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ТЕХНОЛОГИЯ 
CUSTOMER 
DEVELOPMENT

31
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CUSTOMER DEVELOPMENT
Разработаем вместе:

  -   
 –     , 

     
   .

  
,

«    » 
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КЛЮЧЕВЫЕ ЭТАПЫ

PIVOT
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РАБОТА В СТАРТАПЕ:
HADI - ЦИКЛ

HADI

1 2

4 3

A
H (Hypothesis)  -

A (Action) -

D (Data) -

I (Insight) -
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ПОСЛЕДОВАТЕЛЬНОСТЬ ДЕЙСТВИЙ

1. Предварительная оценка объёма рынка                     
для его выбора

2. Гипотезы о ЦА и проблемах
3. Проведение проблемных интервью                                    

и поиск инсайтов
4. Уточнение гипотез по результатам интервью
5. Количественная валидация рынка
6. Выбор проблемы, достойной решения 

продуктом
7. Разработка и тестирование ценностного 

предложения

8. Разработка концепции ручного решения (MVP)
9. Оказание услуги вручную
10. Поиск работающего решения
11. Разработка концепции итогового продукта
12. Расчёт экономики продукта
13. Поиск оптимальной экономической модели
14. Масштабирование: планирование и запуск 

разработки, оптимизация каналов
15. Переход к построению компании
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MVP ДЛЯ ТЕХНОЛОГИЧЕСКИХ СТАРТАПОВ 

Сайт Рабочая 
модель Прототип
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ТЕХНОЛОГИЯ СОПРОВОЖДЕНИЯ. 
МОДЕЛЬ GROW

(REALITY)

(GOAL)

(WHAT TO DO)

(OPPORTUNITY)

•
•
•
•

•
•

•
•
•

•
•

–
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ПЛАН ВСТРЕЧИ С ПРОЕКТНОЙ КОМАНДОЙ















–
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МАРКЕТИНГОВАЯ 
СТРАТЕГИЯ
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МАРКЕТИНГ «4Р»

«6P»

PRODUCT
(

PRICE 
(

PROMOTION 
(

PLACEMENT 
(

PARTNERSHIPS
(

PEOPLE
(
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ПРОДУКТ / УСЛУГА
Что хочет знать потенциальный покупатель:

Что я выиграю, если 
куплю этот товар или 
начну пользоваться 

этой услугой?

Если я куплю, что 
мне ещё нужно будет 

купить сейчас или 
в будущем? 

Если я это куплю,
 от чего я смогу 

избавиться? 

Что случится, 
если что-то пойдёт 

не так?
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ПРОДУКТ / УСЛУГА

Super
Saver Stove

: 
   50%

 

   
  

: 
  

 

30%  

70%
 

 ,
   

:
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ЦЕНА

•

•

•

•

•

•

•

•

•
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ПРОДВИЖЕНИЕ
Как потребители узнают о товаре или услуге?

На каком основном 
аргументе будет 

построена стратегия 
продвижения?

Стратегия продвижения 
будет единой для всех 
сегментов рынка или 
для каждого сегмента 

необходима своя 
стратегия?

Какие каналы 
продвижения будут 

использованы (интернет-
маркетинг, реклама, 

личные встречи, 
партнёры)?
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1.

2.

3.

РАСПРОСТРАНЕНИЕ
Как купить продукт или услугу?
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ЛЮДИ








•
•
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ПАРТНЁРЫ



 –









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ФИНАНСОВОЕ
ПЛАНИРОВАНИЕ. 
ОСНОВЫ UNIT 
ECONOMICS
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ОСНОВНЫЕ РАЗДЕЛЫ 
ФИНАНСОВОГО ПЛАНА

•	 Доходы от реализации

•	 Инвестиционное 
финансирование

•	 Заёмные средства

•	 Средства государственной 
поддержки

•	 Внереализационный доход

•	 Стартовые расходы

•	 Расходы на деятельность

•	 Прямые

•	 Накладные 

•	 Выплата процентов по            
заёмным средствам

•	 Амортизация

•	 Налоги и сборы

Заёмные средства + средства государственной 
поддержки + средства инвесторов = внешнее 

финансирование

Доходы Расходы
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СТАРТОВЫЕ 
(ИНВЕСТИЦИОННЫЕ) РАСХОДЫ

IPO
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ТЕКУЩИЕ РАСХОДЫ:  
ОСНОВНАЯ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ

-

… ……… …
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ТЕКУЩИЕ РАСХОДЫ: 
УПРАВЛЕНЧЕСКИЕ
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СТРУКТУРА РАСХОДОВ 
НА ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ

/ 





–

•

•

•
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ОЦЕНКА ЭФФЕКТИВНОСТИ 
БИЗНЕСА (UNIT ECONOMICS)

-
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ТОЧКА БЕЗУБЫТОЧНОСТИ

-
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БИЗНЕС-
МОДЕЛИРОВАНИЕ
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ОСНОВЫ БИЗНЕС-МОДЕЛИРОВАНИЯ
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ЦЕПОЧКА ДОБАВЛЕННОЙ СТОИМОСТИ – 
ОСНОВА ПОСТРОЕНИЯ БИЗНЕС-МОДЕЛИ

ПОСТАВЩИКИ/
СЫРЬЁ

ПРОИЗВОДСТВО ЛОГИСТИКА ПРОДАЖИ ПОТРЕБИТЕЛЬ
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ШАБЛОН ОПИСАНИЯ БИЗНЕС-МОДЕЛИ
(по книге А. Остервальдер, Ива Пинье «Построение бизнес-моделей»)

14

3

59

8 7 2
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1. ПОТРЕБИТЕЛЬСКИЕ СЕГМЕНТЫ

Потребительский сегмент —
это группа людей или организаций, 
у которых есть общая проблема, 
решить которую может 
предлагаемый продукт

Целевая аудитория —
выбранный потребительский 
сегмент для построения бизнеса

Требования:
• масштабность
• реальность
• отсутствие / недостаток решений

Вопросы, ответы на которые помогут 
определить целевую аудиторию:

1. Для кого создан продукт?                                                     
Кто будет его покупать? 

2. Кто из них наиболее важен для нас?
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СПОСОБЫ ВЫДЕЛЕНИЯ
ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ СЕГМЕНТОВ

.

Airbnb)

1)
2)
3)

1)
2) -
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ГЕНОТЕК. ГЕНЕТИЧЕСКИЕ ТЕСТЫ

Целевая аудитория: 
люди, планирующие рождение детей 

Размер целевой аудитории в России:
3,2 млн человек / год 

Проблема: 
Риск рождения детей с генетическими 
заболеваниями: отставание в умственном и 
физическом развитии 

6% от общего числа родившихся 
или 
96 тыс. детей в год 

Источники для оценки рынка:
Статистические данные (Госкомстат)
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2. ЦЕННОСТНОЕ ПРЕДЛОЖЕНИЕ

Ценностное предложение — это причина, почему покупатели покупают 
предлагаемый продукт, а не продукты конкурентов.

Для формирования ценностного предложения 
необходимо:

1. 1.Определить ценность, которую продукт 
предоставляет для портебителя

2. 2.Сравнить своё предложение с предложениями 
конкурентов
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ПРИМЕР

Airbnb)

1)
2)
3)

1)
2) -

1)

2)

3)

1)
2)
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ОПИСАНИЕ ЦЕННОСТНОГО ПРЕДЛОЖЕНИЯ

 
( ) 

- 
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ЦЕННОСТНОЕ ПРЕДЛОЖЕНИЕ

vOICe Vision -

-

vOICe
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ЦЕННОСТНОЕ ПРЕДЛОЖЕНИЕ

—

Ценностное предложение решает проблему, которая существует
 у представителей целевой аудитории
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3. КАНАЛЫ СБЫТА

—

1.

2.

3.

4.
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ПРИМЕР

Airbnb)

1)
2)
3)

1)
2) -

-

1)
2)
3)

-
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КАНАЛЫ СБЫТА МОЖНО РАЗДЕЛИТЬ 
НА 5 ЭТАПОВ:

-
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4. ОТНОШЕНИЯ С КЛИЕНТАМИ

—

1.

2.

3.
-

•

•

•
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ТИПЫ ВЗАИМООТНОШЕНИЙ С КЛИЕНТАМИ
Можно выделить несколько типов взаимоотношений с клиентами:

-

-
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ПРИМЕР

Airbnb)

1)
2)
3)

1)
2) -

)

1)
2)
3)
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5. ПОТОКИ ДОХОДОВ

— -

1.

2.

3.
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СПОСОБЫ ФОРМИРОВАНИЯ ИСТОЧНИКОВ 
ДОХОДА

. 

-

. 
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ПРИМЕР

Airbnb)

1)
2)
3)

1)
2) -

1)
2)
3)
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1.

2.

3.

— -

6. КЛЮЧЕВЫЕ РЕСУРСЫ
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ТИПЫ КЛЮЧЕВЫХ РЕСУРСОВ

-

—
-

-
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ПРИМЕР

Airbnb)

1)
2)
3)

1)
2) -
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—

1.

2. -

7. КЛЮЧЕВЫЕ ВИДЫ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ
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КЛАССИФИКАЦИЯ КЛЮЧЕВЫХ ВИДОВ 
ДЕЯТЕЛЬНОСТИ:

-
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ПРИМЕРЫ

Airbnb)

1)
2)
3)

1)
2) -



83

8. КЛЮЧЕВЫЕ ПАРТНЁРЫ

—
-

1.

2.

3.
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ПРИМЕР

Airbnb)

1)
2)
3)

1)
2) -
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9. СТРУКТУРА ИЗДЕРЖЕК

-

1.
-

2.

3.
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КЛАССИФИКАЦИЯ КЛЮЧЕВЫХ ВИДОВ 
ДЕЯТЕЛЬНОСТИ:

Airbnb)

1)
2)
3)

1)
2) -
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ПРИМЕР БИЗНЕС-МОДЕЛИ. GOOGLE
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ПРИМЕР БИЗНЕС-МОДЕЛИ. 
ПЛАТФОРМА SOL (“СУРДО-ОНЛАЙН”)

SaaS 

(181-


