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1. ОБЩИЕ ПОЛОЖЕНИЯ 

 
1.1. Настоящий Регламент разработан в соответствии с Федеральным 

законом от 29.12.2012 г. № 273-ФЗ «Об образовании в Российской 
Федерации», Гражданским кодексом РФ, Законом РФ от 07.02.1992 г. № 2300-
1 «О защите прав потребителей», Постановлением Правительства РФ от 
15.09.2020 N 1441 «Об утверждении Правил оказания платных 
образовательных услуг», Уставом Казанского института финансов, экономики 
и информатики (далее – Институт) и регулирует порядок организации и 
оказания дополнительных образовательных  услуг. 

1.2. Дополнительные образовательные услуги  – это образовательные 
услуги, направленные на удовлетворение образовательных потребностей 
граждан в получении новых знаний, умений и навыков, не сопровождающиеся 
повышением уровня образования и выдачей документа об образовании 
установленного образца, и не входящие в основные образовательные 
программы и дополнительные профессиональные образовательные 
программы. 

1.3.  К дополнительным образовательным услугам, регулируемым 
настоящим регламентом, относятся прохождение индивидуальных или 
групповых коуч-сессий, бизнес-кейсов, проведение тренингов и воркшопов, 
работы АL лаборатории,  индивидуальные консультации и иные виды 
обучающей деятельности, не предполагающие итоговой аттестации и выдачи 
документа установленного образца. 

1.4.  Дополнительные образовательные услуги могут оказываться как 
на основании самостоятельного договора, так и в качестве дополнительной 
образовательной услуги для слушателей, уже осваивающих в Институте 
дополнительные профессиональные программы (программы повышения 
квалификации или профессиональной переподготовки). В последнем случае 
оказание дополнительных образовательных услуг оформляется 
дополнительным соглашением к действующему договору на обучение. 

1.5.  Цель оказания дополнительных образовательных услуг – 
удовлетворение индивидуальных запросов физических и юридических лиц в 
получении конкретных знаний, умений и навыков, без прохождения итоговой 
аттестации. А также оказание персональной поддержки слушателям в 
адаптации теоретических знаний и навыков, полученных по программе 
профессиональной переподготовки, к реальным рабочим ситуациям.  

1.6. Услуги носят практико-ориентированный, консультационно-
обучающий характер и предоставляются по индивидуальному запросу 
слушателя. 

 
 



2. ВИДЫ УСЛУГ, СОДЕРЖАНИЕ И ФОРМАТ 
 
2.1. Коуч-сессия по отработке практических навыков бизнес-

аналитика 
 Содержание сессии формируется на основе персонального запроса 

слушателя и может включать разбор реальных кейсов, отработку техник 
интервьюирования, моделирование бизнес-процессов, подготовку проектной 
документации, анализ требований и иные практические задачи. 

Задачи коуч-сессии: 
 Перевести участника от интуитивных решений к решениям, 

основанным на данных. 
Научить строить и вести основные управленческие отчеты. 
Отработать навыки прогнозирования и планирования. 
Сформировать понимание ключевых финансовых показателей (KPI) 

бизнеса. 
Научить управлять денежными потоками, предотвращать кассовые 

разрывы. 
Рассмотреть взаимосвязь управленческого и налогового учета. 
Принцип организации. Услуга оказывается в формате ежемесячных 

индивидуальных встреч. Основной формат проведения – оффлайн (в 
помещениях Института). По согласованию с коучем встреча может быть 
проведена в дистанционном формате (онлайн) с использованием 
согласованных платформ. Конкретные дата и время каждой сессии в течение 
календарного месяца согласовываются персонально с каждым слушателем, 
исходя из его запроса, сложности темы и текущего этапа работы. Выбор 
формата проведения очередной сессии (оффлайн или онлайн) осуществляется 
слушателем совместно с коучем. 

Содержание. Разбор конкретной ситуации/проблемы слушателя в 
рамках следующих ключевых блоков: 

Блок 1. Адаптация и целеполагание. Формирование четкого вектора 
развития на период коучинг. Диагностика текущего уровня компетенций, 
сильных сторон и зон роста слушателя. Контекстуализация его роли в рамках 
текущих процессов компании. Постановка измеримых и релевантных целей 
(SMART) на весь цикл коучинга. Разбор первых реальных рабочих кейсов 
слушателя для закрепления методологии постановки целей.  

Блок 2. инструментальное применение. Практическое освоение и 
отработка ключевых инструментов и методик бизнес-анализа на материалах 
слушателя. Фокус на решение актуальных рабочих задач. Блок носит 
максимально гибкий характер, темы сессий определяются приоритетами из 
ИПР.  Моделирование процессов. Построение и анализ диаграмм BPMN 2.0 
(As-Is, To-Be), выявление узких мест и оптимизация. Формулировка 
пользовательских историй с четкими критериями приемки, структурирование 



требований в бэклог. Подготовка и проведение эффективных интервью с 
стейкхолдерами, техники фасилитации рабочих встреч. Управление 
требованиями. Приоритизация (MoSCoW, RICE), трассировка, работа с 
изменениями. Артефакты аналитика. Разработка понятных спецификаций, 
схем данных, прототипов интерфейсов. Итог блока: Наработанный портфель 
практических артефактов и решенных рабочих кейсов, уверенное применение 
инструментов в реальной деятельности. 

Блок 3. Карьерное развитие. Систематизация достигнутых результатов, 
подготовка к следующим карьерным шагам и формализация опыта.  Анализ 
выполнения ИПР, оценка прогресса против поставленных целей, извлечение 
ключевых уроков.  Карьерная стратегия, горизонтальное планирование, 
вертикальное планирование, развитие личного бренда аналитика. 
Структурирование опыта для резюме и портфолио, отработка ответов на 
сложные вопросы, тренировка само презентации. Подведение итогов 
коучинга. 

 
2.2. Бизнес-кейс 
Бизнес-кейсы представляют собой практико-ориентированный формат 

дополнительных образовательных услуг, направленный на решение 
конкретных задач слушателя на основе анализа его реальных бизнес-данных и 
ситуаций. 

Принцип организации.  Основной принцип работы с бизнес-кейсами 
заключается в глубокой совместной работе слушателя и эксперта-практика 
(коуча) над предоставленными слушателем материалами. Процесс включает 
первичный анализ, самостоятельную обработку данных в качестве домашнего 
задания и последующую интерпретацию результатов для выработки 
практических решений. 

Работа по каждому бизнес-кейсу проводится ежемесячно в рамках 
выделенного цикла, который включает согласование запроса, проведение 
установочной и аналитической сессий, этап самостоятельной работы 
слушателя и итоговую сессию по интерпретации результатов. Конкретные 
даты встреч согласовываются персонально. 

Категории бизнес-кейсов 
Институт предоставляет услуги в рамках четырех категорий бизнес-

кейсов, каждая из которых фокусируется на ключевой области управления и 
анализа. 

Категория 1. «Финансовый ДНК аудит» 
 Направление. Построение и аудит финансовых моделей бизнеса. 
Задачи: 
1. Создать, оптимизировать или проаудировать понятную и 

работоспособную финансовую модель для повышения управляемости и 
обоснованности решений.  



2. Научить строить и вести основные управленческие отчеты (ОДДС, 
ОПУ, Баланс). 

3. Отработать навыки прогнозирования и планирования 
(бюджетирование). 

4. Сформировать понимание ключевых финансовых показателей (KPI) 
бизнеса. 

5. Научить управлять денежными потоками и предотвращать кассовые 
разрывы. 

6. Рассмотреть взаимосвязь управленческого и налогового учета.  
7. Перевести участников от интуитивных решений к решениям, 

основанным на данных. 
Суть кейса. Декомпозиция финансовой модели проекта или компании 

слушателя на основе его собственных цифр (отчеты, планы, исходные 
данные). Работа направлена на выявление «генетического кода» финансов 
(драйверов доходов, структуры затрат, точек безубыточности и денежных 
потоков). 

Содержание. Разбор конкретной ситуации/проблемы слушателя в 
рамках следующих ключевых блоков: 

Блок 1. Старт от интуиции к цифрам. Знакомство. Определение личных 
и бизнес-целей участников на программу. Почему «чутья» недостаточно? 
Введение в концепцию «Финансового ДНК» компании. Базовые финансовые 
понятия: выручка, затраты, прибыль, деньги. Первичная диагностика текущей 
ситуации в бизнесах участников «Где мы сейчас?». Упражнение на 
определение основных статей доходов и расходов своего дела. Практика 
построения Отчета о движении денежных средств (ОДДС) «до зарплаты». 
Работа с понятиями операционной, инвестиционной и финансовой 
деятельности.  

Блок 2. Диагностика и налоговый конструктор. Чем прибыль в деньгах 
отличается от прибыли по начислениям. Структура управленческого отчета о 
прибылях и убытках ОПУ (валовый доход, себестоимость, маржинальность, 
постоянные и переменные расходы, операционная и чистая прибыль). 
слушатели формируют структуру ОПУ для своего бизнеса, учатся разделять 
затраты на прямые и косвенные. Кейс-работа. На основе цифр участников 
моделируются сценарии на разных налоговых режимах (УСН «Доходы» 6% vs 
УСН «Доходы-Расходы» 15% vs Патент). Расчет налоговой нагрузки. 
Определение точки безубыточности. 

Блок 3. Баланс как фотография компании. Простое объяснение актива 
(во что вложены деньги) и пассива (откуда взялись эти деньги). Зачем 
собственнику читать баланс. Связка трех ключевых отчетов: как ОДДС и ОПУ 
влияют на Баланс. От стратегических целей к финансовым планам. 
Технология составления бюджета доходов и расходов (БДР) и бюджета 
движения денежных средств (БДДС) на квартал/год. «Сверху-вниз» и «снизу-



вверх». слушатели оценивают активы и обязательства своей компании на 
текущую дату, начинают формировать финансовую модель для планирования 
следующего года. 

Блок 4. Стоимость бизнеса и эффективность. Ключевые финансовые 
показатели (kpi). Рентабельность продаж, активов, собственного капитала 
(ROS, ROA, ROE). Оборачиваемость запасов и дебиторской задолженности. 
Расчет точки безубыточности. Что говорит о здоровье бизнеса. слушатели 
рассчитывают основные KPI для своего бизнеса.  

Блок 5. Финансовый анализ и принятие решений (на основе отчетов 
участников). Сквозной разбор кейсов участников. Групповой анализ 
подготовленных ими отчетов (ОДДС, ОПУ, Баланс). Выявление «узких мест», 
поиск резервов роста прибыли и денежного потока. Мозговой штурм и 
рекомендации от эксперта и коллег. 

Категория 2. Бизнес-кейс «Фабрика продаж: система вместо хаоса в 
привлечении клиентов» 

Направление. Анализ и структурирование процессов продаж, от 
входящего лида до закрытой сделки и пост продажного обслуживания.  

Задачи: 
1. Сформировать единую методологию анализа клиента и рынка. 
2. Построить и внедрить поэтапную «воронку продаж». 
3. Настроить систему метрик (KPI) для контроля на каждом этапе 

воронки. 
4. Разработать скрипты, инструкции и чек-листы для ключевых 

процессов. 
5. Настроить базовые инструменты аналитики. 
6. Отработать техники работы с возражениями и повышения 

среднего чека. 
Суть кейса. Превратить разрозненные действия отдела продаж в 

управляемую, измеримую и эффективную систему. Выявить «узкие места» и 
точки роста конверсии. 

Принцип организации. На основе CRM-данных, воронок продаж и 
интервью с командой слушателя строится карта процессов. Домашним 
заданием является проработка этапов воронки и метрик, после чего 
формируется план внедрения улучшений. 

Содержание. Разбор конкретной ситуации/проблемы слушателя в 
рамках следующих ключевых блоков: 

Блок 1. Диагностика и фундамент. Старт. Откуда берутся заказы сейчас. 
Аудит текущих продаж. Портрет идеального клиента (CJM, Customer Journey 
Map). Сегментация. Анализ рынка и конкурентов. Уникальное торговое 
предложение. 

Блок 2. Проектирование воронки. Карта клиентского пути от Узнавания 
до Лояльности. Каналы привлечения. Принцип 5P маркетинга. Лид-магниты и 



точка входа. За что «цепляется» клиент? Процесс обработки входящей заявки. 
Первый контакт, квалификация. 

Блок 3.  Технология продаж. Презентация для «теплого» клиента. Метод 
AIDA. Работа с возражениями. Скрипты и алгоритмы. Завершение сделки. 
Техники закрытия.  Повышение среднего чека и методы дополнительных 
продаж. 

Блок 4. Аналитика и управление. Ключевые метрики продаж. ARPU – 
средний доход от каждого клиента за текущий период. АОВ – средний чек. 
CAC – стоимость привлечения клиента. LTV – прибыль клиента за все время 
работы с ним. ROI – окупаемость инвестиций. Коэффициент брошенных 
корзин – коэффициент брошенных корзин. MRR – регулярный месячный 
доход. Внедрение и настройка CRM-системы для учета и анализа. Построение 
отчётности. Еженедельный планер для контроля. 

Блок 5. Завершение сделки и метод Монро.  5 техник мягкого закрытия 
без давления. Страхи и барьеры. Почему клиенты не принимают решение?  
Как аргументировать ценность и переходить к более дорогим 
пакетам/услугам. Расчет экономической выгоды для клиента по методу Монро 

Категория 3.  Бизнес-кейс «Синергия эмоционального интеллекта и 
эмпатического лидерства» 

Направление. Разбор коммуникационных и управленческих ситуаций, 
связанных с мотивацией команды, разрешением конфликтов и повышением 
личной эффективности руководителя. 

Задача: Развить навыки эмпатического лидерства для создания 
синергии в команде, научиться распознавать и управлять эмоциональными 
состояниями (своими и подчиненных) в рабочих процессах. 

Принцип организации: слушатель описывает конкретную ситуацию 
или вызов в управлении командой. Эксперт помогает провести ее анализ через 
призму моделей эмоционального интеллекта. Домашним заданием является 
применение изученных техник на практике с последующим разбором 
результатов. 

Категория 4.  Бизнес-кейс ««Дашборд в BI-системах» 
Направление. Анализ потребностей в бизнес-аналитике и аудит 

существующих у слушателя инструментов сбора, обработки и визуализации 
данных (Excel, 1С, CRM, специализированные BI-инструменты). 

Задача: Создать концепцию или прототип «единой приборной панели» 
(dashboard) для ключевых показателей бизнеса, обеспечить согласованность 
данных из разных источников. 

Принцип организации. Совместный разбор существующих отчетов и 
источников данных. Определение ключевых метрик (KPI). Домашним 
заданием является разработка макета дашборда или технического задания на 
его создание, с последующей презентацией и рекомендациями по внедрению. 

 



2.3. Agile-лаборатория 
Agile-лаборатория « Прототипирование интерфейса для zero-UI» 

Краткое содержание. Интенсивный практикум по созданию интерактивных 
прототипов пользовательских интерфейсов (UI) с учетом принципов 
пользовательского опыта (UX). Работа с инструментами (например, Figma, 
Adobe XD) от создания мудборда и пользовательских сценариев до готового 
кликабельного прототипа. 

 Задача: Освоить на практике полный цикл проектирования интерфейса 
для цифрового продукта (сайта, приложения, системы) и создать рабочий 
прототип для тестирования и презентации. 

Суть и принцип организации. Лаборатория проходит в формате 
коротких спринтов (1-2 недели). Участники (индивидуально или в мини-
группах) последовательно проходят этапы: анализ аудитории, скетчинг, 
создание визуального дизайна, прототипирование и сбор обратной связи. 
Акцент сделан на практической работе и быстрых итерациях. 

Agile-лаборатория «Технологии  бесшовного ритейла» 
Краткое содержание. Погружение в технологии и стратегии 

интеграции онлайн и офлайн-каналов продаж. Анализ кейсов, работа с 
инструментами управления клиентским опытом (CX), единой клиентской 
базой (CDP), системами автоматизации маркетинга и управления запасами. 

Задача: Разработать концепцию или дорожную карту внедрения 
бесшовного клиентского опыта для конкретного ритейл-проекта, 
предложенного слушателем или группой. 

Суть и принцип организации. Работа строится вокруг реального 
бизнес-запроса. В рамках лаборатории слушатели проводят аудит текущих 
каналов, проектируют цепочку касаний клиента, подбирают технологический 
стек и формируют план поэтапной интеграции. Формат включает воркшопы, 
разборы кейсов и менторские сессии. 

Agile-лаборатория «Технология работы с большими данными (Big 
Data» 

Краткое содержание. Погружение в технологии и стратегии 
интеграции онлайн и офлайн-каналов продаж. Анализ кейсов, работа с 
инструментами управления клиентским опытом (CX), единой клиентской 
базой (CDP), системами автоматизации маркетинга и управления запасами. 

Задача: Разработать концепцию или дорожную карту внедрения 
бесшовного клиентского опыта для конкретного ритейл-проекта, 
предложенного слушателем или группой. 

Суть и принцип организации. Работа строится вокруг реального 
бизнес-запроса. В рамках лаборатории слушатели проводят аудит текущих 
каналов, проектируют цепочку касаний клиента, подбирают технологический 
стек и формируют план поэтапной интеграции. Формат включает воркшопы, 
разборы кейсов и менторские сессии. 



2.4. Индивидуальные консультации по бизнес-анализу 
Институт предоставляет услуги индивидуальных консультаций по 

вопросам бизнес-анализа для оперативного решения конкретных, 
узкоспециализированных задач слушателей. Консультации носят экспресс-
формат и предназначены для точечной помощи, а не для длительного 
сопровождения. 

Стоимость 
Консультации проводятся дистанционно(онлайн) или офлайн, в 

зависимости от пожеланий клиента, и оплачиваются в зависимости от 
продолжительности сессии: 

0,5 ч. - 500 (Пятьсот) рублей. 
0,75 ч. -  700 (Семьсот) рублей. 
1 ч. - 1 000 (Одна тысяча) рублей. 
2 ч.-  2 000 (Две тысячи) рублей. 
Содержание и возможные темы консультаций 
Консультации могут затрагивать широкий спектр практических 

вопросов бизнес-анализа, в том числе: 
Разбор и формализация требований. Помощь в структурировании 

разрозненных пожеланий заказчика в четкие, измеримые требования. 
Выбор методик и инструментов. Рекомендации по подбору 

оптимальных техник сбора требований (интервью, воркшопы, user stories), 
инструментов моделирования (BPMN, UML, прототипирование) или 
управления требованиями (Jira, Confluence). 

Анализ и оптимизация процессов (BPMN). Совместное моделирование 
бизнес-процесса «как есть» и проектирование варианта «как должно быть», 
выявление узких мест. 

Подготовка к собеседованию или сертификации. Разбор сложных 
вопросов, рекомендации по подготовке к экзаменам (например, ECBA, CCBA, 
PMI-PBA). 

Решение конкретных проблемных ситуаций. Анализ причин провала 
проекта, конфликтов с заинтересованными сторонами, способы преодоления 
сопротивления изменениям. 

Карьерные вопросы. Консультация по развитию карьеры в бизнес-
анализе, построению портфолио. 

Порядок организации 
1. слушатель направляет предварительный запрос с указанием темы и 

желаемой продолжительности консультации. 
2. Институт подтверждает возможность проведения консультации в 

запрашиваемое время и назначает эксперта. 
3. По итогам консультации слушателю может быть предоставлена 

краткая выжимка в виде тезисов или схем (по договоренности). 
 



3.  ПОРЯДОК ЗАКЛЮЧЕНИЯ ДОГОВОРА И ОПЛАТЫ 
 
3.1. Основанием для оказания дополнительных образовательных услуг 

является Договор об оказании платных дополнительных образовательных 
услуг, заключаемый между Институтом и слушателем. 

Если слушатель является совершеннолетнее физическое лицо, оно 
является Заказчиком и слушателем. 

Если слушателем является несовершеннолетний, Заказчиком выступает 
его законный представитель (родитель, опекун). 

Если Заказчиком выступает юридическое лицо, договор заключается с 
ним в интересах слушателя. 

3.2. Оплата дополнительных образовательных услуг производится в 
порядке и сроки, установленные договором. Расчеты осуществляются путем 
безналичного перечисления денежных средств на расчетный счет Института. 

 
4. ПОРЯДОК ОКАЗАНИЯ ДОПОЛНИТЕЛЬНЫХ 

ОБРАЗОВАТЕЛЬНЫХ УСЛУГ В РАМКАХ ДЕЙСТВУЮЩЕГО ДОГОВОРА 
НА ОБУЧЕНИЕ ПО ДОПОЛНИТЕЛЬНОЙ ПРОФЕССИОНАЛЬНОЙ 
ОБРАЗОВАТЕЛЬНОЙ ПРОГРАММЕ 

 
4.1. Настоящий порядок применяется в случаях, когда слушатель, 

являющийся обучающимся Института по договору на обучение по 
дополнительной профессиональной образовательной программе (далее – 
основной договор), выражает желание получить одну или несколько 
дополнительных образовательных услуг, не входящих в учебный план 
осваиваемой программы. 

4.2. Основанием для оказания дополнительных образовательных услуг в 
данном случае является дополнительное соглашение к основному договору, 
заключаемое между Институтом и Заказчиком. 

4.3. Для заключения дополнительного соглашения ответственное 
подразделение Института: 

   -  получает от слушателя письменное заявление с указанием 
наименования желаемой дополнительной образовательной услугой; 

   -  формирует проект Дополнительного соглашения. 
4.4. В дополнительном соглашении в обязательном порядке 

указывается: 
    перечень выбранных дополнительных образовательных услуг; 
    стоимость каждой дополнительной услуги или пакета услуг в месяц; 
    совокупная (общая) стоимость образовательных услуг, которая 

включает: 
а) ежемесячная стоимость Базовой программы (из Основного договора); 



б) ежемесячная стоимость всех выбранных дополнительных 
образовательных услуг на весь срок их оказания 

4.6. Все права, обязанности сторон, а также организация 
образовательного процесса по оказываемой дополнительной образовательной 
услуге регулируются условиями договора и (или) дополнительного 
соглашения и настоящим Положением. 

4.7. Досрочное прекращение или расторжение основного договора 
влечет за собой автоматическое прекращение обязательств по 
дополнительному соглашению в части не оказанных дополнительных 
образовательных услуг.  

 
5. ОРГАНИЗАЦИЯ ДОПОЛНИТЕЛЬНЫХ ОБРАЗОВАТЕЛЬНЫХ 

УСЛУГ 
 
5.1. Образовательный процесс по оказанию дополнительных 

образовательных услуг организуется в соответствии с утвержденным 
положением и условиями договора и (или) дополнительного соглашения. 

5.2. Для проведения коуч-сессий, работы с бизнес-кейсами, занятий в 
лабораториях привлекаются сотрудники Института (научно-педагогические 
работники, инженеры, специалисты) или сторонние специалисты, имеющие 
необходимую квалификацию и опыт. 

 
6. УЧЕТ 
 
Стоимость всех оказываемых дополнительных образовательных услуг, 

формирует общую цену. Факт оказания и оплаты указанных дополнительных 
образовательных услуг подлежит отражению в бухгалтерском учете 
Института в установленном порядке в составе общей стоимости 
образовательной услуги. 

 
7. ЗАКЛЮЧИТЕЛЬНЫЕ ПОЛОЖЕНИЯ 
 
7.1. Споры, возникающие между Институтом и Заказчиком, 

разрешаются в порядке, установленном законодательством РФ. 
7.2. Настоящее Положение вступает в силу с даты его утверждения и 

действует до замены новым. 
7.3. Изменения и дополнения в настоящее Положение вносятся 

приказом ректора Института. 
 
 
 
 



Приложение 1.  
Перечень дополнительных образовательных услуг, по которым не 

предусмотрено проведение итоговой аттестации на 2025-2026 учебный год 
 

 
  

 Наименование образовательные образовательных услуги Стоимость, 
руб. 

1 Коуч сессия по отработке практических навыков бизнес 
аналитика (экспресс-сессия) 

 
3 000 

2 Коуч сессия по отработке практических навыков бизнес 
аналитика (стандартная сессия) 

 
8 000 

3 Коуч сессия по отработке практических навыков бизнес 
аналитика (углубленная сессия) 

 
10 000 

4 Бизнес-кейс «Финансовый ДНК стартапа» 10 000 
5 Бизнес-кейс «Фабрика продаж-система вместо хаоса в 

привлечении клиентов» 10 000 
6 Бизнес-кейс «Синергия эмоционального интеллекта и 

эмпатического лидерства» 2 000 
7 Бизнес-кейс «Дашборд в BI-системах» 5 000 
8 Agile-лаборатория « Прототипирование интерфейса для 

zero-UI» 10 000 
9 Agile-лаборатория « Технологии  бесшовного ритейла» 10 000 
10 Agile-лаборатория « Технология работы с большими 

данными (Big Data» 16 800 
11 Индивидуальные консультации (0,5 ч.) 500 
12 Индивидуальные консультации (0,75 ч.) 700 
13 Индивидуальные консультации (1,0 ч.) 1 000 
14 Индивидуальные консультации (2,0 ч.) 2 000 



Приложение 2.  
Типовая форма дополнительного соглашения к договору об оказании 

образовательных услуг  по дополнительным образовательным программам 
 

 
Дополнительное соглашение №_____ от «____»_____20__ г. 

к договору об оказании образовательных услуг  по дополнительным образовательным программам от 
«____»_________20___г. № _______ 

 
 

г. Казань                                                                                                «___» __________ 20___ г. 
 
 

Автономная некоммерческая организация высшего образования «Казанский институт 
финансов, экономики и информатики», осуществляющая образовательную деятельность (далее - 
образовательная организация) на основании лицензии от "01" марта 2017 г., Регистрационный 
номер лицензии: № Л035-00115-77/00632209, выданной Федеральной службой по надзору в сфере 
образования и науки, именуемая в дальнейшем "Исполнитель", в лице ректора Салиховой Альбины 
Фанависовны, действующего на основании Устава, и _____ 
___________________________________________________________________________________, 

(фамилия, имя, отчество (при наличии) лица, зачисляемого на обучение) 
именуемая в дальнейшем "слушатель", и _____________________________________________, в 
лице ____________________________________________, действующего на основании _________ 

(наименование организации с указанием должности, фамилии, имени, отчества (при 
наличии) лица, действующего от имени организации, документов, подтверждающих полномочия 
указанного лица) именуемый в дальнейшем "Заказчик", совместно именуемые Стороны, заключили 
настоящее дополнительное соглашение (далее – «Соглашение») о нижеследующем: 

 
1. ПРЕДМЕТ СОГЛАШЕНИЯ 

 
1.1. В соответствии с п. 1.3 Регламента об организации и оказании дополнительных 

образовательных услуг, утвержденного название приказа от ____ (далее – Регламент), Исполнитель 
обязуется оказать, а Заказчик принять и оплатить следующие дополнительные образовательные 
услуги, по которым не предусмотрено проведение итоговой аттестации  (далее – образовательные 
услуги), и не входящие в дополнительную образовательную программу по договору от «____» 
________ 20___ г. № ___________ : 
_1.__________________________________________________________________________________
_2.__________________________________________________________________________________
_3._________________________________________________________________________________ 
 

Сроки оказания образовательных  услуг: с «___» _____________ 20___ г. по «____» 
____________ 20___ г. Форма оказания: (Очная, очно-заочная). 

 1.2. Настоящие образовательные услуги являются дополнительными, не входят в учебный 
план дополнительной профессиональной образовательной программы и их оказание/неоказание не 
влияет на полноту освоения слушателем дополнительной профессиональной образовательной 
программы и на выдачу документа установленного образца о прохождении дополнительной 
профессиональной программы. 

 
2. СТОИМОСТЬ ОБРАЗОВАТЕЛЬНЫХ УСЛУГ И ПОРЯДОК РАСЧЕТОВ 

 
2.1. Стороны пришли к согласию о том, что дополнительные платные образовательные 

услуги, указанные по базовой программе в п.4.1. Основного договора в размере 132 000 (ста 
тридцати двух тысяч) рублей 00 копеек, оплачивается ежемесячно равными долями в размере 12 000 
(двенадцать тысяч) рублей 00 копеек в месяц. 



2.2.    Стоимость пакета дополнительных образовательных услуг составляет ______ 
(__________) рублей 00 копеек в месяц. 

2.3. Итоговая ежемесячная стоимость образовательных услуг, подлежащая оплате 
Заказчиком, составляет ____________ (_________________________) рублей 00 копеек.   

2.2. Оплата производится в безналичном порядке на счет, указанный в разделе 3. 
 
3 АДРЕСА И РЕКВИЗИТЫ СТОРОН 

 
Исполнитель Слушатель Заказчик 
АНО ВО «Казанский институт 
финансов, экономики и 
информатики» 
Юридический адрес: 420021, Казань,  
ул. Московская, д. 60 
тел. (843) 248-65-65 
ИНН 1655073918/КПП165501001 
рас/счет 40703810662000000444 
в отделение №8610/026 СБ РФ г. 
Казань 
кор/счет 30101810600000000603 
БИК 049205603 
ОКПО 14911691 
ОГРН 1031621014259 
ОКАТО 92401367000 
ОКОПФ 97 
 

Ф.И.О. 
_ __________________________________ 
____________________________________ 
Дата рождения   _________ 
Паспорт 
Серия __________   №_______________ 
Выдан  
__________________________________ 
__________________________________ 
 
Дата выдачи _____________ 
 
Адрес регистрации 
_____________________________________ 
_____________________________________ 
  
Тел:__ _________________ 
 

 

Ректор ______________ А.Ф. 
Салихова 
М.П. 

Слушатель  ______    /___________/ Заказчик _________   
М.П. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



Приложение 3  
Форма заявления 

Ректору Казанского института финансов, 
экономики и информатики 
А.Ф.Салиховой 
от________________________________ 

 
ЗАЯВЛЕНИЕ 

Прошу предоставить дополнительные образовательные услуги без выдачи 
документа об образовании на базе Казанского института финансов, экономики и 
информатики  

 

 
О себе сообщаю следующие сведения: 
Паспортные данные: 
Гражданство ___________________ 
серия ___________ № ___________   
дата выдачи ___________________ 

выдан __________________________________________________________________                                                 
 (орган, выдавший паспорт) 

Дата рождения: ____________     ______ г. 
Адрес: __________________________________________________________________ 
(индекс,  адрес регистрации в соответствии с записью в паспорте) 
 
Место работы _________________________________________________ 
Занимаемая должность _________________________________________ 
Стаж работы _________________________________________________ 
Контактный телефон: __________________________________________ 
E-Mail: _____________________________________________________ 
 
 

 «______» ____________ 20 ___ г. ____________________ 
             подпись  
 
 
Заполняет сотрудник института 
 
Дополнительное соглашение на обучение № __________________________________ от “________ “ _______ 20____ г. 

 

 Наименование образовательные образовательных услуги выбрать 
нужное 
(проставить 
галочку) 

1 Коуч сессия по отработке практических навыков бизнес аналитика (экспресс-сессия)  

2 Коуч сессия по отработке практических навыков бизнес аналитика (стандартная сессия)  

3 Коуч сессия по отработке практических навыков бизнес аналитика (углубленная сессия)  

4 Бизнес-кейс «Финансовый ДНК стартапа»  

5 Бизнес-кейс «Фабрика продаж-система вместо хаоса в привлечении клиентов»  

6 Бизнес-кейс «Синергия эмоционального интеллекта и эмпатического лидерства»  

7 Бизнес-кейс «Дашборд в BI-системах»  

8 Agile-лаборатория « Прототипирование интерфейса для zero-UI»  

9 Agile-лаборатория « Технологии  бесшовного ритейла»  

10 Agile-лаборатория « Технология работы с большими данными (Big Data»  

11 Индивидуальные консультации  
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