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Как начать бизнес без крупных вложений, риска и дорогих ошибок? Эта
практическая книга поможет превратить идею в проверяемую бизнес-
гипотезу, поговорить с будущими клиентами, оценить реальный спрос и
получить первые продажи. Вы разберётесь, как выбрать понятную проблему,
определить целевую аудиторию, сформулировать ценность предложения и
собрать минимальную рабочую версию продукта. Узнаете, как рассчитать
цену, расходы, прибыль и точку безубыточности, выбрать канал продвижения
и проверить услугу до аренды, найма и больших закупок. Отдельные главы
посвящены продажам без давления, работе с возражениями, договорам,
налогам, защите персональных данных и рассмотрению жалоб. Пошаговая
система поможет организовать повторяемый процесс, оценить результаты
теста и решить, стоит ли масштабировать проект. При подготовке текста
использовался искусственный интеллект. Книга подойдёт тем, кто запускает
малый бизнес, развивает стартап или ищет разумный способ начать своё дело
с минимальными затратами.
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Алекс Вельс
Как начать бизнес? От идеи

и проверки спроса до первых
продаж без лишних затрат

 
Глава 1. Выбрать проблему и границы бизнеса

 
Бизнес начинается не с регистрации компании и не с названия. Он начинается с устой-

чивого обмена: определённые люди получают нужный результат и готовы регулярно платить
сумму, которая покрывает расходы и оставляет прибыль. Документы, бренд и помещение
помогают организовать этот обмен, но сами по себе не создают спрос.

Идея часто выглядит убедительно только в голове автора. Он видит продукт целиком,
знает его преимущества и мысленно разговаривает с благодарными покупателями. Реальный
клиент встречает предложение без этого контекста. Его интересует собственная задача, цена
решения, риск ошибки и удобство покупки. Поэтому первую версию бизнеса полезно описы-
вать с позиции клиента.

Начните с одного человека и одной ситуации. Кто сталкивается с проблемой? В какой
момент она возникает? Что человек делает сейчас? Сколько времени, денег или возможностей
теряет? Какой результат он сможет проверить после покупки? Чем точнее ответы, тем проще
провести разговор и сделать пробное предложение.

Фраза «сервис для малого бизнеса» слишком широка. Формулировка «еженедельная
сверка заказов и оплат для небольших мастерских, которые ведут учёт в нескольких таблицах»
уже задаёт клиента, повторяющуюся задачу и видимый результат. Она не обязана стать окон-
чательным позиционированием. Её задача — сделать первую проверку возможной.

Отделите проблему от своего любимого решения. Если вы придумали приложение, легко
замечать только признаки того, что людям нужно приложение. Но они могут предпочесть гото-
вую таблицу, услугу специалиста или изменение процесса. На раннем этапе ценнее понять тре-
буемый результат, чем защищать выбранную технологию.

Составьте список проблем, которые вы наблюдали лично. Вспомните свою работу, быт,
профессию, увлечения и разговоры со знакомыми. Отмечайте повторяющиеся задержки,
ошибки, лишние расходы и неудобные ручные действия. Наблюдение даёт больше опоры, чем
попытка придумать «уникальную идею» в отрыве от жизни.

Проверьте доступ к будущим клиентам. Полезная проблема может оказаться плохой точ-
кой старта, если вы не знаете, где найти людей, не понимаете их языка или не можете попасть
к тому, кто принимает решение. На первом цикле выбирайте аудиторию, с которой реально
провести десять разговоров в ближайшие две недели.

Оцените последствия ошибки. Продажа еды, медицинская помощь, строительство, пере-
возка людей и работа с чужими деньгами требуют особой подготовки и соблюдения правил.
Не превращайте первый опыт в риск для здоровья, прав или имущества клиента. Если отрасль
регулируется, заранее изучите требования и привлеките квалифицированного специалиста.

Определите личные ограничения. Сколько часов в неделю вы готовы отдавать делу?
Какую сумму можете потерять без долгов и ущерба обязательным расходам? Нужен ли вам
быстрый дополнительный доход или вы строите компанию на несколько лет? Эти ответы вли-
яют на тип продукта, скорость экспериментов и допустимый размер вложений.
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Не вкладывайте в проверку деньги, предназначенные для жилья, лечения, налогов или
выплат по кредитам. Новое дело содержит неопределённость даже при хорошем плане. Уста-
новите отдельный бюджет эксперимента и дату, когда пересмотрите решение. Ограничение
защищает от попытки спасать слабую идею всё новыми расходами.

Марина хотела открыть студию, где предприниматели могли бы заказывать оформление
социальных сетей. Она уже выбирала мебель и придумывала вывеску. После первых разгово-
ров выяснилось, что владельцы небольших магазинов чаще нуждаются в быстрой подготовке
карточек товаров из готовых фотографий. Эту услугу можно было проверить без помещения
и сотрудников.

Сформулируйте гипотезу бизнеса одним абзацем. Укажите группу клиентов, ситуа-
цию, обещанный результат, способ оказания услуги или передачи продукта и предполагае-
мую цену. Добавьте главное сомнение. Например: «Небольшие магазины готовы платить за
десять оформленных карточек, потому что самостоятельная подготовка задерживает публика-
цию товаров. Неясно, устроит ли их срок в четыре дня».

Гипотеза отличается от обещания самому себе. Она может не подтвердиться, и это нор-
мальный исход проверки. Вы не обязаны доказывать первоначальную мысль. Ваша задача —
получить данные и решить, что изменить: аудиторию, проблему, формат, цену или саму идею.

Выберите признак реального интереса. Комплимент, подписка и ответ «когда-нибудь
попробовал бы» дают слабый сигнал. Сильнее выглядят согласие на подробный разговор,
передача исходных материалов, бронирование даты, предзаказ или оплата небольшой версии.
Решите заранее, какое действие будет считаться подтверждением.

Установите срок проверки. Без него изучение рынка превращается в бесконечное чтение.
Например, за четырнадцать дней провести десять разговоров и сделать три конкретных пред-
ложения. Такой объём не докажет жизнеспособность будущей компании, но позволит увидеть,
стоит ли проводить следующий цикл.

Не требуйте от одной идеи одновременно большого рынка, высокой прибыли, лёгкого
запуска и полного совпадения с мечтой. На старте важнее найти небольшой обмен, который
можно провести от начала до конца. Первый оплаченный результат покажет больше, чем совер-
шенная презентация будущего масштаба.

Назовите границы первой версии. Что именно входит в продукт? Что остаётся за преде-
лами? Какой срок вы обещаете? Сколько клиентов способны обслужить лично? Где проходит
предел качества, ниже которого работу нельзя продавать? Границы превращают энтузиазм в
выполнимое обязательство.

Запишите причины остановки. Если после оговорённого числа разговоров никто не при-
знаёт проблему, вы вернётесь к выбору задачи. Если проблема есть, но люди не платят, прове-
рите ценность и аудиторию. Если заказы появляются, но каждый приносит убыток, измените
цену или процесс. Это защищает решение от настроения одного дня.

К концу главы у вас должен быть не бизнес-план на пять лет, а рабочая гипотеза на
две недели. Вы знаете, чью проблему проверяете, каким результатом готовы помочь, сколько
можете потратить и какое действие клиента сочтёте подтверждением. Следующий шаг — раз-
говоры, в которых предположение встречается с реальным опытом людей.
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Глава 2. Проверить спрос до крупных вложений

 
Проверка спроса нужна до аренды, партии товара и долгой разработки. Она не гаранти-

рует успех, но позволяет обнаружить слабое место, пока ошибка стоит дёшево. Чем дороже
следующая ступень, тем сильнее должны быть доказательства, полученные на предыдущей.

Начните с исследования поведения, а не мнений о вашей идее. Люди стараются поддер-
жать собеседника и легко говорят, что продукт «интересный». Спросите о последнем реальном
случае: когда возникла проблема, что человек сделал, сколько это заняло, за что уже платил и
почему остался недоволен. Прошлое действие обычно информативнее обещания на будущее.

Составьте список из пятнадцати потенциальных собеседников. Половина может быть
знакомыми или доступными через рекомендации, остальные — участниками профессиональ-
ных сообществ, владельцами подходящих компаний или людьми, которые публично описы-
вали проблему. Не отправляйте одинаковое рекламное сообщение. Объясните, почему обра-
щаетесь именно к этому человеку.

В начале разговора сообщите цель. Вы изучаете, как человек решает конкретную задачу,
и пока ничего не продаёте. Попросите двадцать минут и разрешение делать заметки. Такая
рамка снижает напряжение и помогает получить подробный рассказ, а не вежливую оценку
вашей формулировки.

Выясните частоту и срочность. Проблема, которая возникает раз в пять лет и не причи-
няет заметного ущерба, редко становится основой регулярных продаж. Если ситуация повто-
ряется каждую неделю, задерживает деньги или создаёт риск, у клиента появляется причина
искать решение. Записывайте конкретные периоды и последствия.

Спросите об альтернативах. Клиент уже решает задачу самостоятельно, нанимает испол-
нителя, использует программу, откладывает или отказывается от результата. Каждая альтер-
натива имеет цену и недостатки. Вашему предложению не нужно быть лучшим вообще; оно
должно выигрывать по важному для этой группы параметру.

Не объясняйте человеку, почему его проблема серьёзнее, чем он считает. Если прихо-
дится долго убеждать в существовании боли, продажа будет дорогой и медленной. Ищите
людей, которые уже признают задачу и хотят изменить ситуацию. Образовательный рынок воз-
можен, но требует больше времени и бюджета, чем обычно есть у начинающего.

Собирайте точные выражения собеседников. Они подскажут язык будущего предложе-
ния. Человек может говорить не «нужна автоматизация», а «я каждую пятницу два часа свожу
остатки». Сохраняйте смысл, не приписывая клиенту выводов, которых он не делал.

После пяти разговоров сгруппируйте наблюдения. Какие ситуации повторились? Что
люди уже пробовали? Что мешало купить существующее решение? Кто принимал решение и
кто пользовался результатом? Сколько стоило бездействие? Один яркий рассказ может вдох-
новить, но направление лучше выбирать по повторяющемуся рисунку.

Проведите второй круг вопросов с более узкой группой. Если владельцы мастерских
регулярно теряют заявки при передаче между мессенджерами, поговорите именно с ними.
Уточните объём обращений, нынешний порядок, требуемую скорость ответа и допустимые
изменения. С каждым кругом гипотеза должна становиться уже и проверяемее.

Артём собирался создать сложную систему записи для частных преподавателей. В раз-
говорах выяснилось, что большинство уже использует привычные календари. Зато преподава-
тели теряли время на напоминания об оплате и переносах. Артём проверил простой сервис
сопровождения расписания вручную и получил первые две оплаты до разработки программы.

Создайте минимальное предложение, которое даёт результат без дорогой инфраструк-
туры. Консультацию можно провести лично, набор изделий изготовить под заказ, цифровой
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сервис временно выполнить вручную, а обучение — проверить одной группой. Ручной этап не
всегда подходит для масштаба, зато показывает, нужен ли результат вообще.

Минимальная версия должна быть честной и безопасной. Не называйте ручную услугу
автоматической, не обещайте готовую функцию, которой нет, и не принимайте деньги, если не
можете выполнить обязательство. Объясните формат, ограничения, срок и порядок возврата.
Проверка спроса не отменяет ответственность перед покупателем.

Определите платный сигнал. Бесплатное использование помогает проверить понятность
и удобство, но плохо показывает готовность платить. Предложите небольшую законченную
версию по реальной цене. Скидка допустима за ограниченный объём или участие в тесте, если
клиент понимает причину и будущая стоимость не скрыта.

Предзаказ требует осторожности. Деньги можно принимать только при ясных условиях:
что получит покупатель, к какой дате, что произойдёт при задержке и как оформляется воз-
врат. Если выполнение зависит от набора минимального числа заказов, сообщите это до
оплаты. Доверие важнее попытки показать красивую цифру продаж.

Сделайте три конкретных предложения. Назовите результат, состав, срок, цену и следу-
ющий шаг. Не спрашивайте «нравится ли идея». Предложите купить, забронировать или пере-
дать материалы для начала. Ответ покажет, какая часть вызывает сомнение: сама проблема,
доверие, формат, стоимость или момент.
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