

Внутригрупповая энер-
госбытовая компания 
(ГП или НЭСК) – сбы-
товик электроэнергии 
от собственной генера-
ции на РРЭ 

6. Экстерриториальность 
или один субъект РФ 

– Получение прибыли ЭСК 
– Надежное электроснабжение 
всех (любых) потребителей. 
– Надежное электроснабжение 
отдельных потребителей. 

Стратегия усовершен-
ствованного следова-
ния эталону 

Гарантирующий постав-
щик, расширивший 
свою деятельность в 
качестве независимой 
энергосбытовой компа-
нии 

 
2. «Самостоятельная независимая энергосбытовая компания» ощущают на себе наиболь-

шую конкуренцию, так как результаты их деятельности напрямую зависят от деятельности по 
привлечению потребителей электроэнергии, от конкурентоспособности ЭСК, в т. ч. от цены 
на электроэнергию. Жизнеспособность данных компаний напрямую зависит от прибыльности 
их деятельности. 

3. «Внутригрупповая энергосбытовая компания (ГП или НЭСК) – оптимизатор затрат на 
электроэнергию» уверенно себя чувствуют на рынке, так как у таких компаний заранее опре-
делен перечень потребителей электроэнергии, кому будет осуществляться поставка. На сего-
дняшний день на энергосбытовом рынке большинство составляют компании, входящие в 
группы компаний, холдинги и концерны. Это обусловлено тем, что крупные потребители 
электроэнергии внимательно относятся к своим расходам. Такие потребители начинают оце-
нивать: какие минимальные затраты могут потребоваться на создание и обслуживание своей 
собственной дочерней ЭСК – профессионального участника рынков электроэнергии с тем эф-
фектом по снижению затрат, который будет достигнут благодаря результатам деятельности 
этой ЭСК. Результаты деятельности таких ЭСК будут оцениваться не только как прибыль са-
мой компании, но и как суммарный экономический эффект от снижения затрат для всех пред-
приятий контура группы компаний. Среди подобных ЭСК можно встретить примеры, когда 
потребители получают колоссальную экономию затрат, выражаемую в сотнях миллионов руб-
лей в год, но при этом прибыльность самой ЭСК может быть минимальной или даже отрица-
тельной. Прибыльность таких компаний может повышаться за счет привлечения сторонних 
потребителей. 

4. «Энергосбытовая компания (ГП или НЭСК) – поставщик для одного потребителя», на 
рынке немного, как правило, такие компании создаются на взаимовыгодных условиях между 
поставщиком и потребителем. Такие компании также могут увеличивать свою прибыль за 
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счет сторонних потребителей. Для таких ЭСК характерна высокая зависимость от основного 
потребителя, в случае его ухода или утери платежеспособности жизнеспособность ЭСК может 
оказаться под угрозой. 

5. «Внутригрупповая энергосбытовая компания (ГП или НЭСК) – сбытовик электроэнергии 
от собственной генерации на РРЭ» создается тогда, когда владельцы генерирующих объектов 
на розничном рынке электроэнергии начинают понимать возможность повышения эффектив-
ности продажи электроэнергии и мощности при продаже через свою ЭСК на розничном рын-
ке. Решение о создании подобной ЭСК принимается в том случае, если прогнозируемый до-
стигаемый эффект будет выше затрат на создание и содержание ЭСК.  

6. «Гарантирующий поставщик, расширивший свою деятельность в качестве независимой 
энергосбытовой компании» – это ГП, осуществляющие поставку электроэнергии потребите-
лям, находящимся на территории зоны деятельности других ГП. В настоящее время просле-
живается тенденция роста числа ГП, выходящих на рынки других субъектов РФ, так как мо-
дель такой ЭСК может являться одной из самых эффективных. Ее эффективность обусловлена 
тем, что для такой ЭСК на территории, где она является ГП, все затраты на ведение энерго-
сбытовой деятельности будут компенсироваться через получаемую сбытовую надбавку, а ра-
бота в других субъектах РФ с использованием имеющихся ресурсов будет приводить к созда-
нию дополнительной стоимости и увеличению прибыли. 

Помимо различий между ЭСК по представленной выше классификации, также рассмотрим 
отличия в целях и задачах ЭСК на соответствующих этапах организационного развития. При-
ведем пример формулировки возможных целей и задач на указанных этапах для ЭСК типа 
«Самостоятельная независимая энергосбытовая компания», реализующей базовую стратегию 
«Стратегия конкуренции за лучшего потребителя». 

Этап создания. На этапе создания цель можно сформулировать: 
1. Начало поставки электроэнергии по первым договорам энергоснабжения (купли-

продажи) и получение максимально возможной прибыли по текущим договорам. 
Задачами по достижению цели на первом этапе могут являться: 
1.1. Утверждение организационной структуры компании, формирование штата и определе-

ние величины постоянных и переменных затрат на начало функционирования компании. 
1.2. Силами первоначального штата компании выполнение анализа потенциальных потре-

бителей электроэнергии с ранжированием по убыванию максимально достигаемой прибыль-
ности. Сюда следует отнести анализ каждого потенциального потребителя, с которым будет 
заключен договор энергоснабжения (купли-продажи), оценку максимально достигаемой при-
были по каждому потребителю с учетом затрат и времени на реализацию мероприятий для 
начала поставки электроэнергии. 

1.3.  Заключение договоров энергоснабжения (купли-продажи) с отобранными для начала 
работы потребителями. 

1.4. Подготовка соответствующих программных комплексов и налаживание бизнес-
процессов для начала осуществления деятельности по купли-продажи электроэнергии. 

Этап роста. Цель: 
2. Формирование «портфеля» надежных и платежеспособных потребителей, наращивание 

объемов полезного отпуска электроэнергии и увеличение прибыли с выходом на самоокупае-
мость. 

Задачами по достижению цели на втором этапе могут являться: 
2.1. Активное привлечение платежеспособных потребителей из разных отраслей промыш-

ленности и сфер деятельности для исключения зависимости эффективности деятельности 
энергосбытовой компании от определенных потребителей, особенно в случае утраты их плате-
жеспособности. 

2.2. Проработка вариантов дополнительных направлений деятельности (участие в техноло-
гии по управлению спросом на электроэнергию, внедрение использования накопителей элек-
троэнергии на объектах потребителей для выравнивания графика нагрузки и т.д.) для дальней-
шей диверсификация основной деятельности с целью увеличения прибыли. 

2.3. Максимальная автоматизация и цифровизация внутренних бизнес-процессов и процес-
сов по взаимодействию с внешними контрагентами. 

Этап зрелости. Цель: 
3. Диверсификация деятельности 
Задачами по достижению цели на третьем этапе могут являться: 
3.1. Привлечение новых потребителей электроэнергии и наращивание объемов полезного 

отпуска электроэнергии. 
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3.2. Вложение свободных денежных средств в развитие новых направлений деятельности 
или в ликвидные активы, приносящие дополнительный доход. 

3.3. Расширение деятельности на новые регионы. 
Этап упадка. Цель: 
4. Оперативная и эффективная продажа компании по максимально возможной цене до 

наступления серьезных финансовых проблем. 
Задачами по достижению цели на четвертом этапе могут являться: 
4.1. Ребрендинг компании. 
4.2. Поиск потенциальных покупателей компании. 
Представим пример организационной структуры такой энергосбытовой компании на осно-

ве процессного подхода к управлению деятельностью (рис.). На представленном рис. под ре-
сурсами следует понимать людей и оборудование, сгруппированных по функциональным под-
разделениям. Процессы используют ресурсы для выполнения обязательств энергосбытовой 
компании перед потребителями электроэнергии и контрагентами по заключенным договорам 
энергоснабжения (купли-продажи), договорам оказания услуг. Процессами управляют вла-
дельцы процессов: владельцем всех процессов может являться либо директор, либо другой 
руководитель, а также могут назначаться отдельные сотрудники. Владельцы процессов фор-
мируют из числа исполнителей различных функциональных подразделений «команду процес-
са» (владельцы ресурсов передают им имеющиеся в их распоряжении ресурсы). Для разных 
процессов могут быть сформированы отдельные процессные команды. При процессном под-
ходе члены команды того или иного процесса взаимодействуют между собой напрямую, реак-
ция на изменения происходит быстро. Руководителем или владельцем процесса поощряется 
новаторство, инициативность, самостоятельность каждого исполнителя. Оценка труда членов 
команды процесса зависит от времени и качества достигаемых результатов того или иного 
процесса. Заинтересованность каждого из участников процессов в эффективности процессов 
побуждает постоянно их совершенствовать. Владелец процессов может владеть и контролиро-
вать такое количество процессов, какое возможно обрабатывать в рамках рабочего времени в 
зависимости от сложности того или иного процесса. Каждый исполнитель различных функци-
ональных подразделений может являться участником такого количества процессов, какое поз-
волит выполнять его рабочее время и его компетентность.  

Организационная структура ЭСК с процессным подходом к управлению  
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Представленная организационная структура схематично показывает процессный подход 
при организации поставки электроэнергии потребителям. Данная схема является гибкой и 
универсальной и может быть использована при организации любого процесса энергосбытовой 
компании, для этого нужно определить все входы процесса, его выход, какие ресурсы будут 
необходимы при выполнении этого процесса, сформировать «команду процесса» из исполни-
телей. Таким образом, представленная организационная схема взаимодействия может быть 
успешно использована как независимой энергосбытовой компанией, так и гарантирующим 
поставщиком. 

 
3. Влияние факторов внешней и внутренней среды на бизнес-модель деятельности 

ЭСК 
В отношении каждого из этапов организационного развития ЭСК на основные бизнес-

процессы значительное влияние оказывают факторы внешней и внутренней среды. По мере 
развития компании воздействие факторов только усиливается, и это необходимо учитывать 
при определении сети основных бизнес-процессов [10]. На основании проведенного исследо-
вания функционирования ЭСК двух основных видов (ГП и НЭСК) на территории РФ предста-
вим основные рыночные факторы внешней и внутренней среды, влияющие на деятельность 
ЭСК (табл. 3). В табл. 3 знаком «+» помечено влияние соответствующего фактора для ГП и 
НЭСК на определенном этапе организационного развития. 

 
Таблица 3 

Основные рыночные факторы внешней и внутренней среды  
Фактор для ГП / НЭСК Созда-

ние Рост Зре-
лость 

Упа-
док 

1. Факторы работы на ОРЭМ 
1.1. Внутренние: 
– обеспеченность кадровыми ресурсами; +/- +/+ +/+ +/+ 
– наличие специализированного ПО и поддержание его работоспособности; +/- +/+ +/+ +/+ 
– соответствие систем учета электроэнергии техническим требованиям; +/- +/+ +/+ +/+ 
– наличие и качество работы системы информационного обмена по учету и сбору дан-
ных о потреблении электроэнергии; +/- +/+ +/+ +/+ 

– наличие средств автоматизации рутинных бизнес-процессов; +/- +/+ +/+ +/+ 
– достаточные финансовые ресурсы. +/- +/+ +/+ +/+ 
1.2. Внешние: 
– согласно действующим НПА необходимость выполнения требований по взаимодей-
ствию с: АО «АТС», АО «ЦФР», АО «СО ЕЭС», Ассоциация «НП Совет рынка», 
Минэнерго и ФАС России; 

+/- +/+ +/+ +/+ 

– прогнозируемость потребления электроэнергии потребителями; +/- +/+ +/+ +/+ 
– законодательные изменения и государственная политика в области электроэнергети-
ки. +/- +/+ +/+ +/+ 

2. Факторы работа на РРЭ 
2.1. Внутренние: 
– необходимость эффективного использования кадровых ресурсов; +/+ +/+ +/+ +/+ 
– маленькая численность персонала; -/+ -/+ -/+ -/+ 
– техническая обеспеченность работы; +/+ +/+ +/+ +/+ 
– ограниченные технические возможности; -/+ -/+ -/+ -/+ 
– достаточность финансовых ресурсов; +/+ +/+ +/+ +/+ 
– ограниченные финансовые возможности. -/+ -/+ -/+ -/+ 
– наличие средств автоматизации рутинных бизнес-процессов. +/+ +/+ +/+ +/+ 
2.2. Внешние: 
– конкуренция на рынке; +/+ +/+ +/+ +/+ 
– сложность поиска экономически эффективных поставщиков; -/+ -/+ -/+ -/+ 
– необходимость поиска и привлечения потребителей; -/+ -/+ -/+ -/- 
– качество информационного взаимодействия между поставщиками, сетевыми органи-
зациями и потребителями; +/- +/+ +/+ +/+ 

– наличие деловых связей; +/+ +/+ +/+ +/+ 
– необходимость строгого исполнения требований действующих НПА; +/- +/+ +/+ +/+ 
– платежеспособность потребителей; +/- +/+ +/+ +/+ 
– требовательность потребителей и желание потребителей снижать цену на электро-
энергию; -/+ +/+ +/+ +/+ 

– появление новых направлений бизнеса. -/- +/+ +/+ +/+ 
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4. Моделирование укрупненной сети бизнес-процессов ЭСК 
Для моделирования укрупненной сети бизнес-процессов энергосбытовой компании будем 

опираться на идею метода, представленного авторами Шульга Т.Э. и Николаев П.В. в статье 
«Моделирование сети бизнес-процессов для систем производственного управления на пред-
приятиях электроэнергетики» [11]. Обновлением к идее авторов предлагается конкретизация 
по отдельным видам деятельности предприятий электроэнергетики, так как основные виды 
деятельности по генерации, передаче и сбыту электроэнергии характеризуются выполнением 
разных бизнес-процессов [12]. Также новизной является учет этапов организационного разви-
тия предприятия при построении сети основных бизнес-процессов. На каждом этапе организа-
ционного развития предприятие реализует свой набор ключевых факторов успеха, которые 
определяют необходимость включения в бизнес-модель предприятия тех или иных бизнес-
процессов. 

Главная цель разрабатываемого метода – это выбор приоритетных бизнес-процессов для 
повышения эффективности управления ЭСК. Перед началом моделирования бизнес-процессов 
необходимо создать процессную сеть, а именно: нужно определить перечень бизнес-
процессов и содержащиеся в них организационные процедуры. Будем опираться на работы 
А.В. Шеера, в которых он предлагает использовать модель выделения процессов, базирующу-
юся на консолидации видов деятельности по результату [13, 14], адаптировав ее к особенно-
стям функционирования энергосбытовых компаний.  

Выбор приоритетных бизнес-процессов будем осуществлять в три этапа. 
Этап 1. Сформулируем перечень ключевых факторов успеха (Key success factors – KSF) для 

энергосбытовой компании, отметим: какие факторы будут соответствовать тому или иному 
этапу организационного развития. М. Робсон и Ф. Уллах рекомендуют определять не более 8 
таких факторов [15]. Опираясь на собственные исследования, а также на имеющиеся научные 
исследования в сфере деятельности ГП и НЭСК, такими факторами можно назвать факторы, 
представленные в табл. 4 [16]. Принадлежность ключевого фактора успеха к соответствующе-
му этапу организационного развития (табл. 4) помечена знаком «+». 

 
Таблица 4 

Ключевые факторы успеха ЭСК на этапах организационного развития  

№ Ключевые факторы успеха Создание Рост Зрелость Упадок 

1. Высокое качество и надежность осуществляемого энергоснабже-
ния + + + + 

2. Высокий уровень удовлетворенности потребителей и контраген-
тов + + + + 

3. Низкий уровень затрат на ведение операционной 
(энергосбытовой) деятельности + + + + 

4. Высокая точность выполняемости бизнес-планов + + + + 

5. Управление спросом с использованием новых технологий - + + - 

6. Автоматизация бизнес-процессов и использование цифровых 
технологий в системах учета и управления спросом - + + + 

7. Высокая адаптивность к изменениям ситуации на энергорынках + + + + 

8. Экстерриториальность - + + + 

 
Этап 2. На втором этапе следует определить базовый перечень бизнес-процессов. Для этого 

воспользуемся структурой классификации процессов (Process Classification Framework – PCF), 
разработанной Американским Центром производительности и качества (American Productivity 
& Quality Center1), и адаптируем её под отраслевую специфику. Определим базовый перечень 
бизнес-процессов применительно к деятельности ЭСК. В табл. 5 представлена характеристика 
содержания бизнес-процессов в деятельности энергосбытовых компаний в корреляции с пе-
речнем бизнес-процессов по PCF. 

Этап 3. На третьем этапе определим сеть бизнес-процессов ЭСК, на основе которой будет 
строиться система управления, в эту сеть должны попасть бизнес-процессы, наиболее сильно 
влияющие на достижение ключевых факторов успеха.  

1 URL : http://www.apqc.org/.  
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Процессов в сети должно быть не более чем 7±2, указанное количество процессов опреде-
ляется теорией социальных групп, которая определяет, что любой человек (как рядовой спе-
циалист, так и руководитель в т. ч.) не может эффективно воспринимать и обрабатывать ин-
формацию от большего количества источников. Поэтому для рассматриваемого аспекта дея-
тельности ЭСК следует стремиться к выделению максимально возможного количества основ-
ных бизнес-процессов, результаты которых могут быть обобщены одним человеком, то есть – 
9. Оставшиеся четыре бизнес-процесса должны быть определены как «вспомогательные». 

Определим сеть бизнес-процессов для каждого этапа организационного развития ЭСК, для 
этого необходимо определить взаимосвязи между процессами и ключевыми факторами успе-
ха. Выполнить это необходимо последовательно, рассматривая каждый KSF и тем самым 
определяя, какие процессы должны управляться и исполняться особенно хорошо для достиже-
ния этого KSF [15]. Эта операция может быть выполнена эмпирическим путём на основании 
экспертных мнений, опыта взаимодействия с энергосбытовыми компаниями и изучения осо-
бенностей их функционирования. 

 
Таблица 5 

Бизнес-процессы ЭСК применительно к бизнес-процессам по PCF  

№ Наименование бизнес
-процесса по PCF 

Бизнес-процессы ЭСК 

Создание Рост Зрелость Упадок 

1 
Анализировать ры-
нок и потребности 
потребителей 

– Анализ факторов, влияющих на цену для потребителей. - 

– Определение переч-
ня потенциальных 
потребителей. 
– Определе-ние пе-
речня поставщиков. 

– Поиск и привлечение новых потребителей. 
– Поддержание конкурентоспособности. 

– Оценка эффектив-
ности проектов по 
выводу потребителей 
на ОРЭМ. 

– Инициация измене-
ний в действующие 
договоры с потребите-
лями и поставщиками. 

– Сохранение потре-
бителей. 

2 Разрабатывать виде-
ние и стратегию 

– Стратегическое планирование деятельности на рынке. 
– Анализ изменений в законодательстве. 
– Формирование бюджета. 

3 Разрабатывать про-
дукты или услуги 

– Разработка и согласование ценовых условий с потребителями. 
– Разработка и согласование ценовых условий с поставщиками. 
– Разработка договорных и технических условий энергоснабжения. 
– Предложение потребителям новых продуктов и услуг. 

4 Продавать продукты / 
услуги 

– Обработка информации об объемах покупки, продажи и оказания услуг по передаче. 
– Выполнение расчетов стоимости продажи, проверка стоимости покупки и стоимости опла-
ты услуг по передаче. 
– Предоставление консультационных услуг, расчет стоимости услуг. 
– Документооборот. 

– Заключение и веде-
ние договоров: купли
-продажи, энерго-
снабже-ния, догово-
ров оказания услуг по 
передаче. 

– Ведение заключенных договоров. 
– Продажа новых продуктов и услуг. 

– Проведение дого-
ворной кампании по 
заключению и веде-
нию всех необходи-
мых договоров. 

 
– Проработка вопро-
са об эффективной 
продаже компании. 

5 
Производить и обес-
печивать производ-
ство 

– Обеспечение точек учета необходимыми приборами учета и средствами связи. 
– Выезд на объект в случае аварийных ситуаций. 
– Своевременное выполнение обязательств по заключенным договорам. 

– Подготовка и получение всей необходимой 
технической документации по точкам по-
ставки и точкам учета. 

- 

 –Своевременное 
получение показаний 
о потреблении элек-
троэнергии. 

– Своевременное получение показаний и почасовых данных о по-
треблении электроэнергии. 
– Планирование объемов почасового потребления и подача заявок на 
покупку электроэнергии на ОРЭМ. 
– Предоставление информации о плановых объемах потребления 
электроэнергии и тарифных заявок в РЭКи субъектов РФ. 
– Обеспечение реализации новых продуктов и новых услуг. 

–Строительство си-
стем АИИС КУЭ, 
выполнение всех 
технических требова-
ний и получение 
права участия в тор-
говле на ОРЭМ. 

– Актуализация информации по системам 
АИИС КУЭ, выполнение всех технических 
требований. 
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Продолжение таблицы 5 

№ Наименование бизнес
-процесса по PCF 

Бизнес-процессы ЭСК 

Создание Рост Зрелость Упадок 

6 
Производство и по-
ставка для организа-
ций, ориентирован-
ных на сервис 

– Определение требований к персоналу. 
– Управление подготовкой персонала, мотивацией персонала, квалификациями персонала. 
– Управление кадровым резервом. 

7 
Выставлять счет и 
обслуживать потре-
бителей 

– Работа с обращениями потребителей, исполнение заявлений. 
– Выставление счетов. 
– Контроль дебиторской задолженности, претензионная работа, работа с жалобами. 
– Ведение необходимого документооборота. 

8 Управлять человече-
скими ресурсами 

– Управление загрузкой персонала. 
– Постановка задач и контроль их выполнения. 
– Отображение статуса загрузки персонала, перечня выполняемых задач и согласованности 
и соподчинённости действий. 

9 
Управлять информа-
цион-ными ресурса-
ми 

– Учёт и паспортизация компьютерного оборудования и программного обеспечения. 
– Поддержка функционирования необходимой офисной техники, локальной сети и корпора-
тивного портала. 

– Разработка сайта 
компании. 

– Продвижение и совершенствование сайта 
компании. - 

– Разработка своими 
силами или покупка 
специализиро-
ванного программно-
го комплекса по веде-
нию энергосбы-товой 
деятельности. 
– Обеспечение нали-
чия всего необходи-
мого специализиро-
ванного ПО. 

- Поддержание работоспособности всего не-
обходимого специализированного ПО. 

–Совершенствование и 
доработка программно-
го комплекса по веде-
нию энергосбытовой 
деятельности. 

- 

10 
Управлять финансо-
выми и материальны-
ми ресурсами 

– Ведение бухгалтерского, управленческого и налогового учёта. 
– Осуществление оплаты поставщикам согласно договорным условиям. 
– Расчет инвестиционных кейсов и принятие решений по их реализации. 
– Управление свободными денежными средствами. 
– Управление материальными ресурсами компании. 
– Управление рисками. 
– Расчёты с персоналом. 

11 
Выполнять управле-
ние программой ра-
боты с окружающей 
средой 

– Участвовать в программе энергосбережения и энергоэффективности. 
– Поддерживать связь с государственными агентствами и СМИ. 
– Участвовать в соответствующих конференциях и выставках, выступать спонсорами эколо-
гических и спортивных мероприятий. 

12 Управлять внешними 
связями 

– Формировать отчётность для собственников и акционеров. 
– Разрабатывать инвестиционную программу. 
– Выстраивать отношения со стратегическими партнерами и кредиторами. 
– Формировать и предоставлять необходимую отчетность, требуемую к раскрытию и предо-
ставлению как юридическим лицом. 
– Формировать и предоставлять необходимую отчетность, требуемую к раскрытию и предо-
ставлению как субъектом РРЭ и ОРЭМ. 

13 Управлять улучшени-
ями и изменениями 

– Анализ результатов деятельности за каждый расчетный период. 
– Анализ эффективности исполнения всех реализуемых инвестиционных проектов и заклю-
ченных договоров, принятие соответствующих решений. 
– Анализ и оценка эффективности внедрения новых продуктов и услуг. 
– Накопление компетенций, обеспечение гибкости бизнес-модели к реорганизации и улуч-
шению бизнес-процессов. 

 
Таким образом, предлагается ранжировать бизнес-процессы по степени их влияния на клю-

чевые факторы успеха ЭСК. Процессы, которые наберут наибольшее количество баллов, бу-
дут являются процессами, обладающими наиболее сильным влиянием на достижение ключе-
вых факторов успеха [17]. 

В результате мы получим процессы, которые можно будет признать основными для по-
строения системы управления деятельностью ЭСК и включить в сеть бизнес-процессов [18].  
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Таблица 6 
Ранжирование бизнес-процессов ЭСК на этапах организационного  

развития по влиянию на ключевые факторы успеха  

Бизнес процессы 
Ключевые факторы успеха Количество 

KSF 
Включение в 

сеть БП KSF.1 KSF.2 KSF.3 KSF.4 KSF.5 KSF.6 KSF.7 KSF.8 
I Этап создания 

БП-1 + + – + – – + – 4 Да 
БП-2 ‒ ‒ + + ‒ ‒ + ‒ 3 Да 
БП-3 + + ‒ + ‒ ‒ + ‒ 4 Да 
БП-4 + + ‒ ‒ ‒ ‒ ‒ ‒ 2 Да 
БП-5 + + ‒ ‒ ‒ ‒ ‒ ‒ 2 Да 
БП-6 ‒ + ‒   ‒ ‒ ‒ ‒ 1 Нет 
БП-7 + + ‒ ‒ ‒ ‒ ‒ ‒ 2 Нет 
БП-8 + + + ‒ ‒ ‒ ‒ ‒ 3 Да 
БП-9 ‒ + ‒ ‒ ‒ ‒ ‒ ‒ 1 Нет 

БП-10 ‒ + + + ‒ ‒ + ‒ 4 Да 
БП-11 ‒ + ‒ ‒ ‒ ‒ ‒ ‒ 1 Нет 
БП-12 ‒ + ‒ ‒ ‒ ‒ + ‒ 2 Да 
БП-13 + ‒ + + ‒ ‒ + ‒ 4 Да 

II Этап роста 
БП-1 ‒ + ‒ + + ‒ + + 5 Да 
БП-2 ‒ ‒ + + ‒ ‒ + ‒ 3 Да 
БП-3 + + ‒ + + + + ‒ 6 Да 
БП-4 + + ‒ ‒ + + ‒ + 5 Да 
БП-5 + + + ‒ + + ‒ + 6 Да 
БП-6 ‒ + ‒ ‒ ‒ ‒ ‒ ‒ 1 Нет 
БП-7 + + ‒ ‒ ‒ ‒ ‒ ‒ 2 Нет 
БП-8 + + + ‒ ‒ ‒ ‒ ‒ 3 Нет 
БП-9 + + + ‒ + + ‒ + 6 Да 

БП-10 ‒ + + + ‒ ‒ + ‒ 4 Да 
БП-11 ‒ + ‒ ‒ ‒ ‒ ‒ ‒ 1 Нет 
БП-12 ‒ + ‒ + ‒ ‒ + ‒ 3 Да 
БП-13 + ‒ + + + + + ‒ 6 Да 

III Этап зрелости 
БП-1 ‒ + ‒ + + ‒ + + 5 Да 
БП-2 ‒ ‒ + + ‒ ‒ + ‒ 3 Да 
БП-3 + + ‒ + + + + ‒ 6 Да 
БП-4 + + ‒ ‒ + + ‒ + 5 Да 
БП-5 + + + ‒ + + ‒ + 6 Да 
БП-6 ‒ + ‒ ‒ ‒ ‒ ‒ ‒ 1 Нет 
БП-7 + + ‒ ‒ ‒ ‒ ‒ ‒ 2 Нет 
БП-8 + + + ‒ ‒ ‒ ‒ ‒ 3 Нет 
БП-9 + + + ‒ + + ‒ + 6 Да 

БП-10 ‒ + + + ‒ ‒ + ‒ 4 Да 
БП-11 ‒ + ‒ ‒ ‒ ‒ ‒ ‒ 1 Нет 
БП-12 ‒ + ‒ + ‒ ‒ + ‒ 3 Да 
БП-13 + ‒ + + + + + ‒ 6 Да 

IV Этап упадка 
БП-1 ‒ + ‒ + ‒ ‒ + ‒ 3 Да 
БП-2 ‒ ‒ + + ‒ ‒ + ‒ 3 Да 
БП-3 + + ‒ + ‒ + + ‒ 5 Да 
БП-4 + + ‒ ‒ ‒ + ‒ + 4 Да 
БП-5 + + + ‒ ‒ + ‒ + 5 Да 
БП-6 ‒ + ‒ ‒ ‒ ‒ ‒ ‒ 1 Нет 
БП-7 + + ‒ ‒ ‒ ‒ ‒ ‒ 2 Нет 
БП-8 + + + ‒ ‒ ‒ ‒ ‒ 3 Нет 
БП-9 + + + ‒ ‒ + ‒ + 5 Да 

БП-10 ‒ + + + ‒ ‒ + ‒ 4 Да 
БП-11 ‒ + ‒ ‒ ‒ ‒ ‒ ‒ 1 Нет 
БП-12 ‒ + ‒ + ‒ ‒ + ‒ 3 Да 
БП-13 + ‒ + + ‒ + + ‒ 5 Да 
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Результат ранжирования процессов ЭСК для каждого этапа организационного развития 
представлен в табл.6, где по горизонтали приведены ключевые факторы успеха, а по вертика-
ли указаны бизнес-процессы из табл.5. Знаком «+» отмечено влияние бизнес-процесса на до-
стижение ключевых факторов успеха. В колонке «Количество KSF» рассчитано количество 
баллов для каждого бизнес-процесса. 

Процессы, набравшие наименьшее количество баллов, совпали для следующих этапов ор-
ганизационного развития ЭСК: роста, зрелости и упадка. Исходя из данного результата про-
цессы с наименьшим количеством баллов (№ 6, 7, 8 и 11) – являются «вспомогательными», 
подлежат моделированию и управлению во вторую очередь. Все остальные процессы являют-
ся основными, подлежат первоочередному моделированию и управлению. Для этапа создания 
ЭСК наименьшее количество баллов набрали процессы № 6, 7, 9 и 11. 

 
5. Заключение 
Подводя итог по разработке метода моделирования сети бизнес-процессов для ЭСК, можно 

сделать заключение, что разделение по видам деятельности в электроэнергетической отрасли 
(генерация, передача и сбыт), а также рассмотрение бизнес-процессов предприятия по этапам 
организационного развития позволяют выделить основные бизнес-процессы, требующие 
управления в первую очередь. В условиях трансформации энергорынков, цифровизации [19], 
стремления к достижению углеродной нейтральности и преимущественного использования 
энергии возобновляемых источников энергии в рамках реализуемой в настоящее время многи-
ми странами мира стратегии «Энергоперехода» [20, 21] бизнес-модели функционирования 
предприятий электроэнергетики усложняются, поэтому только детальный подход к управле-
нию бизнес-процессами позволит эффективно реализовывать соответствующие ключевые 
факторы успеха каждого вида деятельности. Предлагаемый метод моделирования сети бизнес-
процессов ЭСК с учетом этапности организационного развития учитывает перечисленные вы-
зовы, что позволяет его использовать в качестве инструмента повышения эффективности 
управления ЭСК в меняющейся конкурентной рыночной среде.  
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