Startup Cube

Initial Review Questionnaire v1.0

Просим Вас отослать заполненный опросник по адресу электронной почты: intro@startupcube.com
Вступление

Данный опросник был составлен сервисом Startup Cube с целью получения необходимой информации от основателей имеющегося или планируемого малого бизнеса. Полученная информация будет использоваться для оценки следующих показателей:

· Особенностей команды основателей, понимания структуры взаимодействия между ними и распределения долей
· Бизнес-модели, её масштабируемости, плюсов и минусов
· Ниши рынка, конкуренции и возможности выхода на новые рынки – локальные и международные
Мы понимаем, что ответы на все вопросы этого опросника – долгий и трудоёмкий процесс. Вы можете ответить лишь на вопросы, которые, по Вашему мнению, являются ключевыми. Тем не менее, чем больше информации Вы представите, тем выше шанс того, что мы сможем Вам быстро помочь.
Сервис Startup Cube гарантирует, что вся информация, полученная от возможного клиента, будет держаться в строгой тайне. Тем не менее, ряд фактов, не относящихся к компании напрямую, как то:

· Информация о рынке

· Информация о бизнес-модели без идентификации компании-клиента

· Информация о структуре компании без идентификации компании-клиента,

могут быть использованы сервисом Startup Cube для анализа компаний с аналогичной структурой или ведущих бизнес в той же области.

Сервис Startup Cube обязуется информировать компанию-клиента обо всех потенциальных конфликтах интересов, связанных с бизнесом Startup Cube или его сотрудниками.
Вопросник

Команда Основателей

· Из кого состоит команда основателей компании?

· Какой договор существует между основателями о разделении ответственности в случае успеха или провала предприятия? Как закреплён этот договор?

· Какие цели преследует каждый из основателей? (пожалуйста, укажите все цели каждого основателя, а не только общие цели)

· Какой опыт каждого из основателей в области, в которой работает компания? (если есть возможность, приложите резюме каждого из основателей)
· Какие личные жертвы (эмоциональный, финансовый, карьерный вклад) принёс в бизнес каждый из основателей?

Компания

· Зарегистрирована ли компания? В какой юрисдикции? Когда?
· Какая организационно-правовая форма компании? Какие были причины выбора именно этой формы?
· Какой уровень юридической поддержки имеет компания? Бухгалтерской поддержки?
· Каким образом финансируется компания? Какое соотношение заёмных средств к вложенным средствам основателей?
· Какой метод принятия ключевых решений в компании? Сколько людей участвует в принятии решений?
· Какая организационная структура компании в настоящий момент? Планируемая структура в обозримом будущем?

· Каковы веб-сайт и контактные координаты компании?
Продуктовая линейка
· Какие продукты или сервисы разрабатывает компания? Планирует разрабатывать?
· На сколько месяцев вперёд продумана продуктовая стратегия компании?
· Какой размер команды разработчиков? Какая месячная стоимость разработки? Инфраструктуры?

· Если компания разрабатывает продукты, то:
· Как производится лицензирование?

· Какие типы поставки продукта существуют? По каким ценам? Какой объём продаж каждого типа в год?

· Какой тип поставки наиболее популярный?

· Если компания разрабатывает сервисы, то:

· Каким образом монетизируется пользователь сервиса?

· Какое соотношение между количеством платных и бесплатных пользователей сервиса?

· Какие тенденции роста пользовательской базы существуют в настоящий момент?

· На каких рынках продаются продукты или предоставляются услуги сервиса?

· Назовите 5 конкурентов каждого продукта или сервиса. Какие уникальные функции/способности содержит каждый из продуктов или сервисов, чтобы выгодно выделяться при сравнении с конкурирующим продуктом или сервисом?
· Каким образом привлекаются пользователи продукта или сервиса?

Бизнес-Модель
· Каким образом зарабатываются деньги на продукте или сервисе (возможно несколько вариантов)?

· На подписке

· На единичной продаже

· На продаже с платной поддержкой

· На рекламе

· На почасовой или проектной работе на другую компанию

· ... другая модель?

· Для каждого продукта или сервиса – какая стоимость привлечения неплатящего и платящего клиента? Из чего она складывается?
· Для каждого продукта или сервиса – сколько в среднем денег (сумма продаж) приносит каждый клиент?
· Какие вы видите способы изменения следующих параметров:

· Стоимости привлечения клиента – в меньшую сторону

· Количества денег, принесённых клиентом, - в большую сторону

· Количества привлечённых клиентов – в большую сторону?
Интерес к сервису Startup Cube
· Какие аспекты вашего бизнеса вас не устраивают, и вы решили, что настало время получить профессиональный совет?

· Какими сервисами вы пользовались до Startup Cube? Что вас в них устраивало и не устраивало?

· Каким вам видится взаимодействие между вашей компанией и Startup Cube?

· Как вы узнали про сервис Startup Cube?
Юридические Детали

Услуги сервиса Startup Cube предоставляются организацией Kraynov Family Trust, организованной в Австралии, штате NSW, ABN 27 264 321 797.

Связаться с сервисом Startup Cube можно следующими способами:

· веб-сайт: www.startupcube.com
· электронный адрес: intro@startupcube.com
· телефон: +61 4 3460 9175

· skype: mkraynov
Авторское право на данный документ принадлежит Kraynov Family Trust, и любое копирование данного документа без письменного разрешения сервиса Startup Cube воспрещается.
Page 4 of 4
CONFIDENTIAL

