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ЭКСПРЕСС-АНАЛИЗ И ОПИСАНИЕ СТИЛЯ БИЗНЕС-МОДЕЛИ 

ОРГАНИЗАЦИИ В ЦИФРОВОЙ СРЕДЕ 

Аннотация: в настоящее время условия деятельности организаций харак-

теризуются изменчивостью и высокой степенью неопределенности. Цифровые 

технологии меняют конкурентные условия в отраслях, происходит быстрое 

устаревание продуктов и услуг. Для поддержания конкурентоспособности ком-

паний в среднесрочной и долгосрочной перспективе лидерам важно уметь созда-

вать инновационные бизнес-модели. 

В статье проведены результаты анализа стилей бизнес-моделей, которые 

могут быть использованы как для создания цифрового стартап-проекта, так и 

трансформации существующей бизнес-модели организации в направлении ее 

цифровизации. 

Ключевые слова: цифровизация, стили бизнес-моделей организации, транс-

формация бизнес-моделей. 

В стилях бизнес-моделей находят отражение наиболее общие действия и 

операции, которые осуществляются участниками рынка. 

Понимание стилей важно для того, чтобы составить комплексное представ-

ление о характере бизнес-моделей. Это знание позволяет лидерам реализовывать 

проекты цифровой трансформации бизнес-моделей организаций, которые имеют 

давнюю историю на рынке, а также в случае работы со стартап-проектами. 

В настоящее время уже накоплен значительный опыт создания и трансфор-

мации бизнес-моделей организаций. Например, Оливер Гассман и его коллеги 

Каролин Франкербергер и Микаэла Шик анализируют 55 лучших шаблонов [1]. 

В работах Ив Пинье и Александра Остервальдера, рассматриваются 5 основных 
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стилей бизнес-моделей [2]. Дмитрий Потапенко и Михаил Рыбаков фокусируют 

внимание на отдельных элементах бизнес-моделей, которые были использованы 

для построения успешных организаций [3]. 

Мы сочли необходимым выделить три стиля бизнес-моделей, основываясь 

на идеях, описанных в изданиях названных авторов. Был проведен анализ биз-

нес-моделей, выявлены их преимущества, что позволяет подготовиться к исполь-

зованию их в практической деятельности. 

Анализируя различные свойства и особенности бизнес-моделей, мы пришли 

к выводу, что в одна бизнес-модель может включать несколько стилей [4]. 

Понимание стилей бизнес-моделей дает возможность заново переосмыс-

лить особенности текущего бизнеса и стать основой реализации новых идей по 

трансформации бизнес-модели [5,6,7]. 

Рассмотрим первый стиль, основанный на концепции разделения видов де-

ятельности в организации, получивший название «Три в одном» [2]. 

В рамках данного стиля бизнес-модель предполагает разделение на 3 вида 

деятельности: 

- работа с потребителем; 

- создание инноваций; 

- развитие инфраструктурных бизнес-процессов. 

В различные периоды эволюции бизнеса, создатели бизнеса делали акцент 

на различных формах работы, придавая приоритетное значение то росту произ-

водства и продаж, то снижению издержек и росту прибыли. Тогда как на рубеже 

XX-XXI веков приоритет был отдан развитию потребителя. 

Анализ показывает, что данные виды деятельности не всегда следует совме-

щать в рамках одной организации, так как они имеют разные условия функцио-

нирования в части финансового и экономического обеспечения, развитие персо-

нала, создания конкурентных преимуществ, корпоративной культуры и др. (Таб-

лица 1). 

Таблица 1 
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Особенности направлений деятельности в рамках стиля  

бизнес-моделей «Три в одном» 

 
Работа  

с потребителем 
Создание инноваций 

Развитие  

инфраструктуры 

Финансовое  

и экономическое 

обеспечение 

Индивидуальный  

подход к работе  

с клиентами требуют  

дополнительных  

финансовых вложений 

Расходы  

на исследования  

и разработки, ранний 

выход на рынок 

Постоянная борьба  

за снижение  

издержек 

Конкурентные 

преимущества 

Дифференциация 

продукта,  

дополнительные 

услуги 

Инновационные  

продукты, услуги 

Массовые продукты, 

услуги 

Корпоративная 

культура 

Нацелена  

на приоритет  

клиентов  

при организации  

бизнеса 

Нацелена  

на привлечение  

и работу творческих 

и талантливых  

сотрудников 

Нацелена на высокий 

уровень унификации 

и регламентации  

бизнес-процессов 

Источник: составлено автором. 

 

Например, в последние годы активно идет разделение бизнес-процессов в 

компаниях телекоммуникационной отрасли. 

Ранее основным видом деятельности компаний в данной сфере было разви-

тие сетевого оборудования и инфраструктуры. Впоследствии данный вид дея-

тельности был передан частично или полностью компаниям, которые занима-

ются производством сетевого оборудования. 

При этом часто телекоммуникационные компании передают другим компа-

ниям инновационную функцию, то есть разработку новых сервисов и продуктов, 

например, видеоконтект, музыку, игровые приложения и др. 

В результате, телекоммуникационные компании концентрируются на ра-

боту с клиентами (привлечение новых, удержание существующих, поддержание 

лояльности), а также развитии бренда в среднесрочной и долгосрочной перспек-

тиве. 

Второй стиль основан на так называемой концепции «длинного хвоста» [8]. 



Издательский дом «Среда» 
 

4     https://phsreda.com 

Содержимое доступно по лицензии Creative Commons Attribution 4.0 license (CC-BY 4.0) 

Данный стиль предполагает продажи компанией широкого ассортимента 

товаров, услуг и работ небольшими партиями большому кругу потребителей (по-

купателей, клиентов, заказчиков). Реализация может быть организована как 

оптом, так и в розницу. 

Особенностью таких товаров и услуг является то, что они редко продаются 

и ориентированы на узкую целевую аудиторию. В рамках данной бизнес-модели 

компании не требуется больших складских площадей для хранения продукции. 

Важно также организовать оперативный канал доставки товаров потребителям. 

Для этого очень часто применяется платформенная модель. 

Для данной бизнес-модели может быть характерно активное привлечение 

клиентов для сотрудничества в процессе осуществления бизнеса. Классический 

пример – компания LEGO. 

По мере роста конкуренции в сфере производства игрушек компания ак-

тивно стала искать инновационные пути развития. Одним из направлений ра-

боты стали эксперименты с идеями клиентов. 

Была разработана программа LEGO Digital Designer, с помощью которой 

клиенты смогли создавать собственные модели из всего количества деталей, ко-

торые предлагала компания. 

Клиенты получили возможность создавать собственные дизайн проекты, 

позволяющие оформить коробку, в которую будет помещаться набор, созданный 

клиентом индивидуально. Такая организация взаимодействия с клиентами поз-

волила привлечь их к бизнес-процессу дизайна наборов игрушек. 

В результате компания-производитель продукции массового назначения 

сделала шаг за пределы массового рынка к рынку продукции, созданной на заказ, 

вступив в зону тесного взаимодействия с потребителем в процессе разработки 

новых видов продукта. Кроме участия покупателей в разработке собственных 

наборов игр, компания активно развивает сервис создания игровых наборов по-

купателями наборы через интернет-приложения. 
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Включение клиентов в процесс создания продукта дало возможность ком-

пании увеличить продажи продуктов за счет не охваченных ранее узких целевых 

групп потребителей. 

Третий стиль основан на концепции платформенной модели. В рамках дан-

ного стиля компания организует операции между разными группами потребите-

лей, которые взаимосвязаны между собой [9,10]. 

Основой успешной работы платформы является сетевой эффект, который 

выражается в росте потребителей платформы. Чем большее количество клиентов 

одной группы привлекла платформа, тем большее количество клиентов другой 

группы также присоединилось к платформе. 

Основными функциями, которые осуществляет компания, использующая 

данную модель, является техническое и организационное совершенствование ра-

боты платформы и расширение операций для привлечения и удержания всех 

групп клиентов. 

В настоящее время на рынке присутствуют разнообразные виды платформ, 

например, рекламные (Facebook, Google), облачные (Salesforce, AWS), промыш-

ленные (Siemens, GE) и др. 

Если мы рассмотрим бизнес-модель Google, то данная платформа осуществ-

ляет бесплатное выполнение запросов клиентов, которые ищут какой-либо про-

дукт/услугу и организует на платной основе, благодаря сервису AdWords, ре-

кламу товаров/услуг рекламодателями клиентам данной платформы. В данном 

случае платформа является посредником, которая организует взаимодействие 

между компаниями-рекламодателями и клиентами, осуществляющим поиск в 

сети Интернет. 

Данная платформа является очень привлекательной для компаний-рекламо-

дателей по следующим причинам: 

- разработка рекламных компаний согласно поисковым запросам клиентов; 

- неограниченный круг потенциальных клиентов. 
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Успех ценностного предложения Google для компаний-рекламодателей 

определяется тем, сколько клиентов пользуются поисковой платформой. С ро-

стом числа пользователей поисковой системы возникает возможность размещать 

больше рекламных объявлений рекламодателями, тем самым, увеличиваются их 

доходы. 

С целью увеличения количества клиентов поисковой платформы компания 

Google разрабатывает и внедряет для клиентов большое количество сервисов, в 

частности, Google Maps, электронная почта Gmail, YouTube и др. 

Большое значение для развития бизнес-моделей имеет правильное понима-

ние потребителя. Результаты исследований показывают, что компании-лидеры 

рынков массового потребления систематически ведут работу по укреплению вза-

имодействий с потребителями. При этом используются оффлайн-контакты и он-

лайн-контакты. 

К примеру, с целью лучшего понимания потребностей потребителей сотруд-

ники торговых сетей осуществляют опросы клиентов прямо в торговых залах. 

Кроме того, использование цифровых технологий дает возможность осуществ-

лять также онлайн анкетирование. Взаимодействие с клиентами является неотъ-

емлемым элементом должностных обязанностей сотрудников и руководителей. 

Вместе с тем, важно не только выяснять, что думает клиент о продукте, но 

и понимать его глубинные мотивы и потребности. Добиться этого помогают ин-

тернет-технологии и элементы искусственного интеллекта. 

В работе с потребителем важно понимать приоритеты компании относи-

тельно целевых групп клиентов. При этом важно обращать внимание на те ры-

ночные сегменты, с которыми компания на текущий момент не работает. Так, 

результаты анализа показывают, что некоторые инновационные бизнес-моделей 

возникли в связи с тем, что компании первыми на рынке охватили те сегменты 

потребителей, которые считались не перспективными. 

Например, клиенты низкого ценового сегмента получили возможность со-

вершать авиаперелеты благодаря ценностному предложению компании EasyJet. 

Ценностное предложение компании Zipcar позволило жителям крупных городов, 
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не имеющих автомобиль в собственности, брать их в почасовую аренду, заплатив 

годовой взнос. 

Эти новые бизнес-модели построены на потребительских сегментах, распо-

ложенных на периферии существовавших ранее моделей: традиционных авиапе-

ревозок и традиционной аренды автомобилей. 

Выводы 

В настоящее время на рынке существуют различные стили бизнес-моделей, 

которым присущи особенные черты и характеристики. Были проанализированы 

бизнес-модели, созданные с использованием следующих концепций: разделение 

деятельности компании на три направления; длинный хвост; цифровая плат-

форма. 

Анализ показал, что в условиях резких рыночных изменений компаниям, 

стремящимся сохранять конкурентные позиции в долгосрочной перспективе, це-

лесообразно на постоянной основе пересматривать сложившиеся бизнес-модели. 

Знание стилей бизнес-моделей поможет лидерам трансформировать традицион-

ные бизнес-модели организаций в направлении их цифровизации, а также разви-

вать инновационные цифровые стартап-проекты. 
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