
ТЕОРИЯ И ПРАКТИКА УПРАВЛЕНИЯ 

122 

 

 
ЭФФЕКТИВНЫЕ БИЗНЕС-МОДЕЛИ  

В МЕНЕДЖМЕНТЕ С УЧЕТОМ ФАКТОРА РИСКА 
 

Трохов Андрей Александрович 
экстерн кафедры теории менеджмента и бизнес-технологий РЭУ им. Г. В. Плеханова.  
Адрес: ФГБОУ ВО «Российский экономический университет имени Г. В. Плеханова», 
117997, Москва, Стремянный пер., д. 36.  
E-mail: Trohov.AA@rea.ru 

 
В статье рассматриваются шаблоны наиболее популярных бизнес-моделей, которые ис-
пользуются владельцами и менеджерами для повышения эффективности и увеличения 
стоимости бизнеса. Автором определены ключевые факторы эффективной реализации 
бизнес-моделей, представлены модели ценообразования, электронного бизнеса, по-
строения эффективных цепочек создания ценности. Формирование ценности для кли-
ентов позволяет достичь поставленных целей для владельцев бизнеса. Соответственно, 
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правленческая деятельность вла-
дельцев и менеджеров направлена на 
построение эффективных бизнес-

моделей, с помощью которых возможно 
получение прибыли, привлечение инве-
стиций, повышение конкурентоспособно-
сти продукции и бизнеса в целом. Бизнес-
модель – описание процесса создания и 
реализации ценности для потребителя, 
определяющее стоимость товаров, работ и 
услуг, а также денежные потоки и стои-
мость бизнеса. Ее эффективность опреде-
ляется как соотношение полученных ре-
зультатов и произведенных затрат. 

Бизнес-модель описывает обоснование 
того, как организация создает и добавляет 
ценность в экономическом, социальном 
или ином контексте. Например, социаль-
ное предпринимательство предполагает 
решение социальных задач при заданной 
норме рентабельности предприниматель-
ских проектов. 

Для того чтобы понять, что такое биз-
нес-модель, нужно ответить на следующие 
вопросы [2]:  

1. Кто является целевым клиентом ор-
ганизации? 

2. Какую проблему решает предпри-
нимательский проект? 

3. Какая ценность создается? 
4. Как привлечь и удержать клиентов, 

как выстроить взаимоотношения с клиен-
тами? 

5. В чем уникальность предлагаемых 
продуктов и услуг? 

6. Как спроектировать процессы созда-
ния ценности?  

7. Как можно получить доход? 
8. Какова структура расходов? 
9. Какую прибыль может генерировать 

проект? 
В теории и практике управления и 

предпринимательства термин «бизнес-
модель» зачастую используется для широ-
кого круга неформальных и формальных 
описаний основных аспектов бизнеса, 
включая цель, бизнес-процессы, целевых 
клиентов, стратегию, организационную 
структуру управления, а также обеспечи-

вающие процессы. Однако необходимо от-
личать понятия «бизнес-модель» и «систе-
ма управления». Именно последнее вклю-
чает в себя цели, показатели, стратегию, 
управленческие решения, процессы, орга-
низационную структуру, регламенты [3]. 
Таким образом, бизнес-модель – это способ 
организации деятельности, позволяющий 
достичь поставленных целей за счет фор-
мирования ценностей для клиентов. При 
этом совокупность элементов, с помощью 
которых осуществляется организация дея-
тельности, является системой управления.  

Существует большое количество шаб-
лонов перспективных бизнес-моделей [1]. 
Рассмотрим наиболее популярные.  

Бизнес-модель «айкидо», названная в 
честь японского боевого искусства, пред-
полагающего перенаправление энергии 
противника на его слабые стороны. Ком-
пания, применяющая данную модель, 
стремится выбрать диаметрально проти-
воположную от конкурентов позицию. 
Например, вместо больших затрат на мар-
кетинг, как у конкурентов, компания на-
правляет средства на повышение качества 
продукции. 

«Использование аренды или лизинга» – дру-
гой шаблон бизнес-модели, который на-
правлен на оптимизацию расходов, свя-
занных с первоначальными инвестициями 
и текущей деятельностью. Аренда – форма 
имущественного договора, при которой 
имущество передается во временное вла-
дение или пользование другому лицу за 
определенную плату.  

Лизинг – способ приобретения имуще-
ства с использованием заемных средств за 
установленную плату на определенный 
срок с правом дальнейшего выкупа. Ли-
зингодатель – лицо, которое предоставляет 
услуги лизинга за установленную комис-
сию. Лизингополучатель – лицо, которое 
приобретает имущество по договору ли-
зинга. Лизингополучатель оплачивает ко-
миссию лизингодателю, проценты по зай-
му, тело займа, а также налоги. 

Владелец или менеджер должны выби-
рать наиболее оптимальный вариант по-

У 
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купки имущества с учетом существующих 
рисков. Например, необходимо принять 
следующее решение из возможных: 

‒ приобрести оборудование стоимо-
стью 500 тыс. рублей;  

‒ арендовать оборудование за 10 тыс. 
рублей в месяц; 

‒ приобрести оборудование в лизинг, 
при этом сумма платежей за три года со-
ставит 650 тыс. рублей. 

В случае если у компании отсутствует 
возможность приобрести оборудование за 
собственные средства, но при этом обору-
дование позволит сократить расходы ре-
сурсов и соответственно увеличить при-
быль, целесообразно приобрести оборудо-
вание в лизинг или взять в аренду. При 
этом необходимо определить реальный 
срок службы оборудования, для того что-
бы понять, что выгоднее. Если срок служ-
бы оборудования не более четырех лет, то 
сумма арендных платежей составит  
480 тыс. рублей (10 тыс. рублей · 12 меся-
цев · 4 года), что на 170 тыс. рублей меньше 
стоимости лизинга. 

Если компания может позволить приоб-
рести оборудование за собственные сред-
ства, то необходимо оценить, насколько 
это целесообразно. Сумма арендных пла-
тежей немного меньше стоимости обору-
дования. Однако в случае аренды обору-
дование может быть не новым, возможны 
сбои в работе и др. Кроме того, следует 
также учитывать потенциальные риски, 
связанные с дальнейшей деятельностью, 
так как в кризисные периоды возможно 
такое финансовое состояние, при котором 
у компании не будет возможности оплачи-
вать арендные платежи. 

Использование данной бизнес-модели 
направлено на выбор наиболее целесооб-
разного и экономически эффективного 
способа приобретения (покупки, аренды, 
лизинга) имущества. 

Бизнес-модель «банкомат» используется 
для эффективной организации финансо-
вого цикла, которая заключается в исполь-
зовании денежных средств клиентов для 
оплаты счетов поставщиков и покрытия 

расходов на текущую деятельность. Реали-
зация цепочки создания ценности должна 
быть организована таким образом, чтобы 
изначально клиент вносил предоплату, а 
поставщик предоставлял отсрочку плате-
жа. Данная бизнес-модель применима к 
«втягивающим цепочкам», в которых из-
начально перед созданием продукта или 
услуги формируется заказ клиента. 

Большинство компаний, которые тор-
гуют дорогостоящими товарами из Европы 
или Китая, используют данную бизнес-
модель. Например, продажа мебели италь-
янских фабрик под заказ предполагает 
внесение 100%-ной предоплаты клиентом. 
Компании, осуществляющие продажи 
тканей и фурнитуры из Китая, как прави-
ло, получают товарный кредит, предпола-
гающий оплату товара только после его 
реализации. Отсрочка платежа может со-
ставлять до полугода. 

Следующая бизнес-модель предполага-
ет «взаимовыгодный обмен» между продук-
цией или услугами партнеров. Компании 
могут рекламировать своих партнеров за 
то, что те рекламируют их. Например, ко-
фейня может разместить визитки салона 
красоты, при этом в салоне красоты будет 
размещена реклама кофейни. Данная биз-
нес-модель позволяет снизить расходы на 
рекламу и увеличить информированность 
потенциальных клиентов. Участники дан-
ной бизнес-модели не являются конкурен-
тами и могут не нести дополнительных 
расходов, связанных с продвижением про-
дукции или услуг партнеров. 

Бизнес-модель «белая этикетка» – про-
изводство продукции для различных кли-
ентов, которые будут продавать ее под 
своим брендом. Применение данной биз-
нес-модели позволяет сократить расходы 
на маркетинг и дистрибуцию. 

Противоположная логика используется 
в бизнес-модели «брендинг ингредиентов», 
которая предполагает брендинг состав-
ляющих продукта. Клиенты готовы при-
обретать конкретный товар, поскольку в 
нем используется определенный фирмен-
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ный компонент. Например, покупка ком-
пьютеров с процессором компании Intel. 

Далее рассмотрим две бизнес-модели, 
которые используются для процесса цено-
образования продуктов и услуг: 

‒ «минимизация расходов»; 
‒ «предложение дополнительных свойств и 

качеств продуктов и услуг». 
Первый тип предполагает предложение 

товара, услуги, работы по низкой цене. 
При этом компания, использующая дан-
ную бизнес-модель, должна минимизиро-
вать переменные и постоянные расходы, 
чтобы обеспечить требуемый уровень 
прибыли при минимальных ценах. В слу-
чае если клиенту требуется дополнитель-
ный функционал, то он оплачивает его от-
дельно. Например, цена авиабилетов ло-
укостеров может быть достаточно низкой, 
однако в нее не входят багаж, питание, 
мультимедийное сопровождение полета. 
Данные услуги предоставляются за от-
дельную плату. 

Цена аренды автомобиля с механиче-
ской коробкой передач может быть невы-
сокой, но если клиенту потребуется авто-
матическая коробка передач и навигатор, 
то он будет вынужден заплатить большую 
сумму денежных средств. 

Второй тип модели – предложение за 
высокую цену товаров, услуг, работ, кото-
рые обладают определенными качествами, 
формирующими ценности для клиентов и 
за которые клиенты готовы платить боль-
ше. При использовании данной бизнес-
модели необходимо учитывать платеже-
способность клиентов, наличие товаров-
заменителей (клиент может выбрать аль-
тернативу), предложения конкурентов. 
Например, бизнес-модель «партнерские 
взаимоотношения» направлена на снижение 
расходов за счет их разделения между 
партнерами. При использовании бизнес-
модели определяются возможные вариан-
ты снижения расходов. Например, аренда 
помещения площадью 150 кв. м в центре 
города стоит 300 тыс. рублей в месяц. По-
мещение подходит под организацию ко-
фейни, однако ежемесячный постоянный 

расход не позволит получить требуемый 
уровень рентабельности. При этом для 
кофейни требуется только 90 кв. м.  Соот-
ветственно, на оставшиеся 60 кв. м можно 
привлечь партнера – магазин мороженого. 
Два бизнеса не только не будут конкури-
ровать между собой, но и, наоборот, будут 
дополнять друг друга. 

Одной из эффективных бизнес-моделей 
является «подписка». Данная модель пред-
полагает такую организацию бизнеса, при 
которой клиент подписывается на ежеме-
сячные продукты или услуги и оплачивает 
стоимость подписки. Основная задача 
компании, предоставляющей подписку, –
удержать клиентов, сохранить их лояль-
ность в долгосрочной перспективе. 

Разработка продуктов, которые требуют 
постоянного приобретения дополнитель-
ных составляющих, также позволяет по-
строить долгосрочные отношения с клиен-
тами. Компании могут продавать товары в 
убыток, но при этом основную прибыль 
они получат от продажи необходимых для 
использования товара комплектующих. 
Например, принтер может стоить как на-
бор картриджей, которые необходимы для 
его работы. 

Следующая бизнес-модель, которая по-
зволяет повысить эффективность бизнеса 
и минимизировать риски выхода на ры-
нок, носит название «франчайзинг». Фран-
чайзинг – вид отношений между сторона-
ми (коммерческая концессия), при кото-
рых одна сторона передает за плату дру-
гой стороне право на ведение определен-
ного бизнеса, право использования бренда. 
Сторона, которая передает права, является 
франчайзером; сторона, которая приобре-
тает права, называется франчайзи; плата за 
пользование франшизой – роялти. 

Наиболее актуальной бизнес-моделью 
современной эпохи является «электронный 
бизнес». Развитие интернет-технологий, 
онлайн-каналов продвижения продукции, 
интернет-маркетинга послужило основой 
для формирования принципиально новых 
бизнес-моделей, которые позволяют суще-
ственно снизить расходы, связанные с до-
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рогостоящими маркетинговыми меро-
приятиями, с арендой помещений и т. д. 

Создание интернет-магазинов позволя-
ет сформировать интерактивную эргоно-
мичную среду для клиентов, в которой бу-
дет представлена необходимая информа-
ция о продукции. Цены на такую продук-
цию, как правило, ниже в связи с возмож-
ностью сокращения расходов, связанных с 
арендой площадей в проходимых местах, 
большим количеством продавцов и т. д. 

Использование современных интернет-
инструментов и социальных сетей позво-
ляет сформировать клиентские группы, 
оперативно информировать их о сущест-
вующих продуктах и услугах. 

«Аутсорсинг» – наиболее популярная 
модель, которая активно используется в 
бизнесе. Аутсорсинг – передача организа-
цией другой стороне на основе договора 
определенных процессов с целью их более 
качественной реализации и минимизации 
расходов, связанных с их функционирова-
нием. Например, для малого бизнеса бух-
галтерское обслуживание профессиональ-
ной бухгалтерской компанией может сто-
ить 20 тыс. рублей в месяц. Заработная 
плата штатного бухгалтера составит ми-
нимум 40 тыс. рублей. При этом также по-
требуются отчисления в фонды согласно 
законодательству Российской Федерации, 
а также затраты, связанные с организацией 
рабочего места (приобретение компьюте-
ра, программного обеспечения, мебели, 
выделение дополнительной площади).  

В настоящее время все более популяр-
ными становятся модели «краудфандинг» и 
«краудсорсинг». Краудфандинг – привлече-
ние средств большого количества частных 
лиц для достижения определенной цели. В 
обмен на финансовую поддержку участ-
ники получают определенное вознаграж-
дение, например, сбор средств на запуск 
стартапа по созданию приложения, кото-
рое будет востребовано большой аудито-
рией.  

Краудсорсинг – передача определенных 
процессов внешним исполнителям посред-
ством открытого призыва для получения 

наиболее качественного результата, на-
пример, сбор информации о дизайне эти-
кетки продукта, выбор наилучшего про-
граммного решения, написанного различ-
ными программистами, и т. д. Участник, 
чье решение было выбрано, получает воз-
награждение. 

Особое место в бизнес-модели занимает 
оценка рисков собственников и владельцев 
бизнеса в увязке с рисками менеджмента 
(рисунок).  

 

 
 

Рис. Уровни риск-менеджмента в компании 

 
Названные риски необходимо рассмат-

ривать на нескольких уровнях:  
1) риски собственника/владельца, вы-

ступающего субъектом управления перво-
го уровня, объектом управления для кото-
рого является компания как самостоятель-
ная единица бизнеса;  

2) риски менеджмента компании, пред-
ставленного руководством верхнего уров-
ня, осуществляющего воздействие на свой 
объект управления – цепочку создания 
ценности для клиента. 

Такой подход позволяет настроить па-
нели управления рисками отдельно для 
собственников/владельцев и руководства 
высшего уровня относительно перспектив 
инвестирования в развитие бизнеса [3]. 
При правильном подходе собственни-
ки/владельцы занимаются только риска-
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ми, определяющими экономическую безо-
пасность бизнеса, которая характеризует 
состояние компании, выражающееся в 
наиболее эффективном использовании 
ресурсов, обеспечивающем стабильное 
функционирование предприятия. Для 
реализации этого подхода необходимо оп-
ределить риски, относящиеся к различным 
уровням управления, места возникновения 
рисков и величину рисков, а также грани-

цы различных состояний риска: красной 
зоны (критический риск), желтой зоны 
(нежелательный риск), зеленой зоны (при-
емлемый риск). 

Выбор наиболее оптимальной бизнес-
модели с учетом фактора риска позволяет 
повысить эффективность бизнеса, его фи-
нансовую устойчивость, минимизировать 
риски и получить преимущества в конку-
рентной борьбе. 
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