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Тема 3. 
Бизнес–идея, бизнес-
модель, бизнес-план 
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РАЗДЕЛ 1.  
КАК ВОЗНИКАЮТ БИЗНЕС-ИДЕИ? 
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 ВОЗМОЖНОСТИ   ИДЕЯ  ЦЕЛЕВАЯ ГРУППА 
ПОТРЕБИТЕЛЕЙ 

КОММЕРЦИАЛИ-
ЗАЦИЯ ИДЕИ 

Что нужно 
рынку? 

Формулировка 

Кому нужна эта 
идея? 

Как идея будет 
приносить доход? 
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Основные методы 
генерирования 
бизнес-идей 

Мозговой штурм  

Метод «Шести шляп» 
Эдварда де Боно 

Составление ментальных 
карт, или ассоциативных 
карт 
Синектика или метод 
аналогий  
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Два типа возможностей: возможности рынка и 
возможности компании 

Креатив, творчество 

Возможности и потребности рынка, 
возможности предпринимателя 

Как превратить мечту в реальность? 

Как превратить мечту в реальность? 

Оценка спроса, маркетинговые решения, 
продвижение, тенденции развития идеи, 

заключение договоров, оформление 
документации и др. 

Потребности, 
возможности 

Базовая идея  

Оценка возможностей 

Разработка действий по 
реализации идеи 

Оценка коммерческой 
составляющей идеи 

Разработка системы 
бизнес-решений 

Бизнес-модель 

Базовый алгоритм трансформации базовой идеи (креатива) 
в  систему бизнес-решений (бизнес-модель) 
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РАЗДЕЛ 1.  
СОЗДАНИЕ БИЗНЕС-ИДЕИ? 
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ЭФФЕКТИВНОСТЬ БИЗНЕС-ИДЕИ, РЕАЛИЗОВАННОЙ 
В БИЗНЕС-МОДЕЛИ 

Смещение фокуса с собственных идей и 
потребностей на потребности рынка (не 

«вот отличная идея – кому бы ее 
продать?», а «вот отличная возможность – 

как ее можно использовать в своей 
идее?») 

Насколько компания сможет 
создать и интегрироваться в 

цепочку создания 
потребительской ценности. 

Четкое осознание потребностей рынка 
(возможностей) и формирование на их 

основе бизнес-модели 

Своевременное изменение 
бизнес-модели и 

реорганизация бизнеса под 
новую бизнес-модель 
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БИЗНЕС-МОДЕЛЬ 
Концептуальная модель бизнеса, которая иллюстрирует логику создания 

добавленной стоимости (прибыли)  

ядро бизнес-модели: 
ценностное предложение 

система бизнес-
решений 

-операционная 
деятельность 
-управление 
-структура 
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новые возможности 

новые 
потребности/ 

задачи 

базовая идея 
возможности 

компании 
(потенциал) 

бизнес-решения 

реализация 
возможностей в 

сочетании с 
выгодами 

Реальный 
потребитель 

Создание новой 
компании 

Реорганизация 
существующей 

Потребитель 
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БИЗНЕС-МОДЕЛЬ М. ДЖОНСОН, К. КРИСТЕНСЕН, 
Х. КАГЕРМАНН 

ЦЕННОСТНОЕ ПРЕДЛОЖЕНИЕ (CUSTOMER VALUE PROPOSITION – CVP) 

ФОРМУЛА ПРИБЫЛИ 
(ВЫГОД) 

КЛЮЧЕВЫЕ ПРОЦЕССЫ 

КЛЮЧЕВЫЕ РЕСУРСЫ 
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ЦЕННОСТНОЕ ПРЕДЛОЖЕНИЕ  
CUSTOMER VALUE PROPOSITION – CVP 

 Целевой потребитель 
Работа, которая должна быть сделана для решения 

ключевых проблем или удовлетворения ключевых 
потребностей целевых потребителей 

Предложения, удовлетворяющие потребности или 
решающие проблемы: не только что, но и как можно 
решить проблемы 
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ФОРМУЛА ПРИБЫЛИ (ВЫГОД) 
 PROFIT FORMULA 

  

•  Модель получения дохода (как много денег может быть сделано: цена × 
объем; объем может быть определен по размеру рынка, частоте покупки, 
сопутствующим продажам, др.)  

• Структура издержек (как распределены издержки, включая стоимость 
ключевых активов, прямые и косвенные затраты, эффект  масштаба, др.) 

• Маржинальная модель: сколько должна приносить дохода каждая 
транзакция (дополнительная единица), чтобы достичь желаемого уровня 
прибыли 

• Скорость обращения ресурсов:  как быстро ресурсы должны быть 
использованы для поддержки целевого объема (время на освоение новой 
продукции, производительность, оборачиваемость запасов, использование 
активов и др.)  
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Структура издержек 
(прямые и косвенные 

издержки, эффект 
масштаба) 

Маржинальная модель: каким 
должен быть при данной структуре 

издержек и ожидаемого объема 
продаж необходимый вклад с 

каждой сделки для достижения 
желаемого уровня дохода 

Скорость обращения ресурсов:  
какова необходимая скорость 

оборачиваемости ресурсов, включая 
запасы, основные средства, другие 

активы, а также насколько эффективно 
используются ресурсы для поддержания 

ожидаемых объемов 
 и уровня прибыли 

Формула дохода: цена, 
умноженная на объем 

продаж 
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Человеческие ресурсы 

Технология, продукты 

Оборудование 

Информация 

Каналы 

Партнёры, альянсы 

Бренд КЛЮЧЕВЫЕ 
РЕСУРСЫ 

Ключевые 
ресурсы, 
необходимые для 
выгодной 
реализации 
предложенной 
потребительской 
ценности 
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Процессы: конструирование и 
разработка, НИОКР, снабжение, 

производство, маркетинг, 
управление персоналом,  IT 

Правила и систему показателей: 
маржинальные требования для 

инвестиций, условия 
кредитования,  условия 

поставки, др. 

Нормы: размер возможностей 
для инвестиций, подходы к  

потребителям и каналам 
продвижения   

КЛЮЧЕВЫЕ 
ПРОЦЕССЫ 

Ключевые процессы, в 
том числе правила, 

система показателей, 
нормы, которые  

обеспечивают 
повторяемость и 

масштабируемость 
прибыли и выгод, 

получаемых от  
реализации 

предложенной 
потребительской 

ценности 

16 



РАЗДЕЛ 1.  
ФОРМАЛИЗАЦИЯ БИЗНЕС-ИДЕИ? 
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БИЗНЕС МОДЕЛЬ А.ОСТЕРВАЛЬДА И И.ПЕНЬЕ: 
ШАБЛОН (КАНВА) БИЗНЕСА 

  Ключевые 
партнеры 

Ключевые 
виды 

деятельности Ценностные 
предложения 

Взаимо-
отношения с 

клиенами Потреби-
тельские 
сегменты Ключевые 

ресурсы Каналы сбыта 

Структура издержек Потоки поступления доходов 
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БЛОК 1.  
ПОТРЕБИТЕЛЬСКИЕ СЕГМЕНТЫ  
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БЛОК 2.  
ЦЕННОСТНЫЕ ПРЕДЛОЖЕНИЯ 
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БЛОК 3.  
КАНАЛЫ СБЫТА 
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БЛОК 4.  
ВЗАИМООТНОШЕНИЕ С КЛИЕНТАМИ 
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БЛОК 5.  
ПОТОКИ ПОСТУПЛЕНИЯ ДОХОДА 
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БЛОК 6.  
КЛЮЧЕВЫЕ РЕСУРСЫ 
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БЛОК 7.  
КЛЮЧЕВЫЕ ВИДЫ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ 
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БЛОК 8.  
КЛЮЧЕВЫЕ ПАРТНЕРЫ 
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БЛОК 9.  
СТРУКТУРА ИЗДЕРЖЕК 
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Потребитель-
ские сегменты 
• группы 

потребителей, 
для которых 
собирается 
работать 
компания 

Ценностное 
предложение 
• преимущества, 

которые 
получит 
клиент, 
воспользовавш
ись продуктом 
или услугой 
данной 
компании 

Взаимоотношения с 
клиентами 
• характер 

отношений с 
клиентами в 
зависимости от 
решаемых ком-
панией задач: 
приобретение 
клиентов; 
удержание 
клиентов; 
увеличение 
продаж 

Каналы сбыта 
• как 

компания 
взаимодейст
вует с потре-
бительскими 
сегментами 
и доносит до 
них свои 
ценностные 
предложе-
ния 
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КАНАЛЫ СБЫТА 

• Как донести до клиента информацию о 
компании ИНФОРМАЦИЯ 

•  Как клиент оценит ценностное предложение ОЦЕНКА 

•  Как мы доставим ценность до клиента ДОСТАВКА 

•  Как клиент может купить наш товар/услугу ПОКУПКА 

•  Отношения с клиентом после 
продажи/оказания услуги 

ПОСЛЕПРОДАЖНОЕ 
ОБСЛУЖИВАНИЕ 

29 



Потоки 
поступления 
доходов 
• материальн

ая 
прибыль, 
которую 
компания 
получает от 
каждого 
потребител
ьского 
сегмента 

Ключевые 
ресурсы 
• наиболее 

важные 
активы, 
позволяющие 
создавать и 
доставлять до 
потребителя 
ценностные 
предложения 

Ключевые 
виды 
деятельности 
• действия 

компании, 
виды 
деятельност
и, без 
которых 
невозможна 
эффективна
я работа 
компании 

Ключевые 
партнеры 
• сеть 

поставщи-
ков и 
партнеров
, 
благодаря 
которым 
функцио-
нирует 
бизнес-
модель 

Структура 
издержек 
• расходы, 

связанные с 
функцио-
нирова-
нием 
бизнес-
модели 
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Основные сведения о компании  
Вид деятельности  
Производимый продукт/услуга 
Процесс производства  
Целевые рынки сбыта  
Маркетинг 
Организация бизнес-процессов 
Оценка эффективности  

БИЗНЕС-ПЛАН: ПРОГРАММА ПОСЛЕДОВАТЕЛЬНОЙ 
РЕАЛИЗАЦИИ ДЕЙСТВИЙ КОМПАНИИ 

В бизнес-плане 
систематизируются 

основные положения 
деятельности, 

развития компании 
на определенный 
период, базовым 

фундаментом 
которого является 

бизнес-модель 
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Цели 
• Краткосрочные цели 
• Долгосрочные (стратегические) цели 

Миссия 
• Социальная роль и значимость 

Компет
енции 

• Ключевые виды деятельности 
• Компетенции по созданию ценностного предложения 

Планы 

• Маркетинговый 
• Привлечения персонала 
• Материально-технического обеспечения (ресурсов) 
• Производственный и др. 

Издер
жки 

• Структура затрат 
• Издержки на производство и реализацию 

Риски 

• Идентификация рисков 
• Оценка рисков 
• План реагирования и минимизации рисков 
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КРАТКОСРОЧНЫЕ ПЛАНЫ 
Годовые Квартальные Месяц, декада Посменное 

диспетчирование 

СРЕДНЕСРОЧНЫЕ ПЛАНЫ 
Производства Продаж Загрузки 

мощностей 
Привлечения 

ресурсов Другое 

СТРАТЕГИЧЕСКИЕ ПЛАНЫ 
Стратегия Стратегическое  видение Миссия 

ОСНОВНОЙ ВИД ДЕЯТЕЛЬНОСТИ 
Компетенции Деятельность для создания 

ценностного предложения 
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СПАСИБО ЗА ВНИМАНИЕ!  
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