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1. Цели и задачи дисциплины
1.1 Цель дисциплины – формирование компетенций:
ОПК-21 Способность адаптироваться к новым условиям деятельности, творчески использовать полученные знания, навыки и компетенции за пределами узко профессиональной сферы

1.2 Виды и задачи профессиональной деятельности по дисциплине:

1.3 В результате освоения дисциплины у обучающихся должны быть сформированы следующие компетенции:
Обобщенные трудовые функции / трудовые функции / трудовые или профессиональные действия (при наличии профстандарта)Код и наименование компетенции ФГОС ВО, необходимой для формирования трудового или профессионального действияЗнания и умения, необходимые для формирования трудового действия / компетенции

ОПК-21 Способность адаптироваться к новым условиям деятельности, творчески использовать полученные знания, навыки и компетенции за пределами узко профессиональной сферыЗнает и понимает:
сферы применения лингвистических и лингводидактических знаний, навыков и компетенций
Умеет (способен продемонстрировать):
выйти за рамки узкопрофессиональной сферы, творчески используя полученные знания, навыки и компетенции
Владеет:
способностью к адаптации к новым условиям деятельности

1.4 Согласование междисциплинарных связей дисциплин, обеспечивающих освоение компетенций:

ОПК-21 Способность адаптироваться к новым условиям деятельности, творчески использовать полученные знания, навыки и компетенции за пределами узко профессиональной сферы

№
п/п

Наименование дисциплин, определяющих междисциплинарные связиФорма обучения
Очная
(семестр)

Заочная
(семестр)

1 2 1
1Прикладная лингвистика+ + +

2. Место дисциплины в структуре ОП магистратуры:
Дисциплина «Интернет-предпринимательство» изучается в 2 семестре.

3.Объем и содержание дисциплины
3.1.Объем дисциплины: 2 з.е.
Очная: 2 з.е.
Заочная: 2 з.е.

Вид учебной работы Очная
(всего часов)

Заочная
(всего часов)

Общая трудоёмкость дисциплины 72 72
Контактная работа 24 8
Лекции (Лекции) 12 2
Практические (Практ. раб.) 12 6
Самостоятельная работа (СР) 48 60
Зачет - 4

3.2.Содержание курса:
№ 
темы

Название раздела/темы Вид учебной работы, час.Формы текущего контроля
Лекции Практ. раб.СР

О З О З О З
2 семестр

1 Идея: источники идей для стартапа. Способы проверки идей.4 1 4 2 10 12 Собеседование; Тестирование
2 Команда стартапа: основы командообразования и мотивации участников.2 1 2 1 10 12 Собеседование
3 Бизнес-модели для предпринимательской деятельности в интернет.2 - 2 1 10 12 Собеседование
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4 Анализ рынка. Оценка потенциала рынка. Анализ конкурентов.2 - 2 1 10 12 Собеседование
5 Метрики стартапа и экономика продукта. Финансы стартапа. Модели монетизации.2 - 2 1 8 12 Собеседование; Доклад

Тема 1. Идея: источники идей для стартапа. Способы проверки идей. (ОПК-21)
Лекция.

Понятие бизнес-идеи. Типы новых продуктов: расширение функций продукта; улучшение в существующем продукте; новая продуктовая линейка; снижение издержек; новые для всего мира; репозиционированные. Способы нахождения бизнес-идей. Источники идей: анализ проблем потребителя, проблемы рынка, цепочка создания ценности, поиск свободной рыночной ниши, модификация существующих продуктов. Процесс выбора жизнеспособной бизнес-идеи. Критерии успешности идеи. Формулировка идеи и концепция продукта.
Практическое занятие.

Цель – снять страх перед отсутствием идей, мотивировать искать идеи, научить пользоваться инструментом поиска идей. Преподаватель рассказывает про тренды (например, trendwatching.com, http://www.trendhunter.com/, springwise.com). Далее он предлагает выбрать студентам из  7 них 5 трендов, которые им кажутся близкими и интересными (лучше оставить слайд со списком трендов на экране, либо раздать листы 
со списком трендов, чтобы они легче их вспоминали). Далее студенты делятся на группы по 3-4 человека: в меньших группах будет сложно с идеями, в больших – будет больше споров и хаоса, что снизит эффективность работы студентов. Студентам раздается шаблон «Создание идей из трендов».

Задания для самостоятельной работы.
1. изучение дополнительной литературы по теме;
2. выполнить задание по теме: придумать идеи, выбрать из них наиболее перспективную и сформулировать ее. Это станет тем проектом, с которым вы будете работать на протяжении всего курса.
Шаблон для выполнения задания:
Я делаю проект  _____________, 
(название проекта)
который создает ________________, 
(определение предложения клиентам) 
помогающий  ____________, 
(описание аудитории)
решать __________,
(проблему)
при помощи  ______________. 
(технология)
Пояснение к заданию.
После темы «Идея» студенты выполняют задание по поиску идеи для своего проекта. С этой идеей они будут работать весь курс. Поэтому рекомендуется подойти к этому вопросу ответственно.
Как и в реальной работе проекта, в течение курса студенты могут сделать «пивот» – изменение идеи своего проекта. Как правило, это происходит из-за того, что идея не нашла поддержки у потребителя или не окупается. 
При кардинальном изменении идеи студентам придется проработать все задания заново. Поэтому чем раньше команда сможет оценить состоятельность своей идеи, тем меньше двойной работы придется им выполнять.

Тема 2. Команда стартапа: основы командообразования и мотивации участников.
 (ОПК-21)

Лекция.
Обоснование необходимости командной работы над проектом. Роли в команде. Принципы сбора команды. Мотивация в команде. 
Этапы развития команды: установка четких целей, создание процессов и структуры, создание дружелюбных и доверительных отношения между членами команды, выработка норм и правил работы, делегирование задач и проектов, реформирование или распад.

Задания для самостоятельной работы.
1.         изучение дополнительной литературы по теме;
2.     выполнить задание по теме: студентам требуется соорганизоваться в команду.
Условие: в команде должно быть 4-5 человек. Заполните 2 таблицы: «Знакомство с командой» и матрицу «функционал-сотрудники».
Шаблоны для выполнения задания по теме
Таблица – Знакомство с командой
Таблица – Матрица «функционал-сотрудник»
Функционал (Управление; Привлечение клиентов, продажи; Разработка; Дизайн; Операционные процессы) 
Кто в команде выполняет этот функционал, Комментарии.

Тема 3. Бизнес-модели для предпринимательской деятельности в интернет.
 (ОПК-21)

Лекция.
 Понятие стартапа. Жизненный путь старапа: Идея > Бизнес-план >
Разработка продукта > Альфа/Бета тест > Запуск/Первая поставка.
Причины провалов стартапов.
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Понятие бизнес-модели. Карата бизнес-модели.
Клиентские сегменты: основные характеристики клиентов, их портреты и
архетипы.
Рынок: размер рынка, оценка сверху и снизу, тип рынка, конкуренты и альтернативные решения.
Каналы: выбор каналов, эффективность каналов, емкость каналов, стоимость привлечения одного клиента.
Проблема/боли сегмента: нерешенные проблемы клиентов, упущенные выгоды клиента, недостатки альтернативных решений, как клиент решает проблему сейчас.
Решение: предлагаемое решение, как оно обезболивает проблемы клиента, как создаются преимущества для клиента, как удовлетворяется потребность.
Ценностное предложение: за счет чего создается ценность, какие «крючки» и мотиваторы будут использованы.
Ключевые метрики: маркетинговая воронка, ключевые показатели проекта, показывающие эффективность, цепочки целевых действий.
Структура доходов (модель монетизации): описание модели заработка (подписка, транзакционная модель).
Расходы: постоянные (общие расходы, расходы на персонал, инфраструктуру и др.); переменные (маркетинг, продажи, себестоимость проданных товаров и услуг).

Практическое занятие.
Цель – научиться проводить тестирование гипотез.
Этапы выполнения работы:
1. Формулируем гипотезы и накладываем их на карту бизнес-модели (не более 30 минут). Желательно продумывать несколько вариантов бизнес-модели.
2. Выбираем наиболее привлекательную (критерии: время, деньги, потенциал);
3. Выделяем наиболее рискованные предположения (гипотезы). В самом начале чаще всего это «Клиент» и «Проблема».
4. Продумываем эксперимент (интервью, наблюдение, MVP, MVF, Landing Page + рекламная кампания, Blog).
5. Определяем критерии успешности эксперимента и ограничения (показатели, сроки).
6. Проводим эксперимент и анализируем данные.
7. Повторяем цикл до тех пор, пока не проверим все гипотезы и не почувствуем, что нашли соответствие продукта и рынка (product/market fit).

Задания для самостоятельной работы.
1.         изучение дополнительной литературы по теме;
2.         выполнить задание по теме: команде описать бизнес-модель своего проекта: заполнить шаблон «Карта бизнес-модели». Проверить гипотезы, сделав интервью с потребителями. Обновить бизнес-модель своего проекта по результатам проверки гипотез.
Шаблон для выполнения задания по теме
Таблица – Карта бизнес модели
Решение/обезболивающее-Проблема/боль
Какое решение вы предлагаете? 
Как будет проходить обезболивание?
Какие будут создаваться преимущества?
Какие нерешенные проблемы и боли есть у клиента?
Что клиента не удовлетворяет в альтернативных решениях?      
Пояснение к заданию.
Рекомендуется заполнять блоки бизнес-модели на карте, следуя цифровым обозначениям. Самое главное – это клиент и его проблемы/потребности, которые проект хочет решить/удовлетворить. 
Рекомендуется посмотреть на бизнес-модель с разных сторон. Поменять клиентский сегмент и/или проблему, и/или Решение/Продукт. Как изменится бизнес-модель, как может измениться поведение потребителя.
Для двусторонней бизнес-модели (например, UBER – с одной стороны пассажиры, с другой стороны водители) необходимо заполнить две карты.
Чем точнее описаны блоки модели, тем лучше, особенно про клиента. Если это физический потребитель, то можно представить, как проходит его стандартный день, в какой момент времени он сталкивается с задачей и проблемой/потребностью, которую стартап хочет решить. Можно включить архетип персонажа бизнес-модели.
                              

Тема 4. Анализ рынка. Оценка потенциала рынка. Анализ конкурентов.
 (ОПК-21)

Лекция.
Цель расчёта размера рынка. Подходы при расчете рынка: cверху вниз (Top down); снизу вверх (Bottom up).
ТАМ (Total Adressable Market) – объем целевого рынка, например электронная торговля. Оценка объема отрасли, в которой работает компания, где в принципе (потенциально) можно будет получать доход.
SAM (Served Available Market) – объем достижимого сегмента, например, электронная торговля книгами; сюда входят аналогичные продукты и решения ваших прямых и косвенных конкурентов. Пространство работы компании: в каком поле нужно будет осуществлять конкурентную борьбу, с каким клиентским сегментом работать непосредственно с текущим продуктом и при текущей бизнес-модели.
SOM (Servicable and Obtainable Market) – объем обслуживаемого рынка, например, электронная торговля русскоязычными или детскими книгами; здесь учитываются аналогичные продукты и ваши ближайшие конкуренты. Оценка потенциала выручки компания.

Практическое занятие.
Цель – научиться производить оценку размера рынка. 
Задание: производить оценку размера рынка для проекта по доставке готового здорового питания в Москве.
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Оценка рынка проекта.
Чтобы оценить рынок, надо понять:

•    сколько человек может себе позволить услугу;

•    следуют здоровому/правильному питанию;

•    хотят доставку (подписку).

Решение возможно тремя подходами:
1-й ПОДХОД (через доход)

• •        мы выяснили, что 9.8% населения Москвы (или 1,2 млн человек) – имеют доход более 100 тыс. руб./мес.;

• •        мы также обнаружили 30 тыс. запросов в Яндексе на «правильное питание» (за месяц) в Москве и 17 тыс. запросов на «здоровое питание».

Москва: сложив количество запросов и применив структуру дохода получаем:
47 000*9,8% = 4606 потенциальных покупателей
Тогда объем рынка равен: 4606*2000 (ср. чек) = 9,2 млн. *365 = 3,3 млрд. руб.
 
2-й ПОДХОД
через каналы продвижения, фитнес-центры:

• •        357 тыс. человек посещает фитнес клубы в год (550 клубов * 650 клиентов);

• •        из них 30% сетевые бренды, 40-45% развивают бизнес-класс. 550*30%*45%*650 = 48 000 чел. – целевая аудитория.

Учитывая, что это Москва: 
48 000 * 9,8% = 4800 (потенциальные покупатели)*2000*365 = 3,5 млрд. руб.
 
3-й ПОДХОД (через конкурентов)
Известно о 7 конкурентах, которые (из СМИ) в день обслуживают 700-750 клиентов все вместе.
Учитывая конверсию в первую покупку (3%), и конверсию в повторную покупку (25%), для того, чтобы обслуживать 750 клиентов, надо было связаться не менее, чем с 25000 человек (750/3%), из которых протестировало не менее 3000 чел.
Тогда объем рынка равен: 3000 чел. * 2000 * 365 = 2,2 млрд. руб.
Проект говорит, что будет обеспечивать 250 клиентов в день.
Сравниваем подходы:
1-й подход – 4606 потенциальных покупателей, 3,4 млрд руб.;
2-й подход – 4800 потенциальных покупателей, 3,5 млрд руб.;
3-й подход – 3000 потенциальных покупателей, 2,2 млрд руб.
По статистике, практически все стартапы при поиске первых инвестиций склонны переоценивать рынок в 100 раз. Факты говорят о том, что большинство бизнес-планов не выдерживают первую встречу с инвестором. И в первую очередь это связано с завышенной оценкой рынка.
Ошибки при расчете рынка:
1) слишком общие оценки:
Например, проект продает рекламу на региональном сайте, а говорит, что его целевой рынок – это рынок интернет-рекламы (куда входит и контекст, и видео и др.) или, например, 1% населения;
2) пальцем в небо:
30% – это круто, 1% – мало, поэтому возьмем 10%. Или: наши конкуренты имеют долю в 5%, значит, мы возьмем 10%. Или например: рынок рекламы в РФ составил 100 млрд. рублей, и далее, спускаясь ниже и ниже путем простого обрамления – 20% SAM, 5% SOM;
3) расчет от оборота:
Например, проекты оценивают рынок целиком и забывают, что работают на комиссии 1-2% (т. е. их рынок в 100 раз меньше);
4) не учитывается специфика структур:
Например, в США 30% покупок происходит online, значит, рынок в России равен 30% от;
5) нет понимания целевой аудитории – в результате получаем «молодежь», «люди старше 50-ти» и т.д.;
6) не учтена монетизация. Например, подписка (продукт + услуга);
7) расчет рынка без проверки снизу (мощностей);
8) расчет рынка по неподтвержденным КС.

Задания для самостоятельной работы.
1. Изучение дополнительной литературы по теме;
2. Выполнить задание по теме: для своей идеи стартапа рассчитайте рынок двумя способами: снизу вверх, сверху вниз.
Нужны два показателя:

7




