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«Консалтинговые инструменты  
для управления организацией» 

 
 

ПРОГРАММА: 
 программа повышения квалификации   
      5 модулей, 10 недель,  объем – 72 ак.часа 
 удобная  траектория обучения по модулям  
 

ФОРМАТ:  
  очное  обучение на базе МИМОП (Москва) 
  5 модулей = удостоверение о повышении квалификации  
  один модуль = сертификат о прохождении  

 
СТОИМОСТЬ: 
  стоимость программы = 100 000 руб.  
  стоимость модуля = 25  000 руб.  
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!!!   Для первой группы   
предоставляется 

 СКИДКА  
         20 000 руб. !!! 

 

Стоимость 
  5 модулей =  

80 000 руб.  

Запись на программу по e-mail: ngpc@ngpc.ru   
7 
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Модуль 3 
«Бизнес-план – как инструмент построения 

бизнес-модели» 
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Елиферов Виталий Геннадиевич 

Ведущий российский специалист в области 
повышения эффективности и реструктуризации 
систем управления, повышения операционной 
эффективности, управления проектами и 
процессами.  

Опыт практической работы на руководящих 
должностях более 30 лет. 

Член Национальной гильдии профессиональных 
консультантов, член Комитета по консалтингу 
Московской торгово-промышленной палаты 
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Бизнес-модель – маленькая верхушка айсберга  

Продажи 
__________________
__________________
__________________
__________________

_________ 

Модуль 1. 
«Маркетинг» 

Анастасия Птуха 

Модуль 2. 
«Диагностика» 

Борис Карабанов 

Модуль 3. 
«Планирование» 

Виталий Елиферов 

Модуль 4. 
«Внедрение» 

Михаил Иванов 

Модуль 5. 
«Юридические риски» 

Анжелика Райкова 
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Что такое бизнес-модель и зачем она нужна 
руководителю 

Бизнес-модель – краткое описание того, как работает компания. 
 Мэри Морган 

 
Бизнес-модель: совокупность продуктов, услуг и информационных потоков, 
включающих описание различных участников бизнес процесса, их ролей, их 
потенциальных выгод, а также описание источников получения прибыли.   

 Пол Тиммерс 
Бизнес-модель - это то, как компания создает ценность для потребителя и получает от 
этого прибыль.  

Адриан Сливотски 

Полезность бизнес-модели:   
 «Карта поля» деятельности и окружения компании, сконцентрированная на самых значимых для 

бизнеса внешних и внутренних параметрах; 
 Увязка различных направлений деятельности; 
 Оценка ситуации и выбор приоритетов развития; 
 Основа для разработки панелей отчетности и системы показателей компании.  
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Сложность бизнес-модели зависит от размеров и 
сложности бизнеса 

1.  «Купить – продать»  

3. Нужно создать/изменить бизнес-модель (Canvas)   

4. Нужно создать архитектуру бизнеса (J. Zahcman) 

2.  Бизнес-план «на салфетке»  
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Из чего состоит бизнес? (Canvas) 

Доходы Затраты 

  
  

1 

6 

4 

2 

5 

3 

7 

8 

9 

1. Клиенты – Кто покупает? 
2. Ценностные предложения – Что продаем? 
3. Каналы сбыта – Где продаем? 
4. Отношения с Клиентами – Как продаем? 
5. Доходы - Сколько это принесет денег? 

6. Ресурсы – Что мы используем? 
7. Виды деятельности – Как мы это 
делаем? 
8. Партнеры – Кто вложил деньги? 
9. Затраты – Сколько это стоит? 
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9 вопросов по модели Canvas 

1. Клиенты – Кто покупает? 
 

2. Ценностные предложения – Что продаем? 
 

3. Каналы сбыта – Где продаем? 
 

4. Отношения с Клиентами – Как продаем? 
 

5. Выручка - Сколько это принесет денег? 
 

6. Ресурсы – Что мы используем? 
 

7. Виды деятельности – Как мы это делаем? 

8. Партнеры – Кто вложил деньги? 
 

9. Затраты – Сколько это стоит? 
 

А. Остервальдер, И. Пинье «Построение бизнес-модели» 
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Потоки дохода: 
1. Доходы от продаж продукта  
2. Доходы от сервиса (послепродажный, гарантийный, дополнительный) 
3. Доходы от рекламы ….. 

Структура затрат: 
1. Затраты  на закупки ….  
2. ФОТ (структура постоянной и переменной составляющей) 
3. Аренда площадей 
4. Затраты на создание доп. услуг 

Каналы сбыта, 
продвижение 

Где мы 
взаимодействуем с 
клиентами и  доносим 
свои ценностные 
предложения? 

1.  Интернет-магазин 

2.Дистрибьюторы 

 

Манн «Точки контакта» 

 

Ключевые ресурсы 
Какие ключевые ресурсы 
нужны для продвижения 
наших ценностных 
предложений! 

1. Персонал ….. 

2. ИТ- инфраструктура … 

3. Склад - …… 

 

 

  

Бизнес-модель для ООО « NNNN» 

Ключевые партнеры 

1. Поставщики продукта 

2. Партнеры, смежный и 
доп. бизнес.  

3. Поставщики ресурсов 

4. Арендодатели 

 
 

Рынок 
Потребительские сегменты 

Для кого мы создаем 
ценности? 
Кто для нас наиболее важен?  
1. Крупные коммерческие 

клиенты 
2. Крупные государственные и 

муниципальные организации 
3. Средний и мелкий бизнес 
 

Контактные лица 
1.Генеральные директора и 

другие ЛПР  

2. Директор департамента 
закупок  

Ключевые виды 
деятельности 

1. Поставка продукта  

2. Сервис   

3. Полиграфия 

4. ….  
 

Взаимоотношения с 
Клиентами 

Какие типы 
взаимоотношений мы 
используем? 
1.  Самообслуживание 
2. Персональный сервис  

 
 
 
 
 

Предоставленная Ценность 

Что является ценностью 
для каждого сегмента 
клиентов? 

1. Ценность продукта 
2. Ценность услуги 
3. Ценность скорости  
4. Ценность полноты 

функционала 
 
 

Остервальдер «Формирование 
ценностных предложений» 
 
- Функционал – Сделайте за 

меня! 
- Проблема – Решите мою 

проблему! 
- Выгода – «А что мне это 

даст?» 
 
Что хочет клиент?  
• Быстро 
• Дешево 
• Доступно 
• Все в «одном окне» 
• Удобно 
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Проекты 

Процессы 

Бизнес-модель в системе управления  

Бизнес-модель 
организации 

Бизнес-процессы, реализующие 
бизнес-модель 

Система показателей 
эффективности 

Панели 
управления 

Бизнес-план проекта 
развития 

Принятие 
управленческих 

решение 
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Архитектура организации по J. Zachman 
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Парадокс практического применения 

 

Ф
и

н
а
н

с
о

в
ы

е
 ц

е
л

и
 Увеличение 

прибыли 

Дистрибьюция 

расходных материалов Поставка оборудования Сервисные услуги 

Увеличение 
оборачиваемости 

активов 

Увеличение 
прибыли 

Увеличение 
прибыли 

Снижение 
затрат на 
логистику 

Стать лидером в 
отрасли по 

«ценности для 
клиента» 

Снижение 
затрат на 
ремонт 

Расширение 
аутсортсинга по  

тех. обслуживанию 

Р
ы

н
о

ч
н

ы
е
 ц

е
л

и
 

В
н

у
т
р

е
н

н
и

е
 ц

е
л

и
 

Интеграция с 
процессами 

клиентов 

Стать  лидером в 
отрасли по 

срокам поставки 

Сокращать 
транз. расходы 
стр. клиентов 

«Решение 
проблем клиента 

«под ключ» 

Снижение t 
простоя 

оборудования 
клиентов 

Сокращение t 
выполнения 
процессов 

Повышение 
экспл. хар-к 

оборудования 

Развитие  
процесса 

инженерного 
обеспечения 

Улучшение 
параметров 

долгосрочных 
контрактов 

Расширение 
интеграции с 

поставщиками 
об-я 

Развитие 
процесса 

мониторинга 
сост. об-я 

Увеличение % 
выполняемых 
работ по об-ю 

Оптимизация 
ассортимента 

Увеличение 
маржи по 
контракту 

Увеличение 
объема услуг 

Рост % доп. 
маржи 

Снижение цены 
оборотного 
капитала 

Повышение эфф-
ти управления 
фин. потоками 

3 бизнес-модели в 
одной компании … 
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Диагностику провели, причины выявили, - 
Что дальше? 

1. Мозговой штурм дал несколько идей …. 
2. Оценка идей  

• Важность для клиента 
• Скорость реализации  
• Затраты на реализацию   -   (проектная триада: Цена, 

Время, Качество) 
3. Что будем менять? 

• Клиентские показатели (рыночные) 
• Бизнес-процессы  
• ИТ-поддержку (сервисы, инфраструктуру) 
• Персонал 
• Сколько это будет стоить? (Бюджет проекта) -( BSC – 

Нортон, Каплан) 
4. Что это даст компании (клиентам, сотрудникам, компании) – 

(срок окупаемости проекта /бизнес-плана развития) - NPV 
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Бюджет – это просто 

1.      Затраты на оборудование: 
2.      Затраты на материалы  
3.      Затраты на аренду  
4.      Затраты на ФОТ 

5.      Оплата коммунальных расходов  
6.      Затраты на продвижение 
7. Налоги  
8. Прямые затраты 

9. Прочие расходы (  %) 
10. Полные затраты 

11. Выручка от реализации  
Прибыль 

Финансовый результат проекта (Тыс. руб. ) 

 В любой компании есть один универсальный язык, который 
должны понимать все – Деньги! 
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Бизнес-план «на салфетке» 

1. Объем  1 страница А4 
2. Все основные показатели бизнеса 
3. Все основные результаты бизнеса после реализации 

бизнес-плана  
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«Продвинутый бизнес-план» 
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Структура бизнес-плана - 1 

СОДЕРЖАНИЕ 
Раздел 1. Назначение и область применения Бизнес-плана  
Раздел 2. Термины и определения  
Раздел 3. Цели компании на 20** год. 
3.1 Принципы планирования деятельности компании … 
3.2 Внешняя среда компании … 
3.3 Начальные условия (риски и возможности) компании …  
3.4 Цели компании на период планирования … 
Раздел 4.  Коммерческие планы. 
4.1 Плановые показатели на период планирования … 
4.2 Проектные работы на планируемый период …. 
4.3 Расчет ресурсов на период планирования … 
Раздел 5.  Планы по продажам и логистике. 
5.1 Плановые показатели по Розничной торговле на период планирования  
5.2 Проектные работы на планируемый период …. 
5.3 Расчет ресурсов на период планирования … 
5.5 Плановые показатели Логистики на период планирования … 
5.6 Проектные работы на планируемый период …. 
5.7 Расчет ресурсов на период планирования … 
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Структура бизнес-плана - 2 

Раздел 6.  Планы по развитию на 20** год. 
6.1 Плановые показатели на период планирования … 
6.2 Проектные работы на планируемый период …. 
6.3 Расчет ресурсов на период планирования … 
6.4 Риски и компенсационные мероприятия … 
Раздел 7.  Планы по персоналу на 20** г. 
7.1 Плановые показатели на период планирования … 
7.2 Проектные работы на планируемый период …. 
7.3 Расчет ресурсов на период планирования … 
Раздел 8. Финансовый план на 20** г. 
8.1 Обоснование расходов и доходов … 
8.2 Источники финансирования … 
8.3 Поступления и выплаты … 
8.4 Финансовое прогнозирование … 
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Кем быть: Бушменом или Бизнесменом? 

Построение бизнес-моделей: Настольная книга стратега и новатора.  
Остервальдер А. Пинье И.;  
Пер. с англ. – 3-е изд. – М.:АЛЬПИНА ПАБЛИШЕР, 2013 г. -288 стр. 
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