
Практикалық тапсырма: Lean Canvas арқылы бизнес идеядан 
тәуекелдерді бағалауға дейін

Мақсаты: Lean Canvas   , -   құралын пайдалана отырып бизнес идеяныжылдам
   ,     және тиімді түрде қалыптастыруды талдаудыжәне негізгі тәуекелдерді

 .анықтауды үйрену  
      ,  Бұл нұсқаулық сізге жобаның негізгі аспектілерін құрылымдауға ықтимал

       қауіптерді айқындауға және оларды азайту стратегиясынжасауға
.көмектеседі

Сипаттамасы: Lean Canvas («  ») —     -Ықшам канва бұл бір бетте жобаның бизнес
     .моделін сипаттауға мүмкіндік беретін стратегиялық құрал  

  ,       Олшешілетін мәселе клиенттерді тарту арналарыжәне табыс көздері
      .сияқты еңмаңызды элементтерге назар аударуға көмектеседі  

 -  , Lean Canvas   Дәстүрлі бизнес жоспарлардан айырмашылығы бірнеше сағат
       .ішінде жасаладыжәне гипотезаларды тез тексеруге өте ыңғайлы

Міндеті:   —     Lean Canvas-   Сіздің міндетіңіз кез келген идея үшін ты толтырудан
,       .бастап өз мысалыңыздағыдай тәуекелдерді талдауға дейінгі жолдан өту

---

1- : Lean Canvas    бөлім блоктарына арналған гипотезаларды құрастыру

Lean Canvas-    —    ,   тағы әрбір блок бұл нақты тұжырым емес тексерілуі қажет
.болжам  

  —     .Сіздің міндетіңіз бұл болжамдарды гипотеза түрінде қалыптастыру

1.   (Customer Segments)Клиент сегменттері
 :         ?Негізгі сұрақ Біздің клиенттер кімжәне біз оларға жете аламыз ба

 Гипотеза үлгісі:  [  ]   [  ]  Біз сегмент сипаттамасы баржәне Х мәселесін сезінетін
   .адамдар бар деп сенеміз

 Мысал гипотеза:      Біз техникалық тұрғыдан дамымаған смартфон
 ( ,   ,    пайдаланушылары мысалы егде жастағы адамдар бос емес кәсіби

)    ,   мамандар цифрлық алаяқтықтың өсуіне алаңдайды бірақ күрделі
    .антивирустарды пайдаланғысы келмейді деп сенеміз

2.  (Problem)    (Existing Alternatives)Мәселе және Қолданыстағы баламалар
 :        Негізгі сұрақ Біз шешетін мәселе қаншалықтымаңыздыжәне клиенттер

   ?оны қазір қалайшешуде



 Гипотеза үлгісі:  [  ]      Біз мәселе сипаттамасы біздің сегмент үшін алғашқы үш
   ,    [ ]  мәселенің бірі деп сенеміз ал қолданыстағышешімдер тізім оларды

,  [ ].қанағаттандырмайды себебі себептер

 Мысал гипотеза:  deepfake-      Біз қоңыраулар мен фишингке деген қорқыныш
      ,   біздің сегмент үшін маңыздымәселе деп сенеміз ал қолданыстағы

        антивирустар мен операторлардың сүзгілері оларға тым күрделі немесе
  .тиімсіз болып көрінеді

3.    (Unique Value Proposition)Бірегей құндылық ұсынысы
 :     ?Негізгі сұрақ Клиенттер неге дәл бізді таңдайды

 Гипотеза үлгісі:  [ ] [  ] [  ] Біз өнім клиент сегментіне негізгі артықшылықты
   ,  [  ].алуға көмектеседі деп сенеміз себебі өнім ерекшелігі

 Мысал гипотеза:     ,  Біз бір батырмаменжұмыс істейтін құпиялыққа
        басымдық беретін қарапайымшешім іздейтін пайдаланушылар үшін біздің

     .өнімшешуші фактор болады деп сенеміз

4.  (Solution)Шешім
 :        Негізгі сұрақ Біз өз құндылық ұсынысымыздыжүзеге асыратын өнімді
  ?жасай аламыз ба

 Гипотеза үлгісі:  [MVP ]    [1, 2]  Біз сипаттамасы және негізгі функциялар бар
 ,  [  ]    .өнімжасап ол Х мәселесін тиімді шешеді деп сенеміз

 Мысал гипотеза:       Біз фишингтік сілтемелер мен алаяқтық қоңырауларды
  ML-  ,     дәл анықтайтын модельжасап оны барынша қарапайыминтерфейске

   .енгізе аламыз деп сенеміз

5.  (Channels)Арналар
 :     ?Негізгі сұрақ Біз өнімді клиенттерге қалайжеткіземіз

 Гипотеза үлгісі:  [  ] [  1,  2]    Біз клиент сегментін арна арна арқылы тиімді түрде
  .тартамыз деп сенеміз

 Мысал гипотеза:    -   Біз банктер мен телеком операторлармен серіктестік
         арқылы аудиториямызға жете аламызжәне сенім тудыра аламыз деп

.сенеміз

6.   (Revenue Streams)Табыстың көздері
 :         ?Негізгі сұрақ Клиенттер біздіңшешім үшін төлеуге дайын бажәне қанша



 Гипотеза үлгісі:   [  ]   Біз пайдаланушылардың пайыздық бөлігі сынақ мерзімі
  [ ]  -    .аяқталғаннан кейін бағасы тұратын премиум нұсқаға өтеді деп сенеміз

 Мысал гипотеза:      Пайдаланушылар тегін нұсқаның пайдасын көргеннен
  $5–10 ,     кейін айына төлеп кеңейтілген қорғаныс функцияларын пайдалануға

   .дайын болады деп сенеміз

7.   (Cost Structure)Шығын құрылымы
 :        ?Негізгі сұрақ Біз бұл экономикалықмодельде бизнес құра аламыз ба

 Гипотеза үлгісі:     (CAC)    (LTV) Біз клиентті тарту құны оның өмірлік құнынан
   ,    [ , ] төмен болады деп сенеміз және негізгі шығындар әзірлеу маркетинг

 .табыстан аспайды

 Мысал гипотеза:       Біз антивирус және антиспам нарығындағыжоғары
 ,      бәсекелестікке қарамастан клиент тарту құнын қабылдауға болатын

    .деңгейде ұстай аламыз деп сенеміз

8.   (Key Metrics)Негізгі көрсеткіштер
 :       ?Негізгі сұрақ Біз дұрыс бағытта келе жатқанымызды қалай білеміз

 Гипотеза үлгісі:      [  1]  Біз үшін басты табыс көрсеткіштері метрика және
[  2]   .метрика болады деп сенеміз

 Мысал гипотеза:       Бірінші айдан кейін пайдаланушыларды ұстап қалу
 (retention rate)  ML-     пайызы және модельдің дәлдігі өнімнің құндылығын

     .көрсететін негізгі көрсеткіштер болады деп сенеміз

9.   (Unfair Advantage)Әділетсіз артықшылық
 :    ?Негізгі сұрақ Бізді бәсекелестерден не қорғайды

 Гипотеза үлгісі:  [ ]       Бізде артықшылық баржәне оны оңай көшіру мүмкін
  .емес деп сенеміз

 : Мысал гипотеза      «  Үлкен банктермен эксклюзивті серіктестік және ең
»         құпия шешім ретіндегі беделіміз бізге ұзақ мерзімді артықшылық береді

 .деп сенеміз

---

   Орындау бойынша кезеңдік нұсқаулық

Мақсат — Lean Canvas    , блоктарының арасындағы байланыстарды қарап
-    .бизнес модельдегі әлсіз тұстарды анықтау  



Lean Canvas     .ерте кезеңдерде тәуекелдерді айқындауға көмектеседі  
  "Risk Iteration Path"    .Өз мысалыңыздағы схемасын карта ретінде пайдаланыңыз

1 түрі   (Product Risk)Өнімдік тәуекел
     ,     Бұл тәуекел өнімнің ешкімге қажет болмауы нашаржұмыс істеуі немесе
   .тым күрделі болуымен байланысты

 :Канвада іздеу
•  →  →   .   ?  Мәселе Шешім Бірегей құндылық ұсынысы Сәйкестік бар ма Өнім

   ?нақтымәселені шеше ме  
•   —     ?Негізгі метрикалар өнімнің тиімділігін өлшей аласыз ба

 :       Мысалыңызды талдау Сіз технологияның дәл еместігі мен күрделілігі
  .тәуекелін дұрыс анықтадыңыз  

 (MVP,  ,  )   -Шешім жабық тестілеу қарапайыминтерфейс бұл тәуекелді кезең
     .кезеңмен гипотезаны тексеру арқылы азайтуға бағытталған

2 : түрі   (Customer Risk)Клиенттік тәуекел
          Бұл тәуекел сіздің клиенттеріңізге жол таба алмау немесе олардың төлеуге

  .ниетінің болмауымен байланысты



 :Канвада іздеу
•   → :     Клиент сегменттері Арналар аудиторияға қалайжететініңізді түсінесіз

?бе  
•   →  :     ?Табыстың көздері Клиент сегменттері клиент төлем үлгісіне дайын ба

 :       Мысалыңызды талдау Сіз сенімсіздік пен төлеуге құлықсыздық тәуекелін
.анықтадыңыз  

 (freemium,  ,    )  Шешімдер сынақ мерзімі серіктестік арқылы сенім орнату бұл
  .мәселелерді тікелейшешеді

3 : түрі   (Market Risk)Нарықтық тәуекел
    : ,   Бұл тәуекел сыртқы факторларға байланысты бәсекелестік нарық көлемі

   .және бизнес жүргізу шығындары

 :Канвада іздеу
•   ↔  : -   ?Шығын құрылымы Табыстың көздері бизнес модель өміршең бе  
•   →  :   Қолданыстағы баламалар Әділетсіз артықшылық сіз нарықта

  ?ерекшелене аласыз ба

 :       Мысалыңызды талдау Сіз нарықтың қанықтылығымен клиент тарту
 (CAC)    .құнының жоғары болу тәуекелін атадыңыз  

 (    , B2B ,   Шешімдер тар нишаға назар аудару бағыты қауіпсіздік арқылы
)     .маркетинг бұл тәуекелдерді стратегиялық тұрғыдан азайтады
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