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Ульяна Волчик

Точка невозврата

Глава 1. Идея с чего всё начинается

Все ищут её. Таинственную, заветную, единственную идею.
«Вот найду свою гениальную идею, и всё пойдёт!» думаешь ты.
Стартап, который взорвёт рынок. Продукт, о котором никто ещё не догадался. Услуга, которой срочно нужны миллионы. Но правда в том, что не идея делает бизнес успешным. Успех рождается не в озарении, а в действии.
Да, идея важна. Но не как вспышка гениальности. А как отправная точка.
Ты можешь взять даже самую обычную идею доставку еды, курсы по английскому, стрижку собак и сделать это так, как никто ещё не делал. Быстрее. Удобнее. С душой. С сервисом, от которого не хочется уходить. В современном мире выигрывают не те, кто изобрёл колесо, а те, кто смог его перекрасить, ускорить и продать с бесплатным чехлом.
Секрет прост: важна не идея сама по себе, а то, как ты её реализуешь.
Где искать идею?
Идеи не падают с неба. Они вокруг. Их нужно не выдумывать, а замечать.
Проблемы вокруг. Что бесит тебя в повседневной жизни? За что ты готов платить, лишь бы не сталкиваться снова? Скорее всего, ты не один с этой болью. А значит это рынок.
Твои навыки. Вспомни, за что тебе уже платили. Что ты умеешь делать лучше других? Какие задачи для тебя просты, а для других ад? Часто идея уже в руках, просто ты её недооцениваешь.
Популярные ниши. Деньги, здоровье, обучение, отношения всё, что волнует людей каждый день, никогда не выйдет из моды. Просто найди свою под-нишу.
Тренды. Онлайн-курсы, ИИ, маркетплейсы, нейросети, экология, геймификация, локальные бренды. Технологии открывают новые возможности главное, успеть в нужную волну.
Идея не обязана быть «революцией». Она должна решать конкретную проблему. И всё этого уже достаточно для старта.
Как понять, что идея подходит?
Ты выбрал что-то, и теперь сомневаешься «а вдруг это не то»? Знакомо. Оценим по трём критериям:
Есть ли спрос?
Люди уже ищут это? Готовы платить? Что они сейчас используют вместо твоего решения?
Есть ли конкуренты?
Если есть отлично! Это значит, рынок существует. Главное сделай иначе, сделай лучше. Конкуренция не враг, а знак, что здесь есть деньги.
Есть ли у тебя интерес и энергия?
Ты готов этим заниматься каждый день, даже когда будет тяжело и скучно? Важно, чтобы идея не просто грела ум, но и включала эмоции. Без внутренней энергии ты быстро выгоришь.
Типичные ошибки
Многие сдаются на старте не из-за плохой идеи, а потому что ждали чего-то идеального. Вот чего стоит избегать:
Следовать моде.
Ты слышал, что все идут в ИИ и побежал туда, даже если сам barely понимаешь, что такое Python. Не стоит. Модные темы быстро выдыхаются.
Браться за то, что тебе не близко.
Если тебе скучно думать о финансах не делай финансовое приложение. Ты не выдержишь.
Изобретать велосипед.
Многие боятся взять существующую модель и адаптировать. Зря. Переделать, улучшить это тоже творчество.
Ждать идеального момента.
Его не будет. Запуск всегда в неизвестность. Главное начать. Потом подправишь, улучшишь, пересоберёшь.
Практика (сделай прямо сейчас)
Запиши три идеи, которые тебе интересны. Не оценивай, просто выбери то, что вызывает хоть какую-то искру.
Проверь каждую по трём критериям:
Есть ли спрос?
Есть ли конкуренция?
Есть ли у тебя энергия?
Выбери одну идею, с которой хочешь начать. Это не приговор. Просто стартовая точка. Главное начать путь.
Не жди, когда появится «гениальная» мысль. Жди, когда ты наконец начнёшь действовать. Именно с этого начинается настоящий бизнес. И именно в этот момент ты превращаешься не в мечтателя, а в создателя.
Вперёд.
Глава 2. Целевая аудитория и позиционирование
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Ты придумал идею. Отлично! Но идея без адресата это выстрел в воздух. Кто-то услышит, кто-то нет. Кто-то поймёт, а кто-то пролистает мимо. Если ты хочешь, чтобы твой продукт зацепил нужно говорить с конкретным человеком. Не с «всеми», а с твоим человеком.
Создавать продукт «для всех» значит в итоге не попасть ни в кого. Люди не покупают абстрактное. Они покупают конкретное решение для своей боли. Поэтому прежде чем ты что-то предложишь, задай себе вопрос:
«Кто тот человек, для кого я это делаю?»
Не просто пол, возраст и зарплата. А глубже.
Что его злит?
От чего он устал?
О чём мечтает?
Чего боится?
На какие кнопки можно нажать, чтобы он сказал: «Да, это про меня»?
Это и есть твоя целевая аудитория твой фокус. Не толпа, а человек. Настоящий, живой. С конкретной жизнью, мыслями, эмоциями. Представь, что ты пишешь письмо другу не всем подряд, а кому-то одному. Это и есть ключ.
Сильное позиционирование: ты или как все?
Когда на рынке много похожих предложений, люди теряются. И тогда выигрывает тот, кто чётко и узко сформулировал, кто он и зачем.
Три признака сильного позиционирования:
Узкий фокус. Ты не «делаешь сайты», а «делаешь сайты для коучей, которые хотят продавать онлайн-курсы».
Чёткое сообщение. Люди должны за 5 секунд понять, чем ты полезен.
Отстройка от конкурентов. Почему выбрать тебя, а не остальных?
Это не про маркетинговые фокусы. Это про ясность: что ты предлагаешь, кому, и почему ты в этом хорош.
УТП как формула твоей пользы
Чтобы упростить, вот формула, которую стоит заучить как мантру:
Я помогаю [кому] решить [какую проблему] с помощью [чего], отличаясь [чем].
Примеры:
«Я помогаю фрилансерам находить клиентов через Instagram без рекламы. Главное отличие пошаговая система, проверенная на себе.»
«Я обучаю подростков финансовой грамотности через геймификацию без занудства и скучных таблиц.»
«Я делаю сайты для творческих людей, которым важно, чтобы дизайн говорил за них.»
Сильное УТП говорит: «Я вижу тебя. Я понимаю твою боль. И я знаю, как её решить.»
Как найти своего клиента?
Вспомни людей, которым ты уже помогал бесплатно, за деньги, случайно. Кто они были?
Посмотри, кто обсуждает твою тему в соцсетях что их волнует?
Представь одного конкретного клиента. Дай ему имя, возраст, привычки. Сделай его реальным.
Это и есть аватар клиента твоя мишень.
Практика (сделай прямо сейчас)
Опиши портрет своего клиента.
Имя, возраст, профессия
С какими трудностями сталкивается?
Что он хочет изменить?
Что мешает ему это сделать?
Сформулируй своё УТП по формуле:
«Я помогаю [кому] решить [что] с помощью [чего], отличаясь [чем].»
Если ты будешь говорить со всеми тебя не услышит никто. Но если ты начнёшь говорить с одним человеком, которому правда нужен твой продукт он не только услышит, он скажет:
«Где ты был раньше?»
Именно с этого начинается влюблённость в бренд. А значит продажи.

Глава 3. Продукт или услуга
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Важно понять одну простую, но кардинально меняющую всё мысль:

ты не продаёшь услугу. Ты продаёшь результат.

Людям всё равно, сколько ты работаешь, какими инструментами пользуешься или как много учился. Им важно одно:

«Что я получу в итоге? Что изменится в моей жизни, если я куплю у тебя?»

Когда человек покупает массаж он хочет не 60 минут работы руками, а снять боль.

Когда он заказывает сайт он хочет не «код», а заявки от клиентов.

Когда берёт у тебя консультацию он не платит за разговор, он платит за уверенность и ясность, которые получит после.

Меняется фокус: ты перестаёшь «предлагать услугу» и начинаешь решать проблему.

Вот тогда продажи начинают происходить легче, а продукт становится нужным.

Начни с малого: MVP

Не жди, пока всё будет идеально. Пока будет сайт, логотип, красивый прайс и автоворонка.

Запомни: идеальный продукт тот, который уже продаётся. Даже если он ещё сырой.

Минимально жизнеспособный продукт (MVP) это самая простая, рабочая версия твоего предложения, с которой можно стартовать. Цель проверить идею на практике, получить первую обратную связь и понять: двигаешься ли ты в нужную сторону.

Не вкладывайся в сложную упаковку.

Не строй гипотезы.

Спроси: «Кому это нужно уже сейчас?»

Только рынок даст тебе реальный ответ.

Как упаковать продукт или услугу

Многие боятся продавать, потому что не знают, как сформулировать, что они предлагают. Снимаем страх. Вот 5 вопросов, которые превращают идею в конкретное предложение:


Конец ознакомительного фрагмента.
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