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Рисунок №1 Декомпозиция стратегических целей от акционера до актива 
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Рисунок №2 Источники новых возможностей для развития компании
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Рисунок №3 Основные вопросы и «точки приложения усилий» в дискуссии о природе бизнес-модели
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Рисунок №4 Взаимосвязь трансформаций: бизнес-модели и операционной модели
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Рисунок №4 Взаимосвязь трансформаций: бизнес-модели и операционной модели 

(на примере экономики замкнутого цикла)
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Рисунок №5 Бизнес-модель «Уроборос»
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Рисунок №5 Бизнес-модель «Уроборос»



Рисунок №7 Цепочка восприятия элементов ценностного предложения
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Рисунок №9 Ценностное предложение и покупатель: поиск соответствия
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Рисунок №11 Продвигаем продукт до покупателя
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Рисунок №11 Продвигаем продукт до покупателя



Рисунок №15 Задачи, проблемы и выгоды покупателя
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• Перспектива покупателя: необходимо поставить себя на место клиента, то, что кажется

• важным компании, необязательно ключевая задача для клиента.

• Контекст потребности: желания покупателей во многом зависят от контекста. В различных 

• ситуациях задачи приобретают разную важность. 

• Важность — с точки зрения покупателя, не все задачи равноценны, необходима 

   приоретизация.
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получить после приобретения нашего продукта или услуги.

• Выгоды различаются между собой по значению — как в целом, так и в контексте каждой 

• конкретной ситуации. Стакан воды в пустыне или рядом с колодцем на берегу Волги — 

• два совершенно разных, с точки зрения потенциального желания, стакана.

 
• Крайне желательно знать, каким образом в голове покупателя происходит «оцифровка» 

выгод — как он сравнивает преимущества различных вариантов, предлагаемых ему рынком.

+

-
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Не помешает

• Точки боли охватывают весь спектр проблем покупателя — все, что возникает до, во время 

• и после действий клиента. Препятствия могут быть совершенно разного характера — 

• как функциональные, так и социальные, эмоциональные, связанные не только с самой 

• задачей, но и иными целями, которые важны для покупателя.

• Проблемы — это риски неудачного исхода, который может произойти, как в силу 

• неправильно примененного решения, плохого исполнения, так и простой неудачи. 

• Эти риски могут оказать негативное воздействие на достижение поставленных целей 

• или создать неудовлетворенность у клиента.

Рисунок №15 Задачи, проблемы и выгоды покупателя



Рисунок №17 Ключевые виды ресурсов



Рисунок №18 Система управления ресурсами
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Рисунок №21 Пример бизнес-процессов инвестиционной компании
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Рисунок №24 На что и с какой стратегической целью мы тратим деньги? 

Куда тратятся финансовые ресурсы компании? Есть ли приоритезированный 

перечень расходов? Какие активы потребляют больше всего средств? 

ТИПЫ ФОКУСИРОВКИ
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Индивидуальное обслуживание 
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Стараемся ли мы сократить расходы компании? Понимаем ли наиболее дорого-

стоящие операции и то, в силу чего они являются таковыми?

Рисунок №24 На что и с какой стратегической целью мы тратим деньги?



Рисунок №26 Система и модель получения доходов
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Рисунок №28 Бизнес-модель и рычаги управления
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