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«Глобальна інноваційна програма еко-
логічно чистих технологій для малих та 
середніх підприємств України» (GCIP 
Ukraine) є частиною глобальної ініці-
ативи, спрямованої на просування ін-
новаційних технологій та створення 
екосистеми підтримки інноваційного 
підприємництва. 

Метою Проекту є сприяння розвитку низьковуглецевої економіки та підприєм-
ництва шляхом створення екосистеми для просування екологічно дружніх інно-
ваційних проектів.

Ігор Кирильчук
Національний 
координатор проекту

Катерина Пасічник
Асистент проекту

Тетяна Мазаєва
Національний   
експерт з комунікацій

Катерина Перната
Координатор 
тренінгових програм

Розбудова національного потенціалу 
> для підтримки та просування інновацій у сфері 
чистих технологій.

Посилення нормативно-правової бази 
> щодо інноваційних технологій та підприєм-
ницької екосистеми в Україні.

Створення національної плат-
форми чистих технологій 
> для просування інновацій за-
для забезпечення глобальних 
екологічних переваг і ство-
рення зелених робочих місць в 
Україні.

Компоненти проекту 

У січні 2019 року команда ЮНІДО за підтримки Гло-
бального екологічного фонду розпочала впроваджен-
ня Проекту в Україні. Партнери проекту – Міністерство 
економічного розвитку і торгівлі України, Міністерство 
екології та природних ресурсів України та Державна ін-
новаційна фінансово-кредитна установа, Національна 
академія наук України (Інститут відновлювальної енер-
гетики НАНУ). Міжнародний партнер Проекту – Мережа 
для глобальних інновацій (NGIN), США.

Микола Кобець
Експерт з питань підтримки національної 
політики для розробки та впровадження 
національної екосистеми інновацій та клінтех 
підприємництва 

Володимир Чернецький
Національний експерт по розробці бізнес планів
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Команда національного офісу Проекту
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Інновація та валідація бізнес-моделі
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ВСТУП

Цей посібник висвітлює одну з важливих основ - ВАШУ БІЗНЕС-МОДЕЛЬ

Вітаємо вас на акселераційній програмі Проекту ЮНІ-
ДО/ГЕФ «Глобальна Інноваційна Програма Чистих Тех-
нологій»  (GCIP Ukraine)!  

Ми раді, що ви приєдналися до нас та сподіваємось на 
плідну співпрацю.

GCIP - це надзвичайно практична та змістовна програ-
ма, яка має за мету поширити досвід та практики під-
приємництва Кремнієвої долини українських стартапів 
в сфері чистих технологій. Ми розповімо вам про інстру-
менти підприємництва, які, на нашу думку, можуть без-
посередньо допомогти вам досягти успіху.

Кожен бізнес має власну бізнес-модель або шляхи його ведення, 
навіть якщо підприємець про це не здогадується. Багато компа-
ній випадково визначають свій спосіб ведення бізнесу, а деякі 
адаптують певну модель, вважаючи це єдиним шляхом для себе.

Навчальний курс GCIP та цей посібник, 
допоможуть вам визначити та оптимізу-
вати вашу бізнес-модель. Беручи повно-
цінну та активну участь у цьому процесі, 
ви збільшуєте свої шанси знайти клієнтів, 
створити масштабний та прибутковий біз-
нес та збільшити економічний й екологіч-
ний вплив.

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine 



Цей посібник висвітлює одну з важливих основ - ВАШУ БІЗНЕС-МОДЕЛЬ

Бізнес-модель VS бізнес-план

У підприємництва рід-
ко буває чітка межа між 
видами діяльності. Ви 
дізнаєтесь, що існують 
розмиті межі між іннова-
цією бізнес-моделі та її 
валідацією, і кожна з них 
доповнює одна одну.

Ця програма, в значній 
мірі, орієнтована саме на 
інновації: це слово є в са-
мій назві програми GCIP . 
Інновації лежать в осно-
ві підприємництва: дуже 
складно протистояти іс-
нуючим гравцям в будь-
якій області і побудувати 
компанію світового рівня 
без інновацій.

Деякі установи в Україні, включаючи державні установи та банки, 
все ще вимагають від підприємців бізнес-плани для надання їм 
позики, інвестицій чи грантів.

Якщо це є вимогою від потенційного джерела фінансування, то вам звичайно 
слід розробити бізнес-план. Але якщо такої необхідності немає, на початковій 
стадії компаніям бізнес-план не потрібен.

Здебільшого, ми робити-
мемо величезний акцент 
на валідації (перевірці), 
адже стартапу практич-
но неможливо набрати 
темпи, якщо ви не готові 
його валідувати.

Інновація бізнес-моделі

Валідація (перевірка) бізнес-моделі
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Посібник складається з 2х частин:

Під час читання посібника зверніть увагу на наступне:

1 2 3

МОДУЛЬ #4

Інновація та валідація бізнес-моделі
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Бізнес-план стане в нагоді для того, щоб задокументувати, як працює 
ваш бізнес, але лише після того, як ви вже розробите набір моделей, які 
будуть працювати відтворювано та надійно.

Бізнес-план, який написаний до затвердження бізнес-моделі - це вигад-
ка. Немає сенсу витрачати цінні дні і тижні на написання художньої літе-
ратури, тільки якщо ви не плануєте продавати романи.

Поки ви не завершите валідацію, використовуйте кожну секунду доро-
гоцінного часу, повністю зосереджуючись на розробці та доопрацюванні 
вашого продукту та всебічній перевірці вашої бізнес-моделі.

Ваша головна мета

Дійсно?

Так, дійсно. 

Створення бізнесу має, зрештою, тільки одну головну мету. Лише одну. Можливо це здивує 
багатьох інженерів, але головною метою є не найкращий продукт. Це навіть не найбільші 
продажі і не найщасливіші клієнти.

Багато компаній хочуть мати кращий продукт, бага-
то продажів і найщасливіших клієнтів. Це може бути, а 
може і не бути, цілями вашої компанії. 

Найкращий продукт може бути помилкою: деякі покуп-
ці надають перевагу продукту з рейтингом «достатньо 
хороший», якщо він скорочує витрати або дозволяє їм 
купувати три продукти замість одного. 

В той же час, збільшення продажів також може стати 
жахливою помилкою, особливо якщо зростання про-
дажів буде йде за рахунок прибутковості;  можливо ви 
хочете мати продукт преміум-класу за найвищою ціною 
і продавати менше.

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine 



Навіть якщо всі три цілі 
актуальні, жодна з них 
не є вашою основною

Основна мета вашого бізнесу 
заробляти гроші
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Звучить не дуже благородно. Якщо ви зайнялися бізнесом, щоб 
змінити світ, це для вас, ймовірно, звучить відверто егоїстично.

Проте, заробляння грошей є більш ніж гідною справою, якщо 
прагнути до них етично, тому що успішні підприємства обслу-
говують своїх клієнтів, задовольняючи їх потреби, що й ство-
рює цінність.

Якщо ви не можете показати, що у 
вашій компанії є дуже хороші шан-
си сформувати цінність (і при цьому 
заробити багато грошей), інвестори 
не будуть вкладати кошти.

Якщо ваша компанія не формує цінність, відверто 
кажучи, не має значення, наскільки хороший про-
дукт і скільки продажів ви робите або наскільки 
задоволені ваші клієнти. Бізнеси виживають і про-
цвітають в довгостроковій перспективі, тому що 
вони можуть оплачувати рахунки і у них залиша-
ється достатньо коштів для зростання. Тобто, біз-
нес має створювати цінність і приносить гроші.

Розуміння того, як ваша компанія створюватиме цінність як для вашого клієнта, так і для вас, є 
фундаментальним:

МОДУЛЬ #4

Інновація та валідація бізнес-моделі
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Ваш бізнес існує для того, щоб об-
слуговувати клієнтів таким чином, 
щоб ще заробляти за це гроші.

Ваша бізнес-модель існує, щоб 
допомогти вам зрозуміти, як 
саме ви будете заробляти гроші.

Що таке бізнес-модель? 

Це так просто - і це важливо.

То як виглядає бізнес-модель? 
І що таке модель взагалі?

У підприємництві модель - це опис того, 
як ви досягнете поставлених цілей.

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine 
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Ваші успішні конкуренти мають свої моделі. Їх 
безліч. Їхні моделі включають кожен аспект їх-
нього бізнесу, і ці моделі сприяли їхньому росту. 
Хороші моделі забезпечують стабільність і пе-
редбачуваність. Зробіть те саме і ви отримаєте 
більше хороших результатів. Моделі сприяють 
масштабуванню бізнесу.

Якщо ви придумали чарівну шоколадну машину, 
що виробляє шоколад більш кращої якості і по-
требує вдвічі менше енергії (це інновація!) ... 

то ви можете вирішити перетворити свою ідею в 
бізнес . . .

Модель - це більше, 
ніж просто процес або 
методика

Одночасно працюйте над вашим продуктом та бізнес-моделлю

Кожна модель часто є або передбачає набір процесів, проте 
не описує їх. Модель - це високорівнева концепція, каркас. 

Наприклад:

Звичайно, цілі мають враховувати вашу головну 
мету - заробляти гроші. Також, до цілей можуть 
входити «мати кращий продукт» та «отримати 
велику кількість клієнтів», хоча вони не завжди 
чіткі, а нам до вподоби конкретні цілі, з числами. 
Детальніше про це, ви дізнаєтеся під час тренін-
гової програми Бізнес Академії GCIP Ukraine.

В GCIP ми хочемо, аби ви думали про модель 
з самих ранніх етапів вашого винаходу. Ще до 
того, як ви придумаєте ідеальний рецепт шоко-
ладу.

У той час як технічно мислячі підприємці, як 
правило, зосереджуються на своїх технологіях і 
лише згодом роздумують про ведення бізнесу в 
дійсності…

МОДУЛЬ #4

Інновація та валідація бізнес-моделі
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Від самого початку вам слід зосередитися на вирішенні деяких фундаменталь-
них питань:

Хто буде зацікавленим в шоколадній машині з низьким рівнем споживання 
енергії та вихідним продуктом найвищої якості?  

Іншими словами, хто б її купив і чому? 

Як ви збираєтеся їх знайти?

Моделі - це повторюваність. 
Знати одну людину, яка купить ваше обладнання, - чудо-
вий початок. Але чи є ще такі, як цей перший покупець? 
Чи всі вони приймають рішення однаково? Якщо так, то 
ви визначили не просто групу клієнтів, які можуть купи-
ти, а ринок - групу людей зі схожими потребами.

Після того, як ви визначили ринок, можливо, по-
дивіться чи є стандартний спосіб звернення до 
всіх цих людей або компаній - тобто, чи є вже 
модель.

Як ви будете демонструвати чарівну шоколад-
ну машину і продавати її? Ви постукаєте в двері 
виробникам шоколаду і запропонуйте їм безко-
штовно користуватися вашою машиною цілий 
місяць? Чи краще шукатимете компанію, яка вже 
займається продажем обладнання для вироб-
ництва шоколаду, і доручите їй займатися мар-
кетингом і продажами?

Можливо вам потрібні декілька моделей прода-
жу для різних виробників шоколаду? Майстри 
шоколаду, які виробляють невелику кількість 
високоякісного шоколаду, можуть мати інші по-
треби й інший набір критеріїв закупки у оптових 
виробників.

Вам також потрібно визначити модель для ви-
готовлення машин. Наприклад, ви можете побу-
дувати машини самостійно, або попросити дру-
га зробити їх для вас. Або ж ви можете знайти 
компанію, яка вже виробляє машини і укласти з 
нею контракт на виробництво. 

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine 



Ваша бізнес-модель об'єднує різні моделі, щоб описати структуру вашого бізнесу в цілому. Ін-
шими словами, ваша бізнес-модель насправді - це набір інших моделей. Він описує діяльність, 
відносини і активи, які використовуються у вашому бізнесі за двома напрямками -, які ми зга-
дували вище - все, що ви використовуєте для продажу і виробництва своїх продуктів. 

Бізнес-модель забезпечує основу для досліджень і при-
йняття рішень, які можуть допомогти ближче і швидше 
наблизитися до вашої основної мети: 

Ймовірно, ви краще впораєтеся зі створенням шоколадних машин, якщо будете шукати спосо-
би оптимізації дій, взаємин і ресурсів для виробництва, тобто ваш унікальний рецепт шоколаду. 

11

Ваша 
бізнес-модель

Канали збуту

Витрати

Ціннісна 
конфігурація

Менеджмент

Компетенції

Інфраструктура

Партнерська 
мережа

Цільова аудиторія

Дохід

Основні можливостіПродукти та сервіси

БІЗНЕС 
МОДЕЛЬ

МОДУЛЬ #4

Інновація та валідація бізнес-моделі
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Проектування і тестування вашої машини. Як і де ви купуватимете 
деталі, а потім як ви будете будувати машини або їх будуватимуть 
для вас. Щоб продати своє обладнання, вам необхідно зробити 
первинне дослідження сукупності сегментів ринку обладнання для 
виробництва шоколаду, дізнатися, скільки кожен з них готовий за-
платити і як кожен сегмент ринку приймає рішення. Варто з'ясувати 
шляхи пошуку своїх клієнтів та продумати стратегію демонстрації 
та їх переконання щодо купівлі саме вашого продукту. Лише по-
тім, щоб задовольнити клієнтів кожного сегменту ринку вам зна-
добляться ефективні засоби і способи доставки й установки ваших 
машин.  Це, в свою чергу, збільшить ваші продажі.

Цей посібник лише оз-
найомлює з концепцією 
ринків. Більш детально 
ця тема розкривається 
під час Бізнес Академії 
GCIP Ukraine.

Деякі загальні бізнес-моделі

Бізнес-моделі 
це один із способів опису або класифікації компаній. Більшість бізнес-моделей добре 
відомі, тому часом їхні назви одразу характеризують специфіку їх роботи.

Ви побачите, що бізнес-моделі часто перетинаються між собою, а їхні назви відносяться конкретно 
до основного способу, що приносить прибуток. Нижче наведено декілька відомих прикладів:  

ця модель, відома завдяки компаніям Amway, 
Avon і Tupperware. Модель прямих продажів 
передбачає прямі торгівельні відносини з 
покупцем за межами пунктів роздрібної про-
дажі, шляхом відвідування домівок, демон-
страції продукту та прийняття замовлення.

ця модель складається з власника франшизи, 
який забезпечує маркетинг продукту і брен-
ду, а також одержувачів франшизи, які ство-
рюють підприємства, що слідують формулі, 
встановленої власником. Останній уникає 
капітальних витрат на розвиток мережі фір-
мових магазинів, а одержувач франшизи за-
цікавлений, бо володіє бізнесом.

Прямі продажі Франчайзинг

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine 
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Ми дійшли висновку, 
що «старий спосіб» ведення справ 
був глибоко помилковим.

Навіщо заморочуватися 
з бізнес-моделлю?

досить новий винахід, що являє собою переважно веб-модель: проста та безкоштовна версія 
онлайн-додатка або завантаженого цифрового продукту, який можна оновити до версії премі-
ум-класу з більш широким функціоналом за певну плату.

Старий спосіб першочергово передбачав повну 
розробку готового (або в основному готового) 
продукту, а вже потім виведення продукту на 
ринок шляхом ведення бізнесу. 

Чи може це спрацювати? Звісно! Особливо, 
якщо у вас багато часу і багато грошей. Ви мо-
жете закінчити ваш продукт, а потім написати 
бізнес-план. Якщо виникають проблеми, ви ки-
даєте частину роботи, яку вже зробили та роз-
роблений бізнес-план, переробляєте продукт і 
переписуєте план. Продовжуйте це робити поки 
не дійдете до потрібного стану.

Ми одночасно тестуємо і коригуємо не тільки продукт, але і процес його виробництва, шляхи й ме-
тоди його просування і продажу. Знову звертаємо вашу увагу, що важливо…

Отже:
Одночасно розробляти 

бізнес-модель 
та продукт

Бізнес-модель динамічна. Вона розвивається 
й росте разом з вашим бізнесом. Також вона 

може бути різною для кожного ринку. 

Фрімиум (Freemium)

«Новий» шлях інший. Замість того, щоб витрача-
ти величезні суми грошей на розробку і виправ-
лення, ми тестуємо і корегуємо в залежності від 
нашого розвитку та просування. Ми починаємо 
з визначення обсягу ринкового попиту, розро-
бляємо зразок веб-сторінки та рекламної літе-
ратури, де пропонуємо розглянути нашу ідею, 
перш ніж розробити продукт. Ми враховуємо 
думку учасників ринку, які можуть бути зацікав-
лені в нашому продукті і купуватимуть його. З 
урахуванням відповідей потенційних учасників 
ринку розробляємо дуже просту версію про-
дукту і просимо про зворотній зв’язок користу-
вачів стосовно продукту.

МОДУЛЬ #4

Інновація та валідація бізнес-моделі
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1
Ви приєдналися до GCIP Ukraine, а отже ви 
вже володієте технологічною інновацією.

Ваша технологія є інноваційною, якщо 
вона передбачає нові шляхи вирішення 
проблеми. Інновації в галузі чистих тех-
нологій зазвичай передбачають викори-
стання технологій дружніх до навколиш-
нього середовища, зменшення викидів 
парникових газів, енергозбереження та 
енергоефективність.

Інновація бізнес-моделі може включати в себе розробку якіснішо-
го, кращого і значно дешевшого продукту, ніж у ваших конкурентів.

Однак найчастіше інновації бізнес-моделі зосереджені на прода-
жах. Якщо хтось із Кремнієвої долини вас запитає: «Яка у вас біз-
нес-модель?», то, зазвичай, мають на увазі: «Як ви збираєтеся за-
лучати клієнтів і отримувати дохід?» Інвесторам важливо щоб ви 
могли надати конкретні докази, що підтвердять окупність вкладе-
них коштів.

Інновація бізнес-моделей 
означає пошук нових моделей для 
вашого бізнесу, що може включати 
технологічні інновації. Але техно-
логічні інновації та інновації в біз-
нес-моделях це не одне і те ж.

Що робить бізнес-модель інноваційною?

Інновації бізнес-моделі

новий шлях розвитку

Інновації 

Бізнес-моделі є інноваційними, якщо вони змінюють спосіб роботи. Це означає, що ви вво-
дите нововведення, коли робите те, чого не роблять ваші конкуренти. Але ... щоб бути но-
ватором, не потрібно винаходити нову бізнес-модель з нуля. Насправді, навряд чи вам 
захочеться або знадобиться розробляти абсолютно нову модель.

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine 



Можливо, такі ж інноваційні бізнес-моделі, як 
ваша, впроваджуються в інших країнах. Ви може-
те бути першим у своїй сфері, хто представить їх 
на вашому локальному ринку.

Можливо хтось вже розробив відмінну 
бізнес-модель, яка працює в іншій сфері 
і ви можете адаптувати її під ваш бізнес.

Як компанії вашого профілю 
в інших країнах знаходять              
і утримують клієнтів?

Як компанії з інших сфер 
знаходять і утримують клієнтів?

Як приклад, бізнес-моделі, що використовуються стартапами GCIP або інноваційні бізнес-моделі, 
які розроблені стартаперами, можуть не бути конкретно зі сфери чистих технологій, більшість з них 
були адаптовані з інших сфер. 

Категорії інноваційних бізнес-моделей, які не відносяться 
до чистих технологій, включають:

15

Інноваційні бізнес-моделі, які не пов'язані 
з чистими технологіями

Приклади інноваційних 
бізнес-моделей в секторі 
чистих технологій

МОДУЛЬ #4

Інновація та валідація бізнес-моделі
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знайти спосіб зробити продажі «легкою справою», тому що велика частина або весь ризик 
лежить на продавцеві (на вас), а не на покупцеві. Зниження ризику часто є дуже важливим 
для компаній на ранніх стадіях, що не мають досвіду роботи. Зокрема йдеться про:

Так, підписка - це бізнес-модель. Інформаційні продукти і додатки, що продаються за перед-
платою, користуються популярністю серед інвесторів через постійний потік доходів. Кожне 
залучення клієнта може призвести до значної довічної вартості. Зокрема йдеться про:

Усунення ризику: 

Підписка: 

Фрімиум (Freemium) 

Ваш клієнт може використовувати ваш 
продукт безкоштовно до тих пір, поки 
йому не знадобиться більше можливо-
стей або більше функцій. Цей підхід ча-
сто є найбільш вигідним для мережевих 
рішень в сфері чистих технологій (без 
граничних капітальних витрат), таких як 
додатки для спільного використання і 
послуги моніторингу енергії.

Тільки для підписників

аналогічно до фрімиум (freemium), мо-
дель «тільки для передплатників» про-
понує безкоштовні матеріали для всіх та 
преміум-контент/функції з платним до-
ступом. Це відноситься в першу чергу до 
онлайн-сервісів. Було б цікаво побачити 
адаптації для оффлайн-сервісів.

«Бритва та леза»  

Інший підхід, що зводить до мінімуму 
ризики, - «Дайте їм бритву, продайте їм 
леза». Цю ідею широко приписують Кін-
гу Джиллетту, який заснував компанію 
Gillette Safety Razor Company. Струме-
неві принтери зазвичай продаються за 
низькими цінами, в той час як барабанні 
картриджі і картриджі з тонером непро-
порційно дорогі. Ця модель актуальна 
для апаратних продуктів, в яких вико-
ристовуються витратні матеріали, на-
приклад, очисники повітря зі змінними 
фільтрами.

Пакет підписки

цей підхід стає все більш поширеним 
для компаній, що працюють безпосе-
редньо зі споживачами, які регулярно 
потребують необхідні товари, такі як 
приналежності для гоління. Це ще одна 
модель, яка є варіантом по темі - відпо-
відні екологічно чисті продукти і послу-
ги з витратними матеріалами.

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine 
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Є багато моделей, які використовують унікальні аспекти сфери чистих технологій. 
Ось кілька основних прикладів:

Інноваційні бізнес-моделі, орієнтовані 
на чисті технології

Чисті технології як послуга: замість продажу і поставки технології деякі постачальники про-
понують своє рішення виключно в якості послуги; дохід є операційним: компанія Biofiltro 
в Чилі встановила сотні водоочисних установок на сільськогосподарських підприємствах, 
молочних фермах і виноградниках. Вони надають повний комплекс послуг, в тому числі тех-
нічне обслуговування системи фільтрації, плату за літри оброблених стічних вод, але не по-
передній продаж технологій або фіксовану щомісячну плату. 3S в Україні пропонує очистку 
стічних вод від крохмалю - серйозну проблему для підприємств з переробки картоплі. Ще 
більш радикальним є те, що вони нічого не отримують за установку або роботу обладнання, 
проте оцінюють вартість тони високоякісного крохмалю, що видобувається за допомогою 
їх установки.

Угода про купівлю електроенергії (Power Purchase Agreements): Угода про купівлю елек-
троенергії (PPA) - це популярна форма «Чистих технологій як послуги», орієнтована на енер-
гетику. PPA має додаткову складність, але є й додаткова перевага, оскільки інвестори мо-
жуть скористатися податковими пільгами, інвестуючи в корпорацію, яка, в свою чергу, купує 
сонячну або іншу технологію виробництва чистої енергії. Користувач купує кіловат-годину 
(кВт) за тією ж ціною, що й енергію у комунального підприємства, але за нижчою ставкою.

Плата за використання: Pay-as-you-Go (PAYGo) - це інноваційна модель, яка дозволяє спо-
живачам з низькими доходами в сільських громадах отримувати сонячну енергію. Напри-
клад: M-Kopa Solar в Кенії пропонує домовласникам можливість купити сонячну батарею, 
оплачуючи її вартість частинами через додаток для мобільних платежів. Технологія відда-
леного блокування відключає подачу електроенергії, якщо запланований платіж не отри-
мано. Це стимулює здійснювати своєчасну оплату. Після виплати повної вартості сонячної 
панелі абонент стає її власником.

МОДУЛЬ #4

Інновація та валідація бізнес-моделі
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ESCO: модель енергосервісної компанії (ЕSCО) - це ще одна інноваційна модель, орієнтова-
на на чисті технології, що стала можливою завдяки економії грошей за допомогою енерго-
ефективних технологій. У моделі ESCO необхідне обладнання встановлюється безкоштов-
но, а щомісячна економія розподіляється між продавцем і покупцем. Приклади включають 
енергосервісні компанії та інші промислові рішення від таких компаній, як Danfoss Solutions, 
Schneider Electric, Honeywell, Johnson Controls.

Субсидії 
Деякі уряди (державні та муніципальні включно) запровадили субсидії, з метою заохочення 
використання чистих технологій. Можливо, ви зможете це використати у вашій бізнес-моде-
лі. Приклади включають пільгові тарифи та систему чистого вимірювання (net metering) по-
даткових пільг для інвестицій в сонячні та сонячні і вітрові станції. Деякі субсидії надаються 
компаніями: наприклад, безкоштовна зарядка для перших клієнтів автомобілів Tesla. Ці суб-
сидії часто скорочуються або скасовуються з плином часу, що підштовхує клієнтів купувати 
саме зараз.

Нормативні акти 
Ваша модель може також опиратися на державні норми, які вимагають екологічно чистих 
альтернатив існуючим забруднюючим технологіям. Сюди можна віднести норми з «нульови-
ми» викидами, що вводять електротранспорт, та стандарти портфеля відновлюваних дже-
рел, що вимагають використання чистої енергії.

Бездротові оновлення 
(залишатися щасливими + новий дохід) прогрес моделі Gillette - ви можете зробити оболон-
ку дешевою по вартості, але отримувати плату за функції. Навіть в машині.

Крім того, подивіться, 
як впливають на вашу бізнес-модель 
пункти нижче:

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine 
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Канва бізнес-моделі

Канва бізнес-моделі 
була розроблена Александром Остервальдером як спрощений спосіб швидкого 
аналізу сегментів бізнес-моделі.

Це як мапа діяльності, відносин та ресурсів, необхідних для ведення вашого бізнесу.

Канва — це альтернатива 20–30-ти сторінковому бізнес-планові, яка складається з дев’яти 
тематичних вікон, що вміщуються на один аркуш паперу.

Ключові ресурси Канали збуту Джерела доходів Сегменти клієнтівСтруктура 
витрат

Ціннісна пропозиціяКлючові види 
діяльностіКлючові партнери Взаємовідносини з клієнтами

МОДУЛЬ #4

Інновація та валідація бізнес-моделі



Сегмент клієнтів1          група людей/компаній, які на вашу думку купуватимуть Ваш продукт.

Взаємовідносини з клієнтами          як ви збираєтеся взаємодіяти зі своїми клієнтами.

Канали збуту          як ви плануєте продавати і доставляти ваш продукт.

Ціннісна пропозиція          чому ви вважаєте, що клієнти будуть купувати і використовувати 
ваш продукт

Ключові види діяльності          стратегічні дії, які ви плануєте зробити для реалізації вашої 
пропозиції.

Ключові ресурси          стратегічні активи, які, на вашу думку, знадобляться (матеріальні, інте-
лектуальні, людські, фінансові ...)

Ключові партнери          важливі партнери, яких ви плануєте залучити

Джерела доходів          як ваші клієнти оплачуватимуть доставку продукту?

Структура витрат          які ваші основні чинники витрат?
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1 У канві бізнес-моделі, у верхньому правому куті, зазвичай, використовується заголовок «Сегмент клієнтів». Сегмент клієнтів - це 
ринки, на яких можна придбати ваш товар, і не виключено, що багато сегментів мають однакові канали, ціннісну пропозицію тощо. 
Однак, ми, натомість, просимо вас створити окремий аркуш для кожного сегмента клієнта. Цілком імовірно, що деякі з інших восьми 
елементів будуть змінюватися, коли ви розглядатимете кожен сегмент, саме тому важливо, щоб, як мінімум, ви обговорювали та 
досліджували інші елементи, а не просто припускали, що нічого не змінюється.

Нижче наведено ці дев’ять структурованих вікон

Елементи клієнта

Операційні елементи

Фінансові елементи

ВАЖЛИВО! Канва бізнес-моделі не охоплює всіх аспектів вашого бізнесу.

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine 
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Навчальна програма GCIP познайомить вас із додатковими важли-
вими моделями, стратегіями та тактиками.

Тим не менше, канва включає усе, що необхідно врахувати при пла-
нуванні структури вашого бізнесу – коли вперше ви починаєте ду-
мати про продажі, виробництво та доставку продукту до кінцевого 
споживача (над ціннісною пропозицією). Коли ви вперше плануєте 
вашу бізнес-модель, можете взяти серветку, блокнот чи дошку і за-
писати всі ідеї які спадають вам на думку. Зазвичай цей процес за-
ймає приблизно 15-20 хвилин, хоча іноді може зайняти більше часу, 
особливо коли ви досліджуєте ринок. Більше про це нижче.

Відповідь полягає у ВАЛІДАЦІЇ. 

Чому так неідеально? 

PLAN

Чому не взяти місяць, 
щоб написати всебічний 
бізнес-план?

МОДУЛЬ #4

Інновація та валідація бізнес-моделі
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При «старому» способі ведення справ ми надавали великого 
значення нашим припущенням та здогадкам і будували на їх ос-
нові готові продукти і працюючі підприємства.

Потім ми витрачали час і гроші на вивчення того, що ми повинні 
були побудувати, а потім на перебудову.

Але це вже в минулому.

Ваші припущення будуть правдивими, коли ви почнете комуніка-
цію з експертами у галузі, дистриб’юторами, потенційними парт-
нерами та потенційними клієнтами в кожному сегменті ринку.

2 Валідація бізнес-моделі

Виявлення клієнтів

Жоден бізнес-план не переживає першого 
контакту з клієнтами

За словами Стіва Бланка, який допоміг популяризувати 
канву бізнес-моделі в підприємницькому колі Кремнієвої 
долини та інших країн:

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine 
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У гонці за розбудовою бізнесу, який приноситиме прибуток, важливим завданням є уміння за-
давати запитання.

Багато запитань.

Важливо, з великої кількості всіх запитань дати відповідь на два основних:

У канві бізнес-моделі це сегмент клієнтів (окремий, невеликий сегмент ринку або «підсег-
мент») та ціннісна пропозиція (цінність, яку ви пропонуєте цій групі клієнтів):

Ким будуть ваші перші клієнти?

Чому вони купуватимуть саме у вас?

Канва бізнес-моделі

Ключові 
партнери

Ключові види 
діяльності

Ціннісна 
пропозиція

Взаємовідно-
сини 
з клієнтами

Сегменти 
клієнтів

Ключові 
ресурси

Канали збуту

Структура витрат Джерела доходів

МОДУЛЬ #4

Інновація та валідація бізнес-моделі
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Пам'ятайте, ви маєте заповнювати нову канву (наприклад, на окремій серветці!) для кожного се-
гмента ринку.

Всі інші ваші припущення будуть виходити з цих перших двох.

Виявлення клієнтів 
це перша і найважливіша частина валідації (перевірки) вашої бізнес-моделі

Тут необхідно:

Вибрати окремий сегмент ринку, починаючи зі стартового  - першого невеликого ринку, 
де з’явився ваш продукт (докладніше ця тема розглядається під час Бізнес Академії GCIP 
Ukraine). Якщо ви здатні зробити мозковий штурм по кожному сегменту з одним або кількома 
експертами, ви зможете визначити важливі дані ринку, які необхідні саме вам.

Вам ніхто не спадає на думку, у кого ви можете взяти інтерв’ю? Не знаєте когось, хто 
може познайомити вас з експертами, постачальниками чи замовниками в цьому сег-
менті? Якщо це так, подумайте ще раз і знайдіть сегмент ринку, де у вас є якісь зв’язки!

Далі іде етап співбесід (опитування). Для цього ви маєте знайти:

Перегляньте те, що ви виявили, і внесіть поправки.

Вийдіть на вулицю (цитуючи Стіва Бланка) і почніть опитування.

галузевих експертів, які зна-
ють сегмент, особливо людей, 
які очолюють організації, асо-
ціації, клуби або збори для 
цього сегменту;

постачальників та дис-
триб'юторів, які забез-
печують сегмент;

і, найважливіше, при-
ватних осіб або компаній 
в цьому сегменті: ваших 
потенційних клієнтів;

1

2

4

3

a. b. c.

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine 
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Я в підприємницькій гонці -  час працює 
проти мене, чи не так? Якщо я перевіряю 
ринок, хіба остаточна перевірка не є про-
дажем? Отже, якщо я контактую з потен-
ційними клієнтами на цьому ринку, хіба це 
не комерційна презентація?

Якщо продажі і будуть, то тільки після опитування. Тут необхідно, по-перше, зробити 
пошук споживачів і це важливіше ніж поодинокі продажі. 

Ви проводите опитування, щоб навчитися та визначати, чи є цей сегмент групою клієнтів, які по-
требують і придбають ваш продукт? Пам’ятайте, що масштабований бізнес побудований на повто-
рюваних моделях. Наприклад ... як зараз ваші потенційний клієнти роблять шоколад? Що працює 
добре, і які проблеми в них виникають? Що просять їхні клієнти? Де ваші потенційні клієнти зараз 
купують обладнання для виготовлення шоколаду і як вони приймають рішення щодо того, що ку-
пувати? Як ви з ними комунікуєте? Яку галузеву мову та жаргон вони використовують? Скільки 
вони готові заплатити за рішення, яке відповідає їхнім потребам? На яку підтримку вони будуть 
розраховувати? Чи вважають вони за краще купувати безпосередньо у виробника чи в оптового 
продавця?

Погляньте на канву бізнес-моделі, щоб розглянути інші 
аспекти бізнес-моделі, що описують решту бізнесу.

Що таке опитування? 
І чому ми взагалі говоримо про опитування людей?

Опитування

Так, так і ні!

Опитування для виявлення клієнтів - це не є комер-
ційною презентацією. Насправді, щоб успішно про-
вести опитування, ви маєте залишити вашу чарівну 
шоколадну машину в офісі, а рекламну літературу - 
в машині.

Опитування 
це виявлення фактів. Завдання полягає в тому, щоб притримати свій підприємницький 
інстинкт йти прямо до продажу ...

Business Model Canvas

МОДУЛЬ #4

Інновація та валідація бізнес-моделі
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Можливо, вам доведеться трохи «продати», щоб підійти до справи. Не говоріть про ваш 
продукт, але поясніть, що ви можете допомогти вирішити деякі основні проблеми у сфері 
[виготовлення високоякісного шоколаду - або значно скоротити їх енергетичні витрати]. Ви 
також можете пояснити, якщо це допоможе, що ви співпрацюєте з ЮНІДО, що ви є однією з 
компаній, обраних для участі в акселераційній програмі GCIP Ukraine, і ви проводите певне 
дослідження.

Якщо під час інтерв'ю стане ясно, що ви говорите з великим потенційним клієнтом, який може 
купити чарівну шоколадну машину, чи варто в кінці дати йому рекламну літературу? Можли-
во, але тільки якщо установка вашої машини не відволікатиме від побудови моделі. 

Непогано взяти когось із собою на співбесіду, щоб один із вас ставив запитання, а інший но-
тував. Якщо у вас є можливість запишіть відео, щоб під час повторного перегляду ви могли 
знайти відповіді, які ви пропустили під час співбесіди.

Коли опитування почнеться, не перебивайте і не зупиняйте потенційного 
клієнта. Звичайно, є межа того, як довго ви можете слухати інших, але це 
класична помилка початківців - постійно переривати потенційного клієнта, 
поки він розказує про свої проблеми, потреби та ідеї. Опитування - це не 
ваша можливість поділитися своїм блискучим інтелектом або своєю дум-
кою про галузь, і переконувати клієнта в тому, що ваш продукт кращий. 

Це ваша можливість дійсно почути бажання потенційного клієнта, не опи-
раючись на ваші власні припущення про його потреби.

1

3

2

Кілька порад щодо опитування:

Успішне підприємництво 
це постійний баланс між побудовою моделей майбутнього і оплатою рахунків сьогодні. 
Під час тренінгової програми GCIP Ukraine ми розглянемо оптимальний підхід для 
обох варіантів.

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine 
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Не можете знайти людей в своєму підсегменті, які дадуть відповідь на ваш 
запит, тому що вони занадто зайняті або не надто зацікавлені? Чи не можете 
знайти людей, які запросили б вас взяти у них інтерв'ю? 

Якщо це складно для вас, можливо це пов’язано з тим, що ви недостатньо добре продаєте 
ідею вашої допомоги у вирішенні проблеми. 

Або це може бути не той сегмент. Ще раз проведіть мозковий штурм, пошукайте в цьому 
сегменті людей, які вже знають Вас або більш доступні. 

Якщо цей сегмент ринку як і раніше викликає труднощі, перейдіть на інший сегмент.

Прямий контакт з споживачем
Дізнатись чому та як покращити

Опосередковане спостереження за споживачем
Дізнатись кількість та обзяг

Спільний дизайн та оцінка
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Лабораторні дослідження
Тестовий прототипу 

Створення прототипу в натуральну 
величину

Чарівник країни Оз

Продаж
Фіктивний продаж

Попередній продаж

Краудфандинг

Ілюстрації, дошки історій, сценерії

Швидкісні катери - Визначте, що упо-
вільнює розвиток вашого продукту

Продуктова коробка

Визначення пріоритетів у розробці 
продукту

Антрополог
Для польових досліджень

Відстеження дій
Відстеження реклами та посилань

Цільова сторінка

Спліт тестування

Журналіст
Для проведення інтерв'ю

Detective
For data analysis

МОДУЛЬ #4

Інновація та валідація бізнес-моделі



Часто є сенс спочатку поговорити з цими допоміжними гравцями: вони 
можуть допомогти вам зрозуміти сегмент з іншої точки зору, зокрема, де 
знайти інфлюенсерів та лідерів, і, можливо, дізнатися про майбутні тен-
денції. Якщо вам пощастить і це справді перспективний ринок, ці галузеві 
експерти також познайомлять вас з потенційними клієнтами.

Опитування інших зацікавлених сторін 
в клієнтському сегменті

28

Виявлення клієнтів 
є вашим найважливішим кроком, проте ви також отримаєте важливу інформа-
цію опитуючи торгових партнерів, дистриб'юторів і галузевих експертів.

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine 



Ви зрозумієте, що це на подив корисно для 
з'ясування: 

того, що відбувається під час ваших опиту-
вань, чого ви не помітили вчасно; 
можливих способів поліпшення майбутніх 
опитувань; 
закономірності, підтвердження і не підтвер-
дження від інших - особливо якщо ви знає-
те когось, хто має досвід аналізу/вилучення 
ключової інформації з опитувань.

Якщо ви не отримали таку інформацію, це може бути 
через одну з таких причин:

Ви обрали ринок, який не готовий до вашого товару.

Ви не будуєте особистих стосунків із людьми, яких опитуєте.

Ви ставите неправильні запитання.

29

Ваші перші 5–10 правильно структурованих 
опитувань щодо виявлення клієнтів на ринку, 
який готовий до вашого продукту, за кілька днів 
дасть вам більше розуміння ринку, ніж за рік 
продажів.

Вкрай важливо періодично повторно перегля-
дати результати опитування щоб отримати біль-
ше відповідей та інформації.

Якщо ви добре робите нотатки, відзначайте на 
полях все, що вважаєте важливим, а також по-
просіть колегу чи наставника переглянути ра-
зом з вами всі примітки, щоб знайти підказки, які 
ви могли пропустити. Використання аудіо чи ві-
део з опитування напрочуд полегшує цю задачу 
- ви дізнаєтесь більше, ніж можете собі уявити.

Аналіз результатів опитування

Ви швидко зможете виявити тенденції. Побачи-
те загальні «больові точки», вимоги та інтере-
си. Дізнаєтеся, які веб-сайти та події відвідують 
ваші потенційні клієнти, а також сильні та слабкі 
сторони ваших конкурентів.

Під час тренінгів ми обговоримо варіанти для кожного з цих випадків.

МОДУЛЬ #4

Інновація та валідація бізнес-моделі
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Найважливіше в процесі підтвердження і не підтвердження - прислухатися до 
того, що насправді говорять ваші потенційні клієнти й інші. Це стає більш очевид-
нішим при відтворенні зустрічі, ніж під час самого опитування. 

Підтверджувальна упередженість - це когнітивна пастка, коли люди часто звер-
тають увагу тільки на інформацію, яка підтверджує те, у що вони вже вірять. Ваше 
завдання також вслухатися в деталі, які спростовують або змінюють ваші думки.

Підходи: пошук валідації бізнес-моделі

Ваше першочергове завдання під час опитувань - надзвичайно уважно слухати. 
Ваші припущення рідко будуть на 100% правильними, тому дуже важливо 
прислухатися до думки потенційних клієнтів.

Якщо говорити мовою сучасного підприємництва, ви 
шукаєте підтвердження і визнання того, що ви досягли 
відповідності продукту для ринку (product-market fit).

Наступне завдання
з'ясувати, які уроки ви засвоїли, слухаючи. 

Ви чуєте одне і те ж від кількох людей? 
Піддайте сумніву власні відповіді - чи 
зважаєте ви на почуте, навіть якщо інфор-
мація, яку отримали, не відповідає вашим 
очікуванням?

І останнє завдання 
подумати, які коригування ви 
плануєте зробити, беручи до 
уваги не одну розмову, а ша-
блони які, на вашу думку, дійсні 
для декількох опитувань.

Простіше кажучи, чи відповідає ваш продукт обраному вами сегменту ринку?

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine 
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Іноді сегмент, який ви вважали ідеальним, може 
бути не настільки перспективний для вас як ін-
ший. Якщо ви зможете швидко знайти кращий 
сегмент - неодмінно переключіться на нього. 
Ідеальний старт - це доступний сегмент. 

Проте є й інший варіант подій - змінити та адап-
тувати ваш продукт таким чином, щоб він задо-
вольнив потреби обраного вами сегмента.

Це не питання:
Правильно проведені та проаналізовані 
опитування допоможуть вам грамотно змі-
нити напрямок і досягти відповідності про-
дукту ринку. Ви можете приймати ключові 
рішення щодо вашої бізнес-моделі - інши-
ми словами, ви можете дізнатися, як побу-
дувати бізнес, який може масштабуватися 
і бути прибутковим значно швидше і точ-
ніше, ніж займатися роздрібною торгівлею.

Як зазначалося на початку цього посібника, між інновацією бізнес-моделі 
і її валідацією немає чітких меж.

Придумувати гіпотетичні інновації у вашому офісі - це нормально, але по-
тім варто виходити назовні та валідувати їх у обраному сегменті ринку.

Ви маєте бути готові розвивати вашу справу, особливо коли стане зрозу-
мілим, що ви серед переможців.

Ви повинні бути готові сприймати зворотні відгуки. Валідація не має сенсу, якщо ви не бажаєте 
повторювати, коригувати або перероблювати свої інновації відповідно до потреб опитуваних ре-
альних людей, які є потенційними клієнтами на ринку.

Визнання ваших припущень провальними означає, що ви маєте шанс продовжувати розвивати та 
впроваджувати інновації.

Навіть коли ви розробляєте продукт, який добре відповідає вимогам ринку, шукайте можливості 
для подальшого впровадження інновацій, які не будуть загрозою вашому бізнесу, а невеликі пов-
торюванні запитання - це спосіб постійно підвищувати ефективність і продуктивність.

Уроки валідації бізнес-моделі

МОДУЛЬ #4

Інновація та валідація бізнес-моделі
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Висновок

У цьому короткому посібнику розглянуто, чому слід зосередитись на розробці нової, але пе-
ревіреної бізнес-моделі. Це не документування вашого бізнесу, і, звичайно, не написання 
"вигаданого", недійсного бізнес-плану. Створення чудової команди та правильна валідація 
бізнес-моделі є пріоритетами кожного CEO стартапу, і саме це допоможе вам побудувати 
прибутковий бізнес та укріпить ваші позиції. 

Досвідчені інвестори більш зацікавлені в бізнесі, який має реальну ринкову оцінку. Важли-
вими навичками є ваша здатність спілкуватися і представляти вашу бізнес-модель з вико-
ристанням тематичних досліджень, цитат і конкретної статистики про ринки, які ви знаєте і 
розумієте.

Ви ніколи не перестанете використовувати цю 
здатність. У міру того, як ваш бізнес розвивати-
меться і виходитиме на нові ринки, розробляти-
ме нові продукти і знаходитиме нових клієнтів, 
ваша бізнес-модель має також розвиватися і змі-
нюватися. Компанії будь-якого розміру повинні 
бути готові до змін, щоб залишатися актуаль-
ними - досить поглянути на Kodak і Blockbuster, 
BlackBerry і Erickson. Інновації та валідація біз-
нес-моделі і пов'язані з цим процеси потрібні не 
лише для стартапів.
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В якості першої вправи складіть список причин, чому люди купують ваш продукт, 
а потім порівняйте його з описом людини або компанії, які мають ці причини. 

Це допоможе визначити ваш ринок.

Навіщо купувати такий товар?

33

Причини придбання мого виду 
товару або послуги

(потреби /хотіння /бажання)

Опис особи або бізнесу що має               
цю причину

(включіть дослідження, яке ви закінчили)

Дослідження з виявлення клієнтівDigital FutureДодаток 1: 

МОДУЛЬ #4

Інновація та валідація бізнес-моделі



План опитування з виявлення клієнтів - B2CDigital FutureДодаток 2: 
План опитування щодо продукту споживання чи послуги. 

Ви можете проводити опитування за межами магазину, де продаються товари, схожі на ваші.

Думаючи про [категорію вашого продукту/послуги], що Ви купуєте?

Категорія загальна; наприклад: машини, печиво, килими, мило - не бренд.

Чому Ви це купуєте?

Після першої відповіді, запитайте чи є ще якась причина. Продовжуйте запитувати про 
інші причини, поки людина скаже «НІ».							     

Що Вам подобається у [вставити продукт]?

Запитайте чи є ще якась причина. Повторюйте, поки людина скаже «ні».

Що Вам не подобається у______________?  

Запитайте чи є ще якась причина. Повторюйте, поки людина скаже «НІ».

Якщо людина каже: «Немає нічого щоб мені не подобалось» або «Мені це подобається», 
переходьте до наступного запитання.

Що може зробити цей [продукт] ще кращим для Вас?   

Запитайте: ще щось? Повторюйте, поки людина скаже «НІ».

Як часто Ви купуєте [продукт]?

Скільки [продукт] Ви купуєте за один раз?
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Скільки зазвичай Ви платите за [продукт]?

Де Ви купуєте [продукт] ?

Запитайте: десь ще? Повторюйте, поки людина скаже «НІ».

Чому Ви вибрали саме ці місця?

Ви коли-небудь пробували купувати продукцію нового бренду ______________?

a.  Якщо так, запитайте, чому Ви його вибрали?

b.  Якщо ні, запитайте, чому ні?

Загалом, як Ви дізнаєтесь про нові бренди?

Примітка: більшість людей скажуть: через «сарафанне радіо» або [людина] мені про це 
розповідає, або я запитую свого [члена сім'ї / друга]. 

Тоді запитайте: Будь-яким іншим способом? Повторюйте, поки людина скаже «НІ».

Чи були б Ви зацікавлені у придбанні абсолютно нового товару за __________?

a.  Якщо так, запитайте чому?

b.  Якщо ні, запитайте, чому ні?

Запишіть будь-яку демографічну інформацію, яка може бути релевантною:

a.  Чоловік/Жінка

b.  Розташування (робота / дім)

c.  Тощо
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План опитування для ідентифікації проблем 
з виявленням клієнтів - B2B

Digital FutureДодаток 3: 

План для опитування про бізнес-продукт чи послугу. Питання, виділені курсивом, актуальні 
на випадок, якщо відкриті запитання, які ви задаєте на початку, є занадто віддаленими від ва-
шого продукту - вони допоможуть направити співрозмовника у потрібне русло.

Як Ви описуєте свою роль?

Як для Вас виглядає успіх? (Які Ваші KPI?)

Що найважче в досягненні цього успіху

(за необхідності) у сфері…

Чи можете розповісти мені про останній раз, коли Ви досягали успіху?

Чому це було важко?

Що Ви зробили для вирішення цієї проблеми?

Що Вам не подобається у рішеннях, які Ви спробували?

У нас є гіпотеза, що ______ є основною проблемою. Ви згодні?

Чи Ви можете розповісти мені про останній раз, коли Ви стикалися з цією проблемою?

Чому це було важко?
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Що Ви зробили для вирішення цієї проблеми?

Що Вам не подобається у рішеннях, які Ви спробували ?

Хто брав би участь у прийнятті рішення щодо вирішення цієї проблеми/цих проблем

Де б Ви шукали рішення?

Скільки Ви заплатите за рішення, яке повністю відповідає вашим потребам?

Наскільки швидко потрібно вирішити цю проблему, за шкалою від 0 до 5, де 0 - неважливо, 
а 5 - терміново?

Чи існують веб-сайти, блоги, соціальні мережі, журнали, виставки чи інші місця, які Ви відві-
дуєте (незалежно від того, шукаєте Ви бізнес-рішення чи ні)

Додайте одне або кілька запитань, які стосуються переваг 
вашого продукту та товарів конкурентів, щоб з’ясувати, які 
особливості найбільше притаманні вашому клієнту
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