Бизнес-технологии ДЛЯ НКО

БИЗНЕС-МОДЕЛИРОВАНИЕ

Методическое пособие

Цель 

Сформировать у участников семинара практические навыки в оценке потенциала предпринимательской идеи как основы социально-ориентированного бизнеса.

Получить навыки применения типового шаблоном бизнес-модели как инструмента стратегического планирования.

Задачи 

1. Оценить важность и ознакомиться с принципами выявления и описания аудитории потенциальных клиентов.

2. Изучить алгоритм создания типового шаблона бизнес-модели.

3. Научиться применять шаблон для оценки бизнес-потенциала новой идеи и корректировки стратегий.

4. Построить бизнес-модель социально-ориентированной организации.

Девять структурных блоков типового шаблона Остервальдера

	
	Название блока
	Содержание блока
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	1. Потребительские сегменты (ПС)


	«АУДИТОРИЯ». Группы потребителей, покупателей, клиентов.
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	2. Ценностные предложения (ЦП)
	Какие ценности идея предлагает потребителю. Описание коммерческих предложений.
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	3. Каналы сбыта (КС)
	Маркетинговые каналы взаимодействия с потребителем.
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	4. Взаимоотношения с клиентами (ВК)
	Установление и поддержание отношений с существующими и новыми клиентами. Виды отношений.
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	5. Потоки поступления доходов (ПД)
	Как формируется выручка, что дает прибыль.
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	6. Ключевые ресурсы (КР)
	Все средства и возможности организации, необходимые для обеспечения ценностного предложения.
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	7. Ключевые виды деятельности (КД)
	Деятельность для созданияценностного предложения (изготовление товара, предоставление услуги), обеспечение работы каналов взаимодействия с клиентами и выстраивания отношений с ними.
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	8. Ключевые партнеры (КП)
	Поставщики всех уровней и услуги сторонних организаций.
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	9. Структура издержек (СИ)
	Затраты на функционирование и взаимодействие всех элементов бизнес-модели.


Алгоритм создания бизнес-модели
по шаблону Остервальдера
БЛОК 1. Потребительские сегменты (ПС).

Содержание: Описание АУДИТОРИИ. Клиенты – основа любой бизнес-модели.
Группы потребителей (покупателей, клиентов)

Идея (товар, услуга) может быть адресована одному или нескольким потребительским сегментам.

Основные вопросы:

Для кого мы создаем продукт («Для кого мы это делаем?»)
Какие клиенты для нас более важны?

Этапы сегментирования

1. Сегментировать потребителей (разбить их на группы) по потребностям, особенностям поведения и другим признакам.

2. Определить, какие группы имеют ключевое значение («выгодны»), и сконцентрироваться на них. От каких-то небольших неперспективных групп придется оказаться.

3. Создать «Портрет потребителя» для каждой группы

​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​

БЛОК 2. Ценностное предложения (ЦП).

Содержание: Товар / услуга (продукт). Описание бизнес-идеи и ее результатов

Идея старается решить проблемы и удовлетворить потребности клиентов.

Описание преимуществ, которые представляют ценность для определенного сегмента (группы).

Основные вопросы:

Какие ценности идея предлагает потребителю?

Какие проблемы мы помогаем решить нашим клиентам?

Какие потребности удовлетворяем?

Чем товар / услуга  принципиально отличается от аналогичных, представленных на рынке?

Какой «набор» предложений мы можем предложить каждому потребительскому сегменту?

​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​
БЛОК 3. Каналы сбыта (КС).

Содержание: Маркетинговые каналы взаимодействия с потребителем

Как потребитель узнает о нашем продукте и как сможет получить товар / услугу.
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Виды каналов взаимодействия:

1. Информационный (реклама и информация). Как мы повышаем (создаем) осведомленность потребителя о продукте?

2. Оценочный. Как мы помогаем клиенту оценить выгоду продукта? Сравнить его с другими?

3. Продажный (сбытовой). Каким образом клиент может получить продукт? Какие каналы дистрибуции мы предоставляем?

4. Доставочный. Удобства в доступности продукта (Например, для продукта «Программа обучения»: территориальное расположение, время занятий, возможность удаленного обучения)

5. Постпродажный. Какое дополнительное олбслуживание клиент получает после заключения сделки?

Основные вопросы:

Какие каналы взаимодействия удобны для каждой группы клиентов?

Как мы взаимодействуем сейчас?

Какие каналы наиболее эффективны?

Какие каналы наиболее выгодны?

​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​

БЛОК 4. Взаимоотношения с клиентами (ВК)

Содержание: Установление и поддержание отношений с существующими и новыми клиентами

Мотивы установления отношений:

1. Приобретение клиентов (новые потребители новых продуктов)

2. Удержание клиентов (старые потребители новых продуктов)

3. Увеличение продаж (потребитель нескольких продуктов или «наборов»)

Основные вопросы:

Отношений какого типа ждет каждый потребительский сегмент (личные, наставнические, формальные)?

Какие отношения установлены?

Каких расходов они требуют?

Как они интегрированы в общую схему бизнес-модели?
​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​

БЛОК 5. Потоки поступления доходов (ПД)

Содержание: «Деньги плюс»
Как формируется выручка, что дает прибыль

Материальная прибыль, которую дает каждая из групп потребителей:

1. Доход от разовых сделок (разовый клиент)

2. Регулярный доход от периодических платежей (постоянный клиент)

3. Доход от постпродажного обслуживания

Механизмы ценообразования:
1. Фиксированные цены.

2. Свободные цены

Основные вопросы:

За что клиенты действительно готовы платить?

За что они платят сейчас?

Каким образом платят? (наличные, банковская карта, банк).

Как предпочли бы платить?
Какую часть общей прибыли приносит каждый поток? От каждого сегмента потребителей (группы клиентов)? От каждого вида продукта?
​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​

БЛОК 6. Ключевые ресурсы (КР).
Содержание:                                      «У нас есть» и «Мы можем»

Все средства и возможности организации, необходимые для обеспечения реализации программы.

Классификация:

1. Материальные ресурсы.

2. Интеллектуальные ресурсы.

3. Персонал

4. Финансы

Основные вопросы:

Какие ключевые ресурсы нужны для реализации программы?

Какие ключевые ресурсы нужны для каналов сбыта? Взаимоотношений с клиентами?  Потоков доходов?

​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​

БЛОК 7. Ключевые виды деятельности (КД)

Содержание:                                      «Что делаем» и «Как делаем»

Деятельность организации, направленная на создание продукта, обеспечение работы каналов взаимодействия с клиентами и выстраивания отношений с ними.

Основные вопросы:

Каких видов деятельности требуют наши ценностные предложения? Каналы сбыта? Взаимоотношения с клиентами? Потоки доходов?

​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​

БЛОК 8. Ключевые партнеры (КП)
Содержание:                                       «Нам помогут» и «Сделают за нас»

Поставщики всех уровней и услуги сторонних организаций.

Основные вопросы:

Кто наши ключевые партнеры? Поставщики?

Какие ресурсы мы получаем от партнеров?

Какой ключевой деятельностью занимаются наши партнеры?

​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​

БЛОК 9. Структура издержек (СИ)

Содержание:                                      «Деньги минус»

Затраты на функционирование и взаимодействие всех элементов бизнес-модели.

Основные вопросы:

Какие наиболее важные расходы подразумевает эта бизнес-модель?

Какие из ключевых ресурсов наиболее дороги?

Какие ключевые виды деятельности требуют наибольших затрат
​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​

1. Разместите свою бизнес-модель в доступном для обозрения месте, держите ее перед глазами. Используйте ватман, бумажный скотч, цветные стикеры, маркеры.

2. На первом этапе: чем больше идей – тем лучше. Не отказывайтесь от идеи только потому, что на первый взгляд она кажется труднореализуемой, провокационной. Всестороннее обсуждение десятков безумных идей позволит «нащупать» 2-3 действительно живоспособных и перспективных направления работы и развития проекта. 

3. Стикеры помогают сформулировать новые идеи, рассортировать и реорганизовать их. 

4. Обсуждайте идеи с коллективом. Привлекайте всех сотрудников независимо от опыта, возраста, должности. Проверяйте свои идеи на живых людях. Посоветуйтесь с постоянными клиентами, друзьями, партнерами: они – отличный «барометр» и источник новых идей.

_________________________________________________________________________________________________________
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