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КОБЕЙКИНА ЛЮДМИЛА ВАСИЛЬЕВНА,
 группа ДО-196 МВА
Описание задания
Выполните задания, используя материалы видео-лекций, прилагаемые к ним вложения (таблицы, статьи, презентации), документацию и опыт Вашей компании. 
Максимальное количество баллов за выполнение всех заданий – 100 баллов. 
Максимальное количество баллов за задания:
Задания к теме №1 – 5 баллов.
Задания к теме №2 – 5 баллов. 
Задания к теме №3 – 10 баллов.
Задания к теме №4 – 10 баллов.
Задания к теме №5 – 10 баллов.
Задания к теме №6 – 10 баллов.
Задания к теме №7 – 10 баллов.
Задания к теме №8 – 20 баллов.
Задания к теме №9 – 20 баллов.

Сдаваемый на проверку файл должен иметь следующее название:
ККЗ_ОБП_ФамилияИО_номер группы.


Задание к теме 1 – Управление бизнес-процессами

Написать перечень проблем/вызовов функциональный структуры управления.

     Ответ :
1. Функциональной структуре управления длительное время происходит распределение задач  и выход по назначению.( Длительное согласование договоров).
2. Длительность времени ,сверху от руководителя до исполнителей , затрачено на маршрутизацию.( вертикальная маршрутизация).
3. Исполнитель должен быстро выполнять задачу , так как отведенное время было затрачено на передачу по подразделениям ,поэтому у исполнителя остается мало времени на выполнение.
4. Большая проблема в том , что много участников выполняют (>50) , а могут (3) и каждый имеет свое мнение , что тоже не благоприятно влияет на исполнение задачи.
5. Порядка 20% от всего времени и затрат у работников уходит на выполнение задачи.Между подразделениями находятся ''колодцы'' , т.е. нельзя решать без руководителя компании ,что тоже тормозит процесс выполнения задачи.
6. В функциональной структуре надо задачу пропускать не через верхний уровень , а через горизонтальный уровень.
7. Важно для повторяющихся процессов (задач) надо взять алгоритм – предыдущей работы и повторить.Для исключения длительной маршрутизации сквозные цепочки связей  - освободить руководителей от рутинной работы маршрутизации задач ( процессый подход).
8. Важно -  в функциональной структуре  - владеть горизонтальными связями .Проблема если их нет .
9. В горизонтальных связях – в не формальных  - быстро исчезают связи ( в случае  -увольнения руководителя ) ,  что обязывает не формальные переводить в формальные ( закреплять регламент).
10. Результат труда сотрудника  ,  часто не зависит от удовлетворенности клиента и финансового результата.
11. В функциональной структуре нет ответственных ( нижний уровень), конкретных людей  за результат.
12.  В функциональной структуре невозможно заставить сотрудников без поручений работать.


Задание к теме 2 – Определение бизнес-процесса

Текстом кратко опишите бизнес-процесс в котором Вы участвуете. Постройте для него цикл непрерывного совершенствования в виде таблицы. Для удобства выполнения задания используйте таблицу Excel (Приложения 1 к видеоуроку по теме 2). Пример выполнения задания представлен в Таблице 1. Скопировать таблицу Excel в данную рабочую тетрадь или вставить скриншоты выполненного задания.

Таблица 1 - Пример выполнения задания для процесса стратегического планирования
	Мероприятия по совершенствованию процесса:

		1. Улучшить точность прогнозов

	2. Сократить сроки прохождения документов у лиц, принимающих решений

	3. Совершенствовать систему управленческого учета

	4. Связать систему показателей исполнения стратегии с системами мотивации труда топ-менеджмента




	Внедрение подходов к совершенствованию
	Процесс стратегического планирования
	Анализ процесса (показатели)

	1. а) Повысить квалификацию персонала отделов планирования (обучение).
	Анализ внешней среды
	Точность прогнозов показателей

	б) Внедрить новый инструментарий по прогнозированию
	SWOT-анализ
	Полнота и степень определенния угроз

	2. а) Обучить топ-менеджмент основам стратегического планирования
	Подготовка корпоративной стратегии
	Своевременность подготовки стратегии

	б) автоматизировать систему документооборота
	Подготовка стратегий функциональных вертикалей
	Своевременность подготовки стратегий Функциональных вертикалей

	в) внедрить инструментарий, позволяющий отслеживать дерево целей
	Подготовка бюджетов
	Своевременность подготовки бюджетов

	г) перевести процесс согласования целей в онлайн режим.
	
	Точность прогнозных показателей бюджетов

	3. а) Автоматизировать систему формирования управленческой отчетности
	
	Полнота исполнения стратегических целей

	б) Пересмотреть алгоритм составления бюджетов.
	
	

	4. а) автоматизировать систему поручений, связав с целями.
	
	

	б) ввести полноту исполнения стратегии и степень достижения KPI в систему мотивации менеджмета
	
	



Ответ :
   Бизнес- процесс- это цепочка ( сквозная цепочка )функций взаимосвязи сотрудников между собой в рамках компании.
   Я сотрудник - медицинский представитель  Rx-1 подразделения, Москва. Международной фармацевтической компании ООО ''Доктор Реддис Лабораторис ''

	Мероприятия по совершенствованию процесса:

		1. Повысить точность выполнения GEP планирования (прогнозов на месяц).

	2. Сократить сроки прохождения визитной активности в месяц , c  учетом кратности визитной активности.Врачи 
Кат.А- 2 раза\в месяц, кат.В- 1 раз\в месяц.

	3. Совершенствовать систему посещения он-лайн вебинаров целевыми клиентами.(портал Медзнат.ру)

	4. Связать систему показателей исполнения стратегии с системами мотивации труда топ-менеджмента




	Внедрение подходов к совершенствованию
	Название процесса:Продажи согласно  стратегического руководства.
	Анализ процесса (показатели)

	1.а) Повысить квалификацию персонала отделов Rx-1 подразделения(обучение).Цикловые сборы

	Работа с целевыми клиентами ( врачи ,аптеки)
	Знание территории(бриков с расположением ЛПУ ,аптек) количество специалистов (узких) в ЛПУ,точность рекомендаций при выписке препаратов компании

	б) Внедрить новый инструментарий по прогнозированию
	SWOT-анализ
	Полнота и степень определения угроз

	2. а) Обучить топ-менеджеров основам стратегического планирования
	Знание стратегического руководства на текущий цикл
	Своевременность подготовки (изучения) стратегии  по специалистам кат.А(кратность визитов в месяц 2 раза  и В(1 раз\в месяц)

	б) проводить контроль топ- менеджами по правильному применению стратегического руководства к каждой целевой аудитории ( терапевты , неврологи , гастроэнтерологи, хирурги, травматологи, стоматологи  и т.д.)
	Подготовка стратегий функциональных вертикалей
	Своевременность подготовки стратегий Функциональных вертикалей

	в) систематизировать систему он- лайн обучения медицинских представителей на регулярной основе – обучающий портал –библиотека знаний , статьи исследования ,вспомогательная литература по конкурентам и т.д.
	Планирование GEP на месяц
	План продаж на врачей и аптеки на месяц , согласно распределения по выписке потенциала врачей

	г) перевести процесс проведения мероприятий ведущими спикерами фармации для аптек в онлайн режим.
	Проведение визита к врачу по SMART
	Цель перед каждым визитом по SMART ,+ 1прирост выписки у каждого специалитста на каждом визите

	3. а) Автоматизировать систему формирования  GEP планирования  , с индивидуальной корректировкой к каждому целевому клиенту , согласно пациентопотока и выписке по данной нозологии.
	Работа с конкурентами
	Точность актуализации проблемы на визите,c предоставлением аргументации , предоставление преимущества препаратов компании перед конкурентами( с доказательной базой-  инструкции препаратов, статьи исследования

	б) Перевести процесс согласования GEP планов в автоматический режим + подтверждение топ- менеджером.
	Расширение бизнеса
	Полнота исполнения стратегических целей , за счет выхода в новые терапевтические области ( поиск потенциальных нецелевых врачей ) дополнительный охват территории

	4.  Ввести полноту исполнения стратегии и степень достижения  КРI в систему мотивации менеджмента.
	
	

	5.Поиск новых потенциальных клиентов ,за счет проведения дополнительных визитов и сбора согласий (телефон , эл.адрес)на подключение к профессиональному сайту Медзнат.ру.
	
	

	
	
	




Задание к теме 3 – Карта бизнес-процессов

1) Для выполнения задания использовать 13-ти-процессную референтную (эталонную) модель, представленную в Приложении 2 к видеоуроку по теме 3. Построить модель процессов верхнего уровня Вашей компании, заполнив Таблицу 2.
(Можно использовать MS Excel).

Таблица 2 – Процессы верхнего уровня компании «…» (своё название)
	Процессы
	Ответственные

	Управленческие
	

	1.Стратегическое планирование  и видение.
2.Бизнес планирование – расширение бизнеса с целью роста  доли рынка
3.Бюджетирование и управление рисками. Наша задача –стать лидерами рынка , внедряя инновации, эффективно управляя затратами и оценивая риски.
	Генеральный директор компании подразделения в России.(распределяет ).
Финансисты.

	Процессы развития
	

	4.Создание новых продуктов( препаратов – 6 новых брендов и др.) и услуг.
5.Управление проектами. Кросс- функциональные проекты
6.Региональное развитие.Заметный рост в регионах с высоким потенциалом , но с малой долей рынка.Решение на уровне территории для победы над конкурентами.
	

Проектный отдел.
Департамент Регионального развития.

	Основные
	

	7. Продажи .Суммарный рост всех SKU.
8.Маркетинг.Фокус на промоцию .
9.Закупки.OpEx – новый процесс организации закупок в компании.
10.Производительность.Возможность расти быстрее рынка , используя цифровые каналы.(R.O.V.E.R- ряд инициатив для увеличения эффективности SF).
	Департамент отдела продаж
Депртамент маркетингового отдела.
Отдел закупок.
Производственный отдел.

	Обеспечивающие
	

	11.Управление HR.( отбор, развитие и обучение персонала.Поощрение и продвижение в должности.)
12.Управление АйТи.Обновление CRM.
13.Управление АХО.
	Департамент HR- отдела.

Департамент АйТи –отдела
Отдел АХО.



2) Выбрать 3 процесса, которые нужно оптимизировать.  Обосновать свой выбор.
1.Управленческий процесс.Бизнес планирование – расширение бизнеса с целью роста доли рынка.
  Оптимизация по направлениям:
- Core.продукты с врачебным  и фармацевтическим сообществом , увеличение вовлеченности докторов
-Показания.Регистрация новых показаний,разработка новых форм выпуска препаратов, ноовых комбинаций, новых составов.
- Расширение каналов и территорий.Новые каналы для продвижения Ligital,увеличение охвата нетаргентных докторов.
- Pill Plus Инновации. Разработка новых сервисов для пациентов.(приложения для пациентов,сервисы для пациентов).
2.  Процесс развития .Создание новых продуктов( препаратов- 6 новых брендов  и др.) и услуг.
Оптимизация процесса: 
- проработка  и оценка возможности запуска 6 новых продуктов.
- приобретение и лицензированиекомплементарных активов.
  Развитие сотрудничествас консультантами и фарм игроками ,в том числе по инновационным продуктам.
  Поиск новых стратегических альянсовс фарм компаниями для достижения синергии.
- локализация и увеличение присутствия в госпитальном сегменте.
- оценка новых областей и моделей сотрудничества, влияния COVID на бизнес тенденции:
  Получение Регистрационных удостоверений на 2 новых продукта и 4 фармацевтические субстанции.
   Завершение 3, проведение  6, инициация 4 и подготовка 8 новых клинических исследований.Проведение GMP инспекции производсвенных площадок  Sjfarimex.
3.  Основной процесс.
 Производительность.Возможность расти быстрее рынка , используя цифровые каналы.(R.O.V.E.R- ряд инициатив для увеличения эффективности SF).
 Оптимизация процесса.
-RCA с учетом всех данных.
Заметный рост в регионах с высоким потенциалом ,но с малой долей рынка.Решение на уровне территории для победы над конкурентами.
 Обновление и усовершенствование моделей GTM(команды, территоории) для роста продаж на проблемных территориях.
  Оптимизация этих процессов выбрана для добавления новых качеств и новых горизонтов этим процессам.




Задание к теме 4 – Описание бизнес-процессов

Опишите бизнес-процесс «набор персонала» в трёх формах:
1) текстовой
2) табличной
3) графической

Методические указания:
1) Текстовая форма:
- текст должен быть структурирован таким образом: кто делает? – что делает?;
- первый и последний этапы данного бизнес-процесса: - определение потребностей; -выход сотрудника на работу.

Ответ :    '' Набор персонала ''.
1.Генеральный директор.Определение потребности к набору персонала согласно штатного расписания отдела рецептурных препаратов (Rx).1 день.
2.Генеральный директор утверждает штатное расписание для отдела рецептурных препаратов (Rx ).  - 1 день . передает в отдел персонала.
3.Директор по персоналу формирует заявку на подбор персонала , согласно штатного расписания, утвержденного генеральным директором. 1день. Передает заявку  HR сотруднику .
4. Сотрудник HR отдела дает  запрос в кадровое агенство по подбору персонала .7 дней.  Кадровому сотруднику агенства по подбору персонала.Просмотр резюме.
5.Сотрудник НR- отдела .1)Просмотр резюме .2)формирование списка звонков кандидатам,3) выпонение звонков и согласование времени встречи кандидатов на заявленные кандидатуры сотрудников Rx- отдела.4)проведение встречи с кандидатами. 5 дней.5)Передача кандидатов на собеседование топ-менеджерам Rx- подразделений. 
6.Региональный (топ)- менеджер проведение встречи с кандидатом вакансии Rx отдела.2 дня.
7.Зональный (топ) менеджер проведение собеседования с кандидатом на заявленную вакансию 1 день.
8.Генеральный директор собеседование с кандидатом и принятия решения .1 день.
Передает в отдел персонала директору персонала.
9.Директор по персоналу -1)сбор документов нового кандидата ,2)определение даты выхода сотрудника на работу ,3)оформление приказа о приеме на работу 4)
Передача приказа на подпись Генеральному директору.2 дня.
10.Сотрудник ново- трудоустроенный.Выход сотрудника на работу , согласно трудоустройства.1 день.
     
2) Табличная форма:
Заполнить таблицу 3. 

Таблица 3 – описание бизнес-процесса «набор персонала»
Ответ.

	
N
	функции
	исполнители
	входы
	Время выполнения функции
	выходы

	1.





2.



3.
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	Определение потребности к набору персонала согласно штатного расписания отдела рецептурных препаратов (Rx).
Утверждение штатного расписания для отдела рецептурных препаратов (Rx ).   
Формирования заявки на подбор персонала , согласно штатного расписания, твержденного генеральным директором. 
 Запрос в кадровое агенство по подбору персонала . 
1)Просмотр резюме .2)формирование списка звонков кандидатам,3) выпонение звонков и согласование времени встречи кандидатов на заявленные кандидатуры сотрудников Rx- отдела.4)проведение встречи с кандидатами. 5)Передача кандидатов на собеседование топ-менеджерам Rx- подразделений. 
Проведение встречи с кандидатом вакансии Rx отдела.
Проведение собеседования с кандидатом на заявленную вакансию .
Собеседование с кандидатом и принятия решения .Передает в отдел персонала директору персонала.
1)Сбор документов нового кандидата ,2)определение даты выхода сотрудника на работу ,3)оформление приказа о приеме на работу 4)Передача приказа на подпись Генеральному директору.
Выход сотрудника на работу , согласно трудоустройства.

	Генеральный директор.



Генеральный директор.



Директор по персоналу.



Сотрудник HR-отдела

Сотрудник HR-отдела












Региональный (топ)менеджер.

Зональный (топ)менеджер

Генеральный директор




Директор по персоналу.






Сотрудник 
	Запрос





Запрос



Запрос




Резюме.Теле-
Фонный звонок.
Резюме.Теле-фонный звонок.Устные 
Коментарии.










Собеседование 
с кандидатом.

Собеседование с соискателем.

Собеседование 
С кандидатом.




Информация о кадровом резерве.
Заявление на
Трудоустрой
Ство.


Трудовой договор
	1день.




1день



1день





7дней

5дней













2дня


1день



1день



2дня








1день
	Профильное подразделение





Профильное подразделение


Профильное подразделение



Обьявления

Обьявления













Информация об
Отказе


Информация об отказе

Информация об 
Отказе


Приказ , трудовая книжка,личное дело, карточка T-12.




Заполненное рабочее место.












3) Графическая форма:
Использовать программы MS Visio или Aris Express.
 В построении бизнес-процессов использовать следующие объекты:
А) Для табличной и текстовой форм:
-функция;
-действие;
-исполнитель;
-входящий документ;
-исходящий документ;
-время исполнения функции;
Б) Для графической формы добавляем объекты: событие и логический оператор.
Примеры событий: наступило 5-е сентября, получена заявка, договор согласован, договор не согласован.
Логические операторы – «и», «или».
Скачать бесплатно программу MS Visio можно по ссылке: http://microsoft-free.com/microsoft-visio/
Инструкция и ссылка по скачиванию программы Aris Express http://koptelov.info/aris-express-skachat/

Ответ: Событие наступило 5 сентября,получена заявка на подбор персонала.Договор согласован.
 Модель.                                  Функции:Запрос

              вход                                                                                       Исполнитель:1.Определение потребности к набору персонала согласно штатного расписания отдела рецептурных препаратов (Rx).


          1 деньПрофильное по
Генеральный директор


         выход
                                                           да                          ИСЗапрос

                                                           Генеральный директор
2.Утверждение штатного расписания для отдела рецептурных препаратов (Rx ).   
2.

                  вход
                1 деньПрофильное подразделение


                   выход                              да                        ИС
Запрос
3.Формирования заявки на подбор персонала , согласно штатного расписания, твержденного генеральным директором

Директор по персоналу

                      вход
             1 деньПрофильное подразделение


              выход                                                                ИС
                                                              даРезюме.тел.звонок
4.Запрос в кадровое агенство по подбору персонала . 
4.

Сотрудник HR-отдела

                         входРезюме

                     7 днейОбьявление


                        выход                                                    ИС                              ИС
                                                             да5.1)Просмотр резюме .2)формирование списка звонков кандидатам,3) выпонение звонков и согласование времени встречи кандидатов на заявленные кандидатуры сотрудников Rx- отдела.4)проведение встречи с кандидатами. 5)Передача кандидатов на собеседование топ-менеджерам Rx- подразделений. 


Сотрудник HRотдела

Обьявление

И                     выход6. Проведение встречи с кандидатом вакансии Rx отдела.



Собеседованние
Региональный (топ)менеджер

                                                      ИССобеседование с кандидатом

даЗональный (топ)менеджер

                           1 дня7.Проведение собеседования с кандидатом на заявленную вакансию .

Информация об отказе



                                                                                              ИС
                                                                         даСобеседование с кандидатом

8.Собеседование с кандидатом и принятия решения .Передает в отдел персонала директору персонала.


                     Информация об от

Генеральный директор


да
                                                       ИСЗаявление

                              9.1)Сбор документов нового кандидата ,2)определение даты выхода сотрудника на работу ,3)оформление приказа о приеме на работу 4)Передача приказа на подпись Генеральному директору.

Директор по
персоналу


Приказ 



Трудовой договор

                                                          да                                                            ИС10.Выход сотрудника на работу , согласно трудоустройства.


Сотрудник

	1день	Заполненное рабочее место

                         И                            ИС
                                       Информ                       (Информационная Система)



да

Логическое условие

Сотрудник трудоустроен.





Задание к теме 5 – Анализ бизнес-процессов


Используя MS Visio, изобразить схему анализа бизнес-процесса Вашей компании, где нужно будет разместить контрольные точки процесса (например, для процесса продаж контрольные точки справа на лево такие: оплата, счёт, договор, коммерческое предложение, звонок, рассылка)
Затем предложить для процесса не менее 10 показателей и не менее 10 аналитических разрезов. Наверху дать название процесса. Пример изображения анализа бизнес-процесса представлен в таблице 4. В данную рабочую тетрадь вставить скриншоты выполненного задания.

Таблица 4 – Анализ бизнес-процесса с использованием MS Visio
	(В инструменте) Название процесса: __Продажи брендов рецептурного_подразделения Rx-1 _Международной фармацевтической компании.___________________________

	

	
Сквозная цепочка с контрольными точками:
     ●____6_______●____5_______●____4_______●_____3______●_____2_____●  1→
(рассылка)          (звонок,визит)     (ком.предложение)          (договор)        (счёт)            (оплата) 
              


	Показатели по процессу:
(измеряют время, объем, стоимость):
1)временная частота , визитной активности(целевые клиенты), кат.А-2р\в месяц, В- 1р\в месяц.
2) количество визитов к целевым клиентам-13\в день,+ 2 нецелевые клиенты(повышения лояльности выписки препаратов портфеля Rx-1.
3)обьем продаж 1 целевого клиента – в день\в месяц + 1уп.доп.(прирост)
4)обьем продаж упаковок (по GEP планированию), по каждому бренду портфеля на каждого целевого клиента.
5)обьем договоренностей с целевым клиентом по рекомендации по данной нозологии, cогласно стратегического руководства. 
6)поиск новых(нозологий) дополнительных рекомендаций(выписки) в уп.брендов у целевых и нецелевых клиентов.
7)увеличение продаж бренда найз N30,вместо найз N20 – повышение выручки продаж за счет цены.
8) рекомендации на допродажу найз гель  к найз табл.( увеличение стоимости покупки и допродажи.
9)дополнительная активность целевым врачам на вебинары он-лайн трансляции , ведущих спикеров, повышения лояльности 
Выписки)рекомендаций при назначении брендов Rx-1 подразделения.
10)дополнительные продажи в аптеках по мнн ,рекомендации брендов компании ,за счет преимущественных показателей( цена, качество, эффективность брендов).
	Перечень аналитических разрезов:

1)Фармацевтическая отрасль
2)Международная компания- Российский регион .
3)Штат сотрудников – порядка 1000 специалистов.
4) Широкий ассортимент препаратов рецептурных и безрецептурных.
5)Привлекательная цена препаратов,(средняя), c учетом среднестоимостной по номенклатуре в каждом подразделении.
6)Препараты рецептурного отпуска (неврологии,антибиотики, , гинекологии, гастроэнтерологии, противодиабетические средства,и др.)
7)Клиент менеджер с опытом работы
8)Клиент менеджер (з\п+бонусная сетка)
9)Клиент менеджер подразделения рецептурных препаратов.
10)Клиент менеджер по работе с ключевыми клиентами-врачи и аптеки




Сквозная цепочка с контрольными точками:
1.Количество оплат.Обьем поступлений (денежных средств).
2.Количество счетов.Планируемый обьем поступлений.
3.Количество договоров.Обьем продаж(100%).
4.Количество коммерческих предложений .Планируемый обьем продаж (70%)
5.Количество визитов.Планируемый обьем продаж (90%)
6.Количество целевых клиентов.100% получение персональных согласий на обработку данных(он-лайн рассылка).


Задание к теме 6 – Расчёт стоимости бизнес-процессов

Используя функционально-стоимостной анализ, в таблице Excel указать перечень функций процесса подбора, отбора и найма сотрудника в Вашей компании. 

Таблица 5 – Функционально-стоимостной анализ процесса подбора, отбора и найма сотрудника (выполняется в Excel)
	Функции
	К - количество исполнений функции
	Стоимость ресурсов
	Стоимость функции

	Просмотр резюме
	80
	100 рублей
	8000

	Собеседование с HR – директором
	20
	200рублей
	4000

	Собеседование с финансовым директором
	10
	200 рублей
	2000

	Собеседование с генеральным директором
	5
	300 рублей
	1500

	Job- offer
	2
	100 рубль
	200

	Заключение договора 
	1
	50 рубль
	50

	Итоговая стоимость бизнес-процесса
	
	
	15750



Предложить, каким образом можно сократить итоговую стоимость данного процесса на 50%. 

Табличные цифры приблизительные (произвольные), так как нет доступа к HR данным.Рассмотрим пример сокращения итоговой стоимости данного процесса на 50%.
Ответ:
1.Предложения по сокращению данного процесса на 50 % это трудоустроить 2 –х сотрудников – предложение на работу оставить  и итоговая стоимость таким образом будет 50% стоимости затрат на каждого трудоустроенного сотрудника.
(15750+50) :2 = 7900 рублей (50.2%)затраты на трудоустройство одного сотрудника.
2. Предложения по оптимизации цену стоимости ресурса снизить на 10% итоговая стоимость бизнес процесса = 800+4000+2000 + 1500+ 200+50=8550 рублей(  54%)






Задание к теме 7 – Оптимизация бизнес-процессов

1) Оптимизировать процесс посещения Останкинской телебашни в MS Power point.  Примерная схема дана на рисунке 1.  Приложить скриншоты из программы  MS Power point.
               Жди
Плати
Жди лифт
Наслаж-дайся
Уходи
Что можно изменить, чтобы не ждать?
Какие удобные варианты платежей?
Что допол-нительно продать?
Что сделать, чтобы люди не скаплива-лись?
Чем занять людей?
Предложения:
- …
- …
Предложения:
- …
- …
Предложения:
- …
- …
Предложения:
- …
- …
Предложения:
- …
- …
















                         Рисунок 1 - Процесс посещения Останкинской телебашни

Ответ:

	Жди.
	Плати
	Жди лифт
	Наслаждайся
	Уходи

	1.Сервис эл.оплаты.
2.Запланровать посещение останкинской телебашни в будни( меньше посетителей).



	1.Подарочные карты.
2.Экскурсионное
Посещение( платит  и оформляет заказ организатор- корпоративное посещение).
3.Цена в будни на порядок дешевле.

	1.Купить сувениры.
2.Послушать 
Аудиогида.
3.Пофотогра-
Фироваться на фоне красивых исторических мест  и панорамы.
	1.Посмотреть в бинокль за дополнительную плату.
2.Посетить кафе или ресторан.
3.Заранее запланировать посещение +ресторана с тематической музыкой.
4.Посетить дополнительные экскурсии в останкино.
5.Посетить мультимедийный комплекс.
6.Воспользоваться услугами профессиональной фотосьемки.


	1.Терминал оплаты на выходе.
2.Скоростные лифты.






2)Решите проблему: что предложить клиенту, приехавшему на Останкинскую башню, если ничего не видно из-за плохой погоды?
Ответ :
1.Запланировать посещение в хорошую погоду (по прогнозу погоды), а в данный день спланировать другую интересную экскурсию – Океонариум , музеи в районе Останкино.
2.Перенести посещение смотровой площадки на дату с благоприятной погодой(по прогнозу погоды).
3.По согласию посетителя , предложить альтернативу насладиться другими услугами телебашни( получить удовольствие от посещения кафе , ресторана и их услуг).Посетить другие достопримечательности останкино.









Задание к теме 8 – Процессный офис

1) Составить план оптимизации бизнес-процессов для своей организации. 
Указать мероприятия, ответственных, сроки. Детально расписать процессы, которые Вы выбрали для оптимизации и написать показатели, которые Вы хотите достичь на горизонте в 1 год с точки зрения оптимизации бизнес-процессов.
2) Сформировать перечень проблем Вашей организации в привязке к карте бизнес-процессов. Ответ :
Анализировать только основные процессы и процессы развития!
    
        Ответ:       План внедрения – оптимизации бизнес-процессов для Международной фармацевтической компании ''Доктор Реддис Лабораторис''(российского офиса –подразделения).
               1.Приказ Генерального директора Российского подразделения об оптимизации
Бизнес Процессов.
               2.Обучение топ-менеджеров.Мотивация топ менеджеров на результат .
               3.Создание процессного офиса . 
               4.Построение карты процессов(Проблемы).


	Процессы
	Ответственные

	Управленческие
	

	1.Стратегическое планирование  и видение.
2.Бизнес планирование – расширение бизнеса с целью роста  доли рынка
3.Бюджетирование и управление рисками. Наша задача –стать лидерами рынка , внедряя инновации, эффективно управляя затратами и оценивая риски.
	Генеральный директор компании подразделения в России.(распределяет ).
Финансисты.

	Процессы развития
	

	4.Создание новых продуктов( препаратов – 6 новых брендов и др.) и услуг.
5.Управление проектами. Кросс- функциональные проекты
6.Региональное развитие.Заметный рост в регионах с высоким потенциалом , но с малой долей рынка.Решение на уровне территории для победы над конкурентами.
	

Проектный отдел.
Департамент Регионального развития.

	Основные
	

	7. Продажи .Суммарный рост всех SKU.Повышения продаж, c результативностью на 5%.
8.Маркетинг.Фокус на промоцию .
9.Закупки.OpEx – новый процесс организации закупок в компании.Сокращение затрат в процессе закупок.(10%).
10.Производительность.Возможность расти быстрее рынка , используя цифровые каналы.(R.O.V.E.R- ряд инициатив для увеличения эффективности SF).
	Департамент отдела продаж
Депртамент маркетингового отдела.
Отдел закупок.

Производственный отдел.

	Обеспечивающие
	

	11.Управление HR.( отбор, развитие и обучение персонала.Поощрение и продвижение в должности.)
12.Управление АйТи.Обновление CRM.
13.Управление АХО.
	Департамент HR- отдела.

Департамент АйТи –отдела
Отдел АХО.



1.Бизнес –процесс – основной – Продажи.Суммарный рост всех SKU .Повышения продаж , c результативностью на 5% за  (срок -1 год).

Совершенствование процессов
Обучение персонала
Принятие решений по проекту

Описание
процессов
Внедрение системы процессного управления
Разработка нормативной документации по управлению







	Цель проекта –
Суммарный рост всех SKU брендов (Rx).Повышение 
Продаж за год по отношению  к прошлому +5%( в условиях пандемии).
Утверждение исполнителей –российская команда топ –менеджеров с генеральным директором.
План работ утвержденный генеральным директором.
	Обучение топ-менеджеров(тренинги, вебинары,курсы).
Учебный портал с программами и курсами , библиотека.
	Утверждение модели процесса верхнего уровня.
Постановка амбициозных целей и разработка методологии и технологии моделирования.
	Детализация модели процесса .Проблемы , решение.
Выбор КПР
Процессов.
Разработка регламентов ролей ПУ.
Нназначение владельцев процессов
	Детализация – ''как должно быть''.
План действий.
Построение системы КПР.
	Разработка путей решения, внесения изменений в поцессы.
Разработка системы мотивации участников процессов.



1.Бизнес –процесс – основной – Продажи.Суммарный рост всех SKU .Повышения продаж , c результативностью на 5% за  (срок -1 год).


 Банк идей:
	Сотрудник: Топ- менеджеры компании, бренд- менеджеры, сотрудники аналитического и ИТ отделов,медицинские представители.
	Проблема:
1.Период пандемии,влияние Covid  на бизнес тенденции.(корректировка планов продаж)
2.Агрессивная работа конкурентов.
3.Поиск новых территорий и клиентов.
4.Развитие рынка омниканального продвижения.
5.Разработка и внедрения новых брендов.

	Экономический эффект:Необходимо оптимизировать БП и добиться операционной эффективности ( всех подразделений – рецептурного, безрецептурного госпитального 
Направлений в бизнесе.Суммарный рост всех SKU .Повышение роста продаж на 5% ( учитывая период пандемии )
	Решение:
Расширение существующего бизнеса:Cтратегия развития  Rx-брендов ,OTC-брендов и госпитальных.
Бренды Rx  подразделений.План Брендов:
Разо  - 394 млн.руб.,Омез  - 2300 млн.руб.Кеторол экспресс -679 млн.руб., Тексаред 347 млн.руб. и др.
Новые каналы для продвидения , Digital , увеличение охвата нетаргетных докторов .
Активное общение с пациентами через вебсайты, площадки электронной коммерции ,
Рекламные компании.
Разработка новых сервисов для пациентов ( приложения и сервисы).
Проекты с врачебным и фармацевтическим сообществом, увеличение вовлеченности докторов ( показ преимуществ брендов компании).
Не снижать темпов роста продаж , а увеличить на + 5% по отношению к прошлому году, за счет амбициозных задач на этот год.
Быстро адаптироваться под новые условия , работать в команде как единый механизм,  выполняя максимальные условия продаж.
Расширение- проработка и оценка возможности запуска новых( порядка 6 продуктов).

	Процесс:Продажи.Суммарный роствсех SKU.Повышения продаж , с результативностью на 5% за 1 год.
	Показатели:
Ежемесячный прирост продаж по всем брендам SKU компании.Ежемесячный контоль.
Обьем продаж брендов всех направлений в компании. Показатели КРI всех подразделений с учетом каждого сотрудника( визитная активность продаж каждого бренда, c учетом стратегического руководства по специалистам и нозологиям при продажах).
Средyяя цена брендов компании (Девиз компании ''Здоровье не может ждать''), чтоб каждый каждый пациент мог позволить купить себе лекарство- дженерик- по доступной цене и зарегистрированный компанией FDA( стандарт качества).





	N
	Функции
	Исполнители
	вход
	время
	выход

	1.




2.






3.



4.




5.
	Согласование плана продаж брендов на год по подразделениям(отделам)

Согласование и разработка стратегического руководства и применение в работе по подразделениям.

Цикловой сбор



Визитная активность медицинских представителей( всех подразделений).

Разработка новых брендов и ввод (новые лончи).



	Бренд менеджеры .
Руководители 
подразделений
Ген.директор

Бренд менеджеры .
АйТи сотрудники,
Руководители 
подразделений
Ген.директор



Все сотрудники
компании(всех подразделений)

Медицинские 
Представители, топ- менеджеры.


Сотрудники по внедрению новых брендов,Бренд –менеджеры, топ- менеджеры, медицинские представители, Ген.директор
	Распоряжение.
План продаж.


Внутренний регламент стратегического 
Руководства.


Распоряжения.Нормативная док-тация.
Приказ.
Внутреннее
распоряжение(должностные обязанности)
Внутренняя документация по вводу нвых брендов .Распоряжения.Приказ.
	1 мес
Яц



1 месяц






1 неделя




6 месяцев




1год
	Приказ .(документ)



Нормативные , утвержденные 
Внутреннее распоряжение.



Приказ по компании.



Приказ по компании.



Приказ.Нормативная документация по новым брендам.









Бизнес – процесс – основной – Закупки.OpEx –новый процесс организации закупок в компании. Сокращение затрат в процессе закупок (10%).( срок исполнения 1 год).
        Банк идей:
	Сотрудник: Топ- менеджеры коппании
Специалисты подразделений отделов (финансовый , .юридический и отдел закупок).
Консультанты , cотрудники АйТи отдела.
	Проблема:
1.Устранение ошибок в процессе организации закупок.
2.Медленный рост прогресса закупок.
3.Старые методы управления закупками.

	Экономический эффект:Необходимо оптимизировать БП и добиться в них операционной эффективности( всех направлений закупки в бизнесе)Сокращение затрат в процессе закупок (10%).
	Решение:Повышение производительности  и управление расходами, использование цифровых каналов.
Комплаенс :  контроль рисков FCPA, конфликта интересов и мошеничества.
Закупки :ускорение процесса закупок и новые возможности для отделов
Финансовый отдел: Экономия средств и оптимизация затрат.
-Изменение процесса оплаты Лидерам мнений с декабря 2020г.: cовместный проект Финансового , Юридического и Комплаенс отделов , а так же отдела М аркетинга, что позволит сократить время , расходы и обеспечит контроль за расходами
-Новые дополнительные дешборды и надстройки для получения электронной  аналитики по данным рынка ( IQVIA)
-Электронный документооборот с поставщиками  в системе Диадок ( более 1000 поставщиков).
- Автоматизация процесса согласования тендеров.
- Оценка и внедрение корпоративных банковских карт для оплаты бизнес- расходов.

	Процесс:OpEx- новый процес организации закупок.Использование новой модели- цифровых каналов.
	Показатели:
Временные сроки по выполнению каждым подразделением:ежемесячный отчет на совещании  с руководителем процессного офиса- генеральным директором.
Обьем – это все показатели юридических (комплаенс),финансовых( денежные – рубли), маркетинговых (упаковки брендов),закупка( ед.измерения каждого показателя – ден.ед.- рубли).
Стоимость – цена каждой ед измерения в рублях.





	N
	Функции
	Исполнители
	вход
	время
	выход

	1.


2.







3.




4.






5.

	Подтверждение необходимости в закупке.
Минимизировать риски конфликта интересов , финансовых злоупотрблений и нарушения антикоррупционных требований.
Ценообразование( прозрачное и обьяснимое)


Выбор поставщиков( четкие критерии).




Распределение ролей  и контроля при утверждении поставщиков.




	Финансовый директор.
Ген.директор.
Консультант юридического отдела.(ведущий юрист компании)



Финансовый директор
Ген.директор.
Руководитель отдела закупок.

Руководитель отдела закупок.
Ген.директор



Финансовый директор, Руководитель отдела закупок, Ген.директор.
	Приказ


Приказ , нормативная документация





Приказ на согласование 
Ценообразования
Документов .


Реестр поставщиков.
Приказ.



Реестр всех поставщиков и контролирующих органов
Приказ.
	2 недели.



2 недели






2 недели


2 недели




3 недели
	Регламент- методика.

Антикорруп-
Ционные материалы и документы ,утвержденные
Приказом.


Приказ об утверждении ценообразования 
( согласно международным стандартам).

Нормативная документация с приказами и договорами с поставщиками.
Нормативная документация с приказами и договорами с поставщиками.




10.    В обоих процессах необходимо учитывать методику расчета стоимости процессов из расчетов по ценовым параметрам стоимости единицы работы на количество сотрудников с учетом всех выполненных функций(суммарно).
    С целью оптимизации  процессов и снижению затрат по компании необходимо учитывать компенсации и льготы. А именно, -Изменили систему расчетов бонусов.Был подход общий по выполнению зоны, теперь считают по индивидуальным продажам(сетка расчета индивидуального выполнения плана продаж : основного бренда, фокусного бренда, нового бренда в % соотношении к индивидуальному плану продаж каждого сотрудника + выполнение KPI в квартал ,+ ежеквартальные тесты по брендам не ниже 90%показательный результат.).Страховка сотрудников по ДМС ( в том числе от Covid).


  Ежемесячно по руководством Генерального директора по подразделениям 
Всех направлений бизнеса на совещаниях регулируются вопросы по выполнению оптимизации процессов , с целью контроля и правильного выполнения поставленных целей.



Задание к теме 9 – Система внутреннего контроля

Выбрать какой-либо бизнес-процесс (закупки, продажи и т.д.) и в виде таблицы 6 кратко описать его функции, зафиксировать операционные риски, оценить от 1 до 3 убыток и частоту рисков. 
Далее выбрать 5 максимальных рисков и для них разработать 5 контрольных процедур, затем предложить 5 свидетельств контроля, которые необходимо будет сделать в рамках данного бизнес-процесса.

Таблица 6 – Анализ операционных рисков для выбранного бизнес-процесса

	Процесс (операция) - функции
	Операционные риски
	Оценка убытка, баллы от 1 до 3
	Частота риска, баллы от 1 до 3
	Контрольная процедура для 5 выбранных рисков
	Свидетельство контроля (для 5 выбранных рисков)

	1)Поиск новых потенциальных клиентов для продажи брендов компании.
	Врачи в базе  без потенциала.
	2
	2
	Выбор из целевой базы ( ранее) профилированных врачей.Процедура согласованная топ- менеджером( на контроле)- внутреннее распоряжение в отделе.
	Проверка базы функциональным менеджером.
Регламентированная процедура отделом .Подпись.

	2)Анализ продаж брендов (компании)по данной  территории.
	Ротация целевых клиентов.
	2
	2
	Сопоставление продаж брендов по данной территории относительно предыдущего года (продаж).
	Проверка базы зональным менеджером.Распределение плана. Внутренний регламент.Распоряжение по территориям .Подпись.

	3)Составление плана GEP по целевым клиентам.(распределение
Плана продаж на врачей).
	Целевой врач уволился или заболел , или ушел на учебу в данном месяце.
	1
	1
	Распределение плана продаж с учетом +10%доп. К продажам всех целевых клиентов.
Обязательная процедура отдела согласованная руководителем топ- менеджеров, зафиксированная в программе активности  с целевыми клиентами.
	План – одобренный и утвержденный топ – менеджером в индивидуальной программе активности медицинского представителя.
Внутренний регламент компании, акцент ИС(робот).

	4)Продажи крупным аптечным дистребьютерам брендов компании.
	Продажи по завышенной цене.
	1
	1
	
	

	5)Посещение медицинским представителем целевых аптек (таргентных)на увеличение закупки брендов для повышения продаж.
	Аптека сетевая и заключены договора на поставки( товар дня)конкурентов.
	3
	3
	Проведение с персоналом аптеки фармацевтического кружка(предоставление преимущества бренда перед конкурентом ).
	Предоставление договоренностей с целевыми врачами на выписку бренда компании.(преимущества- цена ,качествоб уникальные свойства бренда).Рецепты , выписанные врачем на бренд( и торговое название –устно).

	6)Встреча с целевым врачем (по договоренности ) на продажу (выписку) бренда
	Большая загруженность врача(нет времени на визит)
	1
	1
	
	

	7)Коммерческое предложение целевому врачу (преимущества бренда на выписку перед конкурентом по данной нозологии).
	Врач ,владеющий информацией по преимуществам перед брендом компании.
	1
	1
	
	

	8)Договоренность с целевым врачем на рекомендации(продажу)
Бренда компании по нозологии , cогласно стратегического плана). 
	Врач ушел на учебу( отпуск , больничный)- отсутствие .
	1
	1
	
	

	9)Врач на приеме(продажа) рекомендация , назначение пациенту.
	Выписка бренда по мнн( международному непатентованному названию)
	2
	2
	Договоренности с целевым врачем в выписке-рекомендации бренда за уникальные свойства- по торговому названию(или устно- название бренда.
	Анализ продаж( ежемесячный ) по продажам на территории .Обращение пациентов в аптеку с рецептом( выписанным целевым врачем.

	10)Продажа в аптеке бренда пациенту (по рекомендации врача).
	Замена бренда в аптеке по мнн( более выгодного бренда для аптеки).
	3
	3
	Согласование с аптекой (таргентной или целевой – предварительные, договорные соглашения на поставку брендов( продажи сетевым аптекам по уникальным предложениям ,c целью первоочередных рекомендаций.
	Анализ продаж( ежемесячный ) по продажам на территории .Договора на оптовые поставки сетевым аптекам. Отпуск бренда по торговому названию в выписке -рекомендации врача и рецепту.




