Практическая работа 

[bookmark: _Toc136359833]ТЕМА. «Оптимизация бизнес-идей: «Матрица свойства/потребности», «Ловушки»

Цель работы: выявить возможные риски и ловушеки на различных этапах реализации бизнеса для последующей оценки своей конкурентоспособности, определить программу-минимум и программу-максимум, связанные с ними затраты и доходы.
Требования к организации рабочего места обучающегося: формы для заполнения, ручка, карандаш, стирка, бумага. 
Место работы: учебная аудитория или компьютерный класс в учреждении общего среднего образования либо университета.
Требования к технике безопасности: необходимо соблюдать требования техники безопасности, а также санитарные нормы и правила в учебных заведениях. 

План работы 
Предварительная подготовка должна быть проведена минимум за 2-3 дня до проведения практического занятия: ребята разбиваются на команды по 3-4 человека и получают задание выбрать область будущей бизнес-идеи.
1. Выбрать свой целевой сегмент и определить его потребности.
2. Спрогнозировать ловушки, подстерегающие юного предпринимателя на разных этапах развития бизнеса.
Инструкция по выполнению работы
Задание 1. Выбираем свой целевой сегмент и определяем его потребности.

Матрица свойства/потребности
	Характеристики
(свойства)
товара/услуги (У)
	Потребности (Х)
	

	
	1.
	2.
	3.
	4.
	5.
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	2.
	
	
	
	
	
	

	3.
	
	
	
	
	
	

	4.
	
	
	
	
	
	

	5.
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	



Алгоритм заполнения матрицы свойства/потребности.
Шаг 1: выявляем, какие потребности у вашего целевого сегмента, и записываем каждую потребность в отдельный столбец матрицы.
Шаг 2: выделяем свойства, которыми обладает наш товар/услуга, и записываем каждое свойство в отдельную строку таблицы.
Шаг 3: определяем, какие свойства могут удовлетворить выявленные потребности, и отмечаем эти ячейки на пересечении свойства и потребности, которую оно удовлетворяет (если такого отношения нет, ставим в ячейке 
знак «-», если есть – «+», в случае нейтрального соотношения ставится знак «0»). 
Шаг 4. суммируем значение Х по столбцам, а значение У – по строкам.
Шаг 5. выявляем ячейки с максимальными и минимальными значениями. 
Шаг 6. анализируем и формулируем выводы. Наиболее хорошо удовлетворяются потребности Х с максимальным суммарным значением, благодаря характеристикам продукта У, имеющим максимальное суммарное значение. Минимальные значения показателей потребностей и характеристик указывают на слабые стороны бизнес-идеи и требуют проработки.  
Чем больше потребностей услуга сможет качественно (в большей степени) удовлетворить, тем больше вероятность того, что покупатель станет вашим постоянным клиентом.
Таким образом, выявленный целевой сегмент позволит персонифицировать предложение, оптимизировать затраты на маркетинг, благодаря разделению целевой аудитории по потребностям. 

Приведем пример: для студентов университета актуально размещение в фойе общежития круглосуточного недорогого устройства печати чертежей формата А3 с бесконтактной оплатой. Возникла бизнес-идея размещения автоматизированной станции для печати и копирования.

	Характеристики
(свойства)
товара/услуги (У)
	Потребности (Х)
	

	
	1.
дешево

	2.
круглосуточно
	3.
быстро
	4.
формат А3
	5. форма оплаты
	

	1. подключение к интернету
	+
	+
	+
	-
	+
	4

	2. безлюдное обслуживание
	+

	+
	+
	-
	+
	4

	3. цветная печать
	
	+
	+
	+
	-
	3

	4. широкоформатная печать
	-
	+
	-
	+
	-
	2

	5. считыватель карты
	+
	+
	+
	-
	+
	4

	
	3
	5
	4
	2
	3
	



Обоснование целевого сегмента и его потребностей: Таким образом, целевым сегментом являются студенты, которым важно получить услугу круглосуточно и быстро. Для этого необходимо оснастить устройство интернет-связью и считывателем банковских карт. При этом в устройстве не продумана потребность в обеспечении печати формата А3, которая актуальна для наших потребителей.

Задание 2. Опишите ловушки, подстерегающие предпринимателя на разных этапах развития Вашего бизнеса.
У людей, создающих проекты (собственный бизнес или проект в серьезной компании), очень высокая внутренняя мотивация к созиданию. На биологическом и эмоциональном уровнях она похожа на родительский инстинкт. Этот инстинкт, с одной стороны, является источником энергии движения к конечной цели – созданию эффективно работающего проекта. С другой стороны – именно он создает высокий уровень эмоциональной вовлеченности в проект, который может привести к попаданию в ловушки (ловушка – это место, где можно погибнуть, если не осознавать, как из нее выбраться).
Рассмотрим, как ведет предпринимателя инстинкт созидателя и какие ловушки подстерегают на каждом этапе создания бизнеса (проекта) в зависимости от его личных особенностей.
Первый этап от рождения идеи до воплощения ее в первичный продукт (стартап) обычно прекрасно удается так называемым предпринимателям–людям с высокой энергетикой, умеющим на адреналине новой идеи преодолевать препятствия и вкладываться в дело без гарантий на успех, т. е. действовать в ситуации высокой неопределенности. Чтобы проект со стадии «младенчества» успешно перешел к следующим стадиям развития, предпринимателю надо будет либо срочно открывать в себе качества менеджера – человека со стратегическим мышлением (что на самом деле может быть совершенно не интересно предпринимателю), либо искать себе партнера по бизнесу с соответствующими качествами, либо нанимать специалиста. На каждом этапе реализации проекта его участников могут поджидать различные ловушки. Надо иметь в виду, что любая ловушка содержит свой «сыр» – приманку, которая затягивает вопреки голосу разума.
Ловушки старта:
1. Есть идея, найдены инвесторы, но запуск проекта откладывается. Это – ловушка «не могу начать». Она поджидает предпринимателей с высокой внутренней ответственностью по выполнению обязательств («вдруг не получится», «не смогу вовремя выплатить кредит», «не оправдаю ожидания инвесторов»). Даже люди с большой внутренней энергетикой и готовностью рисковать могут угодить в эту «детскую» ловушку когда-то ориентированного на высокие достижения, но вовремя не поддержанного, ребенка.
В чем привлекательность этой ловушки? В идее создать «суперкомпанию». Тогда понятно, почему мы откладываем – надо же все идеально продумать, великое не терпит суеты. Бесконечно откладывая старт под лозунгом «шлифуем детали!», можно так и не выйти на беговую дорожку, всегда найдется деталь, не доведенная до блеска.
Если вы поймали себя на том, что тормозите в начале проекта – ищите опору. Это может быть бизнес-консультант, с которым вы сверите цели проекта и способы их реализации, уже имеющийся партнер, любой другой человек, которому вы доверяете. Разделение ответственности, даже косвенное, снижает тревогу и позволяет успешно стартовать.
2. Отличный старт, быстрое продвижение и первые результаты. «Получилось!!!». Вот на этом повороте в засаде сидит ловушка «головокружение от успехов». Снижается концентрация внимания на задачах, незаметно (эйфория туманит сознание) падает эффективность производства, допускаются ошибки. Проект под угрозой. Приманка «Я – Звезда!» сияет слишком ярко. Если вы стали часто слышать вопрос: «Не слишком ли долго ты отмечаешь первый успех?», «Все никак не натусуешься?», вы, скорее всего, уже в ловушке. Ее опасность в том, что «схватившему звезду» кажется, что все нормально и под контролем.
Спасти ситуацию может наличие менее эмоционального партнера, который вовремя приведет в чувство. Если такого партнера нет, то, к сожалению, обычно отрезвляет уже крах предприятия. Поэтому тренируйте ухо на восприятие обратной связи от окружающих.
3. Ловушка «середины пути» поджидает при переходе к этапу стабилизации бизнес-проекта, требующему рутинной, уже чуть менее интенсивной, стратегически выверенной работы. Здесь успешный «начинатель» может с одной стороны заскучать, с другой – быть не готовым передоверить ведение дела менеджеру (или партнеру). Еще сохраняется восторг первого успеха, будоражит мысль: «И это все придумал я!». Сохраняется желание контролировать процесс на правах главного.
Приманка – «Имею право почивать на лаврах». Энергия первого рывка подрастрачена, накопилась усталость, хочется передышки, а власть делить пока не хочется. Этот этап может стать точкой конфликта и развала проекта, если вовремя не будет мобилизовано критическое мышление, позволяющее оценить ситуацию и грамотно перераспределить роли.
Ловушки промежуточного этапа строительства бизнеса:
1. Ловушка «Кто в доме хозяин?» может стать отражением внутреннего кризиса предпринимателя, когда ему уже необходимо сделать выбор либо в пользу принятия на себя еще и обязанностей менеджера, либо все же разделить функции с партнером или нанятым специалистом.
Внутренней приманкой может быть желание напитаться ресурсом признанного личного успеха. И тогда делить полномочия, то есть делить успех, очень не хочется. Критерием попадания в ловушку при наличии партнера могут быть неожиданные разногласия и ярые споры там, где их раньше не было. Если бизнес ведется в одиночку, то в этот момент он начинает пробуксовывать.
Иногда успешным бывает совмещение функций продвижения и стратегического развития (Билл Гейтс), чаще – своевременный раздел сфер влияния с юридической фиксацией долевого участия партнеров в бизнес-процессе или поиск грамотного менеджера.
2. Ловушка «Все на мне!» поджидает того партнера, который принял на себя управленческие функции. К этому моменту генератор первоначальной идеи либо работает над следующей, либо продолжает «двигать» проект, посещая правильные мероприятия, давая интервью, обедая в ресторанах с возможными спонсорами. У партнера-менеджера может возникнуть иллюзия, что всю реальную работу делает он в то время, как его компаньон «прохлаждается». Возникает обида и кажущиеся законными притязания на увеличение доли в бизнесе. Это тот момент, когда могут быть разорваны партнерские отношения (особенно–когда бизнес начинался у друзей). Приманка нам уже знакома – это все то же стремление получить признание своей значимости, только предъявляемое партнером-стайером и носящее конкурирующий характер.
Решением могут быть как переговоры между партнерами с возможным пересмотром долевого участия в бизнесе, так и мирное расторжение отношений («развод с разделом имущества»). Иногда это оптимальное решение, позволяющее сохранить дело и двигаться дальше, пусть уже в разных направлениях.
3. Ловушка «Ты здесь больше никто!»–вариация предыдущей, но с более жестким финалом. Поджидает заигравшегося в успех стартапера, который внезапно обнаруживает, что его потеснил на вторые роли «недобросовестный» партнер. Хочется по-детски воскликнуть: «Так не честно!», но это не является аргументом в суде.
Ловушки финального этапа бизнес-проекта
1. Ловушка «Последний бой – он трудный самый». Напоминает по механизму ловушку «Не могу начать», но уже не с переизбытком, а с недостатком адреналина. Личностные ресурсы к финалу могут быть истощены, поэтому очень важно сохранять слаженность работы команды, четкое соблюдение договоренностей по распределению функций каждого участника процесса. Так же, как на первом этапе строительства бизнеса, разделение ответственности позволяет спокойно довести проект до завершающей стадии и подготовиться к переходу на качественно новый уровень его существования.
2. Ловушка «Не стоит прогибаться под изменчивый мир, пусть лучше он прогнется под нас!» – это та опасность, которая тормозит переход на новый виток развития бизнеса, когда людям, много уже достигшим, приходится опять нарабатывать новые связи, идти на поклон за новыми инвестициями. В чувство приводит мысль о том, что бизнес – твой, нужен – тебе, твоей семье, значит, новые задачи – тоже твои, а, главное, ты уже это проходил, решать будет легче.
3. Ловушка «Коллапс целей» на фоне успешной реализации проекта может застилать новые перспективы. «Дальше – только звезды» (не видим перспектив, результат некоторого истощения), «удержать высоту» (законное стремление привыкнуть к достигнутому, накопить ресурс) – ее вариации. Решением будет условный отдых, т. е. работа на прежней высоте в течение времени, достаточного для накопления ресурса и новых идей для дальнейшего развития бизнеса.
Креативность, критичность мышления, чувство юмора и знание о возможных трудностях каждого этапа бизнес-строительства помогут пройти путь от стартапа до создания бренда с наименьшими потерями.

Вопросы для формулирования выводов проведенной работы
1. Кто стал целевым сегментом для рассматриваемой бизнес-идеи и почему?
2. Какие Вы из ловушек старта, промежуточного этапа и финального этапа бизнес-проекта наиболее легко устранимые и почему?

Требования к представлению результатов работы (элементы портфолио)
Результаты проделанной работы необходимо отразить в следующей форме:
1. Задание 3: «Матрица свойства/потребности» (приложение 1).
2. Задание 4: «Ловушки» (приложение 2).


Приложение 1

Задание 1: «Матрица свойства/потребностей»

Дата проведения _________________

Название команды: _________________________________________________
Капитан команды ___________________________________________________
Участники: 
1. ________________________________________________________________
2. ________________________________________________________________
3. ________________________________________________________________
4. ________________________________________________________________


	Характеристики
(свойства)
товара/услуги (У)
	Потребности (Х)
	

	
	1.

	2.

	3.

	4.

	5. 
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Обоснование целевого сегмента и его потребностей:
	

	

	

	

	

	

	

	

	

	






Приложение 2

Задание 2: «Ловушки»

Дата проведения _________________

Название команды: _________________________________________________
Капитан команды ___________________________________________________
Участники: 
1. ________________________________________________________________
2. ________________________________________________________________
3. ________________________________________________________________
4. ________________________________________________________________


1. Кратко опишите возможные ловушки старта бизнес-проекта и предложите механизм их обхода
	

	

	

	

	

	

	

	

	



2. Кратко опишите возможные ловушки промежуточного этапа бизнес-проекта и предложите механизм их обхода
	

	

	

	

	

	

	

	

	




3. Кратко опишите возможные ловушки финального этапа бизнес-проекта и предложите механизм их обхода 
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