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Внимание предпринимателей фокусируется на способности обеспечить стабильное стратегическое развитие компании, а также возможность адаптироваться к быстро меняющимся внешним условиям. Современным предпринимательским структурам нужны бизнес-модели, которые позволят быстро и эффективно получать и обрабатывать информацию, для принятия своевременных управленческих решений.
Смена индустриальной фазы развития экономики на постиндустриальную способствовала изменению моделей поведения потребителей, а вслед за этим — моделей рынков, конкуренции и бизнес-моделей предпринимательской деятельности, то есть моделей создания ценности.
В 90-х годах прошлого века произошла смена фазы корпоративного менеджмента — от ориентации на конкуренцию корпорации перешли к ориентации на потребителя. Ориентация на потребителя обозначилась появлением новых методов и инструментов маркетинга, включающих оценку конкурентоспособности товаров и услуг, методы расчета индексов удовлетворенности покупателей, методы калькуляции стоимости жизненного цикла покупателя и т.п. Фактически ориентация на потребителя означает создание потребительской ценности в полном соответствии с заказом потребителя, а часто и при его непосредственном участии как со-производителя. Это обусловливает необходимость пересмотра цепочки создания ценности, а также участвующих в ней субъектов.
Маркетинг и маркетинговые стратегии все более реализуются не в рамках одной компании, а становятся партнерской философией и инструментом управления устойчивостью межфирменных образований за счет вовлечения как партнеров, так и потребителей в процесс создания и реализации кастомизированной потребительской ценности.
Таким образом, распространение маркетингового подхода к организации предпринимательства, начиная с 90-х годов прошлого века, в результате глобализации рынков и роста конкуренции, заставило многие компании пересмотреть свои бизнес-модели.
В этой связи вопросы теоретического исследования и практической реализации формирования бизнес-моделей предпринимательских структур на основе маркетингового подхода являются актуальными, что обусловливает проявление к ним повышенного научного интереса.
Несмотря на значительное внимание, уделяемое экономистами маркетинговому подходу, теоретические и методические вопросы построения бизнес-модели в предпринимательских структурах остаются дискуссионными. Это обусловило выбор целей и задач дипломной работы.
Целью дипломной работы является построение бизнес-модели на основе маркетингового подхода, обеспечивающей повышение результативности функционирования предпринимательской структуры.
Поставленная цель потребовала решения следующих задач:
1. раскрыть сущность предпринимательской структуры, использующей маркетингово-ориентированную бизнес-модель;
1. изучить современную маркетинговую стратегию бизнес-моделирования;
1. разработать способ формирования бизнес-моделей с учетом ориентированности на современный маркетинг.
Объектом исследования является бизнес-модель предпринимательской структуры.
Предметом исследования является система управления бизнес-процессами предпринимательской структуры.






ВЫВОДЫ
Задачи дипломной работы были решены: раскрыта сущность предпринимательской структуры, использующей маркетингово-ориентированную бизнес-модель; изучена современная маркетинговая стратегия бизнес-моделирования; разработан способ формирования бизнес-модели с учетом ориентированности на современный маркетинг.
Цель достигнута: построена бизнес-модель на основе маркетингового подхода, обеспечивающая повышение результативности функционирования предпринимательской структуры.
Подводя итог дипломной работы, стоит выделить, что ценностный подход заложил основы понимания ключевого элемента современной бизнес-модели — потребительской ценности, ее структуры, которая играет ключевую роль в бизнес-модели, обеспечивая приток покупателей. 
Больший вклад в бизнес-моделирование внесла школа маркетинга, рассматривающая потребительскую ценность как приоритеты потребителя.
[bookmark: _GoBack]Применение ценностного подхода в теории маркетинга позволило сформулировать идею предложения потребителю не «чистого продукта», а потребительской ценности, имеющей определенную структуру, в которой продукт является лишь одним из элементов ценности. Появилась тенденция развития новых бизнес-моделей, в основе которых лежит определенная структура потребительской ценности.
Вопросы построения и совершенствования бизнес-моделей предпринимательских структур в будущем станут еще более актуальными, поскольку темп рыночных изменений нарастает. Следовательно, компании должны вырабатывать маркетинговые стратегии бизнес-моделирования, в основе которых лежит предвидение и прогнозирование трендов изменения спроса с целью превентивного изменения модели и структуры потребительской ценности.
Маркетинговые стратегии, обеспечивающие превентивное управление спросом, развиваются сегодня в направлении вовлечения потребителей в процесс разработки и создания потребительской ценности, позволяя переносить риски создания инноваций на потребителей. Входящий маркетинг как стратегия совершенствования бизнес-модели компании становится важнейшим элементом стратегического планирования и механизмом обеспечения актуальности и привлекательности потребительской ценности компании.
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