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Аннотация
Как выбрать бизнес-нишу, которая действительно будет

приносить прибыль? Эта книга – практическое руководство
для тех, кто хочет избежать типичных ошибок и построить
устойчивый бизнес. В ней вы найдёте 30 ключевых критериев
оценки ниши, проверенных на российском рынке, а также
пошаговый алгоритм от идеи до запуска.

Автор делится реальным опытом, показывает, как
анализировать рынок, тестировать гипотезы с минимальными
вложениями и создавать бизнес, который работает
без постоянного контроля. Подробно рассматриваются
экономическая модель, юнит-экономика, защита от конкурентов,
автоматизация и масштабирование.

Книга написана доступным языком, без теоретического
мусора – только практика и рабочие методики для новичков и
опытных предпринимателей.
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Дмитрий Агапов
Свой бизнес без ошибок

 
Введение

 
Предпринимательство – это не просто желание зарабо-

тать, а дисциплина, требующая холодного расчета, понима-
ния рынка, устойчивости к рискам и способности видеть
возможности там, где другие видят лишь проблемы. В ми-
ре, где ежедневно запускаются тысячи новых бизнесов, толь-
ко единицы становятся устойчивыми, масштабируемыми и
прибыльными. Причина проста: большинство идей не про-
ходят проверку на жизнеспособность.

Эта книга создана, чтобы вооружить вас конкретными
критериями, по которым можно заранее оценить шансы биз-
нес-идеи на успех. Это не просто советы «по наитию», а си-
стематизированный опыт множества предпринимателей, ин-
весторов и аналитиков, структурированный в виде 30 взаи-
мосвязанных принципов.

Каждый пункт – это фильтр. Представьте, что вы стоите
на старте и перед вами лежат десятки возможных направле-
ний бизнеса: от кофейни у дома до запуска SaaS-платформы
или выкупа металлолома. Как выбрать ту, что действитель-
но сработает? Как понять, что рынок не рухнет через год?



 
 
 

Как избежать ловушек, в которые уже попадали тысячи но-
вичков?

Эта книга даст вам ответы. Еее можно использовать как:
Навигатор при выборе ниши. Если вы на стадии раз-

мышлений, с чего начать, то изложенные критерии помогут
быстро отсеять заведомо провальные направления.

Проверочный список перед запуском. Когда идея уже
выбрана, но ещё не вложены ресурсы, критерии позволят
протестировать её на прочность.

Инструмент аудита действующего бизнеса.  Даже ес-
ли вы уже работаете, вы сможете «просветить» своё дело под
углом устойчивости, масштабируемости и рыночных реалий.

Метод поиска слабых мест. Используя критерии, мож-
но понять, где болевая точка вашей модели: в маржинально-
сти? В зависимости от платформ? В отсутствии повторных
продаж?

Важно понимать: ни один бизнес не проходит все 30 кри-
териев идеально. Это не обязательный чек-лист, а карта ве-
роятностей. Чем больше критериев соблюдено – тем выше
шансы на успех. Чем больше провалов – тем выше риск. На-
пример, если вы выбрали узкую нишу, с высокой наценкой
и повторными продажами, но при этом сильно зависите от
одного поставщика и сезонного спроса – вы сможете заранее
предусмотреть и компенсировать эти риски.

Кроме того, каждый критерий раскрывается не теорети-
чески, а практично. Вы узнаете:



 
 
 

какие инструменты использовать (например, как прове-
рять тренды или считать LTV);

какие ошибки совершают предприниматели чаще всего;
как превратить слабую сторону идеи в точку роста;
и какие реальные примеры можно взять за основу.
Мы не будем говорить о «мотивации» или «вере в себя» –

вы и так знаете, что это важно. Но если вы хотите, чтобы вера
подкреплялась цифрами, спросом и чёткой стратегией – эта
книга для вас.



 
 
 

 
ЧАСТЬ I. РЫНОК И СПРОС

 
Любой бизнес начинается не с продукта и даже не с идеи,

а с рынка. Это то, что существует независимо от вас. Можно
придумать лучший в мире сервис или товар, но если для него
нет спроса – он не нужен. Предприниматели, действующие
интуитивно, часто совершают фатальную ошибку: начинают
с того, «что нравится им», а не с того, «что нужно рынку».



 
 
 

 
1. Должен быть рынок

 
Первое, что нужно подтвердить: есть ли рынок под ва-

шу идею. Это означает, что существуют реальные люди или
организации, которые готовы платить за предлагаемый вами
продукт. Наличие рынка определяется не тем, сколько лю-
дей говорят «это круто», а тем, сколько готовы платить пря-
мо сейчас. И не один раз, а системно.

Как проверить:
Используйте Wordstat, Google Trends и другие инстру-

менты для анализа поискового спроса.
Найдите конкурентов или хотя бы косвенные аналоги – их

наличие не минус, а подтверждение рынка.
Изучите площадки объявлений и маркетплейсы – есть ли

там предложения вашей тематики?
Посмотрите на отзывы, жалобы, форумы  – люди часто

обсуждают проблемы, которые можно превратить в бизнес.
Ошибка новичка: считать, что если аналогов нет, то вы

придумали что-то уникальное. На деле – скорее всего, рынка
просто не существует.



 
 
 

 
2. Рынок должен быть растущим

 
Работать в растущем рынке – как плыть по течению. Да-

же средний продукт на растущем рынке может зарабатывать,
потому что спрос увеличивается. На падающем – даже от-
личный бизнес сгорает, как свеча на ветру.

Что значит растущий рынок:
Количество запросов увеличивается ежегодно.
Появляются новые игроки и продукты.
Инвесторы и крупные компании заходят в отрасль.
Государство запускает программы поддержки (например,

как это было с IT, агро или экологией).
Инструменты:
Google Trends – показывает динамику интереса к ключе-

вым словам.
Анализ конкурентов – сколько новых игроков появи-

лось за последний год?
Отраслевые отчеты – смотрите на CAGR (среднегодо-

вой темп роста) за последние 3–5 лет.
Важно: рост – не всегда хайп. Лучше работать в устой-

чиво растущем рынке, чем в кратковременном всплеске (на-
пример, как это было с fidget spinner или NFT).



 
 
 

 
3. Рынок не должен

быть консолидирован
 

Консолидация означает, что 1–2 игрока контролиру-
ют основную долю рынка. Новичку пробиться туда крайне
сложно – бюджеты, бренды, логистика, кадры и маркетинг
уже под контролем гигантов.

Идеальный рынок для старта:
Есть конкуренция, но нет «монополий».
Рынок фрагментирован: множество средних и малых иг-

роков.
Пользователи не лояльны одному бренду, а готовы пробо-

вать новое.
Примеры:
Рынок локальной еды: множество небольших заведений,

фудтраков, облачных кухонь.
Услуги в B2B: бухгалтерский аутсорс, ИТ-поддержка, ко-

пирайтинг – здесь нет монополистов.
Как определить:
Посмотрите, как распределяются поисковые запросы (че-

рез Serpstat или SimilarWeb).
Проанализируйте рекламу в Директе – одни и те же брен-

ды или много разных?
Изучите обзоры, каталоги – есть ли десятки игроков или

только 2–3?



 
 
 

 
4. Сегментация ниши

 
Чем шире рынок, тем сильнее конкуренция. Начина-

ющему предпринимателю сложно конкурировать со всеми
сразу. Вместо этого следует сегментировать нишу – вы-
брать узкую специализацию, где можно стать лучшим.

Примеры сегментации:
Не «доставка еды», а «доставка рациона для диабетиков».
Не «ремонт квартир», а «ремонт новостроек под ключ».
Не «маркетинг», а «таргет на Facebook для онлайн-школ».
Плюсы узкой ниши:
Проще выйти в топ по SEO.
Легче создать уникальное торговое предложение.
Ниже расходы на рекламу – точечное продвижение.
Вы быстрее становитесь «экспертом» в глазах клиента.
Важно: узкая ниша не означает ограниченность – начав с

чип-тюнинга BMW, можно со временем добавить Mercedes
и Audi. Главное – войти в рынок с конкретикой.



 
 
 

 
5. Продукт делает

недоступное доступным
 

Идеи, которые демократизируют доступ  к продукту
или услуге, почти всегда взлетают. Это может быть:

Упрощение сложного. Как TurboTax – сделал налого-
вую отчетность понятной.

Удешевление. Как IKEA – мебель, которую может поз-
волить каждый.

Удобство. Как Uber – вызов такси без звонка, за 2 клика.
Ключевая формула:
«Как сделать то, что сейчас дорого, сложно или долго –

дешевле, проще, быстрее?»
Примеры:
Онлайн-документы вместо юриста.
SaaS-сервис вместо внедрения софта под ключ.
Агрегаторы вместо ручного поиска подрядчиков.
Если ваш продукт экономит клиенту деньги, время или

нервы – это почти гарантированный спрос. Особенно, если
вы попадаете в B2C сегмент, где миллионы людей сталкива-
ются с одними и теми же сложностями.



 
 
 

 
Конец ознакомительного

фрагмента.
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