ПРОЕКТ «ДЭСИР»
(Диалог-Эмоции-Социум-Интеллект-Развитие)
Экономическая модель
Рабочий вариант: 10 сессий в месяц, окупаемая модель
1. Результаты customer development
· Пилотная оффлайн-сессия показала среднее впечатление 6,7/10.
· Понятность правил с первого объяснения - 5,0/10.
· Логика игровых событий - 7,7/10.
· Роль гейм-мастера - 8,3/10.
· Ценовой ориентир на физический набор - 1500-3000 руб.
· Пилотная онлайн-сессия показала погружение - 8,3/10.
· Командная связь - 8,7/10.
· Удобство платформы - 6,3/10.
· Готовность тестировать собственную платформу - 3/3 = 100%.
· Подписка по ответам участников – 250-1000 руб./мес..
· Разовая сессия – 100-300 руб..
2. Рабочая модель запуска
Стартовая нагрузка 10 сессий в месяц.
На этом объёме проект уже не строится как дешёвая тестовая версия, а сразу работает как сервис с подпиской и корпоративными пакетами.
Разовая сессия остаётся точкой входа, но не основным источником выручки.
Основная прибыль формируется за счёт подписки и B2B-продаж.
3. Рабочее ценообразование
· Разовая онлайн-сессия - 500 руб. за участника
· Подписка - 900 руб./мес.
· B2B-пакет - 15 000 руб./мес. за организацию
· Корпоративная лицензия на платформу - 30 000 руб./мес.
4. Выручка при 10 сессиях
Если в одной сессии в среднем 5 игроков, то:
· 1 сессия = 5 × 500 = 2 500 руб.
· 10 сессий = 25 000 руб./мес.
Подписочная часть:
· 40 подписчиков × 900 руб. = 36 000 руб./мес.
B2B-часть:
· 3 организации × 15 000 руб. = 45 000 руб./мес.
Итого выручка: 106 000 руб./мес.
5. Затраты на запуск
· Минимальная стоимость разработки платформы - 300 000 руб.
· Дизайн и UX/UI - 50 000-150 000 руб.
· Тестирование и доработка - 30 000-80 000 руб.
· Домен, хостинг, сервисы - 10 000-30 000 руб./год.
· Поддержка сайта - 15 000-50 000 руб./мес.
· Контент и сценарии - 15 000-40 000 руб./мес.
· Таргет и продвижение - 30 000-100 000 руб./мес.
6. Ежемесячные расходы
· Ведущие: 10 сессий × 1 500 руб. = 15 000 руб.
· Поддержка платформы: 15 000 руб.
· Модерация: 20 000 руб.
· Таргет: 20 000 руб.
· Контент и сценарии: 15 000 руб.
· Сервисные и технические расходы: 10 000 руб.
· Резерв на развитие: 5 000 руб.
Итого расходы: 100 000 руб./мес.
7. Окупаемость и прибыль
При выручке 106 000 руб./мес. и расходах 100 000 руб./мес. проект выходит в плюс 6 000 руб./мес.
Это означает, что модель уже окупает текущие затраты при 10 сессиях в месяц. Доход не большой, но положительный, а значит, стартовая конфигурация рабочая.
Рост прибыли дальше должен идти за счёт увеличения подписки, количества B2B-клиентов и повторных продаж.
8. Точка безубыточности
При расходах 100 000 руб./мес. проекту нужно закрыть именно эту сумму выручкой.
В рабочей модели это уже достигается при:
· 10 сессиях в месяц,
· 40 подписчиках,
· 3 B2B-клиентах.
Точка безубыточности в таком виде не требует увеличения стартовой нагрузки до 20, 50 или 100 сессий.
Она достигается за счёт комбинированной модели дохода.
9. CAC и LTV
CAC можно закладывать так:
· таргет: 300-800 руб.
· органика и рекомендации: 0-200 руб.
LTV по подписке:
· 900 руб./мес. × 3 месяца = 2 700 руб.
LTV по разовым играм:
· 500 руб. × 3 сессии = 1 500 руб.
Это означает, что при нормальном удержании подписка является наиболее выгодным каналом монетизации.
10. Каналы продвижения
Основные каналы продвижения: ВКонтакте, Telegram, YouTube.
Дополнительные: TikTok, Rutube, тематические форумы.
Для подростков лучше работают короткие видео и визуальные фрагменты.
Для родителей и специалистов - объяснение ценности, безопасности и педагогического эффекта.
11. Каналы продаж
Продажи идут через:
· сайт и лендинг,
· подписку внутри платформы,
· разовые сессии,
· B2B-пакеты для школ и центров,
· лицензии для специалистов,
· пилотные запуски.
Для B2C важны простота входа и удобная оплата.
Для B2B важны документы, понятная выгода и методическая ценность.
12. Финансовая цель
Финансовая цель проекта - выйти на положительный денежный поток уже при 10 сессиях в месяц.
Дальше задача - наращивать число подписчиков и B2B-клиентов, чтобы увеличить прибыль без резкого роста операционной нагрузки.
Разработка в 300 000 руб. остаётся отдельной инвестицией, которая окупается за счёт дальнейшего масштаба.
Рабочая модель не предполагает старта в минус по операционной деятельности.
13. Итог
Проект «ДЭСИР» в рабочей модели при 10 сессиях в месяц уже может быть окупаемым и прибыльным.
Ключ к этому — не удешевление продукта, а комбинированная монетизация: разовые сессии, подписка и B2B.
Пользовательский интерес подтверждён, ценовой коридор понятен, а готовность аудитории тестировать платформу высокая.
Это делает проект жизнеспособным как образовательный digital-продукт с устойчивой финансовой моделью.

