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 О природе изменений бизнеса
 Масштаб применения процессного управления и возможные 

эффекты. Как получить системный эффект от внедрения 
процессного управления в компании? 

 Что такое «бизнес-модель компании». Эволюция бизнес-моделей. 
Содержание и форма представления бизнес-модели компании

 Описание, анализ и оптимизация существующей бизнес-модели 
компании для достижения уровня эффективности лидеров  
отрасли

 Разработка перспективной бизнес-модели компании. 
 Переход от бизнес-модели к оптимизации ключевых бизнес-

процессов компании



www.finexpert.ru

©А.Ю. Сооляттэ, 2009 г.                                  info@finexpert.ru 3

  1: Пример  ( .) –   –   Телефон провод радиотелефон
  –   –  мобильный телефон коммуникатор IPhone …

  2:Пример  –    –   Пластинки магнитофонные ленты CD  –  диски
DVD диски –  B lue-ray  …диски

  3: Пример   –   -  –  Книжный магазин Книжный интернет магазин
  -Книжный глобальный интернет гипермаркет
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№  Масштаб
 применения
 процессного

подхода

  Типы процессных
моделей

   Возможные эффекты для компании

1. /Отрасль кластер  Карта отрасли
 Кластерная модель

  Модель отраслевой
  цепочки создания

ценности

/    Создание усиление конкурентных преимуществ
  компании в отрасли

    Получение контроля над отраслевыми
   цепочками создания ценности

    Увеличение доли компании в отрасли
    , Выход компании со своими продуктами

,      услугами решениями и технологиями в другие
отрасли2.  Группа

/компаний холдинг
-Бизнес модель
  Модель цепочки

  создания ценности
компании

  Различные типы
 моделей процессов

   Повышение рыночной стоимости
/холдинга компании

  Повышение эффективности инвестиций
   Повышение эффективности операционной

деятельности
  , ,  Повышение ценности продуктов услуг решений

  для клиентов компании
  Увеличение клиентской базы
    Повышение результативности и эффективности

  ключевых процессов компании

3. Компания
4. -  (  Бизнес единица в

 )составе компании

5.  Подразделение
компании

  Различные типы
 моделей процессов

    Повышение результативности и эффективности
 процессов подразделения
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Стратегическая 
карта и ССП 

компании

Начало

Описать существующую 
бизнес-модель компании

Разработать/
формализовать 

стратегию компании
43

Выполнить анализ 
существующей бизнес-

модели

Разработать систему 
процессов компании

7

5

Оптимизировать/
стандартизировать 
бизнес-процессы 

компании
9

Оптимизировать 
существующую/

разработать 
перспективную бизнес-

модель
6

Обеспечить  управление 
компанией на основе 

процессов
11

Конец

Схема 
существующей  БМ

Оптимизированная /
перспективная БМ

Система процессов 
компании

Решения по 
оптимизации 
процессов /

Документы , 
регламентирующие  

процессы

Видение будущего 
компании

Стратегические  
планы компании

Разработать карту 
отрасли, в которой 
работает компания

1

Выполнить анализ 
тенденций развития 
отрасли, в которой 
работает компания

2
Разработать и внедрить 
новые цепочки создания 

ценности/бизнес-
процессы компании

10

Каскадировать цели и 
показатели компании на 

уровень подразделений и 
процессов

8
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 1. -  Бизнес модель -   «  »,    это умное слово которое все использовали
(   )    - . или злоупотребляли им во время бума дот комов (Investopedia)

 2. -Бизнес модель —       это описание предприятия как сложной
   .   -  системы с заданной точностью В рамках бизнес модели

   ( ), ,  отображаются все объекты сущности процессы правила
 ,   ,   выполнения операций существующая стратегия развития а также

     . критерии оценки эффективности функционирования системы
  -      Форма представления бизнес модели и уровень ее детализации

      . определяются целями моделирования и принятой точкой зрения
(  )Российский эксперт

 3.  Термин « - »бизнес модель     ,  используется для того чтобы
      охватить широкий диапазон формальных и неформальных
   .     описаний ключевых элементов бизнеса Мы применяем этот термин

  : «в следующем смысле -  Бизнес модель  ,  компании определяет как
   –       , она получает прибыль как обращается к своему рынку

     -представляет свои предложения и развертывает бизнес
». отношения (PWC)

 4. -    Бизнес модель компании –   ,   это способ который компания
      . использует для создания ценности и получения прибыли

(H.Chesbrough, 2006).
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     -  -  Самая старая и основная бизнес модель модель
«  » (хранителя магазина the shop keeper model)

   «    (   Модель бизнеса приманки и крюка также называемая
"     "  « ,   моделью бритв и лезвий или моделью привязывающей
 ")     20-  к продуктам была введена в начале ого столетия

   1950-  -       В ых новые деловые модели были разработаны
McDonald's   и Toyota

  1960-В ых –     Wal-Martноватором выступил
   1970-  -       FedEx В ые новые деловые модели разработали и  

Toys R  Us 
  1980-  -В ые  Blockbuster, Home Depot, Intel и Dell Computer
  1990-  - В ые S outhwest Airlines, Netflix, eBay, Amazon.com, 

S tarbucks    и dot-coms
      -     В последние годы наиболее оригинальные и

 -     эффективные бизнес модели были разработаны и
 Google, IKEA . реализованы
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V=MS , где      
V = Value (ценность), 
M = Model (бизнес-модель), 
S = Strategy (стратегия)

(Mitchell Levy)
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Первый год участия
в капитале АВТОВАЗа
принес французскому 
концерну Renault 
убытки. По итогам
2008 года они составили €117 млн, тогда как доли в 
Nissan и AB Volvo обеспечили концерну прибыль в €345 
млн и €226 млн соответственно 
АвтоВАЗ объявил в октябре 2009 г., что недосчитался в 
своей сбытовой сети 7,459 тыс. отгруженных 
автомобилей. Таковы предварительные итоги 
инвентаризации, проводимой самим концерном с начала 
2009 года. Стоимость недостающего автопарка может 
составлять около $46,9 млн.
По данным Ассоциации европейского бизнеса, по итогам 
девяти месяцев 2009 года объем продаж Lada снизился на 
44% по сравнению с аналогичным периодом прошлого 
года, до 269,514 тыс. машин против 477,045 тыс.
ОАО "АВТОВАЗ" ожидает убытки по итогам 2009 г в 
размере 35 млрд. руб.

Чистая прибыль                                  Apple в III 
квартале 2009 г. выросла на 47% по сравнению с тем же 
периодом 2008 г. до $1,67 млрд. Выручка выросла на 25% 
до $9,87 млрд, а прибыль на одну акцию составила $1,82. 
В III квартале Apple продала 7,4 млн iPhone, что на 7% 
больше, чем годом ранее, и на 41% больше II квартала 
2009 г. Продажи компьютеров Macintosh увеличились на 
17% до 3,1 млн штук. Аналитики отмечают, что успех 
основного продукта — iPhone увеличивает спрос на 
другие. Только продажи плейера iPod, функции которого 
выполняет теперь iPhone, упали на 8% до 10,2 млн 
аппаратов.
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Стратегический план

Стратегическая карта

Сбалансированная 
система показателей

Стратегические 
расходы (портфели 
стратег. инициатив, 
проектов)

РАЗРАБОТКА СТРАТЕГИИ

Разработка миссии, видения и 
ценностей

Формулирование стратегии
Анализ и оптимизация 
существующей/разработка 
перспективной бизнес -модели

Проведение стратегического анализа

ТРАНСЛИРОВАНИЕ 
СТРАТЕГИИ

Разработка стратегических 
целей и тем
Выбор показателей и расчет 
их целевых значений
Выбор стратегических 
инициатив, проектов

ПЛАНИРОВАНИЕ 
ОПЕРАЦИЙ И ПРОЕКТОВ

Улучшение ключевых 
процессов
Разработка плана продаж
Разработка операционных 
планов подразделений
Планирование проектов
Планирование ресурсов
Подготовка бюджетов

МОНИТОРИНГ И ОБУЧЕНИЕ

Подготовка отчетов по 
реализации стратегии
Подготовка  отчетов по 
операционной деятельности и 
по проектам
Подготовка фин. отчетности
Анализ полученного опыта и 
обучение

ПРОВЕРКА И АДАПТАЦИЯ  
СТРАТЕГИИ

Проведение анализа 
прибыльности и затрат
Проведение корреляционного 
анализа  показателей ССП
Исследование вновь 
появляющихся стратегий и 
бизнес-моделей

1

С
ТА

Д
ИЯ

2
СТ

А
ДИ

Я

3

С
ТА

Д
И

Я

4

СТ
АД

И
Я

5

С
ТА

Д
ИЯ

Операционный план

Цели и показатели на 
год

Бюджеты

Операционные планы 
подразделений

Планы проектов

Исполнение процессов и 
проектов

результаты

результаты

показатели

показатели
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 -    Любая бизнес модель должна давать
  ответ на   три ключевых вопроса: 

      как компания создает ценность для
 ;внешних клиентов

    ;как компания зарабатывает деньги
    как компания обеспечивает

   стратегический контроль над
  .цепочками создания ценности
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  -  Форма представления бизнес модели
  должна отвечать  следующим

требованиям: 
    ;охватывать весь бизнес компании
   « »,  описывать основные блоки из

    , которых состоит бизнес компании и
 ,  при необходимости взаимосвязи

 ; между ними
       быть компактной и удобной для

.восприятия
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Предложение ценностиСистема создания ценности

Модель кооперации 
с партнерами/
поставщиками

Инфраструктура

Финансовая модель

Схема финансовых 
потоков

Клиенты

Структура доходов

БИЗНЕС-МОДЕЛЬ (концептуальная схема Сооляттэ А .Ю.)

© А.Ю.Сооляттэ, 2009

Механизм 
взаимодействия с 

клиентами

Цепочки создания ценности

Продукты, услуги , 
комплексные 

решения
Технологическая платформа

Каналы продаж

Целевые группы 
клиентов

Структура затрат
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ПРЕДЛОЖЕНИЕ 
ЦЕННОСТИ

СИСТЕМА СОЗДАНИЯ ЦЕННОСТИ

ФИНАНСОВАЯ МОДЕЛЬ

КЛИЕНТЫ

БИЗНЕС-МОДЕЛЬ КОМПАНИИ 1С

Партнеры по разработке 
Отраслевых решений 

Партнеры по внедрению  
ПО и сервисам (8 моделей 

сотрудничества с 2-3 
уровнями статусов) 

Зарубеж. поставщики  ПО 
(Microsoft,  Novell, 
Symantec и т.п.)

МОДЕЛ Ь КООПЕРАЦИИ 
С ПА РТН ЕРА МИ/

П ОСТАВЩ И КАМИ

ЦЕПОЧ КИ СОЗДА НИЯ  ЦЕНН ОСТИ

Разработка, поставка и поддержка типовых 
программных продуктов 1С

ТЕХН ОЛ ОГИЧ ЕСКАЯ ПЛ АТФОРМА

Платформа 1С:Предприятие 

ИНФРАСТРУКТУРА

Логистический центр

Учебные центры 1С

Типовые решения на 
платформе 

1С:Предприятие

Заказные решения на 
платформе 

1С:Предприятие

Специализированные 
решения для 

автоматизации 
управления 

Программные продукты 
других вендоров

ПРОДУКТЫ, УС Л УГИ, 
КОМПЛ ЕКС НЫЕ 

РЕШЕНИЯ

Отраслевые решения на 
платформе 

1С:Предприятие

КАН АЛ Ы 
П РОД ВИЖЕНИЯ

МЕХАН ИЗМ 
ВЗАИМОДЕЙ СТВ ИЯ  С  

КЛ ИЕНТА МИ

ЦЕЛ ЕВЫЕ ГРУПП Ы 
КЛ ИЕНТОВ

СТРУКТУРА  ЗАТРАТ

Разработка/локализация ПО

СТРУКТУРА  ДОХОДОВ С ХЕМА  ФИ НАН СОВ ЫХ ПОТОКОВ

Компания 
1С

Предприятия сети 
«1С:Франчайзинг» 

Высшие и средние 
специальные учебные 

заведения

Учебные центры 1С

Дилеры

Региональные 
дистрибьюторы

Центры компетенций 

Сервис-партнеры и 
сервис- центры 

Сеть сайтов 1С и сайтов 
партнеров 

Магазины Ассоциации 
1С:Мультимедиа

Выставки, конференции, 
семинары, СМИ

Через партнерские сети 
1С (10000 партнеров в 600 

городах бывш. СССР) и 
через сеть сайтов 1С  

Бухгалтера

Специалисты по 
управлению персоналом 

и расчету з/платы

Руководители 
производственных и 

торговых предприятий

Школьники

Студенты

Партнеры 1С (клиенты –
для самой 1С)

Учителя и администрация 
школ

Пользователи программ 
для домашних 
компьютеров

Росс. поставщики  ПО 
(ПроМТ, ABBYY, ИНЭК, 

Лаб-я Касперского и т.п.)

Программные продукты 
1С для домашних 

компьютеров и 
аудиокниги

Программные продукты 
1С для образовательной 

сферы

Учебные и методические 
материалы по решениям 

и продуктам 1С, 
материалы 1С:Консалтинг

Услуги для партнеров 1С

Услуги для партнеров 1С 

Разработка, внедрение и поддержка Отраслевых 
решений на платформе 1С:Предприятие

Дистрибьюция  ПО других вендоров

I. ЦСЦ, выполняемые компанией 1С

II. ЦСЦ, выполняемые партнерами компании 1С

Разработка , внедрение и поддержка Заказных 
решений на платформе 1С:Предприятие

Разработка, внедрение и поддержка 
Специализированных  решений 

Консалтинг, информационно-технологическое 
сопровождение, обучение и т .п. 

Издание и дистрибьюция сертифицир-х 
Отраслевых решений на платформе 

1С:Предприятие и Специализир-х решений

Услуги партнеров 1С для 
пользователей 1ССеть сайтов 1С 

Центр разработки ПО 1С

Отдел технической поддержки

Торговые службы и Франчайзариум

Сеть «1С:Консалтинг» 

Поставщики кассового и 
др. специализированного 
торгового оборудования

Поставщики компьютеров 
и мобильных устройств

Партнеры по разработке 
Специализированных ре-
шений, совместимых с 1С

Независимые команды 
разработчиков игр 

Реклама и продвижение 
продуктов, услуг, решений

Логистика

Техническая поддержка 
партнеров и пользователей

Издание ПО

Поддержка и развитие сети 
сайтов 1С

Поддержка и развитие 
партнерских сетей 1С

Продажа ПО 1С партнерам

Продажа услуг партнерам

Взносы от франчайзи

Продажа ПО др. вендоров 
партнерам

Продажа оборудования 
партнерам

Продажа уч. и метод. 
материалов партнерам

Прямые продажи типового 
ПО 1С и др. вендоров 

клиентам в офисе или через 
электронный магазин 1С

Поставщики ПО

Поставщики 
оборудования

Франчайзи 1С

Партнеры 1С 

Пользователи 

П латеж и за  П О , 
у с лу ги, обор-е , в знос ы

П латеж и за  П О , 
у с лу ги, обор-е

П латеж и за  П О , 
у с лу ги

П латеж и за обор -е

П латеж и за  П О

ИТ-специалисты

Игровые клубы

© А.Ю.Сооляттэ, 2009
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ПРЕДЛОЖЕНИЕ 
ЦЕННОСТИ

СИСТЕМА СОЗДАНИЯ ЦЕННОСТИ

ФИНАНСОВАЯ МОДЕЛЬ

КЛИЕНТЫ

БИЗНЕС-МОДЕЛЬ ТОРГОВОЙ КОМПАНИИ (автозапчасти)

Зарубежные 
производители запчастей 

(вендоры)

Партнеры по  сервисам 

...

МОДЕЛЬ КООПЕРАЦИИ 
С ПАРТНЕРАМИ/
ПОСТАВЩ ИКАМИ

ЦЕПОЧКИ СОЗД АНИЯ ЦЕННОСТИ

Дистрибьюция запчастей для легковых 
автомобилей иностранного производства

ТЕХНОЛОГИЧ ЕСКАЯ ПЛАТФОРМ А

Собственная уникальная система управления 
поставками и распределением запчастей 

ИНФРАСТРУКТУРА

Объекты недвижимости

Сеть сайтов компании ХХХ

Автозапчасти

Масла

Сопутствующие товары 
(инструменты  и 
приспособления, 

аксессуары , охранные 
системы, автокосметика)

ПРОД УКТЫ, УСЛУГИ, 
КОМПЛ ЕКСНЫЕ 

РЕШЕНИЯ

Технические жидкости

КАНАЛЫ 
ПРОДВИЖЕНИЯ

М ЕХАНИЗМ 
ВЗАИМОДЕЙСТВИЯ С  

КЛИЕНТАМИ

ЦЕЛЕВЫЕ ГРУППЫ 
КЛИЕНТОВ

СТРУКТУРА ЗАТРАТ

Логистика

СТРУКТУРА Д ОХОДОВ СХЕМА ФИНАНСОВЫХ ПОТОКОВ

ХХХ

Свои дистрибьюторы-
импортеры в трех 

странах 

...

Интернет-магазины

Розничная сеть 
магазинов ХХХ

Неаффилированные 
дилеры 

Выставки,  СМИ

Через собств. розничную 
сеть, сеть неаффилир. 
дилеров  и через сеть 

сайтов ХХХ

Станции Технического 
Обслуживания

Универсальные магазины 
(АЗС, гипермаркеты)

Специализированные 
Магазины Автозапчастей

Физические лица –
владельцы автотехники

Интернет-магазины

Неаффилированные 
дилеры 

...

Информационные услуги 

Сервисные услуги 

Предоставление в аренду 
площадей

Предоставление займов

Управление производством и дистрибьюция 
запчастей под собств . брендом ХХХ

Оказание информационных услуг

I. ЦСЦ, выполняемые компанией ХХХ

II. ЦСЦ, выполняемые партнерами компании ХХХ

Производство запчастей по брендом ХХХ

...

Дистрибьюция запчастей для грузовых 
автомобилей иностранного производства

Услуги для франчайзи

...

Логистические центры дистрибьюторов 
(бизнес-единицы - БЕ)

ИКТ-инфраструктура

Зарубежные компании-
упаковщики (упаковка 

запчастей вендоров под 
собств. брендом)

Реклама и продвижение 
продуктов, услуг , решений

Поддержка и развитие  ИКТ 
инфраструктуры ХХХ 

Консультационная  
поддержка клиентов

Закупка запчастей

...

Поддержка и развитие 
партнерских сетей компании 

ХХХ

Продажа запчастей др . 
вендоров

Продажа услуг партнерам

Взносы от франчайзи

Продажа запчастей под 
собст. брендом ХХХ

Предоставление в аренду 
площадей

Предоставление займов

...

Поставщики 
запчастей

Поставщики 
услуг

Дистрибьюторы
(БЕ ХХХ)

Дилеры 

Клиенты

П латеж и за запчас ти
и ус лу ги, агент .%

П латеж и 
за запчас ти

и у слу ги

П латеж и 
за запчас ти , 

у с лу ги
П латеж и за у слу ги

Платеж и 
за запчас ти

Корпоративные клиенты 
(с большим собств. 

автопарком)

© А.Ю.Сооляттэ, 2009

УК ХХХ – как агент

Услуги для партнеров в 
рамках партнерских 

программ

Оказание сервисных услуг

...

Партнеры-поставщики по 
европейской ассоциации 

ААА 
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ПРЕДЛОЖЕНИЕ 
ЦЕННОСТИ

СИСТЕМА СОЗДАНИЯ ЦЕННОСТИ

ФИНАНСОВАЯ МОДЕЛЬ

КЛИЕНТЫ

БИЗНЕС-МОДЕЛЬ БАНКА РОССИИ

Аккредитованные 
поставщики продуктов и 

услуг по 9 видам 
деятельности

МОДЕЛ Ь  КООПЕРАЦИИ 
С ПАРТН ЕРАМИ/
ПОСТАВЩ ИКА МИ

ЦЕПОЧ КИ СОЗД АНИЯ ЦЕННОСТИ

Обслуживание счетов бюджетов

ТЕХНОЛ ОГИЧ ЕС КАЯ ПЛ А ТФОРМА

Система БЭСП, ЕИС поддержки деят-ти БР  и др.

ИН ФРАСТРУКТУРА

ИКТ-инфраструктура

...

Нормативные акты ЦБ

Кредиты (для КО)

Решения о гос. 
регистрации и лицензии 
для кредит. организаций 

Инф.-аналит. издания ЦБ

ПРОДУКТЫ, УСЛ УГИ, 
КОМПЛ ЕКСНЫЕ 

РЕШЕН ИЯ

Услуги по обслуживанию 
счетов бюджетов

КАНА Л Ы 
ПРОДВИЖЕН ИЯ

МЕХАНИЗМ 
ВЗАИМОД ЕЙСТВИЯ С 

КЛ ИЕНТАМИ

ЦЕЛ ЕВЫЕ ГРУППЫ 
КЛ ИЕН ТОВ

СТРУКТУРА ЗАТРАТ

Затраты на персонал БР

СТРУКТУРА ДОХОД ОВ СХЕМА ФИНАН СОВЫХ ПОТОКОВ

БР РФ

Сеть территориальных 
подразделений БР

Сеть РКЦ БР

Сайт БР

СМИ

Взаимодействие с 
клиентами: с Пр-м РФ –

Централ. офис,  с др. 
клиентами – через сеть ТУ 

ЦБ  и РКЦ ЦБ РФ

Органы гос . власти 
субъектов РФ

Муниципальные органы 
самоуправления

Федеральные органы гос . 
власти 

Гос. компании

Банки других стран 

Кредитные организации/
банковские группы

Физические лица

Банкноты и монеты (росс. 
рубли)

Решения о регистрации  
эмиссий ценных бумаг КО 

Платежный баланс РФ

Регистрация и выдача лицензий КО 

Эмиссия наличных денег и организация 
наличного денежного обращения

Выпуск нормативных актов ЦБ

I. ЦСЦ, выполняемые ЦБ

Управление золотовалютными резервами ЦБ

Регистрация эмиссий ценных бумаг КО 

Валютное регулирование и валютный контроль 

Кредитные операции

Хранилища денег

Административные здания

Транспортные комплексы

...

Затраты на строительство, 
реконструкцию, кап. ремонт 

объектов БР

Затраты на развитие и 
поддержку ИКТ-
инфраструктуры

Продажа кредитных 
продуктов КО

Комиссионное 
вознаграждение за 
рассчетно-кассовое 

обслуживание

Взысканные штрафы с КО

Комиссионное 
вознаграждение за 

конверсионные операции Аккредит. 
поставщики БР

АСВ, ММБР и др.
КО

Органы гос. 
власти 

Гос.компании

П латеж и по
кредитам , 
за  у с лу ги, 

ЦБ
П латеж и за

у с лу ги Б Р

П латеж и по
депозитам , 
ком пенс ации

П латеж и за
проду кты
и у с лу ги

Министерство финансов 
РФ

© А.Ю.Сооляттэ, 2009

Депозитные операции

Выпуск инф.-аналит. изданий ЦБ

...

Агентство по 
страхованию вкладам

ММВБ

Мин-во финансов РФ

Депозиты (для КО)

Решения по валютному 
регулированию

Решения по управлению 
ЗВР

Денежно-кредитная 
политика

...

П латеж и за
проду кты
и у с лу ги

???

Информационно-
аналитические издания 

БРФСФР

Мин-во по налогам и 
сборам РФ

...

...

Европейский Центробанк

Внешэкономбанк

...

...
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Сформировать перечень  
продуктов, услуг, 

решений поставляемых 
клиентам

Выделить целевые 
группы клиентов

Начало

Перечень продуктов , 
услуг, решений 

компании

2

1

Определить каналы 
продвижения продуктов, 

услуг, решений

Определить механизм 
взаимодействия с 

клиентами
4

3

Выделить основных 
поставщиков и партнеров. 

Определить модели 
взаимодействия с ними

Сформировать перечень 
ЦСЦ, выполняемых 

собственными силами
6

5

Перечень каналов 
продвижения

Перечень целевых 
групп клиентов 

компании

Перечень основных 
поставщиков и 

партнеров компании . 
Описание моделей 

взаимодействия с ними

Перечень ЦСЦ, 
выполняемых 

собственными силами

Шаблон для 
описания элемента 

БМ

Шаблон для 
описания БМ

Описание механизма 
взаимодействия с 

клиентами

Конец

Сформировать перечень 
ЦСЦ, переданных на 

аутсорсинг
7

Выполнить анализ 
технологий, 

используемых в ЦСЦ, 
описать технологическую 

платформу
8

Выполнить анализ 
активов, используемых 
для выполнения ЦСЦ, 

описать инфраструктуру
9

Выполнить анализ 
структуры расходов в 

разрезе  ЦСЦ и ключевых 
активов, описать 

структуру и оценить долю 
каждой группы расходов

10

Выполнить анализ 
структуры доходов в 

разрезе  продуктов, услуг, 
решений, описать 

структуру и оценить долю 
каждой группы доходов

11

Описать схему 
финансовых потоков 
компании, включая 

поставщиков, партнеров, 
посредников, клиентов, 
конечных потребителей

12Перечень ЦСЦ, 
переданных на 

аутсорсинг

Описание 
технологической 

платформы компании

Описание 
инфраструктуры 

компании

Описание структуры и 
долей основных групп 

расходов

Описание структуры и 
долей основных групп 

доходов

Описание схемы 
финансовых потоков 

компании

Описание бизнес -
модели компании
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Бизнес-модель 
компании

Стратегия, структура и 
конкуренция компаний в 

отрасли

Ресурсы

Смежные и 
поддерживающие 

отрасли

Параметры спроса

Случайные 
события

Государственное 
регулирование
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Выполнить анализ 
существующей БМ

Оценить возможности и 
ограничения 

существующей БМ с т.з. 
реализации стратегии 

компании

Начало

Результаты анализа 
существующей БМ

2

1

Разработать 
альтернативные 

варианты перспективной 
БМ

Оценить возможности и 
риски альтернативных 

вариантов БМ
5

4

Выбрать перспективную 
БМ

Разработать план 
перехода к перспективной 

БМ
7

6

Конец

Описание 
альтернативных 

вариантов 
перспективной БМ

Результаты оценки 
альтернативных 

вариантов БМ

Описание 
существующей БМ

Стратегия компании

Требования к 
перспективной БМ

План перехода к 
перспективной бизнес -

модели компании

Прогнозы развития 
отрасли, в которой 

работает компания , и 
смежных отраслей

Описание 
возможностей и 

ограничений 
существующей БМ

Определить требования к 
перспективной БМ

3
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№
 Название

 метода
 анализа

 Суть метода  Результаты анализа

1.  Кластерный
подход

    -     В рамках общей бизнес модели компании по
,     географическому продуктовому или клиентскому признаку

 « » - - ,   выделяются кластеры мини бизнесы которые включают
      ( ), в себя совокупность цепочек создания ценности ЦСЦ

/ ,  ,  продуктов услуг участников цепочек объектов
  ,    инфраструктуры и технологий используемых в

 .    рассматриваемых ЦСЦ Далее выполняется анализ
    возможностей повышения конкурентоспособности компании

  в рамках кластера

   Решения по повышению
, производительности

, прибыльности
   конкурентоспособности в рамках

.кластера

2.  Решетка
ценности

    ,  ,  На основе совокупности ЦСЦ выполняемых компанией ее
, , ,    поставщиками партнерами клиентами а также компаниями

  ,      из смежных областей выполняется анализ возможностей по
       повышению эффективности и развития бизнеса компании по

« », « »  « »   вертикали горизонтали и диагонали на основе
«  »решетки ценности

    Решения по расширению бизнеса
   ,  на основе существующих ЦСЦ по

   централизации общих процессов
  ,   для нескольких ЦСЦ по передаче

     отдельных ЦСЦ или процессов из
  ,  ЦСЦ на аутсорсинг по

   диверсификации бизнеса в
 смежные области3.  Анализ

  разрывов в
стратегически
 х

компетенциях

    -   На существующей и перспективной бизнес модели компании
(  –       ),  возможно в сравнении с ведущими компаниями отрасли

   ,  выделяются стратегические компетенции компании которые
 ,   « »необходимо развить создать или купить

 « »  Выявленные разрывы в
 .стратегических компетенциях

  ,  Решения по развитию созданию
 « » или покупке компетенций

4.  Анализ
 миграции

ценности

  ,       Анализ динамики выручки рыночной стоимости бизнеса и их
    -   соотношения для оценки способности бизнес модели

  -      компании и бизнес моделей ее конкурентов или ведущих
   компаний отрасли создавать стоимость

   Решения по изменению
 -   существующей бизнес модели или

  -разработке новой бизнес модели
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КЛАСТЕРНАЯ МОДЕЛЬ КОМПАНИИ (энергетика)

Цепочки создания ценности Особенности участия 
компании в цепочках 
создания ценностиСвои теплоисточники, ИТП и 
сети
Аутсорсинг/аренда

Полный цикл проектирования 
своими силами

Генподряд на объект
Субподряд на отдельные виды 
работ
Полный цикл строительства 
своими силамиГенподряд на объект
Субподряд на отдельные виды 
работ
Комплексное обслуживание 
энергосистем объектов своими 
силами
Генподряд на комплексное 
обслуживание энергосистем 
объекта
Субподряд на отдельные виды 
работ
Для внутренних нужд компании 
Для освещения улиц 
Для других целей
Обучение на своей базе
Совместные проекты
Исследования и разработки 
своими силами 
Совместные проекты

Ремонт и поверка приборов и систем для 
учета расхода тепла и воды

Ремонт и поверка своими 
силами

Управление энергосистемами зданий Аутсорсинг

Целевой сегмент
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Регион

Регион А Регион Б Регион В

Проектирование объектов/систем тепло- и 
электроснабжения

Образовательные услуги в области 
теплоэнергетики

Регион А Регион Б Регион В

Строительство объектов/систем тепло- и 
электроснабжения

Производство, транспортировка и 
распределение электроэнергии

Исследования и разработки в сфере новых 
технологий теплоснабжения

Техническое обслуживание и ремонт объектов 
тепло- и электроэнергетики

Производство, транспортировка и 
распределение тепловой энергии   КластерТЭ-1

 КластерПС-1

 КластерОУ-1

  КластерТР-1   КластерТР-2

  КластерТЭ-2   КластерТЭ-3

  КластерЭЭ-1

 КластерИР-1

  КластерРП-1

  КластерУЭ-1
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Вертикальное измерение
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 и
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Вверх по цепочкам 
создания ценности

(Upstream)

Вниз по цепочкам 
создания ценности

(Downstream)

Основные входы (потоки 
материалов, услуг и т.п.)

Конечные 
пользователи

Решетка ценности (Value Grid)
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Управляющая компания

Стратегическое управление

Управление финансами

Управление инвестициями

Маркетинг

Управление продажами

Управление персоналом

Бизнес-единицы

Управление БЕ

Разработка новых продуктов

Производство продукта А

Производство продукта Б

Продажи /маркетинг

Закупки

Послепродажное обслуживание

Ключевые технологии

Композитные материалы

Компоненты из титанового сплава

3D моделирование

Управление поставками

Начал. Базов. Лидер

Целевой уровень  
компетенций

2010 2012 2014

Срок достижения
<10 млн. <50 млн. >50 млн.

Требуемые 
инвестицииСпособ достижения

Создать Купить

8

27

64

5
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 1994 Выручка
., . .г млрд долл

 Акционерная
 1994 стоимость

., . .г млрд долл
IBM 63 43
Microsoft 5 36

Эффективность бизнес-модели – это ее 
способность удерживать ценность
Показатель миграции ценности=
=рыночная  стоимость компании/выручка
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1 фаза. Приток ценности
2 фаза. Стабильное состояние
3 фаза. Отток ценности

Приток Стабильность Отток

Системная интеграция
IBM

Мейнфреймы IBM

Microsoft

DECКа
пи

та
ли

за
ци

я/
вы

ру
чк

а
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■ 7 800 магазинов Wal-Mart и отделений Sam’s Club  в 13 странах, 
120 распределительных центров
■ Wal-Mart: три формата магазинов – суперцентры, дисконтные 
магазины, «магазины по соседству»
■ Sam’s Club: «складские» клубы  в США , розничные операции  в 
сегменте онлайн -samsclub.com. Специальные цены «только для 
членов клуба» - компаний и частных лиц

 ■ 76 миллионов потребителей делают покупки каждую неделю в 
магазинах Wal-Mart 
■ Сети ресторанов
■ Сети автозаправок (лидер в США по продажам этанола – 
биотоплива)

 ■ net sales за 2008 г. – USD 401,2 млрд.
 ■ Миссия с т.з. основателя компании: «Мы сохраняем людям 

деньги, чтобы они смогли жить лучше»

Товарооборот WalMart = 50 
годовым оборотам крупнейшего в 
России ритейлера X5 Retail Group

■ 1001 магазин в России и в Украине
■ 607 магазинов в России работают по франшизе X5
■ три формата: гипермаркеты, супермаркеты и  
«мягкие» дискаунтеры

 ■ 816  миллионов потребителей посетили магазины X5 в 
2008 г.

 ■ net sales за 2008 г. - USD 8,844 млрд.
 ■ Стратегическая задача с т.з. собственников: стать 

основным консолидатором российского рынка 
продуктового ритейла, абсолютным лидером розничной 
торговли России, способным на равных конкурировать с 
ведущими международными сетями. 
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Электронная почта: 
info@finexpert.ru
Тел. (495) 646-1596

Сооляттэ Андрей Юрьевич
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