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В статье рассмотрены взгляды исследователей на клиентский капитал высшего учебно-
го заведения. Автором сформулированы следующие тезисы: клиентский капитал – один из 
элементов структуры интеллектуального капитала, доля которого зависит от рассматри-
ваемой сферы деятельности; клиентский капитал – особый вид нематериального актива 
организации, который влияет на ее стоимость; сам по себе клиентский капитал неодноро-
ден, в нем можно выделить элементы структуры; для определенного рода организаций мож-
но выделить якорный элемент, который характеризует клиентский капитал; для высших 
учебных заведений якорным является студенческий клиентский капитал. Определены шесть 
факторов, оказывающих влияние на финансовый показатель клиентского капитала вуза: ка-
дровый состав; инфраструктура, образовательные процессы; цена образовательной услуги; 
не зачисленные абитуриенты; наличие бюджетных мест (студенты бюджетной формы обу-
чения); лояльность действующих студентов. Обоснована авторская структура клиентского 
капитала вуза: основной студенческий клиентский капитал, капитал лояльности, капитал 
абитуриента. В статье представлена авторская методика оценки стоимости клиентского 
капитала высшего учебного заведения. Произведена оценка стоимости клиентского капита-
ла ФГБОУ ВО «Новосибирский государственный университет экономики и управления «НИНХ» 
в разрезе структуры клиентского капитала и уровней подготовки. На основе финансового 
показателя представлена структура портфелей образовательных программ: стратегиче-
ского, инвестиционного, консервативного.

Ключевые слова: клиентский капитал, студенческий клиентский капитал, оценка стоимости 
клиентского капитала вуза, методы оценки стоимости клиентского капитала.

1 Форма № ВПО-1 «Сведения об организации, осуществляющей образовательную деятельность по образовательным 
программам высшего образования – программам бакалавриата, программам специалитета, программам магистратуры». 
URL: https://minobrnauki.gov.ru/action/stat/highed/ (дата обращения: 26.12.2021).

Система высшего образования в России динамич-
но меняется. На данном этапе ее развития можно от-
метить, что идет процесс формирования новых подхо-
дов к оценке качества образования в вузах. В совре-
менных условиях проблемам, связанным с  оценкой 
качества образования, потенциала вузов и определе-
ния их роли в формировании интеллектуального капи-
тала страны уделяется особое внимание ввиду высо-
кого уровня их значимости. Указанные проблемы но-
сят многофакторный характер в силу неоднородности 
вузов. Во-вторых, присутствуют частные особенности: 
распределение контрольных цифр приема, ограниче-
ние учредителем нижней границы стоимости образо-
вательной услуги, установление входных баллов по 
единому государственному экзамену и так далее. Как 
следствие, каждый новый подход к  оценке качества 
деятельности вузов вызывает вопросы. Одной из та-
ких методик может стать оценка стоимости клиентско-

го капитала высшего учебного заведения, которая 
в настоящее время является дискуссионной.

Интеллектуальный капитал играет все большую 
роль в повышении социально-экономической эффек-
тивности вузов и превращается в основной источник 
дохода. Клиентский капитал — один из основных эле-
ментов интеллектуального капитала вуза, определяю-
щий его стратегию развития, востребованность и фи-
нансовую устойчивость. Государственные расходы на 
образование в 2020 г. составили 4 324 млрд руб., при 
этом подготовка одного специалиста обходится 
в 393 тыс. руб. (высшее образование, в расчете на од-
ного обучающегося). По данным Министерства науки 
и высшего образования Российской Федерации, «кли-
ентами» образовательной услуги высшего образова-
ния являются 3,987 млн человек (53,79 % из них полу-
чают платные образовательные услуги, то есть обуча-
ются на платной основе)1.
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Среди теоретиков и  практиков до сих пор не 
найден единый подход к определению оценки сто-
имости клиентского капитала. Для привлечения 
и сохранения контингента студентов, обеспечения 
финансовой устойчивости высшим учебным заве-
дениям нужны стоимостные показатели клиентско-
го капитала, поэтому наряду с  показателями эф-
фективности учредителям нужны подходы и мето-
дики оценки стоимости студенческого клиентского 
капитала как элемента финансовой политики вуза.

Стоит отметить, что на интеллектуальный ка-
питал как на специфический нематериальный ак-
тив обращают все больше внимания специалисты 
оценочной деятельности. Так, по результатам 
2020 г. 22 оценочные компании впервые показали 
в  отчете факт оценки нематериальных активов 
и интеллектуальной собственности с долей выруч-
ки от 56,9 % («Вэлью АРКА консалтинг») до 0,3 % 
(«АФК-Аудит») от  общей оценочной деятельности 
компании. Сам же процесс оценки нематериаль-
ных активов и  интеллектуальной собственности 
переместился на четвертую позицию, увеличив за 
год долю рынка на 3,11 %, при этом объем выручки 
составил 329 434 млн рублей2.

Теоретические исследования клиентского ка-
питала и его роли в управлении компаниями прово-
дились такими зарубежными учеными, как: П. Бер-
геp, Р. Блэттберг, Г. Гетц, С. Гупта, Д. Лемон, 
Р. Наср, Р. Раст, Д. Томас, В. Цайтамл, Л. Эдвин-
сон, и  др. В  отечественной научной литературе 
проблемы развития теории клиентского капитала 
недостаточно исследованы. Данная категория рас-
сматривается в рамках теории интеллектуального 
капитала такими учеными, как: Р.П. Булыга, А.А. 
Быкова, А.Л. Гапоненко, Т.А. Гаранина, А.Н. Козы-
рев, Т.В. Крамин, Б.Б. Леонтьев, А.С. Макаров, 
Л.Е. Никифорова, В.А. Супрун, и др.

В рамках исследования интеллектуального ка-
питала высших учебных заведений России вопрос 
клиентского капитала был затронут такими автора-
ми, как: А.В. Андрейчиков, А.А. Вахрушина, Т.А. 
Владимирова, Ж.И. Герзелиева, А.А. Есенбаева, 
В.В. Иванов, Ю.С. Исаенко, Н.В. Кочеткова, М.Г. 
Лапаева, П.А. Новгородов, А.В. Новиков, О.В. Се-
ливерстова, В.А. Слепов, Г.М. Сундукова, А.В. Ти-
мирясова, Н. С. Фролова, С.В. Цуриков, и др. Сто-
ит отметить, что большинство исследователей кли-
ентского капитала вуза используют нефинансовые 
показатели, в связи с чем автор статьи выдвигает 
гипотезу, что клиентский капитал высшего учебно-
го заведения есть особый нематериальный актив 
и может иметь стоимостную оценку. Данное утверж-
дение обусловливает постановку целей и задач ис-
следования.

Рассматривать интеллектуальный капитал как 
ключевой ресурс современной организации стали 
относительно недавно. В  качестве точки отсчета 
принято считать факт публикации Отчета компа-
нии Skandia в 1993 г. и 1994 г. Авторы Л. Эдвинссон 

и М. Мэлоун связывают интеллектуальный капитал 
с процессами внутри компании, исследуют условия 
развития капитала, а  также представляют его 
структуру [1]. В  продолжение этой концепции 
Э. Брукинг вносит свой вклад в  развитие теории 
интеллектуального капитала и  выделяет четыре 
самостоятельные части [2]:

1) человеческие активы – совокупность коллек-
тивных знаний сотрудников и их опыта, способно-
стей и умений;

2) инфраструктурные активы – корпоративная 
культура, методы управления, финансовая систе-
ма и коммуникации;

3) интеллектуальная собственность – ноу-хау, 
товарные секреты, патенты, авторские права;

4) рыночные активы – нематериальные активы, 
связанные с рыночными отношениями: привержен-
ность покупателей, контракты, портфель заказов, 
каналы распространения и т. д.

Автор статьи отмечает, что исследования, свя-
занные с  изучением интеллектуального капитала, 
продолжаются и  по сегодняшний день. Опираясь 
на теоретическую основу, сформированную выше-
упомянутыми ученными, автор учитывает прора-
ботку теоретических основ Т. Стюарта [3], Л. Эд-
винссона и М. Мэлоуна [1], Э. Брукинг [2] и рассма-
тривает клиентский капитал как часть интеллекту-
ального.

Поскольку цель исследования связана с клиент-
ским капиталом высших учебных заведений, допол-
нительно были проанализированы точки зрения на 
этот вопрос. В таблице 1 представлены взгляды ис-
следователей на клиентский капитал вузов.

Критический анализ представленных работ по-
зволяет сформулировать важные для исследова-
ния тезисы.

1. Клиентский капитал – один из элементов 
структуры интеллектуального капитала, доля кото-
рого зависит от рассматриваемой сферы деятель-
ности.

2. Клиентский капитал – особый вид нематери-
ального актива организации, который влияет на ее 
стоимость.

3. Сам по себе клиентский капитал неодноро-
ден, в нем можно выделить элементы структуры.

4. Для определенного рода организаций можно 
выделить якорный элемент, который характеризует 
клиентский капитал.

5. Для вузов якорным является студенческий 
клиентский капитал.

Задача исследования заключается в  том, что-
бы сформировать структуру клиентского капитала 
вуза и предложить возможные индикаторы финан-
совой (стоимостной) оценки. Для решения этой за-
дачи предложена система факторов, оказывающих 
влияние на оценку стоимости клиентского капита-
ла высшего учебного заведения и  соответствую-
щих им финансовых и относительных показателей 
(табл. 2).

2 Рэнкинг крупнейших оценочных организаций RAEX по итогам 2019-2020 годов. URL: https://raex-a.ru/ (дата обраще-
ния: 26.12.2021).
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Таблица 1

Взгляды на клиентский капитал вузов*

Подход Авторы

Факторы

Показатели

Б
ре

нд
 в

уз
а

С
ту

де
нт

П
ар

тн
ер

Го
су

да
рс

тв
о

А
би

ту
ри

ен
ты

Ориентация на 
бренд

А. Кок, 2007 [4] + Финансовые

А.А. Есенбаева, М.Г. Лапаева, 2012 [5] + + Нефинансовые

Ориентация на 
государство Г.М. Сундукова, 2012 [6] + + + + Нефинансовые

Ориентация на 
партнера

А.В. Андрейчиков, Ю.С. Исаенко, 2010 [7] + + Нефинансовые

Й.Р. Корсолес, Ж. Вандердонкт, 2013 [8] + + + Нефинансовые

О.В. Селиверстова, Н.С. Фролова, 2014 [9] + + + Нефинансовые

В.А.Слепов, Ж.И. Герзелиева, 2015 [10] + + Нефинансовые

Ориентация на 
студента

В.В. Иванов, 2010 [11] + Нефинансовые

С.В. Цуриков, 2010 [12] и Т.А. Владимирова, 2011 [13] + + + Нефинансовые

Т.В. Крамин, Н.В. Кочеткова, 2012 [14] + + + + Нефинансовые

Н. А. Наджим, М. А. Ай-Наими, Л. Алнаджай, 2012 [15] + + + Нефинансовые

А. В. Тимирясова, Т. В. Крамин, 2013 [16] + + Нефинансовые

П. А. Новгородов, 2019 [17] + + + + Финансовые

А. А. Вахрушина, М. А. Вахрушина, 2020 [18] + + + Нефинансовые

* Составлено автором.

Таблица 2

Факторы, оказывающие влияние на оценку стоимости клиентского капитала  
высшего учебного заведения*

Фактор Показатель, характеризующий фактор

1. Кадровый состав Расходы на оплату труда

2. Инфраструктура вуза, бизнес-процессы Расходы на создание (поддержание) инфраструктуры 
вуза, бизнес-процессов

3. Цена образовательной услуги (речь идет о студентах, 
получающих платные образовательные услуги)

Договор на оказание образовательной услуги (условия 
оплаты, зафиксированные в договоре)

4. Не зачисленные абитуриенты Упущенный доход от не зачисленных в вуз абитуриентов, 
не принятых по причинам конкурсного зачисления

5. Наличие бюджетных мест (студенты бюджетной фор-
мы обучения)

Субсидия, выделяемая вузу государством для обучения 
студентов бюджетной формы (контрольные цифры 
приема)

6. Лояльность действующих студентов Доля студентов, которые продолжили обучение на 
следующем образовательном уровне подготовки в 
рамках вуза

* Составлено автором.
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Автор статьи выделил категории клиентов, отно-
шения с которыми можно отнести к клиентскому ка-
питалу высшего учебного заведения:

– студенты, которые получают образовательную 
услугу и  осваивают первый образовательный уро-
вень в данном высшем учебном заведении (основ-
ной студенческий клиентский капитал);

– студенты, которые, получив первый образова-
тельный уровень, продолжат обучение на следую-
щем уровне в рамках рассматриваемого вуза (капи-
тал лояльности);

– заключившие договор на образовательные ус-
луги, но не зачисленные по конкурсу абитуриенты 
(капитал абитуриентов).

Данные категории клиентов сформировали ав-
торскую структуру клиентского капитала высшего 
учебного заведения.

Стоимостные методы оценки клиентского капита-
ла целесообразно рассматривать через призму под-
ходов, принятых в оценочной деятельности: сравни-
тельный, затратный и  доходный подходы. Редкое 
использование сравнительного подхода объясняется 
проблемой поиска сопоставимого объекта сравне-
ния. Помимо того, что вузы неоднородны, практиче-
ски отсутствует рыночная оценка клиентского капи-
тала образовательной организации. В мировой прак-
тике существуют лишь единичные примеры, такие 
как колледж MANCOSA (ЮАР), который был продан 

компании Actis, инвестирующей в  рынок высшего 
и дополнительного образования в Африке.

Оценка стоимости клиентского капитала затрат-
ным подходом базируется на затратах организации 
по привлечению клиента [19] и его удержанию [20]. 
Исследователи В.С. Плотников и  З.М. Азракулиев 
в  своей работе [20] убедительно обосновали, что 
затратная часть формируется на удержание клиен-
та качественно оказанной услугой. Применительно 
к вузу, в состав основных затрат на оказание обра-
зовательной услуги относятся затраты по оплате 
труда научно-педагогических работников и затраты, 
связанные с  поддержанием и  развитием инфра-
структуры.

Доходный подход достаточно популярен среди 
исследователей, так как он основан на подсчете 
прямого влияния клиентского капитала на будущий 
доход. Этот капитал рассматривается как ресурс по-
лучения дополнительного дохода, и  чем больший 
доход капитал может принести, тем он ценнее и бу-
дет стоить больше.

Автор статьи подробно рассмотрел методы ис-
следователей, которые для оценки клиентского ка-
питала применяют затратный, доходный и комбини-
рованный подходы. В  качестве критериев сравне-
ния были выбраны факторы, оказывающие влияние 
на оценку стоимости клиентского капитала высшего 
учебного заведения (табл. 3).

Таблица 3

Методы оценки клиентского капитала

Номер 
фактора
(табл. 2)

Критерий сравнения

Подход к оценке стоимости клиентского капитала
Затратный Доходный Комбинированный
ЧБ-

метод
ПА-

метод
РЦЛ-
метод

ГЛ-
метод

М- 
метод
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 [2
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. Л
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, 
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6
Учет постоянных кли-

ентов – – + + + + + + + +

Учет кросс-продаж – – – – + – + – – +

3, 5

Отдельный учет но-
вых клиентов – – + – + + + + – +

Ограничивает отно-
шение с  клиентом 
во времени

+ + + – + + + + + +

4
Учет клиентов, кото-

рые получили отказ 
в товаре/услуге

– – – – – – + – – +

1, 2

Учет затрат на рекла-
му + + – – – + + + + +

Учет затрат на отно-
шения – + – – – – – – – +

Составлено автором.
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Сегодня, используя рассмотренные методы, невоз-

можно достаточно точно оценить клиентский капитал 
высшего учебного заведения. Не все методы рассма-
тривают новых клиентов как фактор увеличения кли-
ентского капитала, в то время как, принимая во внима-
ние организацию учебного процесса, в процедуре прие-
ма абитуриентов критически важно учитывать не толь-
ко новых клиентов, но и «упущенный» клиентский капи-
тал: абитуриентов, которые готовы обучаться в  вы-
бранной образовательной организации, но при этом 
получили отказ при выполненном плане набора, или 
тех, кто не справился с пороговым вступительным бал-
лом, установленным высшим учебным заведением.

Исходя из этого, была разработана авторская 
методика оценки стоимости клиентского капитала 
высшего учебного заведения, проиллюстрирован-
ная на рисунке. Важной особенностью является то, 
что расчет осуществляется в  рамках направлений 
подготовки (специальностей), а  также в  разрезе 
элементов структуры клиентского капитала высше-
го учебного заведения.

В основе авторского подхода, используемого 
в вышеупомянутой методике, лежит принцип расчета 
чистого денежного потока, полученного от студентов, 
и его дисконтирования. Учет всех затрат осуществля-
ется в разрезе академических групп. Основные тре-
бования, которые предъявляются к итоговому пока-
зателю, оценивающему клиентский капитал высшего 
учебного заведения, таковы: показатель должен 
быть стоимостным и декомпозироваться.

В соответствии с  разработанной автором ис-
следования методикой произведен расчет оценки 

стоимости клиентского капитала ФГБОУ ВО «Ново-
сибирский государственный университет экономи-
ки и управления «НИНХ» (НГУЭУ). Результат пред-
ставлен в таблице 4.

Выводы по результатам оценки стоимости 
клиентского капитала НГУЭУ.

1. Основная доля клиентского капитала НГУЭУ 
приходится на основной студенческий клиентский 
капитал (72,19 %), который можно детализировать 
по уровням подготовки. Представленный факт го-
ворит о том, что в вузе есть активный контингент 
на всех образовательных уровнях. Данные студен-
ты генерируют денежный поток.

2. Низкая доля клиентского капитала абитуриента 
(0,53 %) говорит о том, что в вузе практически нет кон-
курсной ситуации. НГУЭУ формирует лояльный план 
набора для абитуриентов и  увеличивает количество 
мест набора на платной основе для желающих посту-
пить. При этом минимальные проходные баллы 
в НГУЭУ на программы бакалавриата и специалитета 
традиционно выше федеральных требований.

3. Наличие среднего профессионального обра-
зования и  сформированные традиции взаимодей-
ствия вуза со студентами данного уровня объясня-
ют формирование клиентского капитала лояльно-
сти СПО и в целом по НГУЭУ (27,28 %).

4. Анализ оценки стоимости клиентского капита-
ла с позиций уровней подготовки позволяет опреде-
лить особую значимость программ среднего про-
фессионального образования (44,6 %) и бакалаври-
ата (41,55 %), клиентский капитал которых различен 
по структуре.

Капитал абитуриента Основной студенческий клиентский капитал Капитал лояльности

Анализ отчета о финансовых результатах деятельности

Дисконтирование
денежных потоков
от действующих

студентов с учетом
незачисленных
абитуриентов

Определение годовых расходов на группу
в образовательной организации

Оценка стоимости клиентского капитала
высшего учебного заведения

Расчет мультипликатора направления подготовки

Определение количества
студентов с учетом
мультипликаторов

направлений и уровней
подготовки

Анализ информации: о количестве и численности
академических групп студентов по направлениям

подготовки, о стоимости обучения
/

Дисконтирование
денежных потоков

от студентов, которые
потенциально

продолжат обучение

Дисконтирование денежных потоков от
действующих студентов с учетом мультипликаторов

Анализ конкурсной

ситуации и плана

набора последней

приемной кампании

Расчет мультипликаторов
уровней подготовкиучреждения за предыдущий год. Показатели:

«все расходы вуза», «оплата труда и начисления
на выплаты по оплате труда», «заработная плата»

+–

Иллюстрация методики оценки стоимости клиентского капитала вуза
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5. Особое внимание стоит уделить клиентско-
му капиталу в разрезе уровней подготовки «маги-
стратура» (2,2 %) и  «аспирантура» (1,46 %). 
В  НГУЭУ показатель перехода между уровнями 
практически в два раза выше, чем в среднем в ву-
зах России, что приводит к выводу о необходимо-
сти увеличения числа студентов магистратуры при 
сокращении образовательных программ для нара-
щивания основного студенческого клиентского ка-
питала. Вследствие этого произойдет увеличение 
стоимости капитала лояльности объекта наблюде-
ния.

6. Отдельное внимание автор исследования 
уделяет экономическим направлениям, которые 
показывают лидирующие позиции на всех уровнях 
подготовки и  определяют специфику высшего 
учебного заведения.

7. Для диверсификации доходов НГУЭУ автор 
рекомендует открыть новые направления подго-
товки (специальности), на которые традиционно 
выделяется большое количество мест с федераль-
ным финансированием.

8. Авторская методика оценки стоимости кли-
ентского капитала высшего учебного заведения по-
зволяет получить финансовый показатель в разре-
зе направлений подготовки (специальностей). По-
лученная информация позволяет руководству вуза 
сформировать следующие портфели образова-
тельных программ.

«Стратегический портфель», формируемый 
за счет ограниченного списка направлений подго-
товки (специальностей), которые вносят макси-
мальный вклад в  клиентский капитал высшего 
учебного заведения. Данные направления нахо-
дятся в фокусе стратегического внимания ректора. 
С их учетом формируется стратегия развития вуза, 
принимаются организационные и  кадровые реше-
ния. Как правило, данные направления представ-

лены на всех образовательных уровнях, и в вузах 
осуществляют деятельность профильные диссер-
тационные советы. Для НГУЭУ, это направления: 
38.03.01 Экономика (29,65 % от вклада в результат 
по бакалавриату), 38.05.01 Экономическая безо-
пасность (49,04 % от вклада в результат по специ-
алитету).

«Инвестиционный портфель». В рамках дан-
ного портфеля рассматриваются направления 
подготовки (специальности), которые по результа-
там оценки стоимости клиентского капитала полу-
чили отрицательные значения финансового пока-
зателя. Данные направления находятся в зоне от-
ветственности антикризисного менеджера – про-
фильного проректора, который имеет четкий план 
развития и  действий по формированию положи-
тельного денежного потока к  определенной дате. 
В  противном случае, данные направления подго-
товки (специальности) подлежат закрытию при от-
сутствии в их реализации социальных задач и обя-
зательств перед обществом. Для НГУЭУ, это – 
37.05.02 Психология служебной деятельности 
(специалитет), 38.04.10 Жилищное хозяйство 
и  коммунальная инфраструктура (магистратура), 
27.04.05 Инноватика (магистратура), 37.04.01 Пси-
хология (магистратура). Они отрицательное значе-
ние оценки.

«Консервативный портфель» включает про-
чие направления подготовки, которые не вошли 
в  стратегический и  инвестиционный портфели. С 
позиций управления, данные образовательные 
программы находятся скорее в фокусе декана (ди-
ректора института), чем органов управления вуза 
в целом. Направления подготовки, входящие в этот 
портфель, имеют положительное значение оценки 
стоимости клиентского капитала. Для НГУЭУ, это – 
39.03.01 Социология, 41.03.05 Международные от-
ношения и др.

Таблица 4

Оценка стоимости клиентского капитала НГУЭУ (01.11.2021)

Структура 
клиентского 

капитала НГУЭУ

Основной 
студенческий 

клиентский 
капитал, руб.

Капитал 
лояльности, руб.

Капитал 
абитуриента, руб. Итого, руб. Доля, %

СПО 231 890 428 258 994 466 5 901 029 496 785 923 44,6

Бакалавриат 440 484 941 22 367 072 0 462 852 013 41,55

Специалитет 113 495 493 0 0 113 495 493 10,19

Магистратура 1 973 614 22 551 841 0 24 525 455 2,2

Аспирантура 16 232 754 0 0 16 232 754 1,46

Итого 804 077 230 303 913 379 5 901 029 1 113 891 638 100

Доля, % 72,19 27,28 0,53 100

Составлено автором.
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ESTIMATION OF THE VALUE OF THE CLIENT CAPITAL
OF A HIGHER EDUCATIONAL INSTITUTION 

(ON THE EXAMPLE OF THE NOVOSIBIRSK STATE UNIVERSITY OF ECONOMICS AND MANAGEMENT)

A.V. Lomonosov
Novosibirsk State University of Economics and Management, Novosibirsk, Russia

The article examines the views of researchers on the client capital of a higher educational institution. The 
author formulated the following theses: client capital is one of the elements of the structure of intellectual capital, 
the share of which depends on the field of activity under consideration; client capital is a special type of intangible 
asset of an organization that affects its value; client capital itself is heterogeneous, structural elements can be 
distinguished in it; for a certain kind of organizations, an anchor element can be distinguished, which characterizes 
client capital; for higher education institutions, the anchor is student client capital. Six factors influencing the 
financial indicator of the university's client capital are identified: personnel; infrastructure, educational processes; 
the price of educational services; non-enrolled applicants; availability of budget places (students of the budget form 
of education); loyalty of existing students. The author's structure of the university's client capital is substantiated: 
the main student client capital, loyalty capital, applicant's capital. The article presents the author's methodology for 
assessing the value of the client capital of a higher educational institution. The cost of the client capital of the 
Novosibirsk State University of Economics and Management "NINH" was estimated in the context of the structure 
of client capital and training levels. Based on the financial indicator, the structure of educational program portfolios 
is presented: strategic, investment, conservative.

Key words: client capital, student client capital, valuation of the university's client capital, methods of estimating 
the value of client capital.
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