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Сооснователь и CEO Университета Эволюции, 

эксперт по созданию и реализации амбициозных

стратегий крупных компаний

• эксперт по стратегиям роста;

• провёл стратегические сессии и программы для топ-менеджмента

300+ российских корпораций;

• автор книги «Что дальше? Как найти стратегию в эпоху 

неопределенности» (изд-во МИФ), в которой представлены 

авторские подходы к разработке амбициозных стратегий в условиях 

нестабильности. 

Среди клиентов ведущие корпорации: Альфа-Банк, Билайн, МТС, 

«Ростелеком», «Росгосстрах», X5 Group, Mars, «Лаборатория 

Касперского» и др.

Юрий Дроган



Менеджер по развитию продукта Directum Targets

эксперт по:

• созданию и запуску продуктов b2b Enterprise;

• управлению стратегией;

• автоматизации строительства.

Создала и запустила более 10 ИТ-продуктов Enterprise

Людмила Лахтина



План вебинара

2 шага: создание сильной стратегии 

и ее реализация. Проблематика

Системный подход к управлению компанией

4 опоры для тех, кто отважился на рост

Что дальше? Как создать стратегию, которая будет двигать компанию вперед4

3

2

1



Проблематика

Личные KPIЕжедневные действия 

сотрудников

• Отдельный документ. Не связан

с ежедневной работой сотрудников 

и KPI

• Критерии достижения сложно 

актуализировать

• Часто не связана с ежедневными 

действиями, не привязана

к деньгам

• Воспринимается сотрудниками

как доп. нагрузка

Стратегия компании

• Связаны с ежедневными 

действиями, влияют

на финансовый результат

• Нет четкой связи личных KPI с KPI 

компании

• Сотрудники имеют круг 

обязанностей, понимают свои 

цели и задачи в рамках функции

• Сотрудники не понимают

как приоритезировать задачи

• Сотрудники не понимают

как их труд влияет

на выполнение глобальных 

целей компании

• Сотрудники часто не знают 

главные цели компании



Работа со стратегией

1. Стратегия

Документ в Word 

+ презентация в Power point

2. KPI

КПЭ для отделов, персон, которые часто

имеют под собой финансовую мотивацию

3. Процедуры и ответственныe 

Регулярный менеджмент

0. Стратегические сессии

Мероприятие для определения векторов 

развития. Поиски смыслов

Стратегия не выполняется

Все активности по стратегии 

воспринимаются как доп. нагрузка
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Создание

Работа со стратегией

Реализация
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0. Стратегические сессии

Мероприятие для определения векторов 

развития. Поиски смыслов

2. DO

Исполнение в инструментах, 

получение фактических значений

3. CONTROL

Контроль промежуточных значений

4. ACT

Актуализация

1. PLAN

Планирование целей на период,

декомпозиция и каскадирование, введение 

плановых значений
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Организация
целей

1

4

Стратегическая карта компании

Формирование целей компании



Задание на декомпозицию

Каскадирование по подразделениямОрганизация
целей

1



Подразделение: Декомпозиция по периоду

Формирование карты
целей подразделения

Организация
целей

1

Годовые цели 2025. Отдел 

маркетинга



Стратегическая карта компании как сумма карт подразделений

Формирование карты
в реальном времени

Организация
целей

1



Задача исполнителяВыполнение

2



Реализация на доске командыВыполнение

2



Дорожная картаВыполнение

2



План проектаВыполнение

2



Мониторинг: виджеты

4

Проверка
и отчеты

3



Мониторинг: прогресс по целям

4

Проверка
и отчеты

3



Анализ трудозатратПроверка
и отчеты

3



Актуализация планов и задачАктуализация

4
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Решение – единая система управления



НО…



НО…



Варианты достижения 
прогресса

• Проект

• Метрика

• Набор гипотез

• Задачи

• Подцели



Разнообразие типов целей

ПроектныеBSC

Discovery/Delivery

Стратегические

KPI

Квартальные

Продуктовые

Сервисные



Разнообразие методологий и подходов 
реализации

Spotify 

Rhythm
SAFe

Смешанный

OKR

Сверху вниз

MBO

Снизу вверх

Хошин Канри

от KPI

…

…





1. Цели

Системный подход к управлению бизнесом

2. Продуктовый 

подход

3. Люди 4. Процессы



2. Продуктовый 

подход

Системный подход к управлению бизнесом

3. Люди 4. Процессы

Создание стратегии:

1. Выбор поля

2. Эволюционная цель

3. Декомпозиция, 

каскадирование, ритмы 

(Фреймворк)

Реализация PDCA: 

1. Планирование

2. Исполнение

3. Контроль 

4. Актуализация, рефлексия

1. Цели



1. Цели
Что за продукт?

Как ищем клиентов?

Как продаем?

Бизнес модель

Системный подход к управлению бизнесом

3. Люди 4. Процессы

2. Продуктовый 

подход



1. Цели
2. Продуктовый 

подход
1. Понять кто нужен, функции

2. Найти команду

3. Трудоустроить

4. Обучать, развивать, 

удерживать, 

масштабировать

5. Мотивировать

Системный подход к управлению бизнесом

3. Люди 4. Процессы



1. Цели
1. Процессы 

2. Метрики

3. KPI Компании, личные

4. Регулярные процедуры

Системный подход к управлению бизнесом

3. Люди 4. Процессы

2. Продуктовый 

подход



Что делаем?

Какую задачу решаем?

Продукт

Модель бизнеса

Технологии

Как делаем?

Декомпозиция

Каскадирование

Процессы

Функции

Кто делает?

Команда:

Люди

Роли и функции
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Каскадирование

Процессы

Функции
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Люди

Роли и функции

Зачем? Что дальше?

Миссия

Стратегия

Видение

делать хорошие,

качественные

и доступные автомобили

Система

управления

процессами
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качественные

и доступные автомобили

Система

управления

процессами

Система

технического 

обслуживания
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Управление компанией

• ИИ на борту

• Super App скоро



Анонс следующих 
вебинаров

• Примеры работы со стратегией

• по KPI

• по НСМ



Создание и Реализация



evolve.ru — ранее VISION.ru и Growth Academy

4000+ студентов обучено в открытом или корпоративном формате

300+ команд изменений, запущенных в корпорациях и стартапах

10+ спикеров с авторскими методологиями

300+ кейсов внедрения в корпорациях и стартапах

7 лет на российском рынке

Компании, которым мы помогли стать компаниями будущего:

Сбербанк / Альфа-Банк / Nestle / HeadHunter / Лаборатория Касперского / Билайн / Ростелеком / Mars / 

Пятёрочка / Перекрёсток / Schneider Electric / A101 / НТВ-ПЛЮС / Абсолют Банк / БКС / Первый Бит / Росбанк / 

Movavi / СберМаркет / ЭР-Телеком / Манго / Страна Девелопмент / Битрикс24 / Сколково / 3level / Улыбка 

радуги / Selectel / Timeweb / Факторинг ПЛЮС / Webinar / CBSD Thunderbird / eBay Russia / Delko и др.



Новые алгоритмы 7 типов мышления
Что под капотом?

Тип мышления Сейчас Как думать иначе… Образ 
результата

7 Новое
Экосистемное 
мышление

Как связать множество 
продуктов?

Кросс продажи продуктов, нет 
бесшовных связей между продуктами.

Сборки продуктовых линеек через 
осознание карты развития клиента и 
создание нативных переключений между 
продуктами

Карта связей 
продуктов

6 Новое
Стратегическое 
мышление

Как найти свое значимое 
место в будущем?

Нет пространства вариантов из чего 
выбираем будущее, делаем что 
делаем

Атаковать самых крупных конкурентов, 
имея неоспоримую причину победы  

Большая идея 
бизнеса

5 Новое
Организационное 
мышление

Как создать 
самоуправляемую 
организацию?

Нет кросс функционального 
взаимодействия

Самоуправление и продуктовый 
подход команд и внутренних функций

Структура 
доменов 
бизнеса

4 Новое
Бизнес 
мышление

Как кратно развивать бизнес 
систему?

Увеличение продаж, оптимизация 
процессов и цели на +10-20%

Фокус на точки кратного, 
экспоненциального роста и сборка 
стратегии через амбициозные цели

Формула 
бизнеса и 
дерево целей

3 Новое
Disrupt 
мышление

Как упростить 
пользовательский опыт?

Новые идеи копируются у 
конкурентов.

Подрывные продукты создаются через 
осознание устоявшихся стереотипов в 
команде, клиенте и обществе, и 
инвертацию шаблонов

Концепт нового 
продукта

2 Новое 
Продуктовое 
мышление

Как создать востребованный 
продукт?

Фокус на создание продукта и фич, а 
не бизнес результате. Общение с 
клиентом чтобы подтвердить свой 
инициативы.

Создание продуктов через решения 
болей, задач, мечты клиента по 
авторской методологии Dreams To Be 
Done.

Презентация 
востребованног
о продукта

1 Новое
Growth
мышление

Как выжать максимум из 
продуктов?

“Тестируется” несколько гипотез в 
месяц.

Запуск десятка экспериментов в 
неделю на тех же ресурсах по авторской 
методологии Growth Scrum. 

Карта гипотез 
по воронке

https://evolve.ru/free_material


Билайн | 2025г 

CEO - CEO-3

Результат ожидается в 2025 году…

БорисХоф | 2024г 

CEO - CEO-3. Результат: В 2024 г вышли на 

устойчивый рост 

Белорусский Народный банк | 2023–2024гг CEO -

CEO-3. Результат: Рост клиентской базы X2 за 2023–

2024гг

Альфа Банк Россия | 2020-2024+ гг. / Розница. 

Результат: Доходы + 67%, рост АКБ на 4,6 млн за 2023г 

и на 3 млн. за 6 месяцев 2024 г. 

Альфа Банк Беларусь | 2022-2024гг

CEO - CEO-3. Результат: Рост клиентской базы X2,5 за 

2023–2024 гг

Росгосстрах | 2022-2024 гг

CEO - CEO-3. Результат: 2024г чистая прибыль 6,6 

млрд р., что +58% YoY

еще 40+ кейсов →Какие сверхзадачи бизнеса мы 

решаем?

• Собрать амбициозную стратегию от клиента всего 

бизнеса или направления

• Переосмыслить продуктовую линейку и найти новые 

дифференциаторы на рынке

• Проработать внутренние проекты в рамках сборки 

бюджета или стратегии на год

• Делегировать ответственность за достижения бизнес 

результата командам

• Продуктовая трансформация ради бизнес результата

Какой долгосрочный бизнес результат даем?

• Удержание маржинальности бизнеса

• Увеличение клиентской базы

• Увеличение LTV клиентов

• Операционная эффективность (CIR и EBITDA)

Кейсы

http://www.youtube.com/watch?v=ze_t2VQCfRw
http://www.youtube.com/watch?v=H6_CGXUkzqY
http://www.youtube.com/watch?v=W5x-hoBvSek
http://www.youtube.com/watch?v=abSVJecDDZc
http://www.youtube.com/watch?v=4nz3ezR-mmI
https://evolve.ru/cases
https://rutube.ru/video/c7308d85d955906ec58ffae9f61edf09/


Что такое стратегия для вас?

Какая у вас ассоциация со словом «стратегия»?

Как часто в вашей компании стратегия меняется?



Стратегия делает победу 
неизбежной

Это не план действий, а причины победы: какие 
клиентские задачи мы закроем, какую новую 
ценность создадим и почему именно мы выиграем у 
конкурентов.



Что такое стратегия для вас?

Какая у вас ассоциация со словом «стратегия»?

Как часто в вашей компании стратегия меняется?









Как выйти из красного рынка?

Кейс WiFi в ресторанах

Вы — команда телеком-оператора. Несколько лет назад вы активно устанавливали Wi-Fi в ресторанах: рынок 

рос, был закон об обязательной авторизации по телефону, рестораны охотно покупали услугу.

Сейчас ситуация изменилась: у посетителей есть мобильный интернет, рестораны больше не видят ценности.

Конкуренция высокая, клиенты давят на цену. 



Кейс WiFi в ресторанах

Вы — команда телеком-оператора. Несколько лет назад вы активно устанавливали Wi-Fi в ресторанах: рынок 

рос, был закон об обязательной авторизации по телефону, рестораны охотно покупали услугу.

Сейчас ситуация изменилась: у посетителей есть мобильный интернет, рестораны больше не видят ценности.

Конкуренция высокая, клиенты давят на цену. 

Шаг 1

Посмотреть как менялись задачи клиента и определить на каком рынке мы находились



Кейс WiFi в ресторанах

Вы — команда телеком-оператора. Несколько лет назад вы активно устанавливали Wi-Fi в ресторанах: рынок 

рос, был закон об обязательной авторизации по телефону, рестораны охотно покупали услугу.

Сейчас ситуация изменилась: у посетителей есть мобильный интернет, рестораны больше не видят ценности.

Конкуренция высокая, клиенты давят на цену. 

Соответствовать 

требованиям закона

«О связи»

1 Обеспечить 

коммуникацию офисной 

техники ресторана

2 Автоматизировать 

рабочие процессы

в ресторане

3
?

4

Шаг 2

Определить какую следующую задачу мы можем решить,

чтобы выйти в новый рынок?



Кейс WiFi в ресторанах

Вы — команда телеком-оператора. Несколько лет назад вы активно устанавливали Wi-Fi в ресторанах: рынок 

рос, был закон об обязательной авторизации по телефону, рестораны охотно покупали услугу.

Сейчас ситуация изменилась: у посетителей есть мобильный интернет, рестораны больше не видят ценности.

Конкуренция высокая, клиенты давят на цену. 

Соответствовать 

требованиям закона

«О связи»

Обеспечить 

коммуникацию офисной 

техники ресторана

Автоматизировать 

рабочие процессы

в ресторане

Возвращать в ресторан 

клиентов (управление 

лояльность)

Wifi в ресторанах

Система лояльности 

для ресторанов

из коробки

1

2

3

4

Шаг 3

Определить какое решение мы можем дать для решения этой задачи?



Кейс Альфа vs Тинькофф

Ты — CEO Альфа-Банка. В середине 2010-х ты запускаешь кредитную карту с 100 днями без процентов — она бьёт точно

в боль массового клиента. Люди наконец-то получают простой способ выбраться из долгов и начать жить хотя бы в ноль. 

Продукт становится символом освобождения от постоянного минуса, и банк получает мощный рост.

Проходит год, и на сцену выходит новый конкурент — Тинькофф. Он уводит повестку: теперь клиенту важно

не просто выбраться из минуса, а ощущать ежедневную выгоду. Его кредо — кэшбэк. Он говорит: ты заслужил жить не в ноль, 

а в плюс. Каждая покупка — это бонус. Каждый день — маленький выигрыш. Чем ответить Тинькофф банку, чтобы перехватить 

лидерство?
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Проходит год, и на сцену выходит новый конкурент — Тинькофф. Он уводит повестку: теперь клиенту важно

не просто выбраться из минуса, а ощущать ежедневную выгоду. Его кредо — кэшбэк. Он говорит: ты заслужил жить не в ноль, 

а в плюс. Каждая покупка — это бонус. Каждый день — маленький выигрыш. Чем ответить Тинькофф банку, чтобы перехватить 

лидерство?

Жить лучшей 

жизнью при 

жизненном минусе

Жить в ноль от 

зарплаты до 

зарплаты, решая 

внезапные 

входящие 

вопросы

Жить в ноль со 

стандартным 

набором благ

Получать 

дополнительную 

выгоду от своих 

денег

?1

2
3

4 5



Жить лучшей 

жизнью при 

жизненном минусе

Жить в ноль от 

зарплаты до 

зарплаты, решая 

внезапные 

входящие 

вопросы

Жить в ноль со 

стандартным 

набором благ

Получать 

дополнительную 

выгоду от своих 

денег

Жить с запасом, 

строить подушку и 

капитал для 

будущего
1

2
3

4 5

Ассоциация с целой идеей 

— очевидная «выгода» от 

каждого инструмента банка

Кейс Альфа vs Тинькофф



ДорожеДешевле

Привлекают клиентов с 

неудовлетворенными потребностями

Привлекают клиентов всех типов

Привлекают клиентов  

ограниченных в  выборе

Привлекают избалованных клиентов и 

не-потребителей

Стратегия 

Дифференциации

Стратегия 

Доминирования

Стратегия 

Обособления

Стратегия 

Разрушения

Продукт 6.0

Продукт 5.0

...

Продукт 2.0

Продукт 1.0

Пример

Атака на 4 сегмента:

1. На Зеленых сегмент 1 …

2. На Красных сегмент 2 …

3. На Дешёвых сегмент 3 …

4. На Мелких сегмент 4…

Рыночная стратегия



Шаг 1. Посмотреть, какие задачи клиент уже решает

— Какие задачи клиента мы уже решаем?

Шаг 2. Спросить: «Что дальше?»

— Какая следующая задача появляется у клиента, к какой мечте он идёт?

Шаг 3. Описать новый рынок через эту задачу

— Какой рынок рождается вокруг новой задачи?

— Чем он отличается от старого?

Шаг 4. Придумать решение, которое станет синонимом этой задачи

— Какой продукт закроет задачу полностью?

Шаг 5. Определить стратегию выхода

— Как разрушить старые альтернативы или создать новые правила игры?

Как найти новый рынок и захватить его?



Превратите стратегию из плана
в причины победы!

Заполните заявку, и на ближайшей сессии мы очертим
ваш рынок и УТП  — от сегодняшних задач до большой цели, 

ради которой стоит развивать бизнес.



Спасибо! 
Ваши вопросы

Приглашаем на ежегодную масштабную конференцию 

для бизнеса «Открытые Дни Directum». 

Регистрируйтесь на сайте отсканировав QR-код. 

Мероприятие бесплатное.


