
Влияние бизнес-образования на 
клиентоцентричность бизнеса

1

Рейтинг «МВА в Москве и России»:
ВШМБ СУ занимает 7 место среди ведущих 52 бизнес 

школ РФ и 1 место в Самарской области!

ВШМБ + БИЗНЕС
33 года успеха в бизнес-образовании
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ПРОИЗВОДСТВЕННАЯ  МОДЕЛЬ 
медицинский кластер, 

нефтегазохимический кластер, 
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ПРОДУКТОВАЯ (ТОВАРНАЯ) МОДЕЛЬ
Аэрокосмический кластер, стройиндустрия
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СБЫТОВАЯ  МОДЕЛЬ
агропищевой, автомобилестроительный кластер, 

транспортно-логистический
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РЫНОЧНАЯ (МАРКЕТИНГОВАЯ) МОДЕЛЬ
производство пром оборудования,    беспилотные системы,
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СОЦИАЛЬНО-ЭТИЧНЫЙ МАРКЕТИНГ
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МАРКЕТИНГ ОТНОШЕНИЙ
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МАРКЕТИНГ ЦЕННОСТЕЙ



Андерш Лильенберг, 
Ректор Стокгольмской 

школы  экономики
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ü цифровизация бизнеса

ü сбор Big Data о клиентах

ü микро сегментация рынков

ü безусловное доминирование потребителей

ü встраивание производимых продукта в экономику потребителя

ü равнозначность взаимных ценностей в момент сделки, между продавцом и 
потребителем

ü управление вниманием потребителя как ограниченным ресурсом

ü удержание потребителя с помощью бесконечных предложений и 

непрерывного общения

ü ориентация на локальные рынки в эпоху глобализации

ü маркетизация и саморегулирование общества

МОДЕЛЬ  УСПЕШНЫХ  БИЗНЕСОВ  В  
ЗАПАДНОЙ  ЕВРОПЕ



MBA 
Marketing Management
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ДОПОЛНИТЕЛЬНАЯ ПРОФЕССИОНАЛЬНАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ ПРОГРАММА

Повышение ценности профессиональных управляющих с 
помощью современного бизнес-образования и консалтинга.
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ДОПОЛНИТЕЛЬНАЯ ПРОФЕССИОНАЛЬНАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ ПРОГРАММА

П о в ы ш е н и е  ц е н н о с т и  п р о ф е с с и о н а л ь н ы х 
управляющих с помощью современного бизнес-
образования и консалтинга

MBA 
General Management



12

Компетенции необходимые для формирования 
клиенто-центричной модели бизнеса

Аналитические 
компетенции 
выпускников 

MBA MM, MBA GM

Компетенции 
планирования и 
проектирования

Компетенции 
администрирования



Компетенции 
получаемые в 

программе МВА-ММ

• организовать кабинетные и полевые маркетинговые исследования;
• найти и провести анализ информации для выявления маркетинговой проблемы  в 

конкретных рыночных условиях;
• обеспечить проведение диагностики макро, микро и внутренней среды 

предприятия;
• выбрать целевые рынки, определить целевые доли;
• определять емкость рынков и экономический потенциал компании, принимать 

инвестиционные управленческие решения в части экспансии отдельных сегментов;
• генерировать идеи, принимать решения относительно продукта, цены, 

продвижения и каналов распределения;
• разработать стратегический и операционный планы маркетинга организации;
• генерировать и оценивать альтернативные варианты маркетинговых стратегий на 

основе анализа внешней и внутренней среды организации;
• разработать бизнес-план, а также основные элементы производственного, 

финансового и других функциональных планов;
• занять лидирующие позиции в организации;
• взаимодействовать с внешними консультантами;
• принимать управленческие решения, составить бюджет и осуществлять контроль 

использования ресурсов в рамках реализации стратегических и оперативных 
маркетинговых планов.
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П о в ы ш е н и е  ц е н н о с т и  п р о ф е с с и о н а л ь н ы х 
управляющих с помощью современного бизнес-
образования и консалтинга.
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П о в ы ш е н и е  ц е н н о с т и  п р о ф е с с и о н а л ь н ы х 
управляющих с помощью современного бизнес-
образования и консалтинга

• Уметь разработать и реализовать план стратегического развития 
компании как  комплекс стратегий  на корпоративном, 
функциональном и инструментальном уровне управления
• Уметь сформировать интегрированную систему управления в 
компании, основанную на функциональном, процессном, 
проектном и системном подходах
• внедрить в систему управления маркетинговую методологию 
клиентоцентричности
• уметь создавать и внедрять на предприятии клиентские 
процессы, направленные на повышение общей эффективности 
деятельности
• уметь организовать оцифровку и цифровую трансформацию 
бизнеса

Компетенции 
выпускника MBA GM


