Практикалық тапсырма: Жобаңыз үшін Lean Canvas әзірлеу

Мақсаты: Lean Canvas құралын пайдалана отырып, бизнес-идеяны жылдам және тиімді түрде қалыптастыру мен талдауды үйрену. Бұл сізге жобаңыздың негізгі аспектілерін құрылымдауға, ықтимал тәуекелдерді анықтауға және даму стратегиясын айқындауға көмектеседі.

Сипаттамасы: Lean Canvas («Ықшам канва») — бұл жобаңыздың бизнес-моделін бір бетте сипаттауға мүмкіндік беретін стратегиялық құрал. Ол шешілетін мәселе, клиенттерді тарту арналары және табыс көздері сияқты маңызды элементтерге назар аударуға көмектеседі. Дәстүрлі бизнес-жоспарлардан айырмашылығы, Lean Canvas қысқа уақыт ішінде жасалады және гипотезаларды жылдам тексеруге ыңғайлы.
Міндеті:Кез келген жоба идеясына (стартап, жаңа өнім, қызмет немесе қолданыстағы бизнесті жетілдіру) арналған Lean Canvas-тың барлық тоғыз блогын толтыру.

Қадамдық нұсқаулық
1-қадам: Жоба идеясын таңдау. Бұл кез келген нәрсе болуы мүмкін: мобильді қосымша, онлайн-сервис, физикалық өнім, әлеуметтік жоба немесе қолданыстағы бизнесті жетілдіру. Жобаның атауы оқыған сәтте түсінікті болуы тиіс.
2-қадам: Қолданыстағы бәсекелестерді зерттеу. Өнім нарығын зерттеңіз. Қандай шешімдер қазір бар? Олар нені ұсынады? Сіздің шешіміңізден қандай айырмашылығы бар?

3-қадам: Lean Canvas толтыру. Lean Canvas-тың тоғыз блогын біртіндеп толтырыңыз, негізгі сұрақтарға жауап беріңіз. Алдымен «Мәселелер» және «Клиент сегменттері» блоктарынан бастаған жөн. Жауаптарыңыз қысқа және нақты болсын.

Құралдар: Онлайн-сервистерді пайдалануға болады, мысалы: Miro немесе Canva. Интернетте Lean Canvas үшін дайын шаблондар бар.
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Lean Canvas блоктары
1. Мәселелер (Problems) Мақсатты аудиторияңыз кездесетін 1–3 негізгі мәселені сипаттаңыз Сіздің жобаңыз осы мәселелерді шешуге бағытталуы керек.
2. Клиент сегменттері (Customer Segments) Сіздің әлеуетті клиенттеріңіз кімдер? Оларды мүмкіндігінше нақты сипаттаңыз. «Ерте қолданушылар» — яғни сіздің өніміңізді алғаш пайдаланатын адамдар кімдер екенін анықтаңыз.
3. Бірегей құндылық ұсынысы (Unique Value Proposition) Өнімнің неге ерекше екенін және клиенттер неге дәл сізді таңдау керектігін түсіндіретін қысқа әрі нақты хабарлама жазыңыз. Негізгі құндылығы неде?
4. Шешім (Solution) Өнімнің жоғарыда көрсетілген әрбір мәселені қалай шешетінін қысқаша сипаттаңыз. Қандай негізгі функцияларды орындайды?
5. Арналар (Channels)Клиенттерге қалай жетесіз? Өнімді қандай арналар арқылы жарнамалайсыз және сатасыз?
6. Табыстың көздері (Revenue Streams) Сіздің жобаңыз табысты қалай табады? Монетизация үлгісін сипаттаңыз.
7. Шығын құрылымы (Cost Structure) Жобаны іске қосу және қолдау үшін негізгі шығын баптарын тізіп жазыңыз.
8. Негізгі көрсеткіштер (Key Metrics) Бизнесіңіздің табыстылығын бағалау үшін қандай көрсеткіштерді бақылайсыз?
9. Әділетсіз артықшылық (Unfair Advantage)Сізде бәсекелестер көшіре алмайтын немесе сатып ала алмайтын не бар? Бұл бірегей технология, сарапшылар тобы, деректерге қолжетімділік және т.б. болуы мүмкін.



Практическое задание: Разработка Lean Canvas для вашего проекта

[bookmark: _Int_85vDym9e]Цель: Научиться быстро и эффективно формулировать и анализировать бизнес-идею с помощью инструмента Lean Canvas. Это поможет вам структурировать ключевые аспекты проекта, выявить потенциальные риски и определить стратегию его развития.

Описание: Lean Canvas («Бережливая канва») — это стратегический инструмент, который позволяет на одной странице описать бизнес-модель вашего проекта. Он помогает сфокусироваться на самых важных элементах: от проблемы, которую вы решаете, до каналов привлечения клиентов и источников дохода.

Ваша задача: выбрать любую идею для проекта (стартап, новый продукт, услуга) и заполнить для неё все девять блоков Lean Canvas. 

Пошаговое руководство к выполнению:

Шаг 1: Выберите идею для проекта Это может быть что угодно: мобильное приложение, онлайн-сервис, физический продукт, социальный проект или даже улучшение существующего бизнеса. Название проекта должно быть понятным с первого прочтения. 

Шаг 2: Найдите теккущих конкурентов Иследуйте рынок вашего продукта. Какие уже существуют решения? Что они из себя представляют? Чем их решения отличаются от вашего?

Шаг 3: Заполните Lean Canvas Последовательно заполните каждый из девяти блоков, отвечая на ключевые вопросы. Рекомендуется начинать с проблем и сегментов клиентов. Старайтесь отвечать кратко и четко.
 
Инструменты:
· Инструменты: Вы можете использовать онлайн-сервисы, такие как Miro или Canva. В интернете есть различные готовые шаблоны для Lean Canvas.

Выполнение Шаг 3. Блоки Lean Canvas для заполнения:

Пример Lean Canvas:
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1. Проблемы (Problems)
· Опишите 1-3 главные проблемы, с которыми сталкивается ваша целевая аудитория и которые ваш проект призван решить.

2. Сегменты клиентов (Customer Segments)
· Кто ваши потенциальные клиенты? Опишите их как можно точнее.
· Кто ваши "ранние последователи" — те, кто первыми воспользуется вашим продуктом?

3. Уникальное ценностное предложение (Unique Value Proposition)
· Сформулируйте ясное и короткое сообщение, которое объясняет, почему ваш продукт уникален и почему клиенты должны выбрать именно вас. В чём его главная ценность?
4. Решение (Solution)
· Кратко опишите, как ваш продукт решает каждую из указанных проблем. Какие ключевые функции он будет выполнять?

5. Каналы (Channels)
· Как вы достучитесь до ваших клиентов? Через какие каналы будете продвигать и продавать свой продукт?

6. Источники доходов (Revenue Streams)
· Как ваш проект будет зарабатывать деньги? Опишите вашу модель монетизации.

7. Структура расходов (Cost Structure)
· Перечислите основные статьи расходов, связанные с запуском и функционированием вашего проекта.

8. Ключевые метрики (Key Metrics)
· Какие показатели вы будете отслеживать, чтобы оценить успешность вашего бизнеса?

9. Нечестное преимущество (Unfair Advantage)
· Что у вас есть такого, что сложно скопировать или купить конкурентам? Это может быть уникальная технология, команда экспертов, доступ к данным и т.д.
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