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Ad tempus necessarius et  
in locum necessarium
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Актуальность постоянного внедрения изменений в бизнес (как часто и как много) 

Что необходимо предпринять, прежде чем внедрять изменения. Цикл Шухарта 
Деминга и формирование команды проекта изменений 

Этапы внедрения изменений о Форсайт и стратегические сессии, что и как стоит 
проводить 

Почему нужен предварительный DETOX для первых лиц компании перед 
изменениями 

Что определяет готовность собственника к изменениям: внешние и внутренние 
факторы. 

Как формировать готовность к изменениям 

Как преодолевать и исключать в деятельности психологические перегорания и 
сохранять ресурс 

Программу развития и отдыха в бизнес туре на Мальдивы (семейный Детох тур)
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БИЗНЕС-МОДЕЛИ
У С Т О Й Ч И В О С Т Ь

AT
O

M
 D

r. 
K

U
R

C
H



Продукта и услуги
ВОСТРЕБОВАННОСТЬ
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ОРГ.структура
Г И Б К А Я
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ВИДЕНИЕ БИЗНЕСА
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СТРАТЕГИЯ БИЗНЕСА
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СТРУКТУРА УПРАВЛЕНИЯ

Реализация видения

Внедрение стратегии

Тактика ии практика

Утверждение Стратегии

Кристализация Видения

Инвестирование

Создание Идеи
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ИДЕОЛОГИЯ БИЗНЕСА
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ОРГСТРУКТУРА БИЗНЕСА
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ПРОЦЕССОВ
ЦИФРОВИЗАЦИЯ
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КОМПАНИИ
ЦИКЛЫ РАЗВИТИЯ
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СТРАТЕГИЯ
ДИНАМИЧЕСКАЯ
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ЛИДЕРСТВА
БИЗНЕС-ПСИИХОЛОГИЯ
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ВАШЕЙ КОМПАНИИ
Б И З Н Е С - П Р О Ц Е С С
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УПРАВЛЯЮЩЕЕ ВОЗДЕЙСТВИЕ

ЛИД 
ГЕНЕРАЦИЯ 
(КОНТАКТ)

ЛИД 
МЕНЕДЖМЕНТ 
(ЗАКАЗЧИК)

КЛИЕНТСКИЙ 
СЕРВИС 
(КЛИЕНТ)

ЛОЯЛЬНОСТЬ 
ЗАКАЗЧИКА 
(ЗАКАЗЧИК)

А1. 1 УРОВЕНЬ РЕСУРСЫ

A1

В1

С1

D1

ОБЩИЙ БИЗНЕС-ПРОЦЕСС КОМПАНИИ
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Лидогенерации
Б И З Н Е С - П Р О Ц Е С С
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УПРАВЛЯЮЩЕЕ ВОЗДЕЙСТВИЕ

Определить 
Потенциальную 
Аудиторию

А1.  2 УРОВЕНЬ РЕСУРСЫ

A1.1

A1.2.

A1.3.

A1.4.

Сегментировать 
На Целевые 
Аудитории

Верифицировать 
Контакт

Актуализировать 
Запрос  
Контакта

БД 
Потенциальной  
Аудитории

БД 
Целевой  
Аудитории

Актуальный  
Контакт

Целевой 
Запрос  
Контакта

БД 
Неактуальной  
Аудитории 

БД 
Нецелевой  
Аудитории

Неактуальный  
Контакт

Нецелевой 
Запрос  
Контакта

ЛИДОгенерация (LG)
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Лидменеджмента
Б И З Н Е С - П Р О Ц Е С С
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УПРАВЛЯЮЩЕЕ ВОЗДЕЙСТВИЕ

Классифицировать 
Контакт 

В1. 2 УРОВЕНЬ РЕСУРСЫ

В1.1

В1.2.

В1.3.

В1.4.

Подогреть 
Холодного 
Заказчик

Классифицированный 
Заказчик 

Реперная точка  
№1

Договор

Нецелевой 
Контакт

Несоответствие 
№1

Подогреть 
Теплого 
Заказчика

Подогреть 
Горячего 
Заказчика

Реперная точка  
№2

Несоответствие 
№2

Несоответствие 
№3

Лидменеджмент (LM)
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Клиентского сервиса
Б И З Н Е С - П Р О Ц Е С С
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УПРАВЛЯЮЩЕЕ ВОЗДЕЙСТВИЕ

Активировать 
 Работу с 
Клиентом

С1. 2 УРОВЕНЬ РЕСУРСЫ

С1.1

С1.2.

С1.3.

С1.4.

Стимулировать 
Клиента  

Категории С

СТАРТ  
ИСПОЛНЕНИЯ 
ДОГОВОРА 

Реперная точка  
№1

Исполнение 
Договора

Расторжение 
Или нарушение 

Договора

Несоответствие 
№1

Реперная точка  
№2

Несоответствие 
№2

Несоответствие 
№3

Стимулировать 
Клиента  

Категории В

Стимулировать 
Клиента  

Категории А

Клиентский сервис
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Лояльности заказчика

Б И З Н Е С - П Р О Ц Е С С
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УПРАВЛЯЮЩЕЕ ВОЗДЕЙСТВИЕ

Классифицировать 
Потенциал 
 Заказчика

D1. 2 УРОВЕНЬ

D1.1

D1.2.

D1.3.

D1.4.

Активировать 
Программу 
Лояльности с 
 Заказчиком

Классифицированный 
Заказчик 

Реперная точка  
№1

Новый 
Запрос

Нецелевой 
Контакт

Несоответствие 
№1

Реперная точка  
№2

Несоответствие 
№2

Несоответствие 
№3

Активировать 
Программу 

Рекомендаций с  
Заказчиком

Стимулировать 
Заказчика на  

Повторный Заказ

Лояльность заказчика
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Dr. KURCH  
TOP MANAGEMENT 
ACADEMYA 
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Время сильных! 

• Mob./WhatsApp  + 7 999 333 20 30 

• @dr.kurch             

• www.facebook.com/kurch.ag/ 

• www.kurch.ru 

• mba@kurch.ru 

Время сильных!

mailto:mba@kurch.ru

