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Организационное проектирование: инжиниринг и 
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их природа. Управленческий цикл руководителя. 

3. Методы принятия 
управленческих решений 

Понятие управленческих решений. Требования, 
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результативности маркетинга. 

6. Стратегический 

менеджмент 
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Принципы и функции стратегического менеджмента. 
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9. Управление качеством Стадии развития философии качества (фаза отбраковки, 

фаза управления качеством, фаза менеджмента качества, 

фаза планирования качества). Комплексное и тотальное 

управление качеством (ТQМ). Принципы управления 

качеством. «Петля качества», «спираль качества», модель 

качества. Контроль качества. Стандарты ИСО серии 9000: 
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10. Инновационный 
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инновационная 

деятельность 

Сущность понятия инновация» и основные функции 

инноваций. Классификация инноваций. Этапы 

инновационного процесса и их характеристика. Основные 

теории инноватики. Структура национальной 

инновационной системы и ее основные элементы. Прямые и 

косвенные методы государственного 

конкурентоспособности товара. Ценовая политика фирмы. 

Сбытовая политика фирмы. Вертикально- интегрированные 

маркетинговые системы. Разработка стратегии 

маркетинговых коммуникаций. Интегрированные 

маркетинговые коммуникации. Показатели 

результативности маркетинга конкурентоспособности 

товара. Ценовая политика фирмы. Сбытовая политика 

фирмы. Вертикально-интегрированные маркетинговые 

системы. Разработка стратегии маркетинговых 

коммуникаций. Интегрированные маркетинговые 

коммуникации. Показатели результативности маркетинга. 



11. Бизнес-планирование Классификационные признаки и виды планирования. 

Сущность бизнес-плана, его цели и задачи. Общие 

требования к бизнес-плану. Информационное обеспечение 

планирования. Структура и содержание разделов бизнес-

плана. 
12. Инвестиционный 

менеджмент 
Понятие и сущность инвестиций и инвестиционного 

процесса. Понятие инвестиционной деятельности, 

инвестиционной политики. Типы инвесторов. Источники 

финансирования инвестиций. Сущность и виды 

инвестиционных проектов. Оценка экономической 

эффективности инвестиционных проектов. Методы оценки 

рисков проектов: экспертный, сценарный, анализа 

чувствительности. Риски финансовых активов: 

систематический и несистематический. Модель САРМ как 

взаимосвязь требуемой доходности и уровня риска. 
13. Финансовый 

менеджмент 
Базовые концепции финансового менеджмента: чистого 

денежного потока, риска и доходности, временной ценности 

денег. Характеристика собственного и заемного капитала. 

Структура капитала. Цена капитала: методы ее определения 

для собственного и заемного капитала и использование в 

оценке инвестиционных проектов и стоимости бизнеса. 

Оценка безубыточности бизнеса. Оценка уровня 

операционного риска и способов его сглаживания. 

Сущность, состав и принципы управления оборотным 

капиталом. Понятие и диагностика уровня чистого 

оборотного капитала. Состав денежных потоков 

предприятия и оценка результатов движения денежных 

средств. 
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      Приложение 1  

к Программе вступительного испытания  

в магистратуру по направлению 38.04.02. 

Менеджмент  

 

Образцы тестового задания 

 

Ярославский государственный университет им. П.Г. Демидова 

Экономический факультет 

Кафедра управления и предпринимательства  

 

Тест № 1 

Операционные ресурсы промышленного предприятия – это: 

а. финансовые ресурсы 

b. орудия труда и предметы труда 

c. персонал организации 

d. a и b  

e. b и с 

f. a и с 

 

 

И.о. зав. кафедрой  

управления и предпринимательства                                               Н.А. Старкова  

  

 

 

Ярославский государственный университет им. П.Г. Демидова 

Экономический факультет 

Кафедра управления и предпринимательства  

 

Тест № 2 

Метод оценки рисков проектов на основе анализа чувствительности 

предполагает: 

a. выявление влияния комплекса переменных на показатель экономической 

эффективности проекта 

b. установление силы влияния изменчивости одной из входных переменных проекта на 

итоговый показатель эффективности 

c.  выявление временных периодов наибольшего проявления рисков 

d. связывает равные абсолютные отклонения каждой переменной с показателем чистой 

текущей стоимости  

 

 

И.о. зав. кафедрой  

управления и предпринимательства                                               Н.А. Старкова  

 

 

 

 

 

 

 

 



Образец кейса 

 

Ярославский государственный университет им. П.Г. Демидова 

Экономический факультет 

Кафедра управления и предпринимательства  

 

Кейс № 1 

Ниже приведена воронка продаж по направлению «Разработка сайтов» (в целом 

направление деятельности компании – разработка сайтов, интернет-реклама и продвижение). 

В скобках указан процент от всех поступивших заявок, которые дошли до данного этапа. 

 
Сухая статистика  
Всего качественных заявок на разработку сайта за год пришло 1110 шт. Это примерно 

3-5 заявок в рабочий день. Затрат на рекламу нет, холодных продаж нет, спрос естественный. 

Соответственно, можно оценить сезонность. Ее практически нет. Примерно 50% приходит по 

рекомендации, 20% – через поиск, 20% – по ссылкам из подвалов сайта, 10% – статьи и др.  

Теперь самое главное. Средний суммарный % потерь на всех этапах продаж – 70%. Это 

очень много. 70% усилий менеджера тратится впустую. В кризис это непозволительная 

роскошь. Ниже описываю более подробно, что происходит на каждом из этапов.  

Этап 1. От заявки до коммерческого предложения 
Данный этап организован следующим образом. При поступлении запроса от клиента 

(по телефону, email или через сайт) ему автоматически или вручную (при звонке) из CRM 

отправляется online-бриф. Когда клиент заполнил бриф, менеджеру уходит уведомление, что 

бриф заполнен. После этого менеджер готовит коммерческое предложение и отправляет его 

клиенту на согласование.  

Автоматическая отправка брифа хороша тем, что клиент не ждет, пока менеджер 

дойдет до его запроса и отправит ему анкету. Менеджер при этом не отвлекается на первичные 

клиентские запросы и последовательно готовит КП в порядке приходящих заполненных анкет. 



Проверено, что такая автоматизация делает работу равномерной и позволяет со всем потоком 

справляться одному квалифицированному менеджеру. Это существенно снижает 

себестоимость продаж, что очень важно в сегменте недорогих сайтов.  

Все бы хорошо, но, как видно из статистики, на этом этапе теряется 29% клиентов.  

Возможные причины:  

- клиент просто не получил форму нашего online-брифа; 

- клиент не заполнил бриф, т.к. форма показалась ему сложной, а времени заполнять нет;  

- конкуренты сделали супер-бесплатное предложение и нет смысла заполнять бриф; 

- клиент все заполнил, но не стали готовить КП, т.к. видим, что решения ему не подходят.  

Что делать? Задача менеджера по продажам не только продать, но и отсеять 

непрофильные или заведомо нерентабельные запросы. Таких не более 5%. Остается 25% 

которые теряются. Отказаться от анкеты нельзя, т.к. она помогает менеджеру более точно и 

полно подготовить коммерческое предложение, а клиенту – собрать мысли в кучу и 

сформулировать цель. При этом в CRM всегда есть информация с первичным запросом, что 

очень помогает при передаче проекта между менеджерами.  

В итоге решать нужно первые две проблемы. Пока нашли простое решение. Сажаем 

студента-практиканта, который будет созваниваться с клиентом сразу после поступления 

заявки, выяснять, получил ли он бриф, и помогать его заполнить. Задача студента – 

сформировать лид в виде заполненной анкеты для менеджера по продажам.  

Этап 2. От коммерческого предложения до договора  
На этом этапе теряем еще 37% клиентов. Терять клиентов тут становится уже дорого. 

Если менеджером по продажам было принято решение о подготовке КП для клиента, значит, 

это точно наш клиент. На этапе подготовки КП прорабатывается состав работ, структура 

сайта, особенности функционала, так сказать, «мини-ТЗ». Это уже дорогой процесс для 

компании, который должен привести к контракту.  

Почему в 37% этого не происходит? Изучение ситуации показало, что 90% клиентов на 

этом этапе не устраивает цена. Дело в том, что в бюджетном диапазоне, где работает компания, 

клиенты часто сайт заказывают впервые и понятия не имеют, сколько это может стоить. В 

итоге даже сумма в 20-30 тысяч рублей может быть для них дорого и не соответствует 

ожиданиям. Конечно, они находят дешевле.  

Как эффективно работать с такими возражениями – компания не научилась. И надо ли? 

37% потерь говорят, что надо, а менеджеры проектов говорят, что нет.  

Еще небольшой % на этом этапе отъедает отдельная прослойка клиентов – бюрократы. 

Именно они, согласовав коммерческое предложение, передают договор юристу, который 

может сильно затормозить процесс или вообще его блокировать. Поскольку компания 

работает с небольшими бюджетами, любое нарушение стандартного процесса (например, 

правки договора) ставит вопрос о рентабельности проекта. В связи с этим часть бюджета 

уходит на непрофильную работу, что уже делает продолжение работы по проекту 

нецелесообразным для студии. Проект стал нерентабельным, не начавшись. К сожалению, 

лучшего способа, чем отказывать в правках договора, не придумали.  

Этап 3. От договора до оплаты 
Потери на этом этапе хоть и небольшие (они составляют всего 5%), но уже очень 

дорогие. Почему клиенты отваливаются на этом этапе? Почти все случаи связаны с 

изменением ответственного исполнителя на стороне клиента. Ответственный исполнитель 

уволился, а у директора нет времени, либо изменились планы. Новый исполнитель нашел 

нового подрядчика и т.д.  

В рабочей текучке не задумываешься над потерями, а когда смотришь на отчет в конце 

года – понимаешь, что теряешь. Задача минимум на следующий год поднять конверсию 

продаж на 10%.  

 

Задания к кейсу 

Рассчитайте общий коэффициент конверсии. Дайте свою оценку его количественному 



значению. 

Какие целевые значения коэффициентов конверсии по этапам приведут к увеличению 

общего коэффициента на 10%. Предложите несколько вариантов. 

За счет чего можно увеличить коэффициенты конверсии по этапам, исходя из 

предложенных вами целевых показателей. Свой ответ обоснуйте аргументами. 

 

 

Приложение 2 к Программе 

вступительного испытания в магистратуру 

по направлению 38.04.02. 

Менеджмент  

 

Критерии оценки результатов сдачи вступительного экзамена 

 

Максимальное количество баллов равняется 100. Каждый правильный ответ на 

тестовое задание оценивается 1 баллом. Таким образом за тестовые задания можно совокупно 

получить 45 баллов. 

Максимальный балл за решение кейса составляет 55 баллов. Критерии его оценки 

следующие: 

– сформулированы ответы на все поставленные вопросы; за ответ на каждый из трех 

вопросов начисляется по 5 баллов. Таким образом, максимально можно получить 15 баллов. 

– ответы развернуты, абитуриент приводит аргументы в поддержку своего решения; в 

решении каждого вопроса присутствует обоснование, основанное на научных выводах или 

существующих валидных кейсах; по каждому из трех вопросов может быть начислено до 5 

баллов за аргументацию. Таким образом, максимально можно получить 15 баллов за 

аргументацию по каждому вопросу. 

– ответы оригинальны, присутствует высказывание собственного мнения по существу 

рассматриваемой проблемы. Максимальное количество баллов, которое можно получить за 

оригинальность решения составляет 25. Иными словами поощряется нестандартное решение, 

в основе которого лежит собственное мнение абитуриента. 

 
 


