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Аннотация: в данной статье приводится понятие «бизнес-модель», описываются главные компоненты бизнес-модели онлайн-платформы «Зеленый дом», предназначенной для управления уходом домашними растениями, а именно ключевые виды деятельности, ключевые партнеры, ключевые ресурсы, ценностные предложения, взаимоотношения с клиентами, каналы сбыта, потребительские сегменты, структура издержек и потоки поступления доходов. 
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The business model of the Green House online platform
Annotation: This article introduces the concept of "business model" and describes the main components of the business model of the online platform "Green House" for managing indoor plant care, namely key activities, key partners, key resources, value propositions, customer relationships, distribution channels, customer segments, cost structure and revenue streams.
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В современных условиях популярности движения за экологию и устойчивого образа жизни, уход за домашними растениями становится все более популярным. В настоящее время учеными установлено, что кроме эстетических свойств, растения обладают еще одной полезной и нужной функцией - они улучшают состав воздуха и очищают атмосферу, также само присутствие растений в помещении намного увеличивает способность человека удерживать внимание и концентрацию. [1] Однако домашние растения требуют особого ухода, что иногда бывает невозможным из-за отсутствия знаний в этой области и нехватки времени у владельца. Для решения данных проблем можно предложить создание онлайн-платформы «Зеленый дом».
Сервис «Зеленый дом» предлагает инновационное решение: мобильное приложение с значительныс объемом информации о растениях, инструкциями по уходу за ними, а также возможность получить персональную консультацию со специалистом по растениям. Платформа будет выступать неким посредником, сводящим вместе экспертов и обычных пользователей, а также генерировать от этого прибыль.
Для дальнейшего развития данного проекта необходимо определить ключевые виды деятельности, ключевых партнеров, ключевые ресурсы, ценностные предложения, взаимоотношения с клиентами, каналы привлечения клиентов, потребительские сегменты, структуру издержек и потоки поступления доходов. Все эти компоненты и составляют бизнес-модель. 
Согласно Е. В. Калужских бизнес-модель является важным элементом бизнес-планирования и определяет стратегическое планирование компании, ее ценность, включая взаимодействие с другими участниками цепочки, создание потребительской ценности и получение прибыли. В случае с сервисом «Зеленый дом» будет применяться бизнес-модель отраслевой платформы, которая  предоставляет площадку для связи поставщиков и клиентов, варьируя от производства как услуги до онлайн-агрегаторов.[2] Поставщиками будут являться ботаники, флористы и цветоводы, размещающие свои знания о растениях на платформе и проводящие онлайн-консультации с клиентами.
К ключевым видам деятельности онлайн-платформы можно отнести торговлю розничную по почте или по информационно-коммуникационной сети Интернет (Код ОКВЭД – 47.91); торговлю розничную прочими товарами, не включенными в другие группировки (Код ОКВЭД – 47.78); предоставление прочих услуг в области профессиональной деятельности (Код ОКВЭД – 74.90) и услуги по озеленению и уходу за растениями (Код ОКВЭД – 81.30). [3]
Следующий важный компонент бизнес-модели – это ключевые партнеры.
Ключевыми партнерами сервиса будут являться:
1. Цветочные магазины, предоставляющие свои товары на платформе для продажи;
2. Ботаники, флористы и цветоводы, предоставляющие профессиональные консультации;
3. Сервисы доставки для транспортировки растений, купленных пользователями на дом.
Для реализации проекта сервиса «Зеленый дом» необходимы информационные, финансовые и человеческие ресурсы. Информационные ресурсы обеспечат проект базой знаний в области ботаники, финансовые – начальным капиталом, а человеческие – людьми, которые непосредственно воплотят проект в жизнь.
«Зеленый дом» будет обладать ценностными предложениями, которые помогут подчеркнуть уникальность данной платформы и привлечь целевую аудиторию. Рассмотрим их подробнее. Во-первых, с учетом освещения, влажности и предпочтений клиентов, сервис будет давать персональные рекомендации по выбору растений, подходящих для дома или офиса конкретного клиента. Во-вторых, сервис представляет собой обширную базу данных, которая содержит в себе описание, условия содержания, советы по уходу для каждого растения. В-третьих,  у пользователей будет возможность отслеживать изменения и рост растений в виде игры. В-четвертых, пользователи смогут общаться между собой в чате. В-пятых, в мобильном приложении будет специальный раздел для новичков, в котором будут находится подробные инструкции по уходу за растениями. И последнее – все эти функции будут действовать в одном удобном мобильном приложении.
Взаимоотношения с клиентами будут характеризоваться следующим:
1. Возможность клиентов оставлять отзывы о сервисе для улучшения его работы;
2. Персонализированный подход к каждому клиенту;
3. Коммуникации между клиентами в онлайн-чате;
4. Предоставление регулярных скидок на подписку на платформу как для постоянных пользователей, так и для новых клиентов;
5. Возможность клиентов получать онлайн-консультацию с профессионалом в ботанике.
К каналам привлечения клиентов можно отнести: социальные сети, мобильное приложение «Зеленый дом», рекламу в сети Интернет, партнерские соглашения с цветочными магазинами, которые будут размещать рекламу сервиса на своих сайтах и в офлайн-магазинах.
Без клиентов сервис не сможет функционировать и генерировать прибыль, поэтому определение потребительских сегментов является важным элементом любой бизнес-модели. Сервис для ухода за домашними растениями ориентирован на различные группы потребителей. К ним можно отнести растениеводов любого уровня, от новичков, до опытных растениеводов. Также В то же время потенциальными потребителями могут стать люди, которые желают иметь у себя в доме растения, но не могут себе этого позволить из-за ограниченного свободного времени. Дизайнеры интерьеров, которые ищут необычные растения для своих проектов также могут стать клиентами платформы. Компании и офисы, домоседы, пенсионеры и люди преклонного возраста, которые хотят улучшить атмосферу в своих помещениях. Также сервис является решением для родителей, которые хотят научить своих детей ответственности.
Потоки поступления доходов – еще одна важная  часть бизнес-модели, которая связывает между собой потребительские сегменты и ценностные предложения. Основным источником доходов работы сервиса «Зеленый дом» будет являться система подписок на сервис, владельцы которых смогут пользоваться мобильным приложением без рекламы и быть на связи со специалистами в ботанике круглосуточно. Также предполагается получение дохода от размещения на платформе рекламных объявлений цветочных магазинов и их продукции.
При функционировании описываемой платформы будут возникать издержки, влияющие на получение прибыли. Самые существенные издержки будут связаны с маркетинговыми расходами, включающими в себя расходы на создание рекламных материалов и их продвижение. Следующие по величине издержки – это расходы на разработку и постоянное поддержание работы веб-сайта сервиса и мобильного приложения.  Заработная плата сотрудников и транспортные расходы на доставку растений на дом также будут являться издержками работы сервиса.
Таким образом, рассмотрев представленную бизнес-модель сервиса «Зеленый дом», можно сделать вывод о том, что разработка бизнес-модели является важным этапом при планировании бизнеса. Бизнес-модель помогает определить перспективы развития бизнеса путем описания ключевых видов деятельности, ключевых партнеров бизнеса, ключевых ресурсов, ценностных предложений для клиентов, способов взаимодействия с клиентами, охватываемых потребительских сегментов, предполагаемых расходов и доходов  деятельности.
Создание платформы «Зеленый дом», предназначенной для помощи в уходе за домашними растениями и помогающей улучшить атмосферу в помещениях является перспективной идеей для бизнеса. Ориентир на удовлетворение потребностей растениеводов и многих других категорий потребителей, постоянное улучшение работы сервиса, интеграции с другими платформами и обновление базы данных о растениях позволит стать сервису популярным, привлечь новых клиентов и сгенерировать высокие доходы для владельцев в будущем. Успешная реализация данной бизнес-модели может способствовать созданию более зеленых и здоровых городских пространств, а также повышению уровня осведомленности людей о важности ухода за растениями.
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