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Привлечение консультантов для реализации изменений в бизнесе давно стало 
обычной практикой в крупных и известных компаниях, а вот российский малый 
и средний бизнес только осваивает этот ресурс своего развития.

В форме диалога руководителя компании и консультанта по управлению книга 
раскрывает мощный потенциал их профессионального партнерства в условиях череды 
кризисов и испытаний. Следуя за героями повествования, читатели пройдут все 
этапы реальной истории: от осознания необходимости перемен и принятия решения 
работать с консультантом по управлению до поддержки и реализации изменений; 
зададут непростые вопросы и получат честные ответы; узнают, как правильно про-
вести бизнес- диагностику и эффективно применить ее результаты, выведя бизнес 
на новые уровни клиентоориентированности и конкурентоспособности.

Книга адресована в первую очередь собственникам, топ-менеджерам и консуль-
тантам, но также будет полезна широкому кругу руководителей среднего звена 
и  владельцам стартап ов.
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