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Введение  

Ранее в работе [1] рассматривалась концепция 

включения современных инновационных техно-

логий в учебный процесс высшей школы. На при-

мере подготовки специалистов в сфере высоких 

технологий (ИТ-технологий) в работе [2 ; 3] об-

суждались вопросы включения в образователь-

ную программу университетов специальной дис-

циплины, обеспечивающей овладение студентами 

навыками инновационного мышления при созда-

нии новых программных систем, цифровых плат-

форм и технологий для бизнеса. 

Опыт последних лет показал востребован-

ность данного подхода в подготовке специали-

стов не только по направлениям ИТ, но и по та-

ким направлениям, как «Инноватика» и «Ме-

неджмент». 

Материал данной статьи посвящен цифровым 

ресурсам, которые созданы в целях поддержки 

рассматриваемого подхода и апробированы в об-

разовательных программах бакалавриата и маги-

стратуры. Созданный набор цифровых учебных 

ресурсов (ЦУР) с названием NewDelo призван 

поддерживать проведение учебного проекта, ори-

ентированного на самостоятельную работу сту-

дентов. Проведение учебного проекта может яв-

ляться дополнением к теоретическому курсу по 

основам бизнеса или предпринимательства, мар-

кетинга или управления инновациями. 

Цели проведения учебного проекта на основе 

ЦУР NewDelo: 

1. Сформировать у студента понимание про-

цесса создания жизнеспособного инновационного 

бизнеса и технологии решения тех задач, которые 

решаются предпринимателями в ходе создания 

новых товаров и услуг. 

2. Ознакомить студента с методами и инстру-

ментами, используемыми в предпринимательской 

деятельности и основанными на цифровых тех-

нологиях сети Интернет. 

Проведение со студентами учебного проекта 

на основе ЦУР NewDelo обеспечит формирование 

компетенций в области решения задач по созда-

нию новых продуктов, ориентированных на инте-

ресы потребителей. Формируемые при этом 

у студента знания и умения будут опираться на 

изучение практики применения современных 

подходов к созданию рыночных ценностей, на 

понимание ключевых задач процесса формирова-

ния новых продуктов. 

 

Цифровые ресурсы для проекта 

Работа студента в проекте предполагает по-

следовательное выполнение восьми этапов. На 

каждом из этапов студент изучает постановку 

задания, требования к результату, критерии оцен-

ки работы, рекомендации к выполнению задания 

и необходимый понятийный материал. На следу-

ющем шаге студент проходит самопроверку го-

товности к выполнению задания, после чего вы-

полняет задание. 

Уникальность каждого из проектов, которые 

выполняют разные студенты, обеспечивается 

разными продуктами, над которыми работает 

участник проекта. Продукт, или рыночная цен-

ность, выбирается самим студентом на первом 

этапе проекта и после согласования с преподава-

телем фиксируется в результатах первого этапа 

проекта. 

В качестве нового продукта может выступать 

либо товар, либо услуга. Например, студенты 

информационно-технических направлений в сво-

их выпускных квалификационных работах часто 

рассматривают следующие продукты: 

— прикладной программный продукт, напри-

мер информационная система для решения неко-

торой конкретной задачи; 

— сервисная услуга в сети Интернет; 

— методика решения задач с программной 

поддержкой; 

— образовательная услуга; 

— цифровое или мобильное приложение; 

— база данных или база знаний для решения 

актуальных задач цифровой экономики. 

После выбора объекта своей будущей работы 

на каждом из последующих этапов студент само-

стоятельно выполняет задания и, если необходи-

мо, знакомится с учебными материалами. 

Для того чтобы успешно вести работу в про-

екте, студенту желательно получить начальные 

знания в области основ маркетинга [4—8 ; 11 ; 12] 

и овладеть компетенциями по работе в сети Ин-

тернет. Минимальные знания и умения поддер-

живаются цифровыми ресурсами модулей, кото-

рые призваны способствовать пониманию рас-

сматриваемых конкретных задач. 

Работа над заданиями позволяет студенту си-

стематизировать все знания о технологии получе-

ния нового продукта и представить свою работу 

как бизнес-проект в рамках предприятия-стартапа 

или в рамках индивидуальной предприниматель-

ской деятельности. 

В ходе всей работы над проектом студент 

имеет постоянный доступ к цифровым учебным 

ресурсам и возможность коммуникации с препо-

давателем, выступающим в роли консультанта. 

Он может при необходимости отправлять выпол-

ненное задание на проверку и получать ответ от 

преподавателя или эксперта. 

В свою очередь, преподаватель имеет посто-

янный доступ к цифровым учебным ресурсам  

и к работам студентов над заданиями. Он также 

имеет возможность консультировать студентов 

по вопросам работы в проекте. 

В качестве методической поддержки выпол-

нения проекта для студента служат учебно-

методические материалы, представленные в соот-

ветствующих модулях в различных форматах, 

в том числе в формате аудио и видео [6 ; 9—13]. 

Ресурсы NewDelo представлены следующими 

модулями: 

1. Исследование проблемы. 

2. Определение целевого рынка продукта. 

3. Оценка рынка продукта. 

4. Составление профиля потребителя продукта. 

5. Изучение предпочтений потребителей. 
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6. Изучение значимых свойств аналогов. 

7. Составление ценностного предложения. 

8. Подготовка к продвижению продукта на 

рынке. 

В каждом из модулей сформулированы сле-

дующие разделы: 

— цель этапа проекта; 

— задание этапа; 

— ожидаемые результаты; 

— критерии оценки выполненной работы по 

заданию; 

— порядок выполнения задания; 

— часто задаваемые вопросы; 

— задания для проведения мониторинга ус-

воения знаний, необходимых для выполнения 

задания. 

Результаты выполнения каждого из заданий 

студент оформляет в виде таблиц, удобных для 

проверки. Результаты всех выполненных заданий 

используются при составлении отчета и при под-

готовке устного выступления с презентацией ре-

зультатов проекта. Отчет представляется в форме 

печатного документа и материалов для устного 

выступления на презентации результатов проекта 

[14—17]. 

С целью контроля над своевременностью вы-

полнения заданий в ходе выполнения проекта 

может быть использована система электронного 

обучения. В этом случае цифровые ресурсы 

NewDelo встраиваются в систему электронного 

обучения как SCORM-пакеты. 

Итоговая оценка выполнения студентом про-

екта делается на заключительном этапе после 

предоставления студентом письменного отчета 

и материалов к выступлению с устной презен-

тацией нового продукта (новой рыночной цен-

ности). 

Организация работы студента и преподавателя 

ориентирована на асинхронное взаимодействие 

и может осуществляться через систему электрон-

ного обучения, через электронную почту или сер-

висы Google. 

Работа студента не зависит от места и времени 

выполнения задания. Доступ к ресурсам NewDelo 

обеспечивается как через компьютер или план-

шет, так и через смартфон. 

Работа преподавателя по контролю за работой 

студента также не зависит от места и времени 

работы с полученным от студента результатом 

выполнения задания. Доступ к ресурсам NewDelo 

и работам студентов обеспечивается как через 

компьютер или планшет, так и через смартфон. 

 

Что в основе модулей? 

Первая проблема при работе студентов над 

новыми продуктами заключается в том, что сту-

денты начинают решать поставленную перед ни-

ми задачу, не изучив рынка нового продукта, 

а весь процесс создания строится на основе раз-

вития некоторой идеи. Однако любая идея долж-

на приводить к такому продукту, у которого  

будет потребитель. Поэтому разработка любого 

нового продукта требует знаний о существова-

нии будущих потребителей будущего продукта  

и о существующих продуктах-аналогах, которые 

будут конкурировать с новым продуктом. Выяв-

ление потенциальных потребителей только пер-

вый шаг в решении вопроса о целесообразности 

превращения идеи в новый продукт. Но уже на 

данном этапе у студента часто возникают прин-

ципиальные сложности с видением общей ситуа-

ции на рынке вокруг нового продукта. Причиной 

тому служат отсутствие необходимых знаний 

и компетенций в области маркетингового обеспе-

чения разработки продукта либо некорректная 

постановка задачи со стороны научного руково-

дителя. У многих студентов правильное видение 

складывается слишком поздно, а часто так и ос-

тается несформированным. В итоге результат 

напряженного труда выпускника остается невос-

требованным. 

 

Поиск целевого рынка 

Прежде чем приступить к практическим ша-

гам создания нового продукта, важно уметь оце-

нить новый продукт в долгосрочной перспективе. 

В современном бизнесе для решения этой задачи 

используется система оценок TAM-SAM-SOM, 

которые отражают возможности масштабирова-

ния бизнеса с новым продуктом. 

Поскольку в большинстве случаев новый про-

дукт на старте не может удовлетворить общую 

(глобальную) потребность в нем, возникает во-

прос поэтапного развития бизнеса. Данная задача 

определяет важное стратегическое решение для 

любого бизнеса и решается еще до того, как 

начинается производство продукта. В этом аспек-

те для старта работы с новым продуктом важ-

нейшим вопросом является определение той ча-

сти рынка, на которой будет стартовать новый 

продукт. Эта задача, известная под названием 

«определение целевого рынка», решается в два 

этапа: деление глобального рынка на однородные 

части и выбор из полученных частей тех, которые 

образуют «целевой рынок» нового продукта. 

Инструментом для разделения рынка на одно-

родные части служит метод сегментирования. 

Сегментирование позволяет системно подойти 

к разделению рынка на однородные части исходя 

из выбранных критериев. 

Общих правил сегментирования не существу-

ет, и в каждом конкретном случае требуется де-

лать разделение потребителей в зависимости от 

особенностей продукта. При этом критерии сег-

ментирования во многом определяются типом 

рынка. Критерии, используемые на рынке домо-

хозяйств, не могут помочь в разделении рынка 

товаров производственного назначения, и наобо-

рот. На рынке государственных заказов исполь-

зуются свои критерии. 

Применение метода сегментирования вызыва-

ет у студентов значительные трудности, поэтому 

в рамках дисциплины на его изучение выделяется 

отдельная тема. 

Формирование целевого рынка поддерживает-

ся в проекте модулями 2 и 3. 
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Профиль потребителя 

Профиль потребителя продукта (Customer 

Profile) — это детальное описание образа потен-

циального потребителя продукта, для которого 

этот продукт является решением некоторой про-

блемы. Вместо термина «профиль потребителя» 

часто используется «профиль клиента», или 

«портрет клиента», или «портрет потребителя». 

Смысл этих терминов одинаков. 

Профиль потребителя создается для того, что-

бы описать отличительные признаки различных 

групп потребителей продукта, составляющих це-

левой рынок этого продукта. В тех случаях, когда 

целевой рынок продукта состоит из нескольких 

сегментов потребителей, составляют несколько 

профилей: для каждого сегмента свой профиль. 

При наличии больших отличий потребителей 

одного сегмента последнему может соответство-

вать несколько разных профилей. Сколько про-

филей делать для сегмента — это зависит от од-

нородности потребителей на сегменте. Обычно на 

сегменте выделяются несколько целевых одно-

родных аудиторий для поддержания коммуника-

ций, и тогда каждой аудитории может соответ-

ствовать свой профиль. 

Профиль потребителя строится путем сбора 

и накопления информации. Чем детальнее со-

ставлен портрет, чем больше характеристик в нем 

учтено и чем подробнее собрана информация, тем 

выше шанс создать продукт, максимально соот-

ветствующий потребностям целевого рынка. 

Очевидно, что профиль потребителей рынков 

для домохозяйств (потребители на рынках B2C), 

профиль потребителей продуктов производствен-

ного назначения (потребители на рынках B2B) 

и профиль потребителей из государственного 

сектора (потребители на рынках B2G) строятся на 

основе разных типов данных. 

Формирование профиля потребителей целевого 

рынка поддерживается в проекте модулями 4 и 5. 

 

Связь предпочтений со свойствами нового 

продукта 

Выявленные предпочтения открывают пря-

мую дорогу к проектированию нового продукта. 

Но здесь возникает одна достаточно непростая 

задача: как связать выявленные предпочтения 

с характеристиками продукта. Эта связь нужна, 

чтобы понять, по каким характеристикам следует 

улучшать или изменять продукт, какой уровень 

характеристик будет достаточным. 

Если продукт является материальным, то среди 

характеристик важное место займут технические 

характеристики материальной части продукта. 

Выявленная связь предпочтений и технических 

характеристик позволяет сформировать требова-

ния к новому продукту и перейти от рассмотре-

ния предпочтений к дизайну продукта. 

Работа с предпочтениями и характеристиками 

продукта сопровождается оценкой важности 

предпочтений для потребителей и оценкой зна-

чимости тех или иных характеристик для удовле-

творения потребностей потребителей. 

В рамках рассматриваемой дисциплины пере-

ход от предпочтений к техническим характери-

стикам будущего продукта рассматривается на 

примере специального бизнес-инструмента 

Quality Function Deployment, QFD. Впервые пред-

ставленный в 1977 г. в Японии, этот метод и се-

годня используется при разработке проектов со-

здания новых продуктов. 

Исследование и установление связей предпо-

чтений со свойствами продукта поддерживается 

в проекте модулем 6. 

 

Формирование ценностного предложения 

Ценностное предложение — это информаци-

онный инструмент для построения общей карти-

ны взаимосвязей между потенциальными потре-

бителями и создаваемым продуктом. Ценностное 

предложение состоит из двух частей. С одной 

стороны, карта ценности, в которой аккумулиру-

ются полезные свойства продукта для потреби-

телей. С другой стороны, профиль потребителя,  

где собираются данные о потенциальных потре-

бителях. 

Построение карты ценности, которая находится 

в соответствии с профилем потребителя, есть 

важнейшая задача, которой студенты, как пра-

вило, не уделяют нужного внимания. Результатом 

является создание продукта, у которого нет по-

требителя. 

В рамках курса формирование карты ценности 

делается после того, как будет построен профиль 

потенциального потребителя (модули 4 и 5)  

и будет выявлена связь между предпочтениями 

и свойствами продукта (модуль 6). Построение 

ценностного предложения поддерживается мо-

дулем 7. 

 

Ценностное предложение и продвижение  

нового продукта 

Ценностное предложение, которое формиру-

ется на последних этапах проекта, служит хоро-

шей основой для создания информационной под-

держки продукта на рынке. На его основе могут 

быть разработаны мероприятия для продвижения 

продукта в социальных сетях и в других медиа. 

В рамках проекта студентам предлагается опро-

бовать полученное ценностное предложение на 

двух платформах коммуникаций людей в сети 

Интернет: 

— построение «посадочной страницы» для 

нового продукта; 

— создание сетевого дневника для решения 

задач продвижения и задач изучения потреби-

тельских предпочтений и реакции рынка на но-

вый продукт. 

Участник проекта сам может выбрать любой 

вариант. Сегодня история использования техно-

логий Интернет для бизнеса насчитывает более 

двух десятков лет. За это время накоплен боль-

шой опыт использования интернет-инструментов 

для целей продвижения продуктов [1]. И здесь 

студенты могут проявить свои творческие спо-

собности с пользой для дела. 
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