Мета проекту:
1) Зробити міста комфортнішими, значно менш загазованими та чистішими. 
2) Декарбонізація, суттєве зменшення шкідливих викидів (не тільки СО2) домогосподарствами, транспортними засобами та підприємствами, сприяння збереженню довкілля, підтримка та відновлення природнього балансу, вирішення проблеми сміття.
Повний перехід до   моделі сталого розвитку у глобальному масштабі.
3) Ефективніше використання наявних природніх, енергетичних,  фінансових,  управлінських та технологічних  ресурсів, включно з  масовим переходом до енергопрофіцитного будівництва.
4) Кардинальне зменшення витрат домогосподарств,  громадян та підприємств на побутові та комунальні послуги.
5) Активна популяризація та сприяння  поступу відновлювальної  енергетики і електротранспорту, а також  інших   сталих,  чистих та «зелених» технологій та послуг -  утвердження їх  як стандарту в глобальних  масштабах.
Повний глобальний перехід  на електротранспорт(не менше 80%) та ВДЕ(не менше 90%) до 2040 року.
6) Демонополізувати та децентралізувати ринки електроенергії та інших  комунальних  послуг.
7) Створити нову якісну зайнятість,  сталий ринок та екосистему з  високими доходами.
8) Зробити доступною(та доступнішою)  електроенергію і стандарти якості відповідних послуг за кращими світовими стандартами у всьому світі.
Зменшити нерівність  у доходах та можливостях, шляхом істотного їх  поліпшення для тих  осіб та держав, котрі наразі мають значні обмеження(фінансові,  управлінські,  технологічні).
9) У внутрішньоукраїнському контексті кардинально підвищити  енергетичну безпеку та незалежність держави.
10) Підвищити доходи громадян та компаній,  а також суттєво поліпшити  якість життя людей загалом.
Аби досягнути відповідних  цілей і забезпечити їх системну реалізацію  в довгостроковій перспективі  і глобальному масштабі -  проект  має бути комерціалізований: створене підприємство,  акціонерна компанія, котра займається реалізацією  відповідних планів, буде генерувати прибуток і таким чином забезпечуватиме  успіх  справи. 
Коротке резюме проекту:

1. Назва та бренд компанії:

CornCopi (скорочення від англ. CornuCopia та лат. Cornu Copiae –  ріг  достатку), сайт -  corncopi.com, додаток – CorNCoPi, логотип - стилізований ріг достатку(або кукурудза), фірмові кольори – бірюзовий та срібно-металевий;
альтернативний варіант по назві та домену: Good Perfect Goods та  gopergo.com
Гасло: Wealth for you, Wealth as well або Goods as rule.


2. Сфера діяльності  та експансія компанії :

Два ключових початкових ринка діяльності компанії:
- ринок відновлювальної та децентралізованої локальної  генерації електроенергії( понад  трильйонний ринок  з щорічним зростанням залежно від країни у 30-100% з довгостроковим трендом подібних річних темпів експонентного зростання у перспективі 10-30 років);
- інфраструктура ринку електротранспорту(ринок - понад  100млрд доларів, з щорічним зростанням у 20-300% залежно від країни,  і з таким же довгостроковим трендом стабільності темпів  зростання в горизонтів 10-20 років).
Третій(ЕСКО, енергоефективність, утеплення, раціональне використання ресурсів), четвертий(сміття та вторресурси) та п’ятий (енергопрофіцитний консалтинг, девелопмент, будівництво та експлуатація) стратегічні ринки мають не менші потенціали до зростання,  планується експансія на них паралельно(з незначним гандикапом) до першочергової діяльності.
Головне початкове завдання – отримати точку доступу і прямий контакт зі споживами(через  електроенергію/зарядку), як з домогосподарствами, так і комерційними b2b клієнтами - і  надалі поглиблювати з ними контакт, збільшувати кількість послуг що надаються,   за рахунок них підвищувати загальну дохідність та прибутковість,  а отже монетизувати власну ринкову частку.

Стратегічна мета – глобальна компанія(+ платформа-маркетплейс) з комплексного забезпечення чистими та сталими комунальними послугами(електрика, тепло, збір сміття і переробка  втор сировини, «зелене» будівництво та експлуатація) громадян та бізнесу Землі,  а також   інфраструктурою для електротранспорту(не тільки приватних автомобілів, але й комерційного транспорту,  суден,  літаків тощо), з подальшим поглибленням та розширенням пакету послуг через глибинну і пряму взаємодію з  клієнтами.

На початку - створення сонячних( дахових,  прибудинкових та індивідуальних стіннових + жалюзі  для власників квартир) електростанцій в містах разом з  акумуляторами. Незалежна автономна  відновлювальна генерація на території приватної  власності клієнтів,  з системами зберігання енергії(що забезпечить збалансоване та планове використання ) та її переважним споживанням «на місці»(зокрема і колективно, локальною  екосистемою клієнтів). 
Використання цієї  енергії для:
- створення мережі зарядних станцій для електротранспорту(наразі ті люди, що мають електромобілі,  якщо живуть  в багатоквартирних будинках, -  фактично не мають де їх заряджати вночі, що вкрай обмежую від  купівлі електромобіля тих, хто не має власного будинку  і стримує поступ галузі), використання для цього в першу чергу великих прибудинкових парковок,  стоянок, гаражів,  незадіяних ділянок на території ЖК, ОСББ, муніципальних площ;
- забезпечення потреби  у електроенергії  для клієнтів ( у форматі співпраці b2b: офісів,  ТРЦ,  промислових виробництв, агропідприємств  тощо;  у форматі b2c: домогосподарств,  квартиро власників, ЖК  і ОСББ). Використання електроенергії  відбувається за підпискою, з  різними пакетами. Можливе використання одного об’єкта декількома клієнтами-сусідами;
- створення мережі, «віртуальної  електростанції», що включатиме як окремі локальні мережі(ЖК, промислових локацій, офісів), їх кластерні  регіональні об’єднані мережі, так і всіх клієнтів,  які генерують, зберігають та споживають електроенергію(включно з опцією Vehicle-to-grid), котра(залежно від  країни діяльності) може як бути інтегрованою та максимально взаємодіяти з  «класичними» централізованими електромережами, так і лишатися (тимчасово) цілком автономною;
- консалтинг,  інжиринг та фінансування об’єктів що будуються(житлової,  виробничої,  комерційної  нерухомості) відповідно до енергопрофіцитності та (часткової) енергонезалежності;
- кредитування (на купівлю та монтаж обладнання) тих клієнтів, хто планує  самостійно придбати та експлуатувати дахові електростанції/зарядні станції, з  можливістю долучитися та користуватися екосистемою, мобільними сервісами та платформою  компанії.

Надалі, після первинної  послуги – точки ключової стартової взаємодії з клієнтами компанії,  співпраця буде поглиблюватися  , зокрема профіль діяльності компанії може бути поширений на наступні напрямки:
- ЕСКО;
- генерація тепла (завдяки електриці);
- надання побутових та ремонтних   послуг;
- розвиток агрофотовольтаїки, вітрової(включно з  офшорною) генерації  поза міським простором,  а також сонячних  електростанцій на будівлях,  дахах та землях виробничих потужностей агрокомпаній,  полях,  полігонів;
- створення профільного маркетплейсу/платформи(Recycle economy/ Sustainable development platform&marketplace 4.0 ), що окрім вже наявних  від  початку ІТ рішень компанії (персоналізованого мобільного додатку для обліку та аудиту),  враховуючи кількість як фізичних, так і корпоративних  клієнтів -   буде генерувати шалений трафік ( а отже big data з  відповідними можливостями для аналітики та таргетингу), включно з  опціями спільного користування та колективних дій;
- збір та переробка сміття,  використання втор сировини;
- комплексний енергопрофіцитний девелопмент та будівництво;
- технологічні і наукові розробки та дослідження;
- продаж та оренда/шеринг/підписка супутніх товарів(електричного та теплового обладнання, зарядних  станцій, радіаторів,  систем розумного дому, кондиціонерів, лічильників, датчиків,  електричних  плит, бойлерів,  нагрівачів,  електрочайників, теплових  насосів,  систем освітлення, товарів для дому тощо);
- виробництво (чи/та торгівля) найбільш рентабельних найменувань продукції,  яку використовує  компанія та її клієнти, тих, де внаслідок діяльності R&D департаменту компанії вийде здійснити технологічні поліпшення, що стануть  суттєвими ринковими перевагами.
 
3. Ключові продукти та сервіси компанії:

 Початково 7 основних  продуктів:
1. CornCopi Charger -  сервіс доступу до (переважно нічної,  тривалої, з власною сонячною  генерацією) прибудинкової зарядки електротранспорту,  а отже і безпечної  парковки(залежно від додаткових  умов від 19,9$ до 39,9$ на місяць за підпискою), з  переважним фізичним розміщенням сервісу у трьох видах локацій: 
- прибудинкові території ЖК/ОСББ
- парковки ТРЦ/гіпермаркетів у житлових  кварталах
- прибудинкові парковочні комплекси/стоянки/гаражі. 
Ключова ЦА продукту -  нові/майбутні власники електротранспорту + додатково вже наявні користувачі електромобілів(але їх  поки дуже мало, тому акцент не них, до того ж –вони вже мають «провайдерів» цієї  послуги). 

2. CornCopi B2B – надання сервісу локальної  генерації та чистої  електрики(а також опалення та підігріву води) комерційним підприємствам(ТРЦ, офісні центри,  промислові виробництва,  агрокомпанії  тощо), послуг зарядки(створення) корпоративного парку електротранспорту,  резервних  потужностей та методу зменшення викидів. Оплата  – за КВт чи за підпискою(від  99,9$ на місяць ) з  активованою  опцією  шерити/продавати надлишки сусідам/іншим юзерам через платформу компанії. 
Панелі та системи зберігання електроенергії  розміщуються безпосередня на даху обєктів, території  якою  воно володіють/орендують та їх  парковках.

3. CornCopi Flat – комплекс («під ключ») обладнання(панелі, жалюзі,  інвектор,  акумулятор, лічильник тощо),  сервісу,  ПЗ та експлуатації автономної  генерації та мережі для квартири (вартість або за 1КВт, котрий (планово-проектно) буде на 30% нижче від ринкової  ціни у цій країні(для України це наразі 3-4 центи), або варіант  за підпискою від 9,99$ до 49,9$ на місяць залежно від  розмірів та включення/невключення тепла і водонагріву в пакет – це дозволяє шерити/торгувати надлишками електроенергії через  платформу компанії). ЦА продукту -  всі квартировласники. Сервіс CornCopi Charger може бути інтегрований у цей,  та всі наступні пакети послуг, зокрема і у форматі 
«3 в 1»(енергія+зарядка+тепло)

4. CornCopi House – аналогічна пропозиція,  але для котеджів та 1-4 поверхових будинків(дюплекси,  танхауси, нежитлова нерухомість малої площі), вартість послуг формується аналогічно - або за КВт, або повна підписка(від 29,9$ на місяць). ЦА продукту – всі домогосподарства.


5. CornCopi Housing Estate/Community -  аналогічні послуги для ЖК, ОСББ та комплексної забудови/девелопменту, зокрема і на етапі реалізації  проектів. Індивідуальний прорахунок залежно від  об’єкту.

6. CornCopi+  - пакет, що включає  окрім стандартних  послуг і додаткові,  починаючи від  сміття і завершуючи побутовими сервісами(клінінг,  ремонт тощо), наразі вкрай важко вказати вартість пакету(можливий варіант,  як і з  іншими пакетами на вибір/купівлю додаткових  опцій/модулів до основного,  стандартного набору)

7. CornCopi.com/ Apps  - власне сама платформа,  сайт і додаток компанії будуть  не тільки інструментом,  але й  продуктом,  що генеруватиме прибуток,  адже через  нього відбуватиметься не тільки облік та комунікація зі споживачами,  не тільки реклама та  продаж додаткових  опцій,  але й безпосередньо шеринг/торгівля надлишками/покриття дефіциту у електроенергії між юзерами-клієнтами компанії,  фактично це буде енергетичний Airbnb/Uber, де взаємодія буде як у форматі с2с, так і у інших(b2b, c2b, b2c тощо)

Все ці продукти через  певний час мають за рахунок синергії  сформувати додаткові продукти компанії -  глобальну віртуальну мережу та мережі (локальних)  мереж.

4. Ключові переваги для майбутніх  клієнтів, що вмотивують їх  стати партнерами(споживачами) компанії:

1. Економія. Енергія,  як і інші ресурси/послуги(теплопостачання,  водонагрів,  надалі і питання сміття тощо) з  нашою  компанією будуть дешевшими ніж «ринкові» від  наявних  монополістів/пропозицій. При тому – відсутність для клієнтів будь-яких  витрат  на купівлю/підключення обладнання, плата тільки за його використання(враховуючи  досить високу вартість обладнання  -  особливо актуально для не найзаможніших  країн,  проте і для «золотого мільярду» - це вагома перевага)
2. Можливість мати і повноцінно експлуатувати електротранспорт.
3. Можливість заробляти за рахунок шерингу/продажу надлишків власної  генерації  через платформу компанії
4. Наявність  резервних потужностей, що убезпечать  від блекаутів, аварій,  «вимкнень світла», боргових  проблем(а для багатьох  країн та людей,  особливо у Африці та Азії -  і основного та стабільного  джерела електропостачання).
5. Можливість суттєво зменшити викиди і власний вуглецевий слід(особливо актуально для бізнесу)
6. Можливість реально долучитися до збереження планети,  зробити власний внесок у розвиток відновлювальної  енергетики та чистоту своїх  міст(+ на локальному внутрішньоукраїнському ринку – ще й посприяти енергетичній безпеці та незалежності держави)
7. Цілковита прозорість та простота у використанні. Жодних додаткових  складностей та проблем. Послуги «під ключ», де монтаж та експлуатаційний сервіс не завдає незручностей,  а моніторинг через додаток – дозволяє  ефективно використовувати ресурси,  а отже і власні кошти.
8. Опція бути акціонером компанії.

5. Конкуренті переваги компанії:

- базова послуга компанії та ринок (електроенергія) є критично необхідними як домогосподарствам,  так і бізнесу,  тож нею будуть  користуватися за будь-яких соціально-економічних  умов,  - отже є гарантований довгостроковий ринок збуту і постійна база клієнтів з гарантованою оплатою(враховуючи пропоновану модель роботи компанії);
Можна робити пропозиції  3 в 1(електроенергія + тепло + зарядка) на початку, з їх  подальшим розширенням,  адже облік і взаємозалік  всіх  ресурсів буде відбуватися на платформі компанії(з  інтегрованими ІоТ та М2М рішеннями)

- продаж та просування послуг компанії екосистемою  підрядників,  котрі виступатимуть  як агенти впливу(оскільки вони здійснюють монтаж та обслуговування,  а наша компанія – фінансування, то вони будуть вкрай зацікавлені у такій співпраці, що  дозволить їм без зайвих додаткових матеріальних та нематеріальних витрат збільшувати власні доходи,  а нашій компанії -  клієнтську базу; обслуговування відбувається за встановленими нами стандартами), теж  саме(зацікавленість у діяльності і поступу компанії) стосується як міст і громад(зменшення загазованості,  чистота,  резерв тощо), так і власне самих клієнтів;

 - фінансування створення дахових  електростанцій та зарядних комплексів для електрокарів на парковках біля багатоквартирних будинків за  рахунок компанії(через запозиченні нею на ринку кошти) є ключовою  ринковою перевагою,  адже саме фактор відсутності достатньої  кількості коштів  на купівлю обладнання стримує зростання відповідного ринку у багатьох державах, особливо -  у не найбільш заможних(як Україна), включно з дуже сонячними;

- Потенційні додаткові канали монетизації, доходи «поза профілем»: від  зменшення викидів СО2, від використання big data платформи-додатку,  від  рекламного трафіку,  від  комісії партнерів по екосистемі за продажі/доступ до маркетплейсу. 
Планова сфера діяльності компанії це не тільки , а почасти не стільки  суто економіка та комерція,  але й питання екології,  сталого розвитку та якості життя. Оскільки діяльність на відповідних  ринках  не тільки приносить прибутки,  але й сприяє як локальним,  так і глобальним позитивним змінам,  формує  сприятливий вплив на довкілля,  громади, суспільство – це відкриває  низку додаткових  перспектив та інструментів зазвичай недоступних суто комерційним підприємствам (включно і з диверсифікацією фінансових доходів за рахунок зменшення вуглецевих викидів, муніципальних програм, міжнародних домовленостей,  фондів тощо, підтримку суспільної думки і потенційно мільйони «євангелістів» бренду компанії, безкоштовні інструменти комунікацій і т.д.).
У внутрішньо українському контексті (що буде характерно ще для цілої низки держав) діяльність компанії допоможе істотно поліпшити стан справ з  енергетичною незалежністю, зменшенням залежності від  імпорту носіїв,  а отже і цілого причино-наслідкового ланцюжка проблем і складностей,  які з цим пов’язані (залежність  від РФ, дамоклів меч критичного імпорту, «вугільне питання», аспект АЕС, втрата валюти, соціально-економічна напруженість  через  високу вартість комунальних послуг, проблеми з  екологією тощо);

-  додаткове позиціонування компанії як інвестиційної  альтернативи депозитам/облігаціям та інструменту для пенсійних/страхових накопичень з фіксованою cтавкою;
-  створення  глобального споживчого бренду(наразі таких на відповідних  ринках  немає) з кращою командою професіоналів,  менеджментом  та зовнішніми комунікаціями;
- швидка,  інтенсивна та масштабна експансія(через простоту та швидкість введення потужностей й залучення клієнтів передусім);
- мізерні експлуатаційні витрати (в порівнянні з  масштабом діяльності),  виконання їх  партерами-підрядниками за контрактом (що зменшує управлінські ризики,  стримує розростання штату компанії у непрофільному,  низькомаржинальному напрямку, дозволяючи сконцентрувати сили та ресурси на ключових питаннях);

-  інноваційний підхід до продуктів та послуг компанії, їх якісні переваги та унікальність(включно з  інвестиціями у технічні розробки: значно ефективніші та  водночас дешевші панелі,  системи зберігання енергії, предметні акумулятори тощо);
- обхід  вузького горлечка «нестабільності та не прогнозованості» відновлювальної генерації за рахунок масового  використання систем зберігання енергії – це хоч і робить проекти дорожчими, але гарантує  необхідний рівень і дозволяє  мати чітке планування/графік;
- принципи спільного використання та шерингу ресурсів/енергії;
- обхід переважної більшості  бюрократичних та поза ринкових обмежень(виділення землі, державне регулювання, підключення до мереж  тощо);
- екосистемність;
- гнучкість та максимальна клієнтоорієнтованість;


6. Ключові клієнти/ЦА компанії:

1. Потенційні та нові власники електромобілів
2. Власники квартир
3. Власники будинків та котеджів
4. ОСББ та ЖК
5. Будівельні компанії та девелопери
6. Комерційні компанії, що володіють нерухомістю/землею і експлуатують їх

7. Чому це вигідно?

Відновлювальна енергетика та електротранспорт набирають обертів. Раціонально генерувати енергію там, де її  споживають. Це не тільки економічно вигідно,  але й дружньо до екології,  поліпшує комфорт життя у містах тощо.
З кожним роком ефективність  панелей, електромобілів та акумуляторів зростає,  а вартість -  падає. Відповідно зайнявши ринок і «забронювавши місце» зараз,  навіть з не найвищою рентабельністю – з кожним роком вона буде зростати (за сталих і низьких експлуатаційних  витрат), тому локальні самодостатні мережі та  довгострокові договори постачання електроенергії за підпискою на місці – вкрай перспективні.
В багатьох  країнах, включно з  Україною, більшість домогосподарств не можуть дозволити собі профінансувати купівлю та монтаж  відповідного обладнання. Це буде робити наша компанія.
За це вона отримує гарантований довгостроковий ринок збуту, лояльних  клієнтів, суспільну вагу,  можливість зростати експоненто (бажаючих співпрацювати за такою моделлю буде дуже багато),  поглиблювати співпрацю з вже наявними клієнтами,  пропонуючи їм нові та додаткові сервіси і послуги.
Теж  саме і по роботі з  корпоративним сегментом.
Діяльність компанії буде прикладом стратегії  win-win,  адже зиск від  того отримують:

- приватні клієнти, котрі зменшать витрати на електроенергію (а згодом -  і решту комунальних  послуг, зокрема і на найбільш затратні обігрів/охолодження) та отримають можливість повноцінно та регулярно  експлуатувати електромобіль,  отже – зможуть розглянути варіант його купівлі (і таким чином – зменшити витрати на пальне),  а надалі вирішити питання і зі сміттям, енергоефективністю,  утепленням тощо;
-   бізнес клієнти,  що окрім скорочення витрат на електроенергію та інші комунальні послуги, відповідності взятим на себе забов`язанням по викидам,  квотам та використанні ВДЕ(кількість такого бізнесу стрімко зростає і певно вже зовсім скоро стане нормою),  отримає низку конкуретних  переваг -   «зелених  фішок», як от можливість масово заряджати електромобілі на власних парковках (зараз  це поодиноке явище), здійснювати освітлення чи частину інших  енерговитрат за рахунок власної генерації, мати резервні потужності;
- компанії  ринку  отримують замовника на купівлю та монтаж обладнання,  доходи від постійної експлуатації об’єктів тощо; 
- громади, міста, держави, котрі отримують не тільки додаткові податкові надходження  і зайнятість,  але й покращення екологічної  ситуації  і зменшення викидів;
- навколишнє середовище, тут, гадаю,  і так зрозуміло) 

8. Наявна екосистема, ключові потенційні партнери,  конкуренти, світові лідери,  бенчмарк

Окрім різноманітних муніципальних та державних  програм підтримки, а також  загальновідомих  проектів компанії Tesla(зокрема на пд-сх. Австралії) на відповідному ринку, що проходить етап власного становлення вже є  низка досить потужних, хоча  ще й досі  локальних  компаній з  цікавими для вивчення та аналізу продуктами, показниками,  досвідом, зокрема:

https://www.sunrun.com/ - компанія з США,  працює з  2007го року за частково схожою до запропонованої  моделі(фінансування,  встановлення,  сервіс від  компанії для клієнтів «під ключ» на умовах  довготривалого надання електрики «за підпискою»);
https://sonnenbatterie.de/en-gb/start - німецька компанія з  діяльністю  у Європі, хмарні послуги та віртуальні мережі
https://lo3energy.com/  - американська платформа для власників дахових  електростанцій у містах
http://www.solarcloud.com.au/ - ще одна подібна модель
https://www.next-kraftwerke.com/ -  провідна німецька компанія та платформа, що об’єднує  вже понад  5000 учасників та понад 3 ГВт децентралізованої потужності відновлюваної  генерації
https://www.mapdwell.com/en/solar та https://www.google.com/get/sunroof/data-explorer/ поки не доступні на нашому та більшості інших  ринків платформи для оцінки ефективності дахових  сонячних  електростанцій
http://there100.org/ - добровільна ініціатива про повний перехід  на 100% використання ВДЕ вже понад  120  провідних  корпорацій світу(переважний термін – до 2030); (деякі з  них  мають діючі виробничі потужності в Україні, значна частина -  офіси та представництва, деякі планують почати працювати на українському ринку в найближчий час і вже анонсували вихід)


Пов’язані з  Україною:
http://greencubator.info/ - ключовий наразі  профільний екосистемний майданчик взаємодії
https://solargaps.com/ua -  українська компанія з виробництва сонячних жалюзі(вкрай актуально для квартир та інших обмежених для дахової  генерації  об’єктів-потенційних  клієнтів),  потенційний партнер-підрядник
https://ecoisme.com/ -  український смарт продукт для обліку, зокрема як і частина інфраструктури розумного дому та ІоТ екосистеми,  потенційний партер-підрядник, важлива складова екосистеми майбутніх  сервісів та продуктів компанії
https://passivdom.com/ -  українська компанія з  виробництва незалежних та автономних(у питанні електрозабезпечення, зокрема) будинків,  потенційний партнер
https://umuni.com/?locale=uk – цікавий продукт та потенційний партнер компанії
https://rentechno.ua/ua/ та https://www.atmosfera.ua/ -  потенційно ключові партнери- підрядники на локальному українському ринку.

Загалом -  наразі як у світі,  так і в Україні відбувається бурхливий розвиток компаній,  продуктів,  стартапів,  моделей,  рішень,  платформ на відповідному ринку.
Запропонована стратегія розвитку компанії пропонує  не йти в боротьбу на найбільш  конкурентних  ринках(хоч і там,  в порівнянні з  іншими споживчими ринками -  справжній «Блакитний океан»), а акцентувати свою  увагу на початкових  етапах  розвитку на тих  країнах, особливо сонячних та густозаселених, де фактично взагалі відсутня конкуренція(Південно-Східна Азія, Африка, Карибський басейн, Східна Європа, Західна та Центральна Азія тощо)
9. Ключові аспекти стратегії діяльності компанії:

- оскільки це новий,  мегамасштабний і перспективний ринок,  справжній «Блакитний океан»,  ключовим завданням у перші роки діяльності компанії(1-5р.) є не прибутковість,  а отримання максимальної  частки ринку, зростання,  поглиблення продуктової лінійки послуг та максимальна географічна експансія,  з її подальшою монетизацією (5-10 рік) 

- компанія максимально обмежує власну співпрацю з державними органами(зокрема і по субсидіям та «зеленим тарифам» - ці опції активізуються тільки у тих державах, де це просто і не несе жодних додаткових,  як корупційних, так і регуляторно-бюрократичних  ризиків), працюючи переважно з  комерційними сегментом та домогосподарствами, не підлаштовуючись  під  тимчасові «тепличні умови» для зеленого бізнесу,  а будуючи власну довготермінову модель у стандартах  класичної  ринкової конкуренції;

- компанія залучає у свій акціонерний капітал та, як позики,  ресурси не тільки власних  акціонерів та комерційних кредиторів, але й різноманітну фінансову та грантову підтримку від  неурядових  організацій та фондів,  оскільки її діяльність виходить поза межі суто бізнесової; 
-  компанія відразу позиціонує себе і розвивається як глобальна, з штаб-квартирою  в Україні, де має відбувається апробація її інструментів(але не обов’язково,  компанія може і не мати клієнтів на українському рівні – якщо виникнуть суттєві складнощі з  регуляцією і поза ринковим бажанням деяких  сил обмежити розвиток  компанії)   з подальшим просуванням їх  та  діяльністю по всьому світу.

10. Ключовий фінансовий показник:

Стартова сума інвестицій необхідна для початку діяльності  – 1 млн доларів, що складатиме 10% акціонерного капіталу компанії.
За умови початкових  інвестицій у розмірі 2млн акціонерна частка складатиме 15%, 3млн -  20%,  5млн – 25%, 10млн - 40% акціонерного капіталу компанії(голосуючі акції).
Враховуючи, що за 3 роки капіталізація компанії(при первинному публічному/приватному розміщенні) має скласти не менше 100млн доларів, дохідність інвестицій за 3 роки складе 500%-1000%,  тобто п’яти/десятикратний прибуток.
На момент другого раунду публічного/приватного розміщення(за 6 років) капіталізація компанії  має складати не менше 1млрд доларів,  тобто 50/100 кратне повернення початкових  інвестицій.
 11. Початкові кроки:
- залучення інвестицій для початку діяльності (стартова необхідна сума - близько 1млн доларів) 03.-07.2018;
- юридичне оформлення та початок формування команди проекту 06.-08.2018;
- паралельно з  формуванням команди створення фірмового стилю,  сайту і початок розробки ІТ рішень (мобільної платформи тощо) компанії 07.-09.2018;
- детальна розробка продуктів,  сервісів та партнерських пропозицій компанії,  початок залучення фінансування на профільну діяльність та зовнішні комунікації 07.-10.2018;
- початок повноцінної роботи, генерації доходу та експансії 09.-11.2018.

12. Ризики проекту:

- глобальні катаклізми та катастрофи, що призупинять тренд  переходу до нової  економічної  парадигми;
- потреба у значних інвестиціях та ресурсах при водночас низькій початковій дохідності і рентабельності компанії;
- надто швидке та різке експонентне зростання компанії
- кардинально швидкий технологічний перехід енергетики та транспорту без потреби у локальній сонячній генерації/дозаправці;
- державні обмеження та регуляція;
- стандартні, як для будь-якого бізнесу,  ризики в сферах управління,  маркетингу, PR, фінансів;
- внутрішньо українські ризики підприємницької діяльності (цей ризик планується мінімізувати глобальним охопленням і правильними комунікаціями,  які мають зробити амбасадорами компанії перших осіб держави,  потенційних «незадоволених» класичних гравців ринку – її  співакціонерами, а людей, що втратять роботу на зайвих електростанціях та підприємствах суміжних  сфер шляхом залучення їх до екосистеми ринку та можливостей для професійної переорієнтації).
Більш детально про відповідні ринки, фінансовий план компанії, окупність, рівень потреби у інвестиціях,  комунікативну платформу, місію,  стратегію  продажів та експансії, організаційну структуру,  корпоративну культуру і т.д. -  в наступних  розділах, за планом:
1. Аналітика ринків:
а) Світ - 12ст.
б) Україна -  15ст.
2. Стратегія -  17ст.
3. Фінансові аспекти – 19ст.
4. Комунікації – 21ст. 
5. Команда  - 23ст.
6. Організаційна структура – 26ст.
7. Місія та корпоративна культура -  28ст.

Аналітики ринків, трендів,  перспектив

 Чому запропоновано розвивати справу саме у обраному напрямку та сфері? Чому саме зараз  оптимальний варіант для діяльності у цьому новому та фактично безмежному «блакитному океані» (з неймовірними можливостями,  гігантським масштабом, активно прогресуючою  екосистемою та інфраструктурою  і, водночас, фактично відсутньою конкуренцією).
Все це дуже нагадує реалії  інтернет бізнесу 1994-1997 років,  а отже і відповідні перспективи.
Наразі важко спрогнозувати яким буде відповідний ринок,  адже він лише на етапі свого становлення,  і його показники та параметри дуже залежатимуть  від  його власних Google, FB, та Amazon, що ось-ось мають з’явитися,  тобто від  фундаторів цього Блакитного Океану, одним з   яких  має стати компанія.

Світова економіка зазнає фундаментальних трансформацій. 
Розпочалась  і увійшла в активну фазу 4-та промислова революція,  котра за впливом і масштабом змін виходить далеко поза межі виробництва та економіки,  адже зачіпає фактично всі сфери людського та комерційного життя.
Відбувається глобальна відмова від викопного палива,  транспорту на ДВЗ, перехід до вуглецево нейтральних  практик,  мінімального антропогенного впливу на навколишнє середовище. Значна кількість держав вводять заборони та регулювання відповідних сфер (у деяких  вже прийнято зміни в законодавство і встановлені плани на 2020-2040 роки, по закриттю електростанцій на вугіллі,  мазуті,  АЕС та забороні нових  машин з ДВЗ -  зокрема у Німеччині, Тайвані, Швейцарії, багатьох штатах,  включно з  Каліфорнією, Норвегії тощо),  поширюються практики автономної  генерації, децентралізованих  систем (зокрема і на основі блокчейну), електричного транспорту тощо.
Саме на цьому фоні,  на цій «зеленій» хвилі, котра перетворюється на справжнє  цунамі, яке, змиваючи основи індустріального ладу, шляхом творчої  деструкції, принесе цілковито нову модель економічних взаємовідносин, пропонується розвивати справу. 
За останні роки на відповідний ринок не просто вийшли,  а вже спрямували на нього сотні мільярдів(!) доларів ключові автовиробники,  енергетичні,  ІТ компанії,  уряди мегаполісів та держав, -  і це лише початок. Під розробки, дослідження,  інновації та інвестиції на найближчі десятиліття, відповідно до корпоративних та державних  стратегій і візій (де сформований повний чи частковий перехід  на відновлювальну генерацію та електротранспорт), зарезервовано ще вищі суми - це насправді глобально мультитрильйонний ринок. 
Колосальний плюс,  незважаючи на вже потужні суми і гравців – це лише початок,  адже і в лідерах (Австралія, Китай, Німеччина, Чилі, Данія, Велика Британія, Уругвай, Іспанія, США  тощо) у ринок включена досі  мала частина домогосподарств і бізнесу(абсолютний лідер Австралія з  показником 20-30% домогосподарств – може стати моделлю для решти світу,  як швидко створюється новий мегаринок та екосистема),  а в більшості  країн, зокрема і вкрай сонячних,  густозаселених  та енергодефіцитних  -  ринок взагалі в зародковому стані.
Надзвичайний плюс -  вартість технологій та генерації продовжує стрімко падати, а продуктивність,  ефективність моделі,  а отже і рентабельність бізнесу – зростати. Вже і без будь-яких державних дотацій та субсидій (які при тому продовжують діяти,  і певно,  у перспективі 5-10 років, десь до 2030р., продовжать  існувати у різних форматах, штучно підвищуючи і так привабливу бізнес модель).

Більше профільної  інформації, для кращого розуміння ситуації:
А) Загальносвітові тренди,  фон,  перспективи: 
http://elektrovesti.net/58634_minimum-35-potreblyaemoy-es-energii-k-2030-godu-dolzhno-postupat-iz-vie - стратегія Європейського Союзу;

http://elektrovesti.net/57780_ekonomicheskiy-rost-na-osnove-chistykh-tekhnologiy-novaya-strategiya-velikobritanii - державна стратегія Великої Британії;
http://elektrovesti.net/59825_solnechnye-paneli-na-balkonakh-evropeyskiy-opyt - про «балконні» панелі для квартир і  їх  регуляцію  у  деяких  країнах ЄС;

http://elektrovesti.net/59877_solnechnaya-energetika-stala-samoy-deshevoy-tekhnologiey-generatsii-v-germanii - базові цифри по вартості будівництва «сонячного» КВт та ціни генерації  сьогодні, та у перспективі 10 років в Німеччині(співмірна за показниками «сонячності» країна з Україною)
http://elektrovesti.net/59910_na-filippinakh-postroili-pervuyu-solnechnuyu-mikroset-v-azii-s-batareyami-tesla - кейс та бенчмарк роботи незалежної локальної діючої  мінімережі у Філліпінах;


http://www.bnpparibas.com.cn/en/2017/10/11/bnp-paribas-takes-further-measures-to-accelerate-its-support-of-the-energy-transition/ - провідний світовий банк відмовляється від  кредитування викопної  енергетики і резервує  15млрд на підтримку проектів у ВДЕ сфері;
http://renen.ru/siemens-climate-neutral-business-by-2030/ - провідний світовий бізнес добровільно бере на себе забов`язання і планово переходить виключно(!) на відновлювальну енергетику;

http://elektrovesti.net/58403_v-germanii-za-2017-god-ustanovili-55-tys-kryshnykh-solnechnykh-elektrostantsiy-moshchnostyu-do-10-kvt - показники нових сонячних дахових електростанцій у Німеччині за 2017;
https://kfund-media.com/softbank-realizuye-v-aravijskij-pusteli-najbilshyj-u-sviti-sonyachnyj-megaproekt/ - угода між  японським Софтбанком та КСА про кредит на розвиток сонячної  генерації  у Саудівській Аравії  на суму у 200млрд(!) доларів до 2030 року.

https://rentechno.ua/ua/blog/bipv-systems.html - використання генеруючих  елементів як будівельних матеріалів
http://renen.ru/blockchain-company-raises-40-million-to-develop-energy-trading-platform/ - модель платформи для децентралізованого використання відновлювальної  генерації
https://itc.ua/news/mercedes-benz-predstavila-novyiy-elektricheskiy-furgon-evito-s-zapasom-hoda-150-km-i-poobeshhala-perevesti-vse-svoi-kommercheskie-modeli-na-elektricheskuyu-tyagu/  - про плановий та поступовий перехід  до електричного модельного ряду (включно з  комерційним транспортом) провідного автовиробника;

http://elektrovesti.net/58548_virtualnaya-elektrostantsiya-next-pool-4-gvt-po-itogam-2017-goda -  про німецьку компанію,  котра може слугувати бенчмарком і загалом про ринок віртуальної децентралізованої мережі генерації,  з вже мультимільйонними показниками на сьогодні;

https://energo.delo.ua/energo-for-population/spaset-li-energosberezhenie-mir-ot-apokalipsisa-338959/ - цікава аналітика та погляд на ринок і його перспективи;

http://elektrovesti.net/57591_v-niderlandakh-bum-stroitelstva-kooperativnykh-solnechnykh-stantsiy-v-etom-godu-uzhe-100-proektov -  розвиток ринку у Нідерландах, формат енергогромади і енергокомуни;

http://ecotown.com.ua/news/Nimtsi-yaki-vstanovyly-domashnyu-systemu-akumulyuvannya-mozhut-za-20-v-misyats-bezlimitno-korystuvat/ - німецька компанія котра «постачає» електроенергію за принципом «підписки»;

http://elektrovesti.net/59281_v-germanii-nachali-prodavat-sistemy-kotorye-obespechat-zhilomu-domu-polnuyu-avtonomiyu-na-osnove-solnechnoy-energii-i-vodoroda - один з  перших  прикладів комплексного рішення «під ключ» і «все в одному» для повної  незалежності побудованих будинків

http://renen.ru/tesla-to-build-a-virtual-power-plant-in-australia-for-250-mw/ - проект локальної  мережі від Тесла у Австалії

http://elektrovesti.net/59250_ibitsa-i-mayorka-k-2050-godu-pereydut-na-100-ispolzovanie-vie - рішення одного з регіонів Іспанії  про 100% перехід  на ВДЕ до 2050

http://renen.ru/storage-of-electricity-in-the-cloud/ - модель створення віртуальної  мережі  у Німеччині

https://hightech.fm/2017/11/28/agro - про поєднання сонячної  генерації з  агробізнесом: генерація енергії та вирощування культур на одній і тій же землі одночасно;

http://elektrovesti.net/57880_v-ssha-v-2017-godu-vyrabotka-solnechnoy-energetiki-uvelichilas-na-47 -  результати зростання сонячної  генерації  у США за 2017р;

http://renen.ru/storage-of-electricity-without-accumulators-project-e-on/ - ще одна німецька модель від  провідної  енергетичної  компанії

http://cikavosti.com/solar-home-zabezpechit-zhiteliv-aziyi-deshevoyu-sonyachnoyu-energiyeyu/ - перспективи на риках країн, що розвиваються (Азія та Африка);

http://elektrovesti.net/57890_120-mvt-solnechnykh-stantsiy-na-kryshakh-za-mesyats-novyy-rekord-v-avstralii - дахові сонячні електростанції  у Австралії;

https://delo.ua/business/za-poslednie-pjat-let-v-mirovuju-zelenuju-energetiku-investirova-337868/ - загальний показник інвестицій у сферу за останні 5 років
http://renen.ru/solar-city-seoul-1-gw-solar-power-stations-by-2022-g/ - план Сеула по розвитку власної локальної сонячної генерації;

http://elektrovesti.net/57795_v-germanii-startoval-pilotnyy-proekt-prodazhi-elektroenergii-chastnymi-domokhozyaystvami - німецькі споживачі водночас як продавці власної  електрики;

http://csrjournal.com/27374-elektrichestvo-iz-vozobnovlyaemyx-istochnikov-okazalos-vygodnee-tradicionnogo.html - ключові цифри та тренди;

http://renen.ru/the-work-of-a-renewable-energy-system-in-cloudy-and-windless-weather/ - робота відновлювальної енергетики за несприятливих  погодних умов;
 
http://elektrovesti.net/58575_irena-predstavila-novyy-doklad-ob-ekonomike-vie - доклад з  аналітикою стану,  цін та перспектив зростання ринку;
https://delo.ua/business/za-poslednie-pjat-let-v-mirovuju-zelenuju-energetiku-investirova-337868/ - загальний показник інвестицій у сферу за останні 5 років;

http://ecotown.com.ua/news/Tesla-ob-yednaye-50-tys-budynkiv-v-Avstraliyi-dlya-stvorennya-naybilshoyi-virtualnoyi-elektrostantsi/ - про «віртуальну» енергетичну мережу,  але на цей раз  плани,  а не діюча компанія,  і Австралія,  а не Німеччина; 

http://elektrovesti.net/57878_simbioz-solnechnoy-energetiki-i-selskogo-khozyaystva-v-mongolii - агрофотовольтаїка в Монголії;

http://cikavosti.com/hyundai-buduye-akumulyator-yakiy-na-50-bilshiy-nizh-megabatareya-tesla-v-pivdenniy-avstraliyi/ -  системи зберігання енергії для бізнесу, проект Хюндай для корейського корпоративного клієнта у форматі b2b;

http://elektrovesti.net/57864_v-indii-bum-ustanovki-solnechnykh-stantsiy-na-kryshakh-za-god-715-mvt -  ситуація з даховими сонячними електростанціями у Індії;

https://delo.ua/business/aes-i-siemens-obedinilis-chtoby-sostavit-konkurenciju-tesla-337847/ -  коллаборація топових  світових ТНК для завоювання ринку;

http://elektrovesti.net/58570_za-5-let-stoimost-solnechnoy-energii-v-avstralii-upala-na-44 - падіння вартості сонячної генерації за останні 5 років;
http://renen.ru/record-quarter-for-the-energy-storage-market-in-the-us/ - розвиток ринку систем зберігання енергії  у США;

http://ecotown.com.ua/news/SHvetsiya-kompensuvatyme-domohospodarstvam-60-vartosti-domashnikh-system-zberihannya-enerhiyi/ -   розвиток ринку систем зберігання енергії  у Швеції;

http://elektrovesti.net/59111_v-2017-godu-prirost-solnechnykh-moshchnostey-v-evrope-sostavil-861-gvt - статистика по нових СЕС у Європі за 2017;

https://itc.ua/news/audi-nachala-testirovanie-umnyih-domashnih-sistem-hraneniya-energii-sposobnyih-sozdavat-virtualnuyu-elektrostantsiyu/ - потужний та впливовий інвестор;

http://renen.ru/kak-nuzhno-stroit-poselok-s-polozhitelnym-energeticheskim-balansom/ - енергопрофіцитне селище в Німеччині;

https://propertytimes.com.ua/technologies/aktivnie_doma - енергопрофіцитні будівлі;
http://ecotown.com.ua/news/V-Norvehiyi-zbuduvaly-budynok-yakyy-vyroblyaye-vtrychi-bilshe-enerhiyi-nizh-spozhyvaye/ -  кейс енергопрофіцитного будинку;

http://elektrovesti.net/57925_v-estonii-panelnuyu-pyatietazhku-prevratili-v-dom-s-nulevym-energopotrebleniem - енергоефективна багатоповерхівка в Естонії;

http://renen.ru/380-thousand-stations-for-charging-electric-vehicles-in-germany/ - плани по мережі електричних заправних  станцій у Німеччині;

https://hightech.fm/2017/03/07/lloyd_house - енергопрофіцитне житло у Британії; 

http://renen.ru/audi-enters-the-smart-energy-market/ - модель розвитку мережі з  якою  експериментує Ауді

http://elektrovesti.net/58432_postroit-solnechnuyu-i-vetrovuyu-elektrostantsiyu-s-nakopitelem-energii-deshevle-chem-ekspluatirovat-uzhe-amortizirovannuyu-ugolnuyu-elektrostantsiyu - прорахунки 
і порівняння;

https://hightech.fm/2017/05/25/redox-system - перспективна розробка;

http://renen.ru/heineken-planiruet-k-2030-godu-poluchat-70-energii-iz-vozobnovlyaemyh-istochnikov/ - бізнес кейс переходу до ВДЕ та зменшення вуглецевого сліду від корпорації Хейнекен

https://itc.ua/news/prezident-kazahstana-zayavil-chto-v-krupneyshih-gorodah-stranyi-almatyi-i-astane-budut-ezdit-tolko-na-elektromobilyah/ - плани Казахстану на електротранспорт у містах і його роль;
http://eenergy.media/2017/10/17/v-belarusi-postroili-mnogoetazhku-s-solnechnymi-panelyami-i-avtonomnym-otopleniem/?lipi=urn%3Ali%3Apage%3Ad_flagship3_feed%3B6huT0psFSbGzGp4PYSM6ug%3D%3D – нова житлова багатоповерхівка з панелями та енергоефективністю у Білорусі.

Б) Ситуація на ринку в Україні – у нас також  активно створюється подібна екосистема, компанії та інфраструктура:

https://itc.ua/articles/elektromobili-v-ukraine-itogi-2017-planyi-2018/ - аналітика ринку електромобілів в Україні за 2017 рік і експертні прогнози  на 2018;

http://elektrovesti.net/57977_aktsenty-goda-domashnie-solnechnye-stantsii-novyy-trend - показники зростання сонячної  генерації  в Україні за 2017;
http://ecotown.com.ua/news/Sonyachnyy-reytynh-YAki-kompaniyi-buduyut-sonyachni-stantsiyi-v-Ukrayini/ -  показники по компаніям, що займаються СЕС за 2017

http://ecotown.com.ua/news/YAk-pobuduvaty-na-podvir-yi-30-ty-kilovatnu-SES-za-4-dni/ -  аспекти, особливості та швидкість  монтажу прибудинкових СЕС;
https://energo.delo.ua/energo/ebrr-kredituet-stroitelstvo-krupnoj-solnechnoj-stancii-vo-lvovs-338917/ - про фінансування будівництва сонячних  станцій в Україні міжнародними організаціями, включно з ЄБРР;
https://ain.ua/2018/02/05/solnechnaya-energetika-v-domax - та ж  тематика, статистика, аналітика;
http://ecotown.com.ua/news/Lviv-pershym-v-Ukrayini-zatverdyv-kontseptsiyu-elektromobilnosti-20-elektrokariv-do-2025-roku/ - стратегія і перспективи електротранспорту у Львові на 2025р;
http://ecotown.com.ua/news/Za-sichen-2018-roku-v-Ukrayini-zareyestruvaly-na-19-bilshe-elektromobiliv-nizh-mynuloho-roku/ - показники по електромобілям за січень 2018;
http://elektrovesti.net/58547_raschet-okupaemosti-solnechnoy-elektrostantsii-na-primere-ustanovki-10-kvt-na-kryshe-chastnogo-doma-v-nikolaeve - базові прорахунки;
http://ecotown.com.ua/news/V-Bonni-prezentuvaly-stsenariyi-enerhetychnoho-perekhodu-dlya-Ukrayiny-ta-Bilorusi/ - візія та стратегія;
http://elektrovesti.net/57639_solnechnaya-stantsiya-na-kryshe-pyatietazhki-v-zhitomire-istoriya-vladeltsa - приклад дахової сонячної станції на багатоповерхівці Житомира;

https://hmarochos.kiev.ua/2017/08/07/pid-kiyevom-za-zelenimi-tehnologiyami-zbuduyut-innovatsiyniy-zhitloviy-kompleks/ - будівництво ЖК відповідно до світових трендів та нових стандартів;
http://ecotown.com.ua/news/20-vinnytskykh-elektromobilistiv-za-vlasni-koshty-vstanovyly-u-misti-shvydkisnu-zaryadnu-stantsiyu/ - щодо нестачі зарядної  інфраструктури для електромобілів незважаючи на наявність попиту;
http://ecotown.com.ua/news/U-Solom-yanskomu-rayoni-zapustyly-pershu-u-Kyyevi-sonyachnu-stantsiyu-na-dakhu-byudzhetnoyi-budivli/ - дахова сонячна електростанція у Києві;

http://elektrovesti.net/58994_selo-na-donbasse-osveshchaetsya-za-schet-solnechnoy-stantsii-s-akkumulyatorami - вуличне освітлення за рахунок сонячних  панелей + акумуляторів;

http://ecotown.com.ua/news/Poltavets-vstanovyv-na-vlasnomu-horodi-sonyachnu-stantsiyu-na-trekerakh-i-zaroblyaye-do-25-tys-hrn-v/ - використання приватної ділянки як електростанції на Полтавщині;
http://ecotown.com.ua/news/U-Kyyevi-zaprovadyly-pershyy-v-Ukrayini-enerhoservis-dlya-bahatopoverkhivok/ - приклад енергосервісної (ЕСКО)  співпраці бізнесу та ОСББ;

http://elektrovesti.net/58041_vo-lvovskoy-oblasti-zapustili-novuyu-solnechuyu-elektrostantsiyu-na-kryshe - дахова сонячна електростанція на об’єктні комерційної нерухомості (логістичний центр) на Львівщині;
http://ecotown.com.ua/news/Dvir-i-fasad-kyyivskoyi-novobudovy-osvitlyuvatymut-zavdyaky-sonyachnym-panelyam/ - вуличне освітлення у київському ЖК дякуючи сонячним панелям;

http://ecotown.com.ua/news/Pid-Kyyevom-mayut-namir-pobuduvaty-enerhonezalezhne-misto-de-ne-bude-komunalnykh-posluh/ -  проект енергонезалежного містечка під  Києвом; 
http://elektrovesti.net/57762_radisson-v-odesse-budet-postroena-po-zelenym-standartam - «зелені» технології  у готельному будівництві;

http://ukraine.green-energy-portals.com/cms/uk/content/international-financial-institutions-ifis - інформативний ресурс, де зібрана не тільки аналітика, але й інформація про основних учасників профільного середовища,  включно з  фінансовими установами і програмами інвестування;
Стратегія 
1. Ключові клієнти на початковому етапі (як для зарядок, так і по генерації):
а) Корпоративні,  сегмент b2b – ТРЦ, великі рітейл мережі, логістичні та автотранспорті компанії, офісні центри,  прозмони та виробничі підприємства;
б) Домогосподарства та квартировласники;
в)  ЖК та ОСББ;
г) Забудовники та девелопери;

2. Заключення довгострокових контрактів на постачання електроенергії як у форматі b2b, так і у сегменті  b2c (а за посередництва компанії  як віртуальної децентралізованої  мережі і у сегментах c2b та c2c),  використання ф`ючерсів та опціонів;

3. Реалізація підходу  клієнт/партнер/акціонер, коли кожна з компаній/осіб, з  якою  відбувається взаємодія, стає зацікавленою  у плідній довготерміновій співпраці;

4. Територіальна експансія (кластерний підхід; 12 регіональних  дирекцій ((планово + конкурс на центри), з внутрішньою  структурою локальних дирекцій  по країнам та провінціям: північноамериканська(Торонто), центральноамериканська та карибська(Мехіко), південноамериканська(Буенос-Айрес),  північноафриканська(Туніс), центральноафриканська(Аккра/Найробі),  південноафриканська(Кейптаун), європейська(Берлін), західноазійська(Тель-Авів), південноазійська(Мумбаї), східноазійська(Сянган),  центральноазійська(Астана), австралоазійська(Сінгапур)+ 7 глобальних  представництв у Лондоні, Дубаї, Н’ю-Йорку, Сан-Франциско, Сан-Паулу, Шанхаї та Токіо) та галузева експансія (пріоритетні напрямки зазначені в загальному резюме на початку)ю
Визначаючі пріоритетні ринки для відкриття регіональних офісів,  початку роботи та експансії варто  виходи з наступних аспектів:
- вартість електроенергії/тепла/утилізації сміття та інших послуг у відповідній державі/регіоні
- кліматичні дані
- щільність та густота населення,  рівень урбанізації
- показник проникнення ВДЕ та електротранспорту
- логістичне плече зі штаб-квартирою(Київ) та регіональною дирекцією
- політична ситуацію  в країні, захищеність прав власності, судова систему, державне регулювання ринків тощо
- конкурентне середовище
- екосистема потенційних  партерів
- менталітет місцевого населення
- рівень розвитку відповідних  ринків, зокрема у сегменті b2b

5. Постачання електроенергії та зарядки для електромобілів «останньої  милі» - коли один об’єкт (генерації + зберігання)для раціональнішого використання  енергії обслуговує декілька сусідніх  домогосподарств, бізнесів, офісів,  паркових  місць, ОСББ тощо.

6. Включення ключових гравців ринку,  стейкхолдерів, передових компаній,  спільнот та персоналій у екосистему компанії,  як підрядників та партнерів (виконавців,  тих хто постачає  обладнання, здійснює  його монтаж, обслуговування та фінансування;  автодиллерів, клубів, власників електротранспорту  тощо). 
 
7. Пряма комунікація та взаємодія (включно з c2c) через платформу/мобільний додаток компанії, для спільного використання енергії як клієнтами, так і сторонніми генераторами і споживачами з  метою врівноваження моментів дефіциту/профіциту дякуючи «сусідам останньої  милі». ІТ продукт компанії  не просто з  глибинною  аналітикою,  а такими алгоритмами, що дозволяють передбачити і спланувати щоденне,  щотижневе і щомісячне споживання, надають відповідні рекомендації(прання, прасування час готування,  пікові навантаження в оптимальний час тощо) та дозволяють найбільш  ефективно використовувати спільну локальну мережу.

8. Один з додаткових напрямків для розвитку продукту може бути використання систем зберігання електроенергії  компанії, як резервних потужностей різноманітними постачальниками електроенергії(включно з українськими) та центральними мережами.

9. Створення автономних  мереж та повне надання всього спектру послуг для об’єктів, де відсутні централізовані мережі та резервних, де є  суттєві ризики у стабільності енергопостачання.

10. Окрім самої  компанії (як акціонерного товариства з R&D департаментом,  інкубаторами,  акселераторами та освітнім центром) створення афільованих з  нею  і єдиних за філософією,  напрямом та цінностями профільних спільнот,  руху, NGO та  Think Tank. 

11. Маркування «сталих»/ «зелених» продуктів,  сервісів, компаній, ЖК тощо.

12.  Уніфіковані та прості договори з  партнерами(включно з  антивандальними питаннями,  мітками контролю, безпечним монтажем  та m2m взаємодією).

13. Щодо питання «зелених тарифів» та усіх  інших державних та муніципальних  субсидій/компенсацій:
а) В Україні -  їх реципієнтом  не має бути компанія, котра має від  початку і до кінця діяти в ринкових  конкурентних  умовах. Але цим можуть  скористатися в межах деяких  пакетних  пропозицій її  клієнти,  при чому усі бюрократичні та дозвільні дії -  вони мають здійснювати самостійно,  компанія може надавати  лише саппорт відповідним діям.
б) У більш цивілізованих та незарегульованих державах – можлива пряма взаємодія компанії  у цьому питанні.

14. «Електрифікуй це!» -  продаж/лізинг/підписка/кредитування/оренда супутніх  товарів побутової техніки та електричного обладнання (бойлери, теплові насоси, плити, кондиціонери,  обігрівачі,  електрочайники тощо).

15. Консолідація середовища і горизонтальна взаємодія в межах профільних  асоціацій, створених за ініціативи компанії (+ лобізм та спільна інформаційно-просвітницька діяльність);

16. «Apple» дизайн продуктів, сервісів та офісів (включно з фірмовими WOW-об’єктами), залучення через їх нестандартність та довершеність партнерів до євангелізації  бренду компанії,  додаткового підвищення лояльності; 
Фінансові аспекти 

1. Сума необхідних інвестицій для початку діяльності компанії – 1 млн доларів. 
Ця сума необхідна для:
- реєстрації підприємства;  
- рекрутингу і початку роботи команди (витрати на заробітню плату працівників)
- стартових закупівель (лептопи,  меблі,  канцтовари тощо);
- оренди офісу;
- створення фірмового стилю,  сайту,  ІТ рішень, комплексних  клієнтських пропозицій та продуктів компанії,  початку комунікативної  кампанії,  активних продажів, фандрейзенгу;
- інших операційних видатків протягом 6-9 стартових  місяців.

2. Під  час залучення додаткового акціонерного капіталу та приватних/публічних  розміщень частка співвласників зменшується пропорційно (за бажання  продати акції  і зафіксувати прибуток кожної з сторін). 50% залучених  коштів направляються акціонерам у вигляді премії за їх акціонерну частку,  а 50% - на поповнення капіталу компанії (якщо акціонер бажає повністю вийти з участі  у компанії, тоді  він отримує  100% суми за власну частку).
3. 10% -1 акція (неголосуючих) акцій компанії від початку знаходяться у вільному обігу, з  метою залучення міноритарних акціонерів (а отже збільшення кількості зацікавлених  сторін,  ресурсів тощо), - виходячи з  планової капіталізації компанії у 1млрд  на 6 рік її діяльності. 
Відповідно,  у вільному обігу (до виходу на біржу) буде знаходитися акцій на суму у 100млн доларів. Вартість однієї  акції – 1 долар, протягом перших двох років (і не менш  ніж за 18 місяців до дати розміщення ця опція завершується) у клієнтів/партнерів/бажаючих буде можливість придбати акції у пропорції 1:10,  тобто за 1 долар – 10 акцій (фактично, їм надається можливість за інвестування удесятерити власні вкладення); всього таким чином у обігу буде – 100млн акцій на суму у 10млн доларів.
Усі ці кошти направляються тільки(!) на поповнення обігових  коштів компанії та її  операційну діяльність.
4. Надалі планується декілька раундів залучення як додаткового акціонерного капіталу,  так і регулярних та системних позик, а саме наступні черги:
- протягом першого року роботи понад 10 млн доларів на запуск пілотних проектів та послуг;
- протягом 2-3 року роботи залучення понад 100 млн доларів щороку для підготовки і початку активної  експансії;
- протягом 3-5 року роботи компанії щорічне залучення не менш ніж 1 млрд. доларів;
- протягом 5-10 року діяльності залучення (це вже частково можуть бути і реінвестиції) не менш ніж 10 млрд доларів щороку у  розвиток та експансію;
- у  3-4 рік діяльності компанії планово має  відбутися приватне/публічне розміщення пакету акцій компанії  у розмірі 10-20%, протягом 6-7 року діяльності -  повторне розміщення пакету у розмірі 15-25% .
За 10 років діяльності компанії її  капіталізація має сягнути не менш  ніж  100 млрд доларів.

 5. Потенційні інвестори, акціонери та шляхи залучення капіталу (зокрема і позикового з пільговими умовами кредитування) на здійснення профільної діяльності компанії та її глобальної експансії:
-  приватні інвестори;
- локальні українські інвестори (особливо актуально на первинному етапі – UDP, Horizon Capital, Borsch Ventures, AVentures Capital,  Chernovetskyi Investment Group (CIG), Dragon Capital, Concord Capital, TAS Group,  DTEK, тощо);
- венчурні фонди;
- приватні хедж та інвестиційні фонди;
-  фонди, чиї регіональні та  грантові програми  включають Україну та відповідну сферу ( Агентство США з  міжнародного розвитку(USAID), WESTERN NIS ENTERPRISE FUND (WNISEF), Німецька спільнота міжнародної  співпраці (GIZ),  Данський інвестиційний фонд для підтримки країн, що розвиваються (IFU),  COSME – Competitiveness of Enterprises and Small and Medium-sized Enterprises (SMEs),  Enterprise Europe Network, Канадська агенція з  міжнародного розвитку, Швейцарське бюро співпраці в Україні, UNISON INNOVATION STARTUPS, NIPPON FOUNDATION, PUM NETHERLANDS SENIOR EXPERTS,  фонд Відродження тощо);
- міжнародні фінансові установи (IFC, IMF, ЄБРР, Європейський інвестиційний банк, державні банки Китаю та країн Перської затоки тощо);
-  міжнародні організації,  фонди та програми (Clean Technology Fund(CTF),  Інноваційний фонд UNICEF,  програми ПРООН, Фонд  глобальних  інновацій тощо);
- пенсійні фонди;
- страхові компанії і програми;
- державні суверенні фонди(Норвегія, Китай, Сінгапур, арабський регіон);
- топові глобальні ІТ компанії (Google, Amazon, Facebook, HP, IBM, Oracle, Alibaba, Telecent, Baidu тощо + локальні українські компанії);
- топові світові енергетичні компанії (RDS, BP, Statoil, Exxon, E.On  тощо);
- топові світові банки (KFW GROUP, City, RBS, HSBS, ICBC, J.P.Morgan, SoftBank тощо + локальні банки з  відповідними продуктами – ОщадБанк, УкрГазБанк, ПриватБанк тощо);
- найбільші виробники та постачальники електроенергії та інших комунальних послуг(State Grid Corporation of China,  AES тощо);
- автомобільні корпорації (Tesla, Daimler, Reno-Nissan тощо);
- виробники обладнання та інфраструктури для ВЕ;
- топові світові транспорті, логістичні, аграрні, будівельні компанії та девелопери;
- клієнти компанії (як фізичні, так і корпоративні, зокрема і  українські компанії-клієнти-партнери: НП, Розетка, Епіцентр,  ОККО, ОблЕнерго тощо);
- ІРО;
- емісія облігацій;
- ІСО;
- клаудфайндингові платформи.

6. Оскільки початковою стратегією  компанії є  максимальна експансія з  метою зайняти якомога більшу частку ринку з  вже наступною її монетизацію,  фінансові показники дохідності та прибутковості компанії будуть обумовлені саме цими факторами. Діяльність компанії потребує «довгих коштів» та не матиме високої  початкової  маржинальності,  проте водночас гарантуватиме високі та стабільні показники зростання дохідності і головне прибутковості з  кожним роком власної  діяльності.
Планові показники:
-  початок отримання доходу компанією протягом 2-го року роботи;
-  протягом 3-го року роботи дохід  компанії  має  покривати не менш  ніж 20% операційних  витрат;
- протягом 4-го року роботи не менш ніж 50% операційних витрат;
- протягом 6-го року роботи компанія має сягнути точки беззбитковості,  має розпочатися процес перевищення операційних доходів над  витратами;
- на 10-ий рік роботи має відбутися повна окупність  первинних  інвестицій (без умови попереднього продажу акцій під  час до капіталізації чи/та первинних  і публічних розміщень);
- дохідність компанії має бути у межах не менш ніж  10% щороку,  що враховуючи щорічне та системне зростання вартості акцій компанії, стабільні гарантовані ринки збуту,  а отже і продажі, є значно більш привабливим варіантом для інвестування, ніж кеш, депозити та облігації.
Враховуючи суспільне,  економічне та екологічне значення і вплив діяльності компанії – вона буде більш привабливим об’єктом для інвестицій, ніж нерухомість,  інвестиційні та венчурні фонди,  котрі не мають такої «доданої  некомерційної  вартості». 


7. Оскільки компанія буде публічною, з значною  кількістю як приватних, так групових/корпоративних акціонерів, для мінімізації  ризиків використання акцій компанії  з метою  спекуляцій чи отримання короткострокових вигод за рахунок довгострокових інтересів, реалізується наступне обмеження для власників акцій компанії на їх перепродаж: для неголосуючих  акцій не раніше ніж за три роки з  моменту купівлі, для голосуючих -  не раніше ніж за 5 років, а також наступне корпоративне правило по розподілу прибутку компанії: не більше 50% розділяється у вигляді дивідендів, не менше 30% прибутків  реінвестується у розвиток, не більше 10% виплачується як бонус працівникам компанії, не менше 10% направляється на КСВ програми компанії та благодійність.
Також для уникнення розфокусування і використання акціонерного капіталу компанії для непрофільної діяльності чи/та спекуляцій, діє  заборона на інвестування вільних  обігових  коштів компанії у нерухомість (окрім тієї, яку будує  власне компанія та тієї, що використовується нею для профільної діяльності у вигляді офісів,  виробничих майданчиків тощо), акції інших компаній (окрім M&A угод), облігації та різноманітні спекулятивні інструменти. 
Комунікації

1.  Компанія відразу позиціонує  себе і комунікує  як глобальна,  відповідно -  якісний та масовий контент (англомовний,  а також на мандарині,  арабській,  німецькій,  іспанській, хінді  тощо), вкрай інтенсивний та позитивно-агресивний від  початку,  включно з  вірусним та «масковим». 

2.  Офіси компанії як тестові  та презентаційний шоуруми, з  публічними зонами, хабами, R&D центрами,  аналітичними та креативно-розважальними  локаціями, простір для комунікації,  роботи та творчості підрядників,  партнерів,  медіа,  клієнтів; активна освітня діяльність,  тренінги,  курси,  програми стажування тощо.

3. Розвиток бренду роботодавця,  як кращого місця для роботи розумних професіоналів з  амбіціями,  можливість долучитися до глобального виклику і реально змінити світ на краще,  реалізувати власні творчі задуми та управлінські навички , комфортно працювати, добре заробляти і подорожувати по світу тощо.
Опціоні програми для співробітників(2-5 річні) з  можливістю  отримання акцій компанії  як бонусу за ефективну та довготривалу співпрацю.

4.  Системна комунікації  з топовими світовими(BBC, FT, WP, WSJ, The Economist, Al jazeera тощо) та профільними медіа, а також лідерами суспільної думки,  як у відповідних напрямках, так і загалом.
5.  Популяризація команди компанії,  позиціонування їх  як топ візуалізаторів,  експертів,  стратегів та спікерів.
6. Низка унікальних, креативних  та вірусних  активностей,  використання інструментів гейміфікації.

7.  Низка всесвітньовідомих  лідерів думок та  медійних персон, які будуть амбасадорами бренду та промоутерами як ідеї та цінностей, так і продукту з компанією (спершу локальні українські промоутери,  трохи згодом світового  калібру: Леонардо Ді Капріо, Леді Гага, Неймар, Барак Обама, Папа Римський тощо).
8.  Робота з  мережами та спільнотами (асоціації, клуби, релігійні організації, об`єднання людей з  інвалідністю,  ветеранів тощо), зокрема у маленьких  містах та містечках.
9.  Активне використання авторського відео контенту.
10. Конкурс (шоу,  аукціон тощо) як серед держав і міст(за кейсом Амазону) за право бути регіональними центрами компанії, так і серед  партнерів (клієнтів,  підрядників тощо), аби отримати можливість співпрацювати з компанією, стати частиною її екосистеми.

11. Акцент на максимальній інтерактивності та залученості у комунікації  (потенційних) клієнтів,  партнерів,  споживачів,  громад,  медіа, лідерів думок тощо.
12. Активна взаємодія з галузевими,  національними та глобальними асоціаціями та ініціативами (як приклад  в Україні – ЄБА, UVCA,  УБА, ТПП, УСПП,  Центр КСВ, Глобальний договір ООН тощо).

13. Кругосвітня «зелена» «Мандрівка Рогу достатку»  - промо ідеї, світове висвітлення,  налагодження співпраці. Організація та вручення щорічної премії  «Зелений Нобель».

14.  CornCopi Club: престижно,  вигідно та модно бути частиною  екосистеми та сертифікованим партнером компанії. Школа для підрядників(навчання як діючих, так і вирощування нових, створення екосистеми і розвиток МСБ, єдині стандарти,  сертифікація відповідно до філософії компанії Friendly For Everyone). Премія для кращих  підрядників і компаній екосистеми у різних  номінаціях  раз  на два роки.
15. Регулярна участь представників компанії та її WOW присутність на всіх  топових  світових заходах (Давос, CES, EXPO тощо). 

16. Залучення в якості акціонерів та партнерів компанії  топових  світових  підприємців,  компаній,  фондів (Пітер Тіль, Ларрі Елісон, П’єр Омід’яр,  Стів Безос, Воррен Баффет, Ілон Маск, Білл Гейтс, Стів Возняк, Ларрі Пейдж, Марк Цукерберг,  Y Incubators, Sequoia Сapital тощо + топові локальні українські гравці).

17.  Можливість для клієнтів (приватних  осіб,  компаній,  громад) стати співакціонерами компанії за орієнтовний правилом 1 акція  за 10Вт. Розрахунки у Вт, використання «валюти» для розрахунків: Ваткоїна, як універсального платіжного засобу для транзакцій.
18. Міжнародне щорічне зелене та стале свято Фан-фест «Ріг Достатку»(CorNCoPi Fun Fest).

19. Ключові зовнішні та внутрішні месиджі: «змінюємо світ»,  «створюємо інфраструктуру майбутнього», «створюємо можливості (для суспільства, людей, зокрема і тих, хто був їх позбавлений через  фінансову скруту)», «долаємо бідність», «розвиваємо громади», «сприяємо підприємництву», «зберігаємо планету».

20. Зовнішня та внутрішня комунікація з месиджами корпоративної  культури компанії та програмами: «глобальна народна компанія», "дружні до кожного", "відповідний роботодавець", "відкриті та сталі", акцент на  цілях Глобального договору ООН зі сталого розвитку, "better world", "friendly for everyone", "responsibility business ".

21.  Внутрішньо-українські месиджі (на початковому етапі) щодо глобальності компанії, її значення для України, компанії з  українським корінням, яка змінює світ  на краще і вирішує  глобальні проблеми,  першої світової  технологічної вітчизняної  компанії, організації, що сприяє  як поліпшенню екології міст,  так і (енергетичної,  економічної) безпеки та незалежності держави тощо.

22. Регулярні та постійні партнерські акції та програми, з залученням провідних  світових  медіа, а також  рекламні кампанії зацікавлених  партнерів-підрядників(в першу чергу націлені на продажі),  паралельно з центральними комунікаціями.

23. Значна кількість і регулярні публікації  прес-релізів дайджестів, звітності, публічних закупівель та їх  результатів,  просвітницьких та освітніх  матеріалів,  аналітики,  прогнозів (зокрема і матеріалів інхауз  Think Tank).

24. Сильний і універсальний діджитал напрямок просування і присутності компанії,  що включає  усі доступні та легальні інструменти. SMM та месенджери: топовий  якісний контент, контакт і саппорт 24/7.

25. Challenge 2030: програма та стратегія повного переходу на ВДЕ та електротранспорт
Команда компанії

1. Маленька та  гнучка команда кращих  з  кращих (це реально мають бути кращі на ринку професіонали своєї  справи, які до того ж, обов’язково розділяють цінності та місію  компанії).
 
2. Штатні спеціалісти формують візію,  стратегію,  ставлять завдання та контролюють їх  вчасне,  повне і належне виконання,  а їх безпосереднім виконанням займаються  одночасно декілька(для поліпшення якості  та підтримки конкуренції) партнерів-підрядників  на тендерно-договірній основі (топові світові бренди з глобальною присутністю,  наприклад  по фінансам та залученню капіталу це City, Morgan Stanly та Rothschild, по аудиту – EY, KPMG та PwC, у юридичних  питаннях -  Baker & McKenzie та CMS Cameron McKenna, в напрямку експансії,  консалтингу та розвитку - McKinsey & Company та BCG, в комунікаціях -  Ogilvy & Mather,  Saatchi & Saatch, так само і з  рештою  напрямків включно з НR та ІТ).

3. Початковий склад команди:
- GM та виконавчий директор;
- Технічний&продуктовий директор(департамент у складі 5-10 спеціалістів);
- ІТ директор (5-10 осіб команда напряму);
- Фінансовий директор (5-10 людей у напрямку включно з професійними фандрейзерами та інхауз бухгалтером);
- НR директор( 5-10 осіб  включно з  інхауз рекрутерами);
- Директор з  розвитку та  глобальної експансії (5-10 осіб);
- Директор департаменту співпраці з  партнерами( цей термін у компанії  включатиме і клієнтів) (10-20 осіб);
- Директор департаменту комунікації та КСВ (включно з  інхауз  дизайнером, SMM, КСВ та діджітал  спеціалістами, 5-10 осіб);
- Директор департаменту безпеки (5-10 спеціалістів,  включно з інхауз юристами та експертами з  кібербезпеки);
- Офісно-адміністративний персонал (адміністратори, контролери кол-центрів,  внутрішній аудит процесів та клієнтоорієнтованості тощо – 7-10 осіб);
- Мережа позаштатних агентів-партнерів компанії(представлення інтересів та просування послуг в ОСББ, серед  корпоративних клієнтів тощо)

4. Кроссфункціональні дирекції (які включатимуть як штатних  працівників, так і зовнішні кола: зацікавлених  громадян,  волонтерів, підрядників,  партнерів,  клієнтів тощо + інструменти клаудсорсингу): Центр підтримки підрядників та розвитку екосистеми, Центр інновацій та нових продуктів, освітньо-просвітницький хаб, афільовані NGO та Think Tank.

5. Усі штатні працівники компанії (незалежно від локації  офісу) мають  мати достойний та конкурентний рівень оплати праці,  який орієнтується не на «ринковий рівень» зп у відповідній країні,  а на глобальний стандарт, що дозволяє жити достойно та заможно. 
Відповідно для  всіх працівників компанії (які будуть завантажені на 150% і мають бути кращими з  кращих  у своїх сферах) у Києві мінімальний рівень зп не може бути нижчим від  1тис доларів, для топ менеджменту компанії -  не менше 3-4тис. доларів.,  середній рівень зп на початку діяльності має бути в межах  2-3 тисяч доларів.

6. Для підтримки здорової  атмосфери у колективі і принципів справедливості амплітуда заробітних  плат незалежно від  географічної  локації офісу не може складати понад  500%,  тобто матеріальна компенсація найбільш та найменш оплачуваних штатних  працівників компанії  у світі не може бути більшою  ніж  у 5 разів.
В межах одного офісу дуже важливо дотримуватися правила,  коли 80% працівників мають  амплітуду власних  окладів по відношенню один до одного у  не більш  ніж  у 100%.

7. Всі виплати,  як і вся діяльність компанії, відбуваються в межах законодавства країни резидента. Водночас шукається найбільш сучасна та гнучка форма оформлення співпраці та індивідуальних  трудових взаємовідносин (наприклад  у межах  України це практика співпраці з ФОП).

8. Компанія використовує  та реалізує різноманітні практики зайнятості та співпраці у межах команди, включно з гнучкими, такими як  проектна,  фріланс та  дистанційна робота.

9. У компанії,  враховуючи її  експансію та діяльність буде вкрай інтенсивний,  неоднорідний,  нерівномірний та рваний темп , зайнятість та графік роботи з максимальною  концентрацією  на результаті.

10. Широко використовуватиметься практика кросфункціональної взаємодії, зокрема і в межах  екосистеми, залучаючи партнерів та підрядників.

11. Кожен з  працівників компанії,  як і кожен її партнер (клієнт,  підрядник) та акціонер – має бути   євангелістом, адвокатом та амбасадором бренду.
12. Опціонна мотиваційна програма для працівників компанії: за три календарних місяці після первинного публічного/приватного розміщення акцій компанії, 100 її співробітників, котрі найдовше працюють в компанії(але не менше 3 років  безперервно,  незалежно від  посад та локації офісу) отримають опціон на 0,1% акцій компанії кожен, -   як бонус(без  права перепродажу/дарування протягом 3 найближчих  років), а решта співробітників(але не більше 1000) отримають опціон у розмірі 0,01% акцій на тих  же умовах,  у випадку оцінки вартості компанії не менш  ніж  у 100млн доларів на момент угоди. За 6 місяців після другого розміщення(але не менш  ніж за 3 роки з  моменту активізації  попередніх  опціонів) 1000 співробітників компанії, котрі працюють в ній найдовше(але не менше 3 років безперервно) отримають другий опціон на 0,005% акцій компанії кожен, з аналогічними умовами,  якщо  оцінка  компанії при відповідному розміщенні буде не нижчою за 10мрлд доларів. 
За умови досягнення показника капіталізації  компанії  у 100млрд та 1 трлн доларів 5000 працівників компанії, які працюють в ній найдовше(але не менше 3 років) отримують бонус-опціон у розмірі 0,0001 кожен, через  6 місяців після досягнення відповідних  показників,  у випадку відсутності їх поточного зменшення під  час контрольного терміну.

Всі ці опціонні виплати співробітникам компанії  здійснюються за рахунок частки усіх акціонерів компанії,  пропорційно до частки кожного.




Організаційна структура компанії

1. Принципи  на котрих  ґрунтується діяльність  компанії:
- технологічність та інноваційність;
- повага до власної  команди,  партнерів, середовища;
- постійне поліпшення якості та процесів;
- відкритість;
- гнучкість та мобільність;
- максимальна децентралізація та аутсорс;
- максимальна клієнтоорієнтованість;
- максимально взаємовигідна партнерська взаємодія;
- простота та утилітарність.

2. Максимальний аутсорс процесів для оптимізації ресурсів і можливості швидкого глобального експонентного зростанні і експансії: співпраця з  топовими глобальними партнерами у кожній з сфер на принципах колаборації-конкуренції партнерів (ІТ, юридична сфера, HR  комунікації тощо).

3. Для оптимальної комунікації, максимального ефективного управління і найвищої  продуктивності команди та процесів кожен з  офісів компанії  включно з штаб квартирою  має бути місцем роботи не більш ніж 100 (+20 максимум) штатних  працівників, у випадку потреби у більшій кількості працівників -  ці процеси віддаються партнерам на аутсорс (галузева спеціалізація) чи відкривається додатковий автономний офіс(територіальна експансія).

4. Залучення практик клаудсорсингу та волонтерства для розширення партнерської  мережі,  поліпшення якості продуктів та сервісів, збільшення прибутковості та інноваційності, підвищення лояльності до бренду компанії тощо. 

5. Мінімальна бюрократія,  мінімальні кількість та простота процедур,  використання децентралізованих  реєстрів (блокчейну), лімітована автоматична швидкість розгляду питань  та прийняття рішень.

6.Пласкість, децентралізованість та горизонтальність організаційної  структури офісів компанії і взаємодії  між ними та штаб квартирою.

7. Постійна взаємодія та контакт: 24/7 комунікація (відповідальних осіб з клієнтами та партнерами) через корпоративні аккаунти у  месенджерах,  соціальних  мережах,  електрону пошту, мобільні додатки та сайт.

8. Служба Безпеки компанії не каральний орган,  а департамент, що забезпечує  комфортні умови діяльності як для працівників компанії, так і партнерів з середовищем. СБ діє превентивно, її діяльність  націлена на профілактику та мінімізацію  ризиків, забезпечення затишку,  спокою, безпеки( включно з  інформаційною) та приватності як для працівників компанії, так і для її  клієнтів та партнерів.
Важливий аспект – убезпечити працівників та партнерів компанії  від  крадіжок, махінацій  з  обліком,  вандальських дій,  неправомірного тиску державних  органів, поза ринкових дій компаній, що зазнають творчої  деструкції  і падіння власних доходів тощо.

9. Утилітарність, незахаращеність,  простота : продуктів,  комунікації, інтер’єрів, робочих місць, офісів.  



Місія

Наявність  чіткої та глобально важливої  місії  у компанії дозволяє не тільки залучити в команду кращих з  кращих професіоналів у світі,  але й відкриває додаткові джерела для фінансування (включно з поза комерційними; а  також спеціальні кредитні умови ), медійної  підтримки і промо компанії. 

Отже, ключовою метою та місією діяльності компанії є:
- поліпшення якості життя людей, збільшення доходів громадян світу шляхом забезпечення кожного доступними, автономними та невичерпними ресурсами, енергією, теплом;
-  відновлення природного балансу та біорозмаїття, раціональне використання природних ресурсів та мінімізація антропогенного впливу на довкілля;
- розвиток громад,  ексосистеми партнерів  та приватного підприємництва на основах сталого розвитку.
Корпоративна культура компанії

Наявність живої (тобто такої, що зазнає змін залежно від обставин і умов) конституції  компанії,  викладеної  онлайн,  котра формує як цінності з  місією, так і загалом принципи взаємодії команди компанії,  партнерів, підрядників,  середовища, довкілля,  громад  і суспільства один з  одним.
Компанія з  «відкритим кодом», відкритість  до нового досвіду, знань, людей, колег, інформації, планів, офісу,  робочих  місць,  комунікації, фінансової діяльності, процесів, практик,  невдач та досягнень.

Фундаментом  філософії  компанії є  принципи відкритості,  прозорості, різноманітності та відповідальності (transparency/tolerant/responsibility).
Компанія ініціює  і просуває  власне світобачення Friendly for everyone, що включає  у себе відповідальність  перед клієнтами,  працівниками,  постачальниками,  акціонерами,  громадами,  суспільством, довкіллям та державами.
Компанія має нульову толерантність до корупції (як внутрішньої, так і зовнішньої),  невігластва та нетерпимості.
Метою  компанії є  розкриття потенціалу,  створення можливостей та  сприяння прогресу у всіх значеннях та на всіх  рівнях.




