
Совет директоров для собственников транспортных и логистических компаний

PDF для гостевого визита

30 острых вопросов
для собственника
которые стоит вынести
на Совет директоров
Для собственников транспортных и логистических компаний, которые
хотят принимать решения не в одиночку: по прибыли, команде,
клиентам, процессам, новым рынкам и личным целям.

1
выберите темы

2
сформулируйте
главный вопрос

3
приходите с
фактами
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Как использовать этот PDF
Этот список помогает прийти на гостевой визит не с общей фразой “хочу
роста”, а с конкретным управленческим вопросом: по прибыли, команде,
клиентам, структуре, новым рынкам или личным целям.

1. Выберите
5-7 вопросов
Отметьте темы,
которые сейчас
реально болят:
деньги, команда,
продажи, процессы
или рост.

2. Сузьте до
1-2 главных
На гостевой визит
лучше выносить не
всё сразу, а один
вопрос, где цена
ошибки выше всего.

3. Приходите с
фактами
Подготовьте цифры,
контекст, что уже
пробовали и какое
решение нужно
принять.

Важный принцип

На Совет директоров стоит выносить вопросы, где вам нужен не
учебник, а опыт предпринимателей из похожего контекста: что они
уже пробовали, какие ошибки были дорогими и какие решения
сработали в реальной логистике.
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1. Деньги, прибыль, маржинальность

1 Почему при нормальном обороте собственник не видит
ожидаемой чистой прибыли?

2 Где компания теряет деньги незаметно: топливо, простои,
ремонт, штрафы, дебиторка, менеджеры, невыгодные рейсы?

3 Какие клиенты дают прибыль, а какие только создают
оборот?

4 Как понять, сколько собственник может забирать из бизнеса
без риска для оборотки?

5 Какие показатели нужно смотреть каждую неделю, чтобы не
управлять “по ощущениям”?

2. Продажи, клиенты, рынок

6 Где главный ограничитель продаж: мало заявок, слабый
дожим, низкая маржа или неправильные клиенты?

7 Как перестать зависеть от одного-двух крупных заказчиков?

8 Почему менеджеры не закрывают сделки так, как это делает
собственник?

9 Как упаковать предложение транспортной компании, чтобы
конкурировать не только ценой?

10 Что должен контролировать собственник в продажах, а что
можно передать команде?
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3. Команда, найм, ответственность

11 Почему сотрудники не берут ответственность, даже если
собственник постоянно объясняет, что нужно делать?

12 Какие роли в компании нужно описать в первую очередь?

13 Как понять, кто реально приносит результат, а кто просто
создаёт занятость?

14 Что делать, если сильный сотрудник стал незаменимым и
держит часть бизнеса “в голове”?

15 Какие задачи собственник должен перестать делать сам в
первую очередь?

4. Мотивация, процессы, управляемость

16 Как выстроить мотивацию сотрудников так, чтобы она не
убивала маржу?

17 Какие процессы нужно описать в первую очередь, чтобы
снизить хаос?

18 Почему внедрение CRM, TMS или другого софта не даёт
результата?

19 Какие статусы заявки, рейса, сделки и оплаты собственник
должен видеть без звонков сотрудникам?

20 Как сделать так, чтобы клиентская база и договорённости не
зависели от одного менеджера?
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5. Контроль, рост, стратегические решения

21 Как контролировать качество работы без
микроменеджмента?

22 В какой момент рост парка перестаёт усиливать бизнес и
начинает увеличивать хаос?

23 Что важнее сейчас: больше клиентов, выше маржа, сильнее
команда, порядок в финансах или автоматизация?

24 Как выбрать один главный приоритет на ближайшие 90 дней?

25 Какие риски нужно просчитать перед покупкой техники,
расширением парка или новым лизингом?

6. Новые рынки и личные цели собственника

26 Как понять, что компания готова к новому рынку, а не просто
ищет “куда бы ещё вырасти”?

27 Какие решения нельзя принимать без внешней сверки с
другими предпринимателями?

28 Сколько собственник хочет зарабатывать лично - и связана ли
эта цель с текущей моделью бизнеса?

29 Где личная усталость собственника уже влияет на качество
решений?

30 С кем собственник может честно обсудить деньги, ошибки,
страхи и стратегические решения?
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Выберите главный вопрос
для гостевого визита
Перед встречей выберите один вопрос, где цена ошибки выше всего.
Запишите контекст: что происходит сейчас, что уже пробовали и какое
решение хотите принять после обсуждения.

Мой главный вопрос:

Почему этот вопрос важен сейчас:

Какие цифры и факты нужно подготовить:

Что мы уже пробовали:

Какое решение нужно принять после гостевого визита:

Следующий шаг
Выберите 1-2 вопроса из PDF и вынесите их на гостевой визит в Совет
директоров. Формат создан для того, чтобы собственник мог сверить
решение с предпринимателями из логистической отрасли и быстрее
перейти от обсуждения к внедрению.

Совет директоров - это закрытая управленческая среда,
база решений и собственный софт Бизнес Школы Логистики.


