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Цена	диагностики: 	1,6	млн	₽ Срок: 	25	рабочих	дней
Предложений	в	год: 	200,	выигрывается	22%	(44	проекта);	два	года	назад	—	35%
Себестоимость	проекта: 	1,0	млн	₽;	маржа	37,5%	(0,6	млн	₽) Загрузка	консультантов: 	78%
Повторные	заказы	и	рекомендации: 	45%	новых	проектов Тендеры	со	сроком	≤12	дней: 	≈40%	предложений
Структура	25	дней: 	сбор	данных	и	ожидание	9;	интервью	и	анализ	8;	сборка	отчёта	4;	проверка	и	правки	4

Границы	системы: 	продажа,	сбор	данных,	анализ,	подготовка	отчёта,	проверка,	сдача	клиенту
Главная	полезная	функция: 	дать	клиенту	достоверную	диагностику	и	дорожную	карту	в	срок,	нужный	для	решения
Условия	эксплуатации: 	данные	клиента	приходят	с	задержкой	и	в	разных	форматах;	два	партнёра	—	единственные
проверяющие
Ограничения: 	цена	не	ниже	1,45	млн	₽;	штат	не	более	+1	человека;	без	работы	по	выходным;	конфиденциальность
данных	клиентов

1.	Резюме
Бутиковая	консалтинговая	фирма	продаёт	«Экспресс-диагностику	бизнеса»	за	25	рабочих	дней.	Тендеры	всё
чаще	требуют	результат	за	10–12	дней,	и	конверсия	предложений	упала	с	35%	до	22%.	Когда	фирма	попробовала
сжать	сроки,	качество	просело:	клиенты	находят	ошибки	в	трети	отчётов,	а	маржа	проекта	снижается	вдвое.	Это
классическое	ТРИЗ-противоречие:	цикл	услуги	должен	быть	коротким	и	длинным	одновременно.

Агент	Trizly	прошёл	полный	девятифазный	цикл	анализа,	адаптированный	под	бизнес-задачу:	углубил
противоречие	до	корневой	причины	в	устройстве	процесса,	сформулировал	идеальный	конечный	результат	(ИКР),
провёл	ресурсный	аудит,	сгенерировал	решения	по	четырём	стратегиям,	объединил	их,	подверг	адверсарной
проверке	«скептиком»	(управляющий	партнёр,	финансовый	директор,	руководитель	по	качеству)	и	ранжировал
по	составному	критерию.	Для	консультантов	добавлены	оценочная	экономика	и	методичка	применения	подхода	в
клиентском	проекте.

Итог:	из	5	проверенных	решений	приоритет	—	«данные	до	старта»	(запрос	данных	и	интервью	запускаются
при	подписании	договора)	и	«гибкая	глубина	по	риску»	(глубокая	проверка	только	там,	где	ошибка	дорога);
далее	—	модульная	экспресс-диагностика.	Ориентировочный	эффект:	срок	12	дней	вместо	25,	маржа	проекта
≈37%,	ошибки	в	отчётах	≤5%,	годовая	маржа	диагностики	+2,2	млн	₽	к	текущему	уровню	и	+7,0	млн	₽	к
сценарию	продолжающегося	падения	конверсии.

2.	Описание	задачи	(кейс)
Контекст.	Консалтинговая	фирма:	12	консультантов	(2	партнёра,	4	старших,	6	младших).	Продукт	—	«Экспресс-
диагностика	бизнеса»	для	компаний	со	средней	выручкой:	отчёт	на	60–80	слайдов,	финансовая	модель	и
дорожная	карта	на	90	дней.	Кейс	учебный:	числа	приближены	к	типичным	и	служат	для	иллюстрации	методики.

Пилот	ускорения.	Фирма	выполнила	13	проектов	за	12	дней	без	изменения	процесса:	сжаты	анализ	и	проверка.
Результат:	клиенты	нашли	ошибки	(несостыковки	цифр,	неверные	выводы)	в	4	из	13	отчётов	(31%;	при	обычном
сроке	—	8%);	в	среднем	2,8	раунда	правок	вместо	1,4;	себестоимость	1,3	млн	₽	из-за	переработок	и	сверхурочных
(+35%	у	старших);	маржа	19%;	NPS	упал	с	+52	до	+18.

Бизнес-давление.	Компромисс	А	—	ускорить	людьми:	+1	старший	и	+1	младший	консультант	на	проект
(+0,35	млн	₽)	сократят	срок	до	≈12	дней,	но	маржа	снизится	с	37,5%	до	≈16%.	Компромисс	Б	—	ускорить	за
счёт	глубины	(как	в	пилоте):	маржа	19%,	ошибки	и	падение	NPS,	а	поскольку	45%	новых	проектов	приходит	по
повторным	заказам	и	рекомендациям,	под	ударом	главный	канал	продаж.	Цель:	срок	≤12	дней,	маржа	проекта
≥35%,	ошибки	в	отчётах	≤5%,	NPS	≥	+45.
Кейс	сконструирован	как	репрезентативный	пример	класса	задач	«противоречие	скорости	и	качества	в	проектных
услугах»,	типичного	для	консалтинга,	аудита,	аналитики,	юридических	и	маркетинговых	агентств	—	данные	приближены
к	типичным	порядкам	величин	и	приведены	для	демонстрации	работы	агента.

3.	Классификация	типа	задачи	ФАЗА	0	—	INTAKE+

БИЗНЕС-ЗАДАЧА 	—	операционная	модель	профессиональных	услуг,	управление	проектным	циклом	и
качеством.



№10	Предварительное	действие №28	Замена	механической	схемы №19	Периодическое	действие №2	Извлечение

4.	Техническое	противоречие	ФАЗА	1

ТП:	Ускорение	выполнения	услуги	(аналог	парам.	9	—	скорость)	→	снижение	качества	и	надёжности
результата	(аналог	парам.	27	—	надёжность).
По	аналогии	с	матрицей	(9	×	27)	справочник	агента	рекомендует	принципы:

Для	бизнес-задач	соответствие	параметрам	матрицы	—	аналогия;	принципы	фиксируются	в	Фазе	1	и	применяются	в
Фазе	4.

Цепочка	«почему»	(углубление	до	корня)
1.	 Почему	ускорение	ухудшает	качество?	Не	сжимается	то,	что	зависит	от	клиента	(ожидание	данных	—	9

дней	из	25),	поэтому	сокращаются	анализ	и	проверка:	экономия	идёт	за	счёт	глубины.
2.	 Почему	сжимаются	именно	анализ	и	проверка?	Процесс	последовательный:	данные	→	анализ	→	отчёт	→

проверка	партнёром.	Качество	«встроено»	в	конец:	вычитка	происходит	после	того,	как	ошибки	уже
размножились	по	слайдам	и	расчётам.

3.	 Почему	процесс	последовательный	и	каждый	раз	«с	нуля»?	Нет	повторно	используемых	компонентов:
гипотезы,	запросы	данных,	модели	и	проверки	лежат	в	головах	старших	консультантов	и	в	личных	файлах;	нет
модулей,	которые	можно	вести	параллельно,	и	автоматических	проверок.

Физическое	противоречие	(Уровень	3)

Проектный	цикл	должен	быть	коротким	(10–12	дней),	чтобы	выигрывать	тендеры	(функция	1),
и	одновременно	должен	быть	длинным	(как	25	дней),	чтобы	хватило	времени	на	глубокий	анализ	и	проверку
(функция	2).

Зона	конфликта:	по	времени	—	стык	«данные	клиента	→	анализ	→	отчёт	→	проверка»	(дни	6–20	обычного
проекта);	по	месту	—	вычитка	партнёрами	(узкое	место:	два	человека);	по	условию	—	тендеры	с	жёсткими
сроками	и	нестандартными	данными	клиента.

5.	Идеальный	конечный	результат	(ИКР)	ФАЗА	2

ИКР-1	(функциональный):	Результат	появляется	быстро	и	сам	«проверяет	себя»:	скорость	и	глубина
достигаются	без	роста	затрат	и	без	потери	качества.

ИКР-2	(ресурсный):	Используя	только	существующие	ресурсы	(базу	завершённых	проектов,	шаблоны,	время
ожидания	данных,	опыт	партнёров),	команда	параллельно	ведёт	сбор	данных,	анализ	и	проверку,	а	качество
встроено	в	процесс.

ИКР-3	(предельный	—	устранение	элемента):	Отдельного	этапа	«проверка	в	конце»	нет,	потому	что
ошибка	практически	невозможна	(проверенные	модули,	автоматическая	валидация	данных),	а	клиент
получает	первые	результаты	с	первых	дней.



6.	Ресурсный	анализ	ФАЗА	3

Тип	ресурса Что	доступно Статус

Вещество 12	консультантов;	база	из	140	завершённых	проектов;	шаблоны
отчётов	и	моделей;	партнёры-эксперты

База	и	шаблоны	не
структурированы

Поле
(внимание,
мотивация)

Время	двух	партнёров	(узкое	место);	мотивация	команды;	интерес
клиента	к	быстрым	промежуточным	результатам

Внимание	партнёров
используется	только	в
конце

Пространство Облачное	хранилище	проектов,	общая	рабочая	область;	возможность
работать	на	площадке	клиента

Слабо	используется

Время 9	дней	ожидания	данных	клиента;	проекты	на	разных	стадиях	в	один
момент

Ожидание	не	заполнено
работой

Информация Гипотезы,	бенчмарки	и	типовые	находки	из	140	проектов;	журнал
замечаний	клиентов;	чек-листы

Есть,	но	не
переиспользуется

Функция/
свойство

Младшие	консультанты	могут	делать	первичную	проверку	данных;
клиент	может	подтверждать	факты	на	коротких	сессиях

Не	используется

7.	Генерация	решений	—	4	параллельные	стратегии	ФАЗА	4
Для	бизнес-задач	агент	использует	адаптированный	набор	принципов	ТРИЗ	и	су-польные	аналогии.	Ниже	—
необработанные	решения	по	каждой	стратегии	до	объединения	(Фаза	5)	и	проверки	(Фаза	6).

A.	Принципы	(бизнес-набор)
№10	Предварительное	действие	(по	аналогии	с	матрицей)	—	заранее	подготовить	каркас	проекта:	запрос
данных	и	план	интервью	уходят	клиенту	при	подписании	договора;	гипотезы	и	модели	берутся	из	базы.
№28	Замена	механической	схемы	(по	аналогии	с	матрицей)	—	заменить	ручную	сборку	и	сверку	цифр
автоматизированной:	умные	формы	запроса	данных,	проверка	итогов	и	форматов,	ссылки	на	источники.
№19	Периодическое	действие	(по	аналогии	с	матрицей)	—	вместо	одной	большой	вычитки	в	конце	—
короткие	ежедневные	проверки	и	регулярные	показы	клиенту.
№2	Извлечение	(по	аналогии	с	матрицей)	—	вынести	«узкое»	(сбор	данных)	в	отдельный	параллельный	трек;
вынести	вычитку	партнёра	из	общего	потока:	партнёр	смотрит	только	критичные	блоки.
№1	Сегментация	(дополнительно)	—	модульная	диагностика:	6	модулей	выполняются	параллельно	разными
людьми.
№3	Местное	качество	(дополнительно)	—	глубина	по	значимости:	глубокий	разбор	критичных	зон,	экспресс
—	по	остальным.
№25	Самообслуживание	(дополнительно)	—	клиент	сам	заполняет	структурированные	формы	данных.
№26	Копирование	(дополнительно)	—	использовать	проверенные	шаблоны	и	бенчмарки	из	базы	вместо
построения	с	нуля.
№24	Посредник	(дополнительно)	—	менеджер	данных	между	клиентом	и	командой.
№15	Динамичность	(дополнительно)	—	глубина	проверки	меняется	по	ходу	проекта	в	зависимости	от
найденных	рисков.

B.	Су-польная	аналогия	+	стандарты
Модель:	S1	(консультанты)	—	F	(работа	и	контроль	качества,	то	есть	время	и	внимание	экспертов)	→	S2	(результат
услуги	—	отчёт).	Поле	F	приложено	последовательно	и	в	конце:	либо	задерживает	сдачу,	либо	приходит	слишком
поздно,	чтобы	предотвратить	ошибки.

Стандарт	2.1.1	—	ввести	S3,	поглощающий	вредный	эффект	(ошибки):	чек-листы,	автоматические	проверки,
«красная	команда».
Стандарт	1.2.7	—	разделить	S2	на	части,	взаимодействующие	независимо:	модульная	диагностика.
Стандарты	1.2.8	и	3.1.6	—	сделать	поле	динамическим	и	адаптивным:	глубина	проверки	зависит	от	риска.
Стандарт	5.1.2	—	ввести	«вещество»	временно:	эксперт-ревьюер	подключается	только	на	критичные
моменты.
Стандарты	5.2.1	и	5.2.2	—	использовать	поля	и	ресурсы,	уже	присутствующие	в	системе:	время	ожидания
данных,	база	проектов.
Стандарт	4.1.4	—	заменить	непрерывный	контроль	периодическим	обнаружением:	контрольные	точки
качества.



C.	Аналогии	физических	эффектов
Буфер-накопитель	—	накопленные	модули	и	гипотезы	работают	как	заряженный	аккумулятор:	отдают
«скорость»	в	начале	проекта.
Параллельное	включение	—	параллельные	модули	складывают	пропускную	способность	без	роста
«сопротивления»	(последовательных	ожиданий).
Сдвиг	фаз	(избегание	резонанса)	—	пики	вычитки	у	всех	проектов	приходятся	на	конец	месяца;	сдвиг
стадий	проектов	разводит	нагрузку	на	партнёров.

D.	ARIZ-85V
Не	потребовалось	—	стратегии	A–C	дали	достаточное	покрытие	решения;	переход	к	Фазе	5	без	полного	цикла	ARIZ.

Принципы	разделения	противоречивых	свойств
По	времени:	критичный	анализ	и	проверка	—	в	узком	окне	с	выделенными	партнёрами;	ожидание	данных
заполнено	параллельной	работой.
По	месту	(по	частям	объекта):	20%	модулей	и	выводов	определяют	80%	ценности	—	им	глубокая	двойная
проверка;	остальное	—	типовое	с	автоматическими	проверками.
По	условию:	глубина	проверки	зависит	от	риска:	цена	ошибки	для	клиента,	качество	данных,	новизна
отрасли.
Целое/часть:	части	поставляются	быстро	(промежуточные	результаты	каждые	3	дня),	целое	—	с	полной
проверкой.

8.	Синтез	решений	ФАЗА	5

1.	Модульная	экспресс-диагностика
Шесть	стандартных	модулей	(рынок	и	стратегия,	продажи,	операции,	финансы,	персонал,	данные	и	ИТ).	У
каждого	—	готовые	гипотезы,	запросы	данных,	модели	и	чек-листы	из	базы	140	проектов;	модули	ведут
параллельно	разные	люди.	Цель	—	12	дней	вместо	25.

2.	Данные	до	старта
Структурированный	запрос	данных	и	план	интервью	отправляются	клиенту	при	подписании	договора;
выделенный	менеджер	данных	ведёт	параллельный	трек	и	автоматически	проверяет	форматы	и	суммы.
Ожидание	9	дней	сжимается	до	3,	глубина	анализа	не	страдает.	Сроки	предоставления	данных	фиксируются
в	договоре.

3.	Качество	в	потоке
Вместо	одной	вычитки	в	конце	—	ежедневная	30-минутная	«красная	команда»,	автоматические	проверки
цифр,	три	контрольные	точки	(гипотезы	—	день	3,	цифры	—	день	7,	выводы	—	день	10);	партнёр	смотрит
только	критичные	блоки	(≈20%).

4.	Гибкая	глубина	по	риску
На	старте	проводится	воркшоп	с	клиентом:	выбираются	3–4	приоритетные	зоны	и	оценивается	риск	ошибки.
Для	них	—	глубокий	анализ	и	двойная	проверка,	для	остальных	—	экспресс-разбор;	рамки	фиксируются	в
предложении.

5.	Инкрементальная	поставка
Промежуточные	результаты	клиенту	каждые	3	дня	(мини-выводы	на	1–2	страницы),	клиент	подтверждает
факты	на	лету;	итоговый	отчёт	собирается	из	принятых	блоков,	правки	в	конце	сокращаются.



9.	Адверсарная	проверка	ФАЗА	6
Каждое	решение	проверено	«скептиком»	(управляющий	партнёр,	финансовый	директор,	руководитель	по	качеству)	по	4
критериям:	логика,	экономика,	реализуемость,	побочные	эффекты.

Решение Статус Реализуемость Трудоёмкость Ключевые	риски

1.	Модульная
диагностика

С	ДОРАБОТКОЙ 4/5 Средняя Риск	«шаблонности»	—	клиенты	ждут
индивидуального	подхода:	нужны
настраиваемые	модули	и	ручная
итоговая	синтез-сессия;	подготовка
модулей	≈0,8	млн	₽	времени	старших
консультантов

2.	Данные	до
старта

ПОДТВЕРЖДЕНО 4,5/5 Низкая Зависит	от	дисциплины	клиента:	сроки
предоставления	данных	закрепляются	в
договоре;	нужна	защита
конфиденциальных	данных

3.	Качество	в
потоке

С	ДОРАБОТКОЙ 3,5/5 Средняя Рост	накладных	на	коммуникацию;
сопротивление	партнёров
делегированию	вычитки	—	нужны	чёткие
критерии	«что	критично»

4.	Гибкая
глубина	по	риску

С	ДОРАБОТКОЙ 4/5 Низкая Риск	ошибочной	оценки	рисков	и
ожидание	клиентом	одинаковой	глубины
везде	—	прозрачная	фиксация	зон
экспресс-разбора	в	предложении

5.
Инкрементальная
поставка

С	ДОРАБОТКОЙ 3,5/5 Средняя Клиент	может	начать	«управлять
проектом»	промежуточными	выводами
(расползание	объёма),	больше	встреч	—
нужен	ограниченный	формат	(30	минут,
1–2	страницы)

10.	Ранжирование	по	составному	критерию	ФАЗА	7
Composite	=	Инновационность×0,30	+	Реализуемость×0,30	+	Стоимость×0,20	+	Универсальность×0,20

№1	·	Данные	до	старта	—	0.79
Инновационность	0.60	·	Реализуемость	0.90	·	Стоимость	0.90	·	Универсальность	0.80

№2	·	Гибкая	глубина	по	риску	—	0.74
Инновационность	0.70	·	Реализуемость	0.80	·	Стоимость	0.75	·	Универсальность	0.70

№3	·	Модульная	экспресс-диагностика	—	0.71
Инновационность	0.65	·	Реализуемость	0.75	·	Стоимость	0.60	·	Универсальность	0.85

№4	·	Качество	в	потоке	—	0.69
Инновационность	0.60	·	Реализуемость	0.70	·	Стоимость	0.70	·	Универсальность	0.80

№5	·	Инкрементальная	поставка	—	0.64
Инновационность	0.55	·	Реализуемость	0.65	·	Стоимость	0.75	·	Универсальность	0.65



11.	Анализ	эволюции	и	системный	оператор	ФАЗА	8

Прошлое Настоящее Будущее

Надсистема Консалтинг	как
индивидуальная
экспертиза	«под
ключ»

Рынок	тендеров	с	жёсткими
сроками	и	конкуренция
стандартизированных	предложений

Гибридные	модели:	продуктовые
подписки	и	платформы	данных	клиента
вокруг	экспертного	ядра

Система Проект	«с	нуля»,
последовательный
процесс

Последовательный	процесс	с
проверкой	в	конце	→	конфликт
скорости	и	качества

Модульный	конвейер	с	параллельными
треками,	встроенным	контролем	и
инкрементальной	поставкой

Подсистема Знания	в	головах
старших
консультантов

Разрозненные	шаблоны	и	личные
файлы

База	модулей	и	гипотез,	автоматическая
валидация	данных,	ассистенты	на	базе
ИИ

Закон	эволюции:	динамизация	и	рост	управляемости	(обратная	связь	по	ходу	проекта,	а	не	в	конце);	переход	от
индивидуальной	работы	к	системе	повторно	используемых	блоков;	«свёртывание»	проверки	внутрь	процесса.

Следующее	вероятное	новое	противоречие:	«стандартизация	(скорость,	повторяемость)	↔	уникальность	и
глубина	(ценность	для	конкретного	клиента)»:	чем	больше	шаблонов,	тем	ближе	услуга	к	товару	и	тем	слабее
ценовая	премия.

12.	Экономика	и	целевые	KPI	(оценочная	модель)

Метрика Обычный	проект	(25	дней) Пилот	(12	дней) Цель

Срок 25	дней 12	дней 10–12	дней

Ошибки,	найденные	клиентом 8% 31% ≤5%

Раундов	правок 1,4 2,8 ≤1,5

Маржа	проекта 37,5% 19% ≥35%

NPS +52 +18 ≥	+45

Доля	выигранных	предложений 22% — ≈26%

Загрузка	консультантов 78% ≈99%	(предел) ≈88%

Целевой	календарь Было Стало

Сбор	данных	и	ожидание 9	дней 3	дня	(запрос	до	старта,	менеджер	данных)

Интервью	и	анализ 8	дней 5	дней	(модули	параллельно,	готовые	гипотезы)

Сборка	отчёта 4	дня 2	дня	(готовые	шаблоны	и	принятые	блоки)

Проверка	и	правки 4	дня 2	дня	(проверка	встроена,	партнёр	—	критичные	блоки)

Итого 25	дней 12	дней

Сценарий Цена,
млн	₽

Себестоимость,
млн	₽

Маржа
проекта

Проектов	в
год

Маржа	за
год

А.	Без	изменений	(25	дней) 1,6 1,0 37,5% 44 26,4	млн	₽

А′.	Без	действий,	конверсия	падает	до
18%

1,6 1,0 37,5% 36 21,6	млн	₽

Б.	Ускорение	без	изменения	процесса
(12	дней)

1,6 1,3 19% 43* 12,9	млн	₽

В.	Целевой	процесс	(12	дней) 1,5 0,95 36,7% 52 28,6	млн	₽

*	Ограничено	ёмкостью	команды:	прямые	затраты	в	год	при	загрузке	78%	составляют	44	млн	₽	(44	проекта	×	1,0	млн	₽),
полная	ёмкость	≈56,4	млн	₽,	то	есть	не	более	≈43	проектов	по	1,3	млн	₽.



Статья Оценка

Прирост	годовой	маржи	диагностики:	В	против	А ≈+2,2	млн	₽	(+8%)

Прирост	годовой	маржи:	В	против	А′	(падение	конверсии
продолжается)

≈+7,0	млн	₽

Разовые	инвестиции:	разработка	6	модулей	(≈0,8),	автоматизация
проверок	и	шаблонов	(≈0,4),	обучение	и	пилот	(≈0,2)

≈1,4	млн	₽

Срок	окупаемости ≈8	месяцев	(к	текущему	уровню)	и	≈2,4	месяца
(к	сценарию	падения	конверсии)

Защита	повторных	заказов	и	рекомендаций	(45%	новых	проектов) не	включена	в	расчёт:	потенциал	сверх	оценки

Допущения	модели	(для	иллюстрации):	200	предложений	в	год;	конверсия	в	сценарии	В	повышается	до	26%	за	счёт
срока	12	дней	при	цене	1,5	млн	₽	(принято);	себестоимость	проекта	снижается	до	0,95	млн	₽	за	счёт	повторного
использования	модулей	и	сокращения	переработок;	загрузка	растёт	до	≈88%	(52	×	0,95	/	56,4);	в	сценарии	А′	конверсия
падает	до	18%	(принято).	Для	реальной	фирмы	модель	нужно	пересчитать	по	собственным	данным.

13.	Дорожная	карта	внедрения

Этап Действие Срок Эффект

1 Аудит	процесса:	хронометраж	13	пилотных	и	20	обычных
проектов;	карта	времени	и	ошибок

2	недели База	для	решений	и	целевых
KPI

2 «Данные	до	старта»:	форма	запроса,	договорные	сроки
клиента,	менеджер	данных,	автоматическая	валидация

3–4	недели Сжатие	ожидания	данных	с	9
до	3	дней

3 «Гибкая	глубина	по	риску»:	карта	рисков,	профили	проекта
(глубокий,	стандарт,	экспресс),	воркшоп	на	старте

3–4	недели,
параллельно

Глубина	там,	где	ошибка
дорога

4 Модульная	диагностика:	6	модулей	из	базы	140	проектов,
пилот	на	3	проектах

6–8	недель Параллельная	работа	и
повторное	использование
знаний

5 «Качество	в	потоке»:	ежедневная	«красная	команда»,	3
контрольные	точки,	делегирование	вычитки

4–6	недель Снижение	ошибок	и	нагрузки
на	партнёров

6 Инкрементальная	поставка:	мини-выводы	каждые	3	дня,
правила	приёмки	блоков

4	недели
после	п.	4

Меньше	правок	в	конце,
быстрая	приёмка

14.	Как	использовать	подход	в	клиентском	проекте	(методичка
консультанта)

Этап Что	делает	консультант Результат	для
клиента

Неделя	1.
Диагностика

6–8	интервью	(владелец,	операционный	руководитель,	продажи,	ключевые
исполнители);	хронометраж	процесса;	сбор	метрик	скорости,	качества	и
стоимости

Карта	процесса	и
времени,	список
симптомов

Неделя	2.
Воркшоп

3–4	часа	с	руководством	клиента:	техническое	и	физическое	противоречия,	ИКР,
ресурсы;	генерация	решений	по	четырём	стратегиям

8–12	идей	и
понимание	корневой
причины

Неделя	3.
Проверка

Адверсарная	проверка	идей	с	руководством	клиента;	оценка	по	4	критериям;
расчёт	экономики

Рейтинг	и	связка
решений

Неделя	4.
Дорожная
карта

Пилоты	на	90	дней,	KPI,	ответственные,	риски План	внедрения	и
метрики	успеха



Параметры	Альтшуллера	(по	аналогии) Принципы	изобретательства	(бизнес-набор) Су-польная	аналогия	и	стандарты

Принципы	разделения	(время/место/условие/целое-часть) Аналогии	физических	эффектов ИКР	(3	уровня)

Ресурсный	чек-лист	(6	типов) Системный	оператор Законы	эволюции	систем Адверсарная	верификация

Многокритериальное	ранжирование Юнит-экономика	(оценочная	модель)

Вопросы	для	воркшопа	с	клиентом
Что	клиенты	называют	«скоростью»	и	что	«качеством»:	в	каких	показателях	и	в	каких	моментах?
Где	в	цепочке	рождаются	ошибки	и	где	они	обнаруживаются?	Какое	расстояние	между	этими	точками?
Сколько	времени	процесс	реально	ждёт	(данные,	согласования,	проверки)?
Какие	20%	результата	определяют	80%	ценности	для	клиента?
Что	можно	подготовить	до	старта	и	что	можно	делать	параллельно?
Какие	ресурсы	(данные,	люди,	время)	уже	есть,	но	не	используются?
Какие	ограничения	нельзя	нарушать	(цена,	качество,	люди,	законы)?

Типичные	ошибки	консультанта:	подменять	противоречие	жалобой	(«не	хватает	людей»);	обсуждать
решения	до	формулировки	ИКР;	не	проверять	ресурсы;	предлагать	идеи	без	пилота	и	метрик.	Ограничения
метода:	ТРИЗ-анализ	структурирует	поиск	решений	и	даёт	направления,	но	количественные	оценки	требуют
данных	клиента,	а	результат	необходимо	подтверждать	пилотом.

15.	Приложение:	инструменты	ТРИЗ,	использованные	в	анализе

Отчёт	сгенерирован	агентом	Trizly	(ТРИЗ-методология,	9	фаз,	адаптированная	под	бизнес-задачи)	в	демонстрационных	целях.
Числовые	данные	кейса	приближены	к	типичным	и	предназначены	для	иллюстрации	методологии,	а	не	для	конкретной	компании.


