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Финансовый университет

60 ТЫСЯЧ СТУДЕНТОВ,
12 КАМПУСОВ В МОСКВЕ, 
29 ФИЛИАЛОВ

БАКАЛАВРИАТ - 12 Н.П.
МАГИСТРАТУРА - 11 Н.П.
АСПИРАНТУРА - 6 Н.П.
ДОКТОРАНТУРА - 6 Н.П.
MBA, MPA И ДР.



Технологическая революция



Новые технологии



От классических банковских услуг



К платежам, кредитам и депозитам



Без наличных, без карт, без банков (?)



Интеллектуальные помощники

1997

Office Clippie



Интеллектуальные помощщники

2016

Cortana, Siri, Google Now



Онлайновый голосовой перевод

Сериал «Звездный путь», 1966-…
По сценарию предполагалось, 
что такой транслятор будет создан на Земле в XXII веке



Онлайновый голосовой перевод

8 языков при совершении голосовых звонков 
Более 50 языков при обмене мгновенными сообщениями



Виртуальная и дополненная реальность



XXI век – новые клиенты



Новые студенты
Полночь

21

15

18

Полдень

3

6

9

24 
часа



Новые студенты
Лицеист А. Пушкин

Сон

Занятия

Прогулка
Чай

Прогулка

Занятия

Чай

Занятия

Ужин

Свободное время

Прогулка

Обед Занятия



Новые студенты

Сон

Чай, курение, чтение Библии и философии

Работа с корреспонденцией
Прогулка

Обед          Сочинение музыки
Прогулка

Чай, чтение газет и журналов

Сочинение музыки

Перерыв

Ужин, общение с гостями или чтение

П.И. Чайковский



Новые студенты

Сон

Работа

Распространение информации

Общение

Семья

Поиск информации

Перерыв

Обучение

Наш современник
Досуг



Новые студенты
Наш современник



Новые потребности рынка труда

Генерация идей, 
управление знаниями

Коллективный интеллект, 
работа в команде 



Новые партнеры-конкуренты

Традиционные 
банки

Традиционные 
университеты



Стадии применения информационных технологий

Информационные технологии

Процессы

Модели бизнеса



Университеты XI века

Основной процесс – лекция



Университеты XV века

Появление книгопечатания

Основной процесс – лекция



Университеты XX века

Массовые дешевые книги

Основной процесс – лекция



XXI век

Игры, симуляторы, тренажеры, 
виртуальные лаборатории

Интернет-доставка любого контента,
интегрированные коммуникации

Автоматизированная проверка 
разноформатных практических заданий



Новые конкуренты университетов



Радикальная точка зрения

Во всем мире 
останется 

лишь несколько 
университетов

Эрвин Хеберле



Если не адаптироваться…



Если не адаптироваться…

… выжить сложно





Модель бизнеса

Описание того, каким образом в организации происходит

МОНЕТИЗАЦИЯ
ЦЕННОСТИ

ДОСТАВКА
ЦЕННОСТИ

СОЗДАНИЕ 
ЦЕННОСТИ



1980-е



Цепочка ценности по М. Портеру (1983)

Инфраструктура организации

Управление человеческими ресурсами

Технологическое развитие

Снабжение
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2010-е



Модель бизнеса по А. Остервальдеру (2009)

Ценностные предложения

Потребительские 
сегменты

Взаимоотношения
с клиентами

Ключевые
партнеры

Потоки 
доходов

Структура 
издержек

Каналы 
сбыта

Ключевые виды 
деятельности

Ключевые 
ресурсы



Для кого мы создаем ценность? 
Чем мы им можем помочь?

Потребительские 
сегменты



Что мы предлагаем клиентам? Какие потребности удовлетворяем? 
Какие проблемы помогаем решить?

Ценностные предложения



Как мы доставляем ценность 
каждому из потребительских сегментов?

Каналы 
сбыта



Как осуществляются отношения с клиентами
в каждом из потребительских сегментов?

Взаимоотношения
с клиентами



За что клиенты готовы платить? Каким образом они готовы платить?
Какую часть общей прибыли составляет каждый поток доходов?

Потоки 
доходов



Какие ресурсы нужны для создания ценности, ее доставки,
монетизации, организации взаимоотношений с клиентами?

Ключевые 
ресурсы



Каких видов деятельности требует создание ценности, ее доставка, 
монетизация, организация взаимоотношений с клиентами?

Ключевые виды 
деятельности



Кто является нашими партнерами?
Чем они занимаются? Какие ресурсы мы от них получаем?

Ключевые
партнеры



Какие предполагаются расходы
на ресурсы и виды деятельности?

Структура 
издержек



• Бизнес, ориентированный на инновации

• Бизнес, ориентированный на клиентов

• Бизнес, ориентированный на инфраструктуру

Основные формы бизнеса



• Пример: мобильная связь
 производители оборудования 

(инфраструктура)
 производители программного обеспечения

(инновации)
 операторы связи

(взаимоотношения с клиентами)

Разделение форм бизнеса



• Пример: магазин Google Play
 предложение большого числа нишевых товаров
 низкие издержки на хранение и доставку
 необходимость мощной платформы

«Длинный хвост» (К. Андерсон, 2006)

Продукты, отсортированные по убыванию  популярности

Сп
ро

с 
   

   
   

   
 

«Длинный хвост»



• Пример: VISA
 объединение различных,

но взаимозависимых групп потребителей
 ценность – во взаимодействии групп
 рост ценности с ростом числа клиентов

Многосторонние платформы



• Пример: Бесплатные газеты
 хотя бы один из потребительских сегментов 

регулярно в течение длительного времени 
получает выгоду от бесплатного предложения

 финансирование потребителей, которые не платят, 
за счет другой части бизнес-модели

Бесплатное предложение



• Пример: Gillette
 недорогое или бесплатное начальное предложение,

стимулирующее дальнейшую покупку комплементарных 
товаров или услуг

«Приманка и крючок»



• Пример: P&G
 создание ценности за счет сотрудничества 

с внешними партнерами
 два варианта:
 использование «внешних» идей
 предоставление своих идей внешним партнерам

Открытые инновации



Особенности цифровых товаров

ИДЕМПОТЕНТНОСТЬ 
СЛОЖЕНИЯ 



Программное обеспечение как товар

• Невозможность использования 
без комплементарного 
материального товара –
аппаратных средств

• Способность 
выступать в качестве 
интеллектуального средства труда



• В комплекте с дополняющим материальным товаром
• Лицензия
• Коробочная лицензия
• Оферта
• Пиратские копии
• Рассылка обновлений
• Бесплатно
• Бесплатно с возможностью модификации
• Цифровые услуги
• Самообслуживание

Доставка цифровых товаров



• Разовая продажа
• Абонентская плата
• Плата за разработку/сопровождение
• Плата за услуги (рассылка, обработка, передача данных)
• Плата за рекламные показы
• Freemium (основной сервис бесплатен,  дополнительные 

возможности платны)
• Пожертвования

Монетизация цифровых товаров



• Прямой – число пользователей товара
• Косвенный – наличие дополняющих товаров
• Послепродажный сервис

Сетевые эффекты



Модель деятельности классического банка
Ключевые
партнеры

Регуляторы
Технологические 

партнеры
Инвестиционные 

партнеры
Финансовые 

партнеры

Ключевые виды деятельности

Операционная деятельность 
отделений

Работа колл-центра

Ценностные 
предложения

Кредитные 
продукты

Депозитные 
продукты

Проведение 
расчетов

Инкассация
…

Взаимоотношения
с клиентами

Клиентская поддержка

Потребительские 
сегменты

Частные 
и корпоративные 

вкладчики
Частные 

и корпоративные  
заемщики

Каналы сбыта
Отделения

Колл-центры
Ключевые ресурсы

Инфраструктура отделений

Структура  издержек

Расходы на инфраструктуру
Расходы на продвижение

Потоки  доходов

Проценты
Комиссии



Модель деятельности современного банка
Ключевые
партнеры

Регуляторы
Технологические 

партнеры
Инвестиционные 

партнеры
Финансовые 

партнеры

Ключевые виды деятельности

Операционная деятельность 
отделений

Работа колл-центра
ИТ-сервисы 

Ценностные 
предложения

Кредитные 
продукты

Депозитные 
продукты

Проведение 
расчетов

Инкассация
…

Взаимоотношения
с клиентами

Клиентская поддержка
Максимальная 
автоматизация

Потребительские 
сегменты

Частные 
и корпоративные 

вкладчики
Частные 

и корпоративные  
заемщики

Каналы сбыта
Отделения

Колл-центры
Банкоматы

Мобильные приложения
Интернет

Ключевые ресурсы

Инфраструктура отделений
ИТ-инфраструктура

Структура  издержек

Расходы на инфраструктуру
Расходы на продвижение

Потоки  доходов

Проценты
Комиссии



Модель деятельности классического университета
Ключевые
партнеры

Ключевые виды деятельности

Привлечение абитуриентов
Управление офлайновыми

научными и учебными 
процессами

Ценностные 
предложения

Генерация
знаний

Накопление 
знаний

Передача
знаний

Взаимоотношения
с клиентами

Офлайн

Потребительские 
сегменты

Офлайн-абитуриенты, 
студенты, общество

Каналы сбыта

Офлайн
Ключевые
ресурсы

Люди

Структура  издержек

Расходы на оплату труда
Коммунальные расходы

Потоки  доходов

Оплата образовательных услуг
Оплата научно-исследовательских работ



Модель деятельности современного университета
Ключевые
партнеры

Работодатели
Другие 

университеты
Операторы 

центров обработки 
данных

Другие онлайн-
платформы 

и агрегаторы

Ключевые виды деятельности

Привлечение абитуриентов
Управление офлайновыми

научными и учебными 
процессами

Управление онлайн-платформой

Ценностные 
предложения

Генерация
знаний

Накопление 
знаний

Передача
знаний

Взаимоотношения
с клиентами

Офлайн
Онлайн-платформа

Потребительские 
сегменты

Офлайн-абитуриенты, 
студенты, общество

Пользователи
интернета

РаботодателиКаналы сбыта

Офлайн
Онлайн-платформа

Партнеры

Ключевые
ресурсы

Люди
Онлайн-платформа

Структура  издержек

Расходы на оплату труда
Коммунальные расходы
Расходы на инновации

Потоки  доходов

Оплата образовательных услуг
Оплата научно-исследовательских работ

Бесплатно



• Трансформация рынков материальных продуктов 
в рынки интеллектуальных и цифровых продуктов

• Демократизация средств производства

• «Длинные хвосты» нишевых предложений

• Самообслуживание клиентов

• Бесплатные ценностные предложения

От каждого по способностям,
каждому по потребностям

Трансформация деятельности организаций



Новые модели бизнеса
Ключевые
партнеры

Ключевые виды 
деятельности

Ценностные 
предложения

Взаимоотношения
с клиентами

Потребительские 
сегменты

Поставщики 
и 

распространители
↓

Аутсорсеры
бизнес процессов

Тиражирование
↓

Разработка 

Нематериаль-
ные и цифро-
вые товары

Бестселлеры 
↓

Нишевые
товары

Онлайн-платформы
Самообслуживание 

Домохозяйства
Организации

↓
Пользователи 

интернета Ключевые ресурсы Каналы сбыта
Люди

Нематериальные ресурсы
Онлайн-платформы 

Онлайн-платформы

Структура  издержек Потоки доходов
Постоянные издержки – создание продуктов ↑

Переменные издержки – тиражирование, доставка, … ↓
Бесплатные 

предложения





ИТ для студента




• Внешний портал
• Личный кабинет абитуриента
• Личный кабинет студента (LMS)
• Коммуникационные каналы

• Цифровые учебные материалы
• Учебное ПО
• Средства продуктивной работы

• Кампусная ИТ-инфраструктура
• Служба кампусной поддержки (не только ИТ) 

Выбор университета 
и образовательной 
программы
(интернет, соц. сети)

Подача 
документов

Приказ 
о зачислении

Мероприятия 
для выпускников

ИТ-ресурсы

Приемная 
комиссия

Волны 
зачисления

Принятие решения 
о выборе образовательной 
программы

Выбор образовательной 
траектории
(дисциплины по выбору)

Получение 
учебных 
материалов

Лекции

Практические 
и лабораторные 
занятия

Самостоятельная 
работа

Групповые 
проекты

Перевод 
с курса на курс, 
выпуск

Професси-
ональное
развитие

Практика

Жизнь 
в кампусе

Трудоустройство

Сессия



Сессия
(контроль)




ИТ для преподавателя

• Внешний портал
• Личный кабинет преподавателя (LMS)
• Коммуникационные каналы

Поиск заказчиков 
научных 
и образовательных услуг

Информирование о 
результатах 
(брендинг и PR)

Работа 
в коллективах

ИТ-ресурсы

Научная 
работа

Разработка образовательных программ 
и их содержания (включая учебные материалы 
и средства контроля)

Оформление 
и распространение 
учебных материалов

Лекции

Практические 
и лабораторные 
занятия

Организация и контроль 
самостоятельной работы

Руководство 
групповыми 
проектами

(Эффективный) 
контракт 
с университетом

Профессиональное 
развитие

Организация 
практики

Жизнь 
в кампусе

• Научное ПО
• Средства подготовки 

учебных материалов
• Средства продуктивной работы

• Кампусная ИТ-инфраструктура
• Служба кампусной поддержки (не только ИТ) 
• Система управления НИР
• Система управления проектами



 



ИТ для администрации

• Внешний портал
• Коммуникационные каналы

(включая CRM
и социальные сети)

Привлечение 
преподавателей

Приемная 
комиссия

Организация 
мероприятий 

Привлечение 
абитуриентов

Организация 
учебной работы

Организация 
научной работы

Организация 
контроля знаний

Оценка 
преподавателей
и подразделений

Перевод с курса 
на курс, выпуск

Организация 
взаимоотношений 
с заинтересованными 
лицами

Организация 
взаимоотношений с 
работодателями

Управление
кампусом

Организация 
трудоустройства

Управление 
формированием 
образовательных 
программ и научных 
компетенций

Управление 
бизнес-моделью

Управление 
ресурсами

Приказ 
о зачислении

• Система управления ресурсами (ERP)
• Система управления проектами
• Система управления НИР

• Кампусная ИТ-инфраструктура
• Служба кампусной поддержки (не только ИТ) 
• Система управления 

студенческим контингентом (SIS)

ИТ-ресурсы



Соответствие инфра-
структуры и содержания 

ожиданиям 
заинтересованных лиц

Развитие 
научных 

исследований

Развитие образова-
тельных программ 
и образовательных 

технологий  

Развитие узнаваемости 
и позиционирование 

университета

Повышение 
управляемости 
и финансовой 
эффективности

Коммерческая эффективность 
образовательных программ

Повышение доходов от НИР, привлечение 
заказчиков НИР и консалтинга

Сокращение инвестиций
Сокращение операционных расходов
Повышение эффективности персонала

Мобильность студентов и преподавателей, 
многообразие устройств, удаленная работаФормирование центров компетенций 

в традиционных и новых областях
Интеллектуальная собственность 

и патенты на разработки

Мобильность студентов и преподавателей, 
доступность образовательных треков, 

непрерывное обновление содержания, 
повышение операционной эффективности 

учебного процесса

Привлечение иностранных студентов
Привлечение иностранных преподавателей

Повышение позиций в рейтингах
Трудоустройство выпускников
Развитие эндаумент-фондов

Улучшение соответствия компетенций 
выпускников рынку труда

Сотрудничество с реальными работодателями 
уже в процессе обучения 



ЦЕЛИ

ПРЕИМУЩЕСТВА

ИЗМЕНЕНИЯ

РЕШЕНИЯ

ТЕХНОЛОГИИ
Соответствие инфра-

структуры и содержания 
ожиданиям 

заинтересованных лиц

Развитие 
научных 

исследований

Развитие образова-
тельных программ 
и образовательных 

технологий  

Развитие узнаваемости 
и позиционирование 

университета

Повышение 
удовлетворенности 
студентов и других 

заинтересованных лиц

Оптимизация 
инвестиций 

и операционных 
расходов

Улучшение качества 
подготовки студентов 
(удовлетворенности 

работодателей)

Ускорение 
вывода на рынок
образовательных 

и научных продуктов

Создание условий для 
совместной работы, 
повышение качества 

коммуникаций

Модернизация 
и развитие 

инфраструктуры

Автоматизация 
процессов

Развитие 
информационных 

площадок и средств 
коммуникаций

Развитие научных 
вычислений

Развитие 
аналитических и 
вычислительных 

научных компетенций

Облачные сервисы

Технологии 
коммуникаций и 

продуктивной работы

Самообслуживание

Поддержка 
многообразия устройств
и управление доступом

Образовательные 
решения

Системное
и инфраструктурное ПО

Средства создания 
контента

Базы данных, аналитика, 
визуализация

Интегрированные 
коммуникации

и совместная работа

Технологии 
аналитики

LMS

Повышение 
управляемости 
и финансовой 
эффективности

SIS

ERP

ХRM



Эксплуатация, развитие и трансформация

Run
Эксплуатация

Поддержка 
действующих процессов

65%
Страхование: 58%

Энергетика, образование: 73%

Grow
Развитие 

Улучшения, 
заметные владельцам

20%
Страхование: 24%

Энергетика, образование: 17%

Transform
Трансформация 

Революционные изменения, 
открытие новых горизонтов

15%
Страхование: 18%

Энергетика, образование: 10%



СНИЖЕНИЕ ИЗДЕРЖЕК

ИТ в университете: Эксплуатация

ТРАНСФОРМАЦИЯ 
КОМПЬЮТЕРНЫХ 
КЛАССОВ – ЧАСТЬ I

РАЗВИТИЕ 
ДОСТУПА 
К ИНТЕРНЕТУ 
НА ВСЕХ 
ТЕРРИТОРИЯХ

ОБЪЕДИНЕННЫЕ 
КОММУНИКАЦИИ, 
ПОРТАЛЫ,
ECM

SIS,
УПРАВЛЕНИЕ
СТУДЕНЧЕСКИМ 
КОНТИНГЕНТОМ



Совместная работа и интегрированные коммуникации



Создание контента:

• На личных устройствах 
преподавателей и студентов

Размещение контента:

• В облаке

Создание учебного контента



РАСШИРЕНИЕ ОХВАТА

ИТ в университете: Развитие

MOOC

ТРАНСФОРМАЦИЯ 
КОМПЬЮТЕРНЫХ 
КЛАССОВ, 
САМООБСЛУЖИВАНИЕ 
И МОБИЛЬНОСТЬ  –
ЧАСТЬ II



МООК – форма или содержание?



Эволюция компьютерных классов



Эволюция компьютерных классов



Задача

КОМПЬЮТЕРНЫЕ 
КЛАССЫ 1.1 –
ПЕРЕДАЧА СТУДЕНТАМ 
ДИСТРИБУТИВОВ ДЛЯ 
УСТАНОВКИ НА 
ЛИЧНЫЕ УСТРОЙСТВА



Почему сложно раздать дистрибутивы?

ПОТРЕБНОСТЬ
В СПЕЦИАЛИЗИРО-
ВАННЫХ НАБОРАХ 
ДАННЫХ

ОТСУТСТВИЕ 
БЕСПЛАТНЫХ 
СТУДЕНЧЕСКИХ 
ЛИЦЕНЗИЙ



Варианты решений

РАЗВЕРТЫВАНИЕ 
VDI ИЛИ 
ТЕРМИНАЛЬНОГО 
ДОСТУПА  
В ВИРТУАЛЬНОМ 
ЧАСТНОМ ОБЛАКЕ

ПЕРЕНОС ПРОЕКТА 
НА ЛУЧШИЕ ВРЕМЕНА



Программное обеспечение на личных устройствах



Симуляторы и тренажеры



Симулятор «Управление корпорацией»



Симулятор «Управление корпорацией»



• Участники образовательного 
мероприятия на базе симулятора, 
разбиваются на команды
• анализируют управленческую отчетность 

виртуальной компании, производящей 
потребительские товары из композитных 
материалов 

• разрабатывают стратегию ее развития 
• принимают операционные решения. 

• Модель симулятора демонстрирует 
последствия принятых решений. 

Симулятор «Управление корпорацией»



• Один игровой раунд 
равен полугодию деятельности 
виртуального предприятия 

• По окончании игрового раунда 
результаты принятых участниками 
решений сопоставляются 
в многокомпонентной рейтинговой 
системе симулятора, учитывающей:
• оценку собственника компании
• показатели финансово-хозяйственной 

деятельности
• финансовую дисциплину
• долгосрочные перспективы компании

Симулятор «Управление корпорацией»



• Игровая форма
• Принятие решений
• Работа в команде
• Моно- и междисциплинарные задачи:

• финансы
• производственные технологии
• маркетинг
• логистика
• управление знаниями
• кадровая политика 

Симулятор «Управление корпорацией»



• Участникам доступны 9 групп 
управленческих отчетов: 
• Стратегия и инвестиционная деятельность
• Маркетинг
• Персонал
• Финансы
• Закупки
• Транспорт
• Производство
• R & D
• Управление складом

Симулятор «Управление корпорацией»



Симулятор «Управление корпорацией»



Привлечение студентов, слушателей, 
участников мероприятий, работа с выпускниками



НОВАЯ ЦЕННОСТЬ

ИТ в университете: Трансформация

KMS,
УПРАВЛЕНИЕ 
ГЕНЕРАЦИЕЙ 
ЗНАНИЙ



Владимир Соловьев
VSoloviev@fa.ru linkedin.com/in/visoloviev
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