
Расширенный шаблон канвы бизнес-модели с
вопросами для каждого блока
Детализированное руководство для глубокой проработки вашей бизнес-идеи

Введение: Зачем нужен расширенный шаблон?

Стандартная канва бизнес-модели (Business Model Canvas) — это мощный инструмент для
визуализации и анализа бизнес-идей. Однако для по-настоящему глубокой проработки
каждого элемента часто не хватает детализации. Этот расширенный шаблон не только
предоставляет классическую 3x3 сетку, но и дополняет каждый блок набором наводящих
вопросов. Это помогает избежать поверхностного заполнения, выявить скрытые аспекты и
создать более устойчивую и продуманную бизнес-модель. Использование этого шаблона
критически важно для предпринимателей, стремящихся к системному подходу и минимизации
рисков на этапе планирования и масштабирования.

Расширенная канва бизнес-модели: Блоки и вопросы для проработки

Блок канвы Ключевые вопросы для проработки

1. Сегменты
потребителей (Customer
Segments)

1. Кто наши самые важные клиенты? (Strategyzer)
2. Каковы их демографические, психографические и поведенческие
характеристики? (HBR)
3. Какие проблемы, потребности или желания мы решаем для них? (Harvard
Business Review)
4. Какие у них ожидания от нашего продукта/услуги?
5. На какие группы можно разделить наших клиентов и почему?

2. Ценностные
предложения (Value
Propositions)

1. Какую ценность мы доставляем нашим клиентам? (Strategyzer)
2. Какие проблемы клиентов мы помогаем решить? (Strategyzer)
3. Какие потребности клиентов мы удовлетворяем?
4. Какие уникальные преимущества или инновации мы предлагаем по
сравнению с конкурентами?
5. Почему клиенты выберут нас, а не альтернативные решения?

3. Каналы сбыта
(Channels)

1. Как наши клиенты узнают о наших продуктах/услугах? (Strategyzer)
2. Как мы доставляем ценностное предложение клиентам? (Strategyzer)
3. Какие каналы являются наиболее эффективными и экономичными для
каждого сегмента? (McKinsey)
4. Используем ли мы прямые или косвенные каналы? (Deloitte)
5. Как наши каналы интегрированы между собой и с клиентским опытом?
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Блок канвы Ключевые вопросы для проработки

4. Взаимоотношения с
клиентами (Customer
Relationships)

1. Какой тип отношений ожидают наши клиенты? (Strategyzer)
2. Какие отношения мы выстраиваем с каждым сегментом? (Strategyzer)
3. Какова цель этих отношений (привлечение, удержание, увеличение
продаж)?
4. Как мы поддерживаем лояльность и обратную связь с клиентами?
5. Какие инструменты и методы мы используем для управления
взаимоотношениями (например, CRM, персональные менеджеры,
сообщества)?

5. Потоки доходов
(Revenue Streams)

1. За какую ценность клиенты готовы платить? (Strategyzer)
2. Каковы наши основные источники дохода? (Strategyzer)
3. Каковы механизмы ценообразования (подписка, разовая продажа,
комиссия, аренда)? (Forbes)
4. Насколько стабильны и прогнозируемы наши потоки доходов?
5. Какие дополнительные источники дохода мы можем создать?

6. Ключевые ресурсы
(Key Resources)

1. Какие активы необходимы для создания и доставки нашего ценностного
предложения? (Strategyzer)
2. Какие физические, интеллектуальные, человеческие и финансовые
ресурсы нам нужны? (EY)
3. Какие ресурсы являются наиболее критичными для нашей
конкурентоспособности?
4. Какие ресурсы мы имеем в собственности, а какие арендуем или
используем по лицензии?
5. Как мы будем приобретать и поддерживать эти ресурсы?

7. Ключевые виды
деятельности (Key
Activities)

1. Какие самые важные действия мы должны выполнять для создания и
доставки ценности? (Strategyzer)
2. Какие ключевые процессы необходимы для производства, маркетинга,
продаж и поддержки? (BCG)
3. Какие виды деятельности являются критически важными для поддержания
конкурентных преимуществ?
4. Какие компетенции или навыки необходимы для выполнения этих видов
деятельности?
5. Можем ли мы автоматизировать или оптимизировать какие-либо из этих
действий?

8. Ключевые партнеры
(Key Partners)

1. Кто наши ключевые поставщики и партнеры? (Strategyzer)
2. Какие ресурсы или виды деятельности мы получаем от партнеров?
(Strategyzer)
3. Какие риски мы снижаем за счет партнерства?
4. Какова мотивация наших партнеров к сотрудничеству с нами?
5. Как мы управляем отношениями с ключевыми партнерами и обеспечиваем
их надежность?

9. Структура издержек
(Cost Structure)

1. Каковы самые значительные издержки в нашей бизнес-модели?
(Strategyzer)
2. Какие ключевые ресурсы и виды деятельности являются наиболее
затратными? (PwC)
3. Какова природа наших издержек (постоянные, переменные,
масштабируемые)?
4. Насколько наша модель ориентирована на стоимость (минимизация
издержек) или на ценность (создание премиальной ценности)?
5. Как мы можем оптимизировать нашу структуру издержек без ущерба для
ценностного предложения?

Рекомендации по заполнению и использованию

□ Используйте стикеры или цифровые заметки
Это позволяет легко перемещать и изменять идеи. Онлайн-доски, такие как Miro или Mural, отлично подходят для
командной работы.



□ Начинайте с правой стороны
Фокусируйтесь на клиенте и ценности, которую вы ему предоставляете (Сегменты потребителей, Ценностные
предложения, Каналы, Взаимоотношения, Потоки доходов).

□ Заполняйте в команде
Разные точки зрения обогащают модель и помогают выявить неочевидные риски и возможности. Исследования
показывают, что команды, использующие BMC, на 20% быстрее достигают консенсуса (Strategyzer).

□ Будьте конкретны
Избегайте общих фраз. Каждая заметка должна быть проверяемой гипотезой.

□ Проверяйте связи между блоками
Изменение в одном блоке должно логически отражаться в других. Например, премиальное ценностное
предложение требует соответствующих каналов и взаимоотношений.

□ Это живой документ
Регулярно пересматривайте и актуализируйте канву (минимум раз в квартал или при значимых изменениях на
рынке). 70% стартапов, которые регулярно пересматривают свою бизнес-модель, имеют более высокую
выживаемость (CB Insights).

□ Тестируйте гипотезы
Канва — это набор гипотез. Выходите 'в поле' и проверяйте их на реальных клиентах, прежде чем инвестировать
значительные ресурсы. Методология Lean Startup идеально дополняет этот процесс.

Важность системного подхода

Помните, что канва бизнес-модели — это не просто набор отдельных блоков, а единая,
взаимосвязанная система. Успех вашей бизнес-модели зависит от того, насколько гармонично
и логично взаимодействуют все её элементы. Использование этого расширенного шаблона
поможет вам не только заполнить каждый блок, но и глубоко осмыслить его роль в общей
картине, выявить потенциальные слабые места и построить по-настоящему устойчивый и
конкурентоспособный бизнес.
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