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 бизнес-коуч для первых лиц;

 бизнес-консультант по диагностике, 
проектированию и оптимизации систем 
управления 

 бизнес-тренер по проведению 
обучающих курсов 

 методолог, автор книг и публикаций по 
управлению

 стаж в консалтинге 20+ лет 

 член Национальной Гильдии 
Профессиональных Консультантов

Карабанов Борис

www.karabanov-coach.ru

http://www.karabanov-coach.ru/


Технология вашего успеха!

Компания основана в 1996 г. в г. Санкт- Петербурге



Бизнес-обучение



Разработка и внедрение типового 
программного обеспечения (ПО)



Консалтинг - проектирование/оптимизация и 
автоматизация систем управления





Технология вашего успеха!
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1. Название, учредители, символика

2. Миссия, идентификация, ценности

3. Цели и задачи

4. История создания и развития

5. Продукты и услуги

6. Технология работы

7. Клиенты, проекты

8. Регламенты работы

9. Информация и связь





1. Упорно работать по 8-10 часов ежедневно, и расти вместе с

компанией

2. Постоянно учиться, перенимать опыт

3. Достигать поставленных целей, как бы тяжело это не казалось

4. Опираться на оценку своей работы со стороны клиентов и

руководителя, а не на самомнение

5. Чётко соблюдать регламенты, бизнес-процессы «ИНТАЛЕВ»,

деятельность каждого сотрудника будет прозрачна

6. Иметь хорошие коммуникации с коллегами, уважать чужое мнение

и уметь договариваться

7. Хороших высот сотрудник достигает после работы в «ИНТАЛЕВ»

более 3 лет

8. + Для консультантов – регулярные командировки к клиентам, до 40

- 70% от всего рабочего времени в месяц



Павел Боровков
2001 будучи студентом 4-го курса СПбГУ, начал работать ассистентом консультанта 

в «ИНТАЛЕВ»
2003 стал ведущим консультантом по бюджетированию
2004 стал соавтором методологии постановки бюджетного управления и книги 

«Бюджетирование шаг за шагом»
2005 возглавил компетенцию по бюджетному управлению в «ИНТАЛЕВ», выполнил 

более 40 проектов и участвовал в постановке задач на разработку 
программного обеспечения

2006 назначен генеральным менеджером проектов в «ИНТАЛЕВ», управляет более 
10 проектам

…Мне интересно работать в «ИНТАЛЕВ», в команде 
профессионалов, и видеть свой реальный вклад в 
рост компании. А он отражается и в моем развитии, 
карьере и состоянии. Я нашел любимую и достойную 
работу, в которой есть постоянная смена 
впечатлений!..



Результат

1. Про…движение

2. Про…дажи

3. Про…изводство



1. Про…движение

Департамент маркетинга ведёт сайт компании, осуществляет

продвижение ус луг и продуктов в интернете. А также проводит

офлайн мероприятия, и подерживает активность в целевых

изданиях.



1. Про…движение

2. Про…дажи

Обращения с сайта передаются в Департамент продаж Ведущему

клиент-менеджеру, который возглавляет Группу. Клиент закрепляется

за Группой.

Ведущий клиент-менеджер совместно с назначенным Менеджером

проекта из Департамента консалтинга определяют потребности

клиента, и разрабатывают для него коммерческое предложение –

чтобы желания Заказчика корректно потом были реализованы при

выполнении проекта.



1. Про…движение

2. Про…дажи

3. Про…изводство

Согласно принятой Заказчиком линейке услуг, под них Диспетчер

департамента консалтинга резервирует консультантов в соответствии

с таблицей компетенций на проект в Календаре загрузки, по его

заявке приобретаются билеты, планируются командировочные,

проектор, заказывает изготовление «раздаток» на семинары, хасп-

ключи, и т.д.



Консультант от Диспетчера по Outlook получает встречу с датами

мероприятия, и Информационный лист, в котором указаны

контактные лица Заказчика, параметры мероприятия, задание

передать/подписать документы, передать деньги (в зависимости от

варианта оплаты проживания и билетов), иное, если есть. Далее он

выполняет свой этап проекта, привозит подписанный Акт, на

основании чего ему начисляется зарплата. Аналогично выполняется

следующий этап, и так проект в целом.

3. Про…изводство



Результат

1. Про…движение

2. Про…дажи

3. Про…изводство



Оплата за целевые обращения

Оплата за поступления денег на р/с

Оплата за закрытые акты

Активный маркетинг
План по привлечению клиентов

Пассивные продажи 
План по продаже типовых услуг

Консалтинг
План по выполнению проектов согласно 
типовой технологии

www.karabanov-coach.ru

http://www.karabanov-coach.ru/


23

Где Вы 
хотите 
быть?

Где Вы 
сейчас?

Результат Обучение Срок/Стоимость Технологиия

На каждом этапе 

проекта Заказчик 

получает 

конкретный, 

известный и 

согласованный 

заранее результат, 

как часть общего 

результата проекта

Трансфер 

технологии в Центр 

компетенции 

Заказчика.

По завершении 

проекта Заказчик 

получает команду, 

готовую 

самостоятельно 

поддерживать и 

изменять систему 

управления по 

мере развития 

компании

Возможность 

Заказчику точно 

спрогнозировать 

бюджет проекта, 

временные 

рамки и загрузку 

собственных 

сотрудников

Проект за 

фиксированное 

время и 

стоимость

Технология 

выполнения 

проекта, 

составленного из 

типовой линейки 

услуг 

Технология вашего успеха!

Каждый этап 

выполняется по 

отработанной 

методике с 

формализованным 

результатом



www.karabanov-coach.ru

Заказчик проводит силами 

Центра компетенций

Необходимо привлечение 

консультантов
Развитие проекта

Позиция автораПозиция наблюдателя
Отношение персонала 

Заказчика к проекту

Командные штурмыПерсональные интервью

Отвлечение 

менеджеров 

Заказчика

ФиксированнаяВозможно изменение Стоимость

Четко определеныВозможно изменениеСроки проекта

ДАНЕТ
Создание Центра 

компетенции

РОСТ-проект
Традиционный 

проект

Параметры 

проекта
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Книга, посвященная построению 

системы управления 

эффективностью через дерево 

KPI

Книга, посвященная построению 

системы управления продажами 

В2В

через показатели воронки продаж

Книга, посвященная построению 

системы управления 

эффективностью через дерево KPI

Книга, посвященная построению 

системы управления продажами 

В2В

через показатели воронки продаж

Уроки кризиса 2008 года и опыт

успешных проектов, показанных на

примере многих известных компаний

Опыт более 600

проектов лег в основу

книги, представляющей

пошаговое руководство

по постановке системы

бюджетного управления
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