Матрица Бостонской Консалтинговой группы
Матрица БКГ – это программа, созданная для анализа стратегии и планирования в системе продвижения продукта. Ее разработал в 1970 году американский бизнесмен и предприниматель Брюс Хендерсон для упрощения работы своей компании – Бостонской консалтинговой группы.
BCG — международная компания, специализирующаяся на управленческом консалтинге, входит в «большую тройку управленческого консалтинга»[en] (наряду с McKinsey и Bain & Company).
Основатель — Брюс Хендерсон. Компания основана в 1963 г., имеет глобальную сеть из более 90 офисов в 50 странах мира. Президент и генеральный директор — Рич Лессер (англ. Rich Lesser) (с 2013 года). Выручка за 2017 год — $6,3 млрд, общая численность персонала — 16 тыс. человек.
Компания получила широкую мировую известность после создания в начале 70-х годов прошлого века описывающей жизненный цикл товаров и ставшей в дальнейшем одной из классических маркетинговых моделей матрицы BCG («Звёзды», «Дойные коровы», «Тёмные лошадки», «Хромые утки»). Горизонтальная ось матрицы соответствует относительной доле рынка, вертикальная — темпам роста рынка.
По состоянию на вторую половину 2010-х годов компания считалась одним из самых привлекательных американских работодателей (4-е место по версии Fortune за 2017 год после Salesforce.com, Wegman Food Markets и Ultimate Software); характеризуется высоким конкурсом на каждую вакансию и значительным социальным пакетом для сотрудников.
Фирма была основана в 1963 году Брюсом Хендерсоном как часть Бостонского сейфа и трастовой компании. Хендерсон был нанят Артуром Д. Литтлом для создания консалтингового подразделения под названием Management and Consulting Division Boston Safe Deposit and Trust Company. Первоначально подразделение только консультировало клиентов банка, выставляя счета за первый месяц всего на 500 долларов США. Хендерсон нанял своего второго консультанта Артура П. Контаса в декабре 1963 года. В 1966 году BCG открыла свой второй офис в Токио, Япония.
В 1967 году Хендерсон познакомился с Биллом Бэйном и предложил ему работу в фирме. Бэйн согласился и присоединился к нам в 1967 году со стартовой зарплатой в 17 000 долларов в год.[6][7][8] В начале 1970-х годов Бейн считался возможным преемником Хендерсона. Однако в 1973 году Бэйн уволился из BCG, чтобы основать собственную консалтинговую фирму Bain & Company, наняв шестерых сотрудников BCG.
В 1974 году Хендерсон организовал план владения акциями сотрудников, чтобы сотрудники могли сделать компанию независимой от Boston Safe Deposit and Trust Company. Выкуп всех акций был завершен в 1979 году.
Рекрутинг
BCG обычно нанимает на должность помощника или консультанта, нанимая лучших студентов колледжей, программ повышения квалификации и бизнес-школ. Фирма также предлагает летние стажировки.

По оценкам инсайдеров, офисы BCG в Северной Америке ежегодно получают около 10 000 резюме на должность младшего специалиста. Консультационные интервью обычно включают до четырех поведенческих и тематических интервью. Заключительный раунд интервью обычно состоит из двух интервью с партнерами фирмы.
Старшие сотрудники имеют возможность работать за границей через программу обмена BCG. Многие сотрудники также спонсируются фирмой для посещения бизнес-школы. Как типично для ведущих консультантов по стратегии, BCG практикует систему "вверх или вниз", или принудительное истощение, в которой сотрудники должны покинуть компанию, если они не смогут добиться продвижения в течение определенного периода времени.
Процесс собеседования
BCG использует метод case для проведения интервью. Этот метод предназначен для моделирования типов проблем, присущих управленческому консалтингу, и для проверки качественных и количественных навыков, которые считаются важными для абстрактного мышления в бизнес-среде.Как правило, процесс собеседования состоит из онлайн-оценки и двух последовательных раундов собеседований. Процесс найма Boston Consulting Group обычно считается одним из самых сложных и избирательных в мире.
BCG growth-share matrix
В 1970–х годах BCG создала и популяризировала "матрицу доли роста", диаграмму, помогающую крупным корпорациям решать, как распределять денежные средства между своими бизнес-единицами. Корпорация классифицировала свои бизнес-единицы как "Звезды", "Дойные коровы", "Вопросительные знаки" или "Собаки", а затем распределяла денежные средства соответственно, перемещая деньги от дойных коров к Звездам и вопросительным знакам, которые имеют более высокие темпы роста рынка и, следовательно, больший потенциал роста.
Что такое матрица БКГ
В 1968 году основатель Boston Consulting Group Брюс Хендерсон предложил стратегию для стабильного роста прибыли. Суть стратегии: компания должна брать деньги из прибыльных направлений, которые уже не требуют значительных инвестиций, и вкладывать средства в быстрорастущие новые проекты.
Так появился инструмент стратегического планирования бизнеса — матрица Бостонской консалтинговой группы. Она помогает менеджерам разобраться, какие направления кормят бизнес, какие будут кормить, если в них больше инвестировать, а какие только тянут вниз.
Матрица БКГ представляет собой лист, разделённый на четыре сектора: «коровы», «звёзды», «собаки» и «проблемные дети». Каждое направление бизнеса нужно отнести к одной из этих групп. Критерии — доля рынка и темпы роста. Как разнести направления по матрице, мы будем рассказывать ниже, а сейчас разберём каждую группу.
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«Дойные коровы». Эти направления приносят прибыль и кормят бизнес. Они не требуют инвестиций из источников внутри или вне компании. Однако «коровы» также и не растут, потому что уже достигли потолка рынка.
Характеристики «дойной коровы»:
направление достигло зрелости;
остаётся лидером рынка;
рынок — стабильный или спадающий;
высокий уровень продаж;
высокий уровень прибыли: доходы сильно превышают расходы.
«Коров» нужно доить. Долю рынка увеличить уже невозможно, но нужно поддерживать эти направления, чтобы они сохраняли сильные позиции. Прибыль от «дойных коров» нужно направлять в другие проекты.
дойная корова - например, флешки и накопители (потому что пока что, лучших устройств для хранения информации нет)
 «Звёзды». Требуют больших затрат, но будут приносить много прибыли в будущем. Это активно растущие направления. Уже сейчас они генерируют большой доход, но они могут развиваться и дальше.
Характеристики «звёзд»:
находятся в стадии развития;
на пути к позиции лидеров рынка;
рынок — растущий;
высокий уровень продаж, возможен дальнейший рост;
высокий уровень прибыли;
требуют больших расходов.
На развитие таких направлений нужно направлять все лучшие ресурсы компании. Если активно инвестировать в «звёзд», они могут превратиться в «дойных коров».
звезда - к примеры последние разработки сотовых телефонов (айфоны и т. д.)
«Проблемные дети». Требуют больших инвестиций, приносят мало прибыли или не приносят её вообще. Это направления, которые относятся к быстрорастущим отраслям, но при этом пока не успевают за рынком. Чтобы они начали приносить доход, в них нужно инвестировать активнее — укреплять их положение на рынке.
Характеристики «проблемных детей»:
находятся в стадии внедрения;
рынок — растущий;
низкий уровень продаж, но рост возможен;
низкий уровень прибыли;
требуют больших расходов.
Компания должна решить, есть ли свободные ресурсы для развития этих направлений. Если есть — «проблемных детей» нужно превращать в «звёзд». Если свободных ресурсов нет — от таких направлений нужно отказываться.
трудный ребенок - электромобили, к примеру (хрен его знает, попрет или нет, и если да - то когда попрет)
«Собаки». Не требуют больших затрат, приносят мало прибыли. Это направления, потерпевшие неудачу, либо направления падающего рынка. Они приносят мало прибыли и неперспективны для компании.
[bookmark: _GoBack]собака - дискеты, диски и т. д. (никто уже практически не пользуется)
Характеристики «собак»:
находятся в стадии спада;
рынок — стагнирующий;
низкий уровень продаж, рост невозможен;
низкий уровень прибыли;
не требуют больших расходов.
Компания должна ликвидировать или перепозиционировать эти проекты.
Как пользоваться матрицей Бостонской консалтинговой группы
Сначала нужно распределить все направления в компании по квадратам матрицы. Чтобы сделать это, проекты оценивают по двум критериям:
Доля рынка, которую занимает направление. Сравнивают либо выручку, либо единицы объёма: штуки, подписки, клиентов и так далее. Можно считать показатель по формуле: продажи компании за год / продажи ведущего конкурента за тот же период.
Темп роста рынка. Измеряется в процентах. Данные можно получить из открытой онлайн-статистики либо рассчитать самостоятельно, используя сведения о выручке ведущих конкурентов. Можно воспользоваться формулой: темп роста рынка = (продажи в этом году − продажи в прошлом году) / продажи в прошлом году.
«Дойные коровы» занимают большую долю рынка с низкими темпами роста. «Звёзды» увеличивают свою долю в растущей отрасли. У «собак» низкая доля на рынке, который не растёт. «Проблемные дети» относятся к растущей отрасли, но сами развиваются плохо.
Секторы матрицы БКГ совпадают с этапами жизненного цикла продукта. Каждое направление однажды станет либо дойной коровой, либо собакой, как показано на схеме ниже. 
Когда направления распределили по матрице, нужно сформулировать стратегию. Идеальная стратегия по Бостонской матрице выглядит так:
1) развивать сильные стороны «проблемных детей», чтобы они скорее превратились в «звёзд»;
2) инвестировать в «звёзд» до их трансформации в «дойных коров»;
3) как можно дольше сохранять за «дойными коровами» лидирующие позиции, пока они не превратятся в «собак»;
4) как можно быстрее избавляться от «собак».
Матрица БКГ на примере доставки фермерских продуктов.
Вернёмся к «Фермеру по соседству». Бостонская матрица для него будет выглядеть так.
Стратегия для компании будет выглядеть так:
вкладывать в интернет-магазин ровно столько, сколько нужно, чтобы поддерживать текущий уровень продаж;
большую часть прибыли направить в развитие сервиса доставки продуктов с рецептами, меньшую часть — в развитие ЗОЖ-приложения;
закрыть все офлайн-магазины;
попробовать понять, жизнеспособна ли бизнес-модель ЗОЖ-приложения. Для этого нужно строить гипотезы и проводить тесты.
Однако у Бостонской матрицы есть большой недостаток. Она не учитывает, что иногда «собаки» дают другим направлениям преимущество по сравнению с конкурентами.
Например, офлайн-магазины «Фермера по соседству» могут быть удобны для тех, кто хочет заказывать продукты с самовывозом. Если закрыть офлайн, сервис станет для некоторых пользователей неудобным.
Матрицу БКГ важно обновлять хотя бы раз в год. Например, направления, которые изначально были «проблемными детьми», могли уже стать «собаками». Тогда нужно как можно быстрее это признать и перестать вкладываться в них. А может быть, они уже стали «звёздами».
Преимущества и недостатки матрицы БКГ
Модель БКГ обладает преимуществами:
Простая форма. Изначально матрица кажется чем-то непонятным, но понять устройство графика и научиться читать его легко.
Объективность. Все выводы, которые можно сделать, анализируя график, будут основаны на чистых цифрах и лишены субъективизма и предположений.
Направленность на денежные потоки. При анализе графика внимание направлено на возможного клиента и товар.
К недостаткам работы с матрицей БКГ относятся:
Единичный критерий. Единственный фактор, влияющий на анализ ситуации, – темп роста рынка. 
Отсутствие указаний. Модель не дает конкретных шагов для дальнейших действий.
Двоякость выводов. Снижение доли рынка не всегда говорит о том, что товар закончил свой цикл.
Стратегии по матрице БКГ
Исходя из анализа товаров по матрице Бостонской консалтинговой группы, можно предложить следующие основные стратегии матрицы БКГ.
УВЕЛИЧЕНИЕ РЫНОЧНОЙ ДОЛИ. Применимо к “Темным лошадкам” с целью превратить их в “Звезд” – популярный и хорошо продаваемый товар.
СОХРАНЕНИЕ РЫНОЧНОЙ ДОЛИ. Подходит для “Дойных коров”, так как они приносят хороший стабильный доход и такое положение дел желательно сохранять как можно больше.
СОКРАЩЕНИЕ РЫНОЧНОЙ ДОЛИ. Возможно в отношении “Собак”, неперспективных “Трудных детей” и слабых “Дойных коров”.
ЛИКВИДАЦИЯ. Порой ликвидация данного направления бизнеса единственный разумный вариант для “Собак” и “Трудных детей”, которым, скорее всего, не суждено стать “Звездами”.
Выводы при анализе матрицы БКГ для отдельных секторов выглядят так:

«Звезды» должны стремиться удержать позицию лидеров;
«Дойные коровы» должны выжать из себя максимум пользы перед спадом продаж;
«Трудные дети» должны быть проинвестированы для перехода в статус «Звезд»;
«Собаки» должны быть исключены из товаров, покинуть рынок.
МАРКЕТИНГ
Читайте также:
Кто такой PR-менеджер и чем он занимается
Заключение
Матрица БКГ – надежный способ проанализировать рынок продаж, выработать стратегию по увеличению прибыли и доходов отдельных категорий товаров, компаний, предприятий.
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