Таблица 3.1 – Бизнес модель «LEAN CANVAS»
	2. Проблема и существующие альтернативы Какая проблема есть у клиента и у каждого сегмента в целом? Кто уже решает эту проблему?

1 Проблема, на решение которой направлен проект, заключается в том, чтобы интерес к истории города и памятникам архитектуры стал достоянием не только отдельных специалистов и ряда разрозненных общественных групп, но и молодежи г. Чита , что позволит привлечь внимание на ситуацию с исчезновение исторической городской застройки, потерей своеобразия архитектуры города, способствовать сохранению и возрождению культурного наследия.

2 Разнообразить пребывание в городе гостей города, в т.ч. тех, кто находится в командировке

Проводят пешеходные  экскурсии:

1 Забайкальский краевой краеведческий музей имени А.К. Кузнецова
2 Турфирма «Спутник»
	4. Решение Как продукт решит каждую проблему клиента и сегмента?
	3. Ценностные предложения Что мы даём нашим покупателям? Какие их проблемы мы помогаем решить? Какие услуги и товары мы предлагаем каждому из сегментов наших клиентов? Какие потребности клиентов мы удовлетворяем? Характеристики Новизна Производительность Кастомизация «Довести работу до конца» Дизайн Бренд/статус Цена Сокращение издержек Снижение рисков Доступность Удобство в использовании / Юзабилити
	9. Скрытое преимущество В чем особенность продукта? Почему вас невозможно или сложно скопировать?
	1. Сегменты клиентов Для кого мы работаем? Кто наши самые Массовый рынок 

Студенты ЗабИЖТ, школьники г. Читы, население г. Читы

Узкая ниша 

Экскурсии по городу в троллейбусах, с использованием виртуальных очков, на автобусах квест-игры

Сегментированный рынок 

Учащиеся школ города в возрасте 15-17 лет

Учащиеся ВУЗов – 18-22 г.

Население города

Гости рода

Командировочные 
Диверсифицированные продажи

Пешеходные экскурсии
На автобусах

В троллейбусах

 Многосторонний



	
	8. Ключевые ресурсы Какие ключевые ресурсы нужны для нашего Ценностного предложения? Для каналов дистрибуции? Для развития отношений с клиентами? Для получения доходов? Типы ресурсов Физические Интеллектуальные (патенты, права интеллектуальной собственности, данные) Человеческие (трудовые) Финансовые

Маркеры - 12 шт., клейкая лента - 2 шт., грамота - 20 шт., бумага - 2 уп. Необходима для проведения квест-игр с передвижением на автобусе для участников, волонтеров и сопровождающих, а также для проведения экскурсий пешеходных интерактивных экскурсий

Вода 0,5 лит. 

Билет на общественный транспорт Проезд при проведении экскурсий в троллейбусе. 

Аренда автобуса для проведения квест-игры

Трансляция ролика на телеканале

Очки виртуальной реальности - 6 шт.

Салфетка спиртовая Необходима для обработки очков виртуальной реальности при проведении мероприятий.

Печать информационных афиш 

Необходимы для распространения информации о мероприятиях проекта в троллейбусах

Экскурсоводы

Лицензия для проведение экскурсий
	
	5. Каналы Через какие каналы наши клиенты хотели бы получать наши сообщения? Через какие каналы мы взаимодействуем с клиентами сейчас? Какие каналы работают лучше остальных? Какие из них наиболее эффективны по цене? Как эти каналы встроены в ежедневную рутину покупателей?
	

	7. Структура издержек Что можно сказать о самых важных затратах, связанных с нашей бизнес-моделью? Какие ключевые ресурсы — самые дорогие? Какие ключевые активности — самые дорогие?
	6. Потоки доходов За что ваши клиенты готовы платить? За что они платят уже сейчас? Как им удобно платить? Какова доля каждого из потоков в сумме всех доходов? Типы Продажа активов / Плата за пользование / Плата по подписке / Лизинг/аренда/рента / Лицензирование Брокерские доходы / Реклама Фиксированное ценообразование Цена по прейскуранту / Цена зависит от функций продукта / Цена зависит от объёма / Цена зависит от типа клиента


