ОСНОВЫ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ
Часть 1. Start Up
Лекция прочитана профессором факультета информатики СПБ университета

Источник: www.intuit.ru
Вопросы для «разогрева» аудитории:

Что такое предпринимательство и кто такой предприниматель?

Версии, которые могут озвучить учащиеся:

- Система извлечения дохода в результате какой-то деятельности


Комментарий: но тогда и уборщица – предприниматель!

- Работаешь на себя или круг людей, которые работают на тебя

- Умение делать деньги из денег

Вопрос:

Предприниматель – это то же самое, что и бизнесмен?

Версии:

- Это не одно и тоже, знак равенства поставить нельзя.

- Предприниматель делает что-то новое.

- Бизнесмен – это работа, рутинная обязанность.

Вопрос:

Можно ли научить предпринимательству и нужно ли это делать?

Версии:

- Только, если хочет сам человек, но научить можно лишь методам и технологии. Чувству научить нельзя.

 
Есть много определений предпринимательства. Рассмотрим лишь, одно из них было дано в начале 20 века, другое в 2002 г.


Предпринимательский менеджмент – 1) это удовлетворение новых потребностей и желаний пользователей, решение новых проблем потребителей посредством использования новых возможностей. 2)  Предпринимательство -  это образ мыслей, действий, рассуждений. Или у человека есть склонность к предпринимательству, или нет.




Ключевые слова: риск, инновации, новые возможности, ресурсы. 

Прибыль – не ключевое слово!

В литературе классическим образом предпринимателя остается Остап Бендер, бизнесмена –Гобсек (Деньги — это товар, который можно со спокойной совестью продавать дорого или дешево, в зависимости от обстоятельств". Гобсек не верил в нравственность людей, в их порядочность.)

Предпринимательство -  процесс создания стоимость/ценности в условиях неопределенности и риска благодаря нетрадиционному образу мысли, набору ресурсов, позволяющих воспользоваться подходящей возможностью. Это цивилизованный способ отъема денег у потребителя путем вывода на рынок качественного уникального (инновационного) продукта, обладающего новой потребительской ценностью.


Предпринимательству можно и нужно учиться. Но не всякий бизнесмен – предприниматель. Учиться – в смысле правового поля, компетенций.




Вопрос:



Как стать победителем и преуспеть? Это одно и тоже или нет?




Версии:

Привлекательная идея, заинтересовать потенциального пользователя, показать ценность и чем отличается от аналога. Для этого продукт должен лучше удовлетворять некие потребности по сравнению с другими. Для этого необходим толчок, то есть грамотно построить Start Up.


Стартап -  это создание компании с нуля. 

Сложилась группа, стала зарабатывать, пришли идеи. Накапливает группа ресурсы и постепенно реализует свою идею.



Вопрос:


Стартап – это одно и то же, что и бизнес?

Нет,  существует разница:

	Стартап
	Бизнес

	Команда единомышленников,

Инвестиции по обстоятельствам

Материальные потребности открыты для инвесторов

Новые идеи, новые технологии
	Физическое лицо или группа лиц

Инвестиции есть

Закрыто, т.к. бизнес семейный

«Зачем что-то менять, если всё устраивает?»


Вывод: Надо четко понимать, что вы хотите создать: стартап или свое небольшое предприятие.
Цель стартапа:
1. Новая или еще не достигнута

2. Новым может быть путь и/или средства достижения цели.

3. Должна быть социально-значимой. (Если только для себя, то быстро закапсулируется).

4. Должна быть конкретной, не общие благие намерения, а четко поставленная задача.

Если говорят, что у стартапа нет конкурентов, это значит  только, что речь идет о небольшом периоде времени на данный момент.



Пример. Китайцы уже скопировали наш новый СУ-37.


5. Цель не должна зависеть от сложных устройств и механизмов (хотя бы на первых этапах), начинать надо с простых средств. Самый выдающийся стартап 20 века – это гугл.


Стартап не делается на один раз. Есть жизненный цикл:

1. Подготовительная стадия (обмозговываем идею). 

2. Посевная стадия (прикидываем, что можно сделать, «сеем идеи»). Прототип, модель.

3. Публичная.

4. Запуск пробного образца, ставим на промышленную основу, превые клиенты, раскручиваем созданный продукт.

5. Стадия выхода из стартапа. (Это тоже нужно уметь делать и планировать заранее).

Особенность стартапа – вы работаете не на свои деньги, а на деньги инвестора. Поэтому и надо думать как выйти, чтобы расплатиться с инвестором. Как правило, размещение акций на рынке, или продажа доли, или вышли на рынок с новым продуктом.


С чего начать стартап? Здесь уместен анекдост про яйца и еврея. «Яичный бульон и я имею свой бизнес».
Ступени стартапа
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Бизнес-модель компании. Бизнес-план предприятия

Концепция, миссия, слоган компании

Демонстрация достоинств продукта через сравнение

                       Бенчмаркинг

              Характерная особенность продукта

       Ключевые потребности

Продуктовое предложение
Иди нужно по ступеням, набираясь опыта. Заявки подаются в компанию инвесторов – капиталистов. Обязательно говорится о плюсах и минусах предлагаемого продукта, идеи. Надо, чтобы плюсов было много, а минусы с каждой новой ступенькой превращались в плюсы.


( Продуктовое предложение. 

На этом этапе – описание  предложения. Оцениваем конкурентов! Здесь излагается всё то, чем мы хотим заинтересовать потенциального инвестора.

На этом этапе мы можем работать в одиночку, командой или создать компанию.


А какая разница будет между группой и командой? «Не только работать, но и думать одинаково!» Команда – это коллектив единомышленников.


Где взять деньги на стартап? Ответ – у инвестора! Но для этого надо выполнить всё, что требует инвестор. 

Миражи начинающих:

- у нас уникальная технология

- наши оценки роста

- проверенная команда

- клиент готов платить


Самообман:

- защищены патентом.


Ключевой вопрос, который задает инвестор: Кто продает и Как продает, Кто купить? Сколько можно заработать на этом продукте. И сначала на эти вопросы должны ответить сами, еще до похода к инвестору.

Представления о проекте

	Представляли
	фактически

	Отличительный продукт

Команда профессионалов

Защищен патентом

Нужно всего 300 тысяч

Способен выйти на рынок
	Продукт не доделан

Патент не подтвержден (подтверждается каждый 2 года)

Команда профессионалов в другой области, а не в области продаж.


Что представляем Описание. Это достоинства и ценности. Экспертиза должна получить ответы на вопрос: нужна ли эта разработка сегодня, осуществима ли она сегодня. 



Пример. В Швеции  изобрели плиту с интернетом. Нужна ли такая плита в России? Только для пантов, а не в массе.

Инвестор будет вкладывать деньги только в случае положительного ответа на эти вопросы. 




Пример 2.  Изобрели чемодан в форме самоката и колеса. Есть патент, то до сих пор мы не видим эти изделия в продаже. Это пояснение к первому вопросу. А теперь ко второму. Вертолет Сикорского был изобретен в 1909 году, а в производство поступил лишь в 1939 (Армия США базируется на этих вертолетах).


Так на что же смотрят эксперты?

1. Человеческий фактор (качества руководителя проекта, наличие сыгранной команды).

2. Правовая ситуация

3. важность, полезные свойства

4. Наличие рынка

5. Позиционирование на рынке

6. Исследованы риски

7. План входа/выхода на рынок/с рынка.

Разработчик продает проект, а инвестор покупает команду с руководителем. И очень важно, чтобы инвестор получил представление что это за люди, в каких проектах участвовали. Оцениваются плюсы: квалификация, профессиональная связь, сыграна ли команда. Группа – это совокупность одиночек, команда – коллектив единомышленников.
Какие ошибки допускают новички при разговоре с инвестором?

1. Отсутствие самого предложения  или оно подменяется набором характеристик.

2. Улучшены второстепенные качества.
3. Улучшен объект с низким потенциалом развития (лампы накаливания)

4. Невнятное предложение

Задания –1) стул, ручка. Новое  свойство, новый потребитель. . (стул от целюлита, ручка для инвалидов) 2) как заработать миллион на одноразовой ложке? (набалдашник в форме пластиковых зверюшек, которые удобно держать детям)
[image: image2.png]


Часть 2.   Реализация проекта
Начнем с небольшого практического задания.
1.  Продайте скалу. Ее изображение вы видите на снимке. 
Версии: туризм, свадьба, экстрим.

Делаем вывод: нужно реально представлять нишу рынка, где будем продавать.
[image: image3.png]wwwkrim biz.ua




2. Белый холодильник Simens. Его продажи провались в Северной Африке. Почему? И что сделал производитель, чтобы исправить ошибку.
Ответ: белый – цвет траура. Пришлось изменить цвет.

Теперь можно перейти ко второй ступени.
( Ключевые ценности продукта – именно за это потребитель платить деньги. Основной рынок забит, поэтому надо искать нишу, где ваш товар будет востребован.

Задание 3. Пример.  Когда-то для тех, кто не мог ходить на лыжах по равнине (по здоровью) были придуманы горные лыжи. Изобрели это в Швейцарии. Очень скоро реклама навязала новую моду. И сегодня горнолыжные курорты очень популярны. А какая мода навязывается у нас благодаря рекламе? Что сегодня (какой товар) навязывается молодым? (ниша). Создается искусственно молодежная мода – Пиво Клинское.

Главный вопрос на этом этапе: КОМУ ПРОДАЕМ? Мы должны определить критерии успеха и, как следствие, Стратегическую канву
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В Швеции решили изменить параметры, чтобы понять, на чем можно сэкономить. Получили продукт, который бы удовлетворял спрос. В результате показатели понизились. Эта торговая марка сегодня известна всем. (Икея).
Возьмем ноутбук, поиграем с показателями. Что в результате получили? Нетбук!

(Характерные особенности представляемого продуктивного предложения.

На этой  ступени описывают преимущества:

· Через эффективность пользовательских свойств и характеристик
· Через физические противоречия (объект холодный – объект горячий. Что получили? Сковорода – горячий, надо взять руки – ручка холодная, съемная.) Вот так и решается противоречие.

· Через разрешение противоречия во времени и пространстве.

( Бенчмаркинг: особенности и цели продвижения (анализ конкурентоспособности) продукта. Как показать преимущества эксперту? Строится таблица с главными функциями (что есть у конкурентов) и сравнивается со своим предложением. На этом этапе должны быть критерии эффективности, сравниваются одинаковые параметры (очень похожи на тесты товаров в журналах).
Примеры.  Зачем поддерживать разработку нового станка, если такой уже есть? А мини-вертолет с системой управления для чайников, когда не нужно специально учиться?

Важно показать преимущества по сравнению с аналогами конкурентов.

( Демонстрация продукта через сравнение (Функциональный анализ).  Надо конкретно понимать, чем вы хотите осчастливить человечество. Есть такое понятие как функционально-стоимостный анализ.  ФСА  – это анализ полезности и вредности. Например, зубная щетка. Плюс снимает грязь, минус – повреждает зубы. На этой ступени мы сейчас не будем останавливаться, так как ФСА изучают в 11 классе.

( Концепция, миссия, слоган компании.  Их описывают еще на этапе StartUp. Строится пирамида и описывают термины. Миссия – функции существования компании. Это результат позиционирования компании среди других участников рынка. Описывается через формулу «ХОЧУ-МОГУ-НАДО». 

- Что получит заказчик, для чего это ему нужно?
- Что получит собственник и акционер?

- Что получит бизнесмен и команда менеджеров?

- В чем может заключаться сотрудничество с общественными организациями?

- Как будут строиться отношения с Государством?


Миссия – это бесспорное признание зрелости компании, это фактор конкурентоспособности. Миссия кратко выражается в слогане – рекламный девиз.

Задание.  Даны два автомобиля Форд Фокус и Опель Астра. Какой слоган придумали рекламисты Опеля, чтобы показать превосходство своего автомобиля над конкурентами?

(Астра и никаких фокусов). Фокус обращался в суды, но проиграл.

( Бизнес-модель и бизнес-план. Это самое главное, что нужно показать инвестору. Без этого с вами никто не будет разговаривать. Разберем, что описывают в бизнес-модели.

Бизнес-модель
1. Миссия, концепция, стратегия, персонал.

2. Цели, методы, ресурсы, ответственность.

3. Жизненный цикл продукта, средства реализации.

4. Функции процедуры.

5.  Доходы, прибыль, инвестиции.

Примеры. Современные бизнес-модели – это система быстрого питания, интернет-магазины, социальные сети, покупка билетов через интернет.

Бизнес-модель включает в себя набор механизмов, связанных всеми компонентами бизнеса и определяющих как компания будет получать доход и прибыль.

Включает в себя конкурентные преимущества, методы привлечения и удержания клиентов, инвесторов, критические факторы успеха. Основное направление бизнес-модели – это выход на рынок.
Бизнес-план – он подается вместе с заявкой экспертам. Бизнес-план подается всегда в одном варианте. Для разных инвесторов могут быть разные планы, но одному эксперту никаких или-или.

Кто и когда составляет бизнес-план? Автор идеи вместе с командой.

Кто читает бизнес-план? Эксперт, инвестор.

Зачем нужен бизнес-план? Для инвестирования, для планирования бюджета. 
Бизнес-план – это примерно 60 страниц. Эксперты читают всё полностью. Обычно на разработку бизнес-плана уходит 1-1,5 месяца.

Рассмотрим составляющие бизнес-плана.

1. РЕЗЮМЕ.

Обычно 5-6 стр (но может и 2-3). Это суть проекта, возможности и концентрации продукта на целевом рынке, конкурентные преимущества, план бизнеса, экономика, команда, соучредители, собственники, менеджеры. Обычно резюме пишут в самом конце, но вкладывают в начало.

2. ОПИСАНИЕ ПРОДУКТА ИЛИ УСЛУГИ. 

Обычно это технические характеристики, которые позволяют говорить об уникальности товара/услуги, преимуществах.

3. ИССЛЕДОВАНИЕ И АНАЛИЗ РЫНКА.

- Краткое описание тенденций состояния индустрии

- структура рынка

- Портрет потребителя 
-Статистика потребления аналогичных продуктов

- Конкуренты

- География рынка

- Возможные каналы реализации

- Оценка емкости рынка сбыта

- Уникальность и сила вашего положения на рынке

4. ПОНИМАНИЕ ПОТРЕБИТЕЛЯ
- Каков портрет потребителя

- Какую проблему для него решаем

- Подходит ли ему наш продукт

- Какие каналы продаж, реклама

- Сможем ли заработать

5. ПЛАН МАРКЕТИНГА ИЛИ ОПИСАНИЕ ПРОДАЖ

- позиционирование продукта и отличие от аналогов

- ценообразование

- основные каналы сбыта, дистрибьюторы

- формирование спроса

- аргументация и расчет эффективности потребления

- организация отдела продаж

- обоснование принятия решения по продажам

- цикл продаж и функционирование воронки продаж

- сопутствующие материалы для продаж

- внедрение и сопровождение

6. ПЛАН ДИЗАЙНА, РАЗРАБОТКИ ПРОДУКТА И ВЫПУСК ПРОБНОЙ ПРОДУКЦИИ

- состояние разработки продукта

- техническая реализуемость

- сложность риски, барьеры

- подготовка к производству

- необходимые ресурсы

- первые партии продукта, размер пробной партии

7. ПРОИЗВОДСТВЕННЫЙ И ОПЕРАЦИОННЫЙ ПЛАНЫ

- госрегулирование и необходимые сертификаты

- модель цикла производства

- география производства

- этапы подготовки к производству

- необходимое помещение и оборудование

- производственные процессы

- требования к персоналу

- материальная и сырьевая база

8. ОРГАНИЗАЦИОННЫЙ ПЛАН

- организационная структура

- структурная собственность

- совет директоров (состав, права)

- команда управления, ведущие специалисты

- подбор ключевого персонала

- график реализации проекта

- внешние партнеры

9. ФИНАНСОВЫЙ ПЛАН

- затраты на сырье, материалы, компоненты

- расходы на оплату сырья

- накладные расходы

- налоговые отчисления

- проведение НИОКР

- реклама и продвижение

- выручка от реализации продукта
- заемные средства, инвестиции

- положительные денежные потоки, срок окупаемости, оценки перспектив, выручки на 3 года и 5 лет.  

Обычно это самое слабое место. 

10. ИНТЕЛЛЕКТУАЛЬНАЯ СОБСТВЕННОСТЬ И НЕМАТЕРИАЛЬНЫЕ АКТИВЫ
- защита интеллектуальной собственности

- результат патентного поиска

- Комплиментарные активы: патент, ноу-хау, преимущество первого продвижения, монополия, малонаселенная ниша рынка, относительно низкая стартовая цена, уникальность продукта, узнаваемый бренд

11. РИСКИ, ПРОБЛЕМЫ, ПРЕДПОЛОЖЕНИЯ

- рыночные предположения (структура рынка, портрет потребителя)

- возможность технической реализации

- правовые

- кадровые

-материально-сырьевые

12. ПРОДУКТОВОЕ ПРЕДЛОЖЕНИЕ

- сумма затраченных инвестиций

- структура затрат

- снижение рисков инвестора

- план реализации проекта

- варианты возвращения средств инвестору и выхода инвестора из проекта

13. СОПУТСТВУЮЩИЕ МАТЕРИАЛЫ

- резюме проекта (1-2 стр)

- презентация для инвестора

- описание продукта, линейка продуктов (1-4 стр)

- презентация для партнеров, дистрибьюторов (15-20 мин)

На экспертом совете дают минут 15, чтобы презентовать проект. До этого Бизнес-план читается экспертами. Присланные заявки перемешиваются, чтобы прочитали другие эксперты. Из 700 заявок в финал выходит 20, после презентации остается 5-6, которым и выделяется финансирование.

ВИДЫ ЭКСПЕРТИЗ:

- научно-техническая

- патентная

- юридическая

-производственно-технологическая

- кадровая

ТИПИЧНЫЕ ОШИБКИ. Они встречаются в 95% проектов.
- нет анализа аналогов и конкурентов (особенно зарубежных)

- не проработана бизнес-модель

- нет портрета авторов, команды

- дано описание технологий, а не ценность

- перегруженность техническими деталями

- отсутствие понимания защиты интеллектуальной собственности

- поверхностное описание плана продаж и реализации проекта.

Идти нужно по ступеням 1-7. Советы бывалых: преодолеть страх и неуверенность, вера в то, что можете изменить мир, умей рисковать, доверяй партнерам, работай быстро и качественно, нет такого понятия «этого сделать нельзя». 
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