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ПОШАГОВЫЙ ГИД ДЛЯ НАЧИНАЮЩИХ:
ОТ ИДЕИ ДО МАСШТАБИРОВАНИЯ



Каждому, даже человеку, никогда не имевшему дело с бизнесом, время от 
времени приходит в голову идея о каком-то «своем деле». Поэтому мы решили 
подготовить ПОШАГОВЫЙ ГИД для начинающих предпринимателей. В серии 
статей мы поделимся экспертными советами, как найти, оценить и 
реализовать бизнес-идею. 

В мире предпринимательства идея – это не просто отправная точка, а основа, 
на которой строится весь бизнес. Идея, стоящая за вашим бизнесом, должна 
быть больше, чем просто «хорошей» или «интересной». Она должна 
соответствовать вашим личным интересам, 
быть востребованной на рынке и 
иметь реалистичный потенциал для роста.
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NIKE
Фил Найт (бегун) и Билл Бауэрман (тренер по легкой атлетике). Nike 
началась как небольшой проект по производству спортивной обуви, 
который возник из увлечения Найта и Бауэрмана бегом и их 
стремления создать более удобные и эффективные кроссовки для 
спортсменов.

GOPRO
Ник Вудман. В основе задумки Вудмена лег концепт о том, что 
сёрфингисты нередко хотят запечатлеть свои достижения на фото- и 
видеокамеры. Но получить такие кадры на воде могли только 
профессиональные спортсмены, у которых была возможность нанять 
дорогую аппаратуру и команду профессиональных операторов для 
съемки. Стремление снимать как настоящий профи стало основой 
будущего бренда, дав ему соответствующее название – GoPro (от 
английского «to go pro», т.е. «стать профессионалом»).

STARBUCKS
Компания начиналась как магазин кофе, основанный на увлечении 
основателей кофе и желании предоставить качественные сорта кофе 
для потребителей.

ШАГ 1
ИЩЕМ БИЗНЕС-ИДЕЮ

Чтобы найти идею, которая будет соответствовать вашим целям и ожиданиям, 
и станет основой для успешного бизнеса, в первую очередь необходимо занять 
позицию исследователя. 
Глобально, нужно ответить всего на два вопроса:

1.   ЧЕГО Я ХОЧУ?
Перед тем как погрузиться в мир предпринимательства, важно разобраться в 
собственных интересах и навыках. Многие успешные предприниматели 
говорят о том, что строили бизнес на основе своих интересов / боли, потому 
что были мотивированы работать над чем-то, что им действительно интересно 
или испытывали острую потребность в разрешении какой-то своей личной 
проблемы.
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Однако, мы не будем фокусироваться на случаях, когда хобби превращается в 
бизнес, потому что начинающему предпринимателю стоит изучить свои 
ресурсы и потребности более широко.
Давайте начнем с ситуации, когда вы уже знаете или предполагаете, каким 
проектом хотели бы заняться. Вы нацелены на коммерческий результат 
(прибыль) или для вас первично решение социальных / экологических 
проблем? Если вы выбрали путь социального предпринимателя, вам будет 
проще разобраться со вторым вопросом, при этом мы рекомендуем не 
пренебрегать самоанализом по первому вопросу.

Помните, что даже, если вы занимаетесь социальным предпринимательством 
(т.е. ваш бизнес существует для решения какой-либо социальной проблемы), 
вы не можете игнорировать финансовую часть проекта. Ведь именно от 
генерируемой прибыли зависит устойчивость вашей компании, а значит и 
возможность продолжать эффективность решать проблемы.

Если вы еще не определились, чем именно заняться, подумайте над этими 
вопросами: 

Изучите свои интересы:
• Какие виды деятельности приносят мне наибольшее удовлетворение?
• Чем я занимаюсь в свободное время, что мне действительно интересно?
• Какие вопросы или вызовы вызывают у меня желание помочь или внести 

изменения?
• Какие ситуации из прошлого оставили у меня позитивные эмоции и чувство 

выполненного долга?
• Какие новые области и тренды в бизнесе или обществе меня привлекают?

Оцените свои навыки: 
• В чем я особенно силен (сильна)? Какие конкретные результаты или успехи 

в моей жизни я могу считать своими главными достижениями?
• Как я обычно решаю проблемы и какие подходы использую?
• Какие программные или технические навыки у меня есть, и как они могут 

быть применены в бизнесе?
• Какой у меня есть опыт управления проектами или работы в команде? 
• Какие навыки мне хотелось бы развить или улучшить?
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Оцените свои ресурсы: 
• Какое личное имущество я могу использовать для бизнеса? (Помещения, 

техника, автомобили, иное)
• Какой объем собственных средств я готов вложить в проект?
• Какие деловые связи, партнерства или сети контактов могут быть полезны 

для моего бизнеса?

Итак, у вас есть понимание своих интересов и навыков. Следующий шаг – 
найти пересечения между этими двумя аспектами. Подумайте, как ваши 
интересы могут быть связаны с вашими профессиональными навыками.  

Задайте себе следующие вопросы:
• Как мои интересы могут быть связаны с моими профессиональными 

навыками?
• Какой тип бизнеса лучше всего соответствует моим интересам и навыкам?
• Какие возможности на рынке соответствуют моим интересам и навыкам?

Понимание того, что вам нравится делать и в чем вы сильны, поможет вам 
выбрать бизнес-идею, которая будет не только жизнеспособной, но и 
приносить удовлетворение. Работая над этими аспектами, вы сможете 
создать бизнес, который соответствует вашим внутренним стремлениям и 
профессиональным способностям.

www.bakertilly-ca.com5



1.   АНАЛИЗ РЫНОЧНОГО ПОТЕНЦИАЛА
Первым шагом в оценке бизнес-идеи является анализ целевого рынка. 
Определите, кто ваш потенциальный клиент, каковы его демографические 
характеристики и поведенческие особенности. Выясните, какие проблемы и 
потребности существуют у этой аудитории и насколько актуальны ваши 
решения для их удовлетворения. Изучите размер рынка и его потенциал для 
роста, чтобы понимать, насколько ваша идея может масштабироваться.

Проанализируйте конкурентов, которые уже действуют на этом рынке. 
Определите их сильные и слабые стороны, изучите цены и стратегии 
позиционирования. Понимание конкурентной среды поможет вам найти свое 
уникальное место на рынке и выявить возможности для дифференциации.

Наши эксперты из департамента стратегического консалтинга дают 
следующие рекомендации начинающим предпринимателям для 
самостоятельного анализа рынка:
• Начинайте собирать более подробное представление о рынке, не выходя из 

дома
На начальных этапах исследования вы можете даже не выходить из дома. Вы 
можете начать с поиска информации в Интернете, отбирая актуальные 
исследования, статьи, блоги и новости по вашей теме. Это поможет 
ознакомиться с текущими трендами и потребностями потребителей. Будет 
полезно изучить открытые данные, предоставляемые государственными 
органами и статистическими комитетами, а также международную статистику 
на сайтах таких организаций, как Всемирный Банк.

Важно: не засиживайтесь на этой задаче и поскорее «выходите из комнаты» – 
проведите опрос потенциальных клиентов, поговорите с более опытными 
предпринимателями, при необходимости проконсультируйтесь с экспертами.

• Поговорите с целевой аудиторией 
Чтобы убедиться, что ваша бизнес-идея востребована, нужно поговорить с 
потенциальными клиентами. Важно выяснить, существует ли реальная 
проблема у вашей аудитории, доставляющая им дискомфорт, и готовы ли они 
её решать. Метод «проблемное интервью» идеально подходит для этой цели. 

Проблемное интервью – это метод, используемый для выявления реальных 
потребностей и проблем целевой аудитории. Оно помогает понять, какие 
трудности испытывают люди, какие решения они уже пробовали, что им в этих 
решениях не нравится и как ваша бизнес-идея может им помочь. 

Определите, чего не хватает в предложениях конкурентов. Это могут быть 
аспекты, которые клиенты подчеркивают в своих отзывах как 
неудовлетворенные, или области, где конкуренты еще не полностью 
реализовали возможности рынка. Эти недостающие элементы могут стать 
вашим конкурентным преимуществом. Однако не следует слепо копировать 
стратегии конкурентов. Вместо этого выстраивайте методологию, основанную 
на собственных исследованиях и уникальных особенностях вашего бизнеса. 
Исследуйте, какие элементы в продуктах конкурентов можно улучшить или 
адаптировать и используйте лучшие практики, избегая при этом простого 
заимствования идей.

 На этом этапе вам нужно сосредоточиться на следующих вопросах, чтобы 
иметь представление о рынке:

◦ Существует ли продукт на рынке? Какие у него есть альтернативы? 
◦ Кто ваши клиенты? Сколько их? Как много они покупают? 
◦ Кто ваши основные конкуренты? Каковы их сильные и слабые стороны? 

Какова их рыночная доля?
◦ Каков текущий размер рынка и его потенциал для роста? Есть ли на рынке 

достаточный потенциал для использования 100% производственных 
мощностей?

◦ Какую долю рынка займет ваша компания? 
◦ Какие уровни цен на похожие продукты или услуги, и как ваша цена будет 

соотноситься с ними?
◦ Какие барьеры (юридические, финансовые, технологические, иные) для входа 

на рынок существуют? Какие ресурсы потребуются для преодоления этих 
барьеров?

◦ Какие факторы (экономические, политические, социальные, экологические, 
иные) могут воздействовать на спрос и предложения в вашей сфере?

Изучите свои обязательства и доступные меры поддержки

Перед запуском бизнеса крайне важно изучить законодательство в вашей 
области. Понимание правовых ограничений и требований поможет избежать 
потенциальных юридических проблем и обеспечит соблюдение всех норм. 
Обратите внимание на специфические регуляции и возможные программы 
государственной поддержки, которые могут быть доступны в вашей сфере.

Также уделите внимание вопросу защиты авторских прав. Проанализируйте 
возможности патентования и регистрации товарных знаков для защиты своей 
идеи от копирования. Регистрация патентов и авторских прав обеспечит защиту 
вашей интеллектуальной собственности и поможет избежать юридических 
конфликтов.

Ответы на эти вопросы помогут вам лучше понять рыночную среду и принять 
обоснованные решения для успешного запуска вашего бизнеса. 
Ответы на эти вопросы помогут вам лучше понять рыночную среду и принять 
обоснованные решения для успешного запуска вашего бизнеса. Если у вас 
возникнут сложности с самостоятельным анализом рынка, обратитесь за 
помощью к нашей команде экспертов. Мы готовы провести маркетинговое 
исследование, собрать и проанализировать всю необходимую информацию, 
чтобы поддержать ваш бизнес на каждом этапе и обеспечить его успешное 
развитие.

2.  ОЦЕНКА ФИНАНСОВОЙ ЖИЗНЕСПОСОБНОСТИ
Оценка финансовой жизнеспособности является ключевым этапом при 
оценке бизнес-идеи. Она позволяет определить, насколько ваш проект 
способен не только покрывать свои затраты, но и приносить прибыль. Чтобы 
провести комплексный анализ, сосредоточьтесь на следующих аспектах:

1. Определите стартовые и операционные затраты. Начните с оценки всех 
затрат, связанных с запуском бизнеса. Это включает в себя начальные 
инвестиции, такие как аренда помещений, покупка оборудования, создание 
сайта, маркетинг и прочие расходы. Также учтите операционные затраты, 
которые будут регулярно возникать, например, зарплаты, аренду, 
коммунальные услуги, налоги и материалы. Подробный расчет этих затрат 
поможет вам понять, сколько средств потребуется для запуска и 
поддержания бизнеса.

2. Разработайте финансовые прогнозы. Создайте прогнозы доходов и 
расходов на ближайшие месяцы (и желательно первые годы). Оцените, 
какие доходы вы можете ожидать и как быстро вы сможете вернуть 
вложения (рассчитать окупаемость проекта). Рассчитайте точку 
безубыточности, то есть объем продаж, при котором ваши доходы 
покрывают все затраты. Это даст представление о том, сколько нужно 
продавать, чтобы начать зарабатывать.

3. Оцените потенциальную прибыль. Проанализируйте, какую прибыль ваш 
бизнес сможет генерировать. Учитывайте различные сценарии: 
оптимистичный, пессимистичный и реалистичный. Это поможет вам 
понять, как ваша идея будет работать в разных условиях и какие риски 
могут возникнуть.

4. Рассчитайте потребность в финансировании. Определите, сколько средств 
вам потребуется на запуск и дальнейшее развитие бизнеса. Подумайте о 
возможных источниках финансирования: собственные сбережения, кредит 
или инвестиции. Оцените условия получения этих средств и их влияние на 
ваш бизнес.

5. Проведите анализ финансовых рисков. Оцените потенциальные 
финансовые риски и разработайте стратегии для их минимизации. Это 
может включать в себя непредвиденные расходы, изменения на рынке или 
проблемы с денежным потоком. Планируйте резервные фонды и 
альтернативные сценарии для защиты бизнеса от финансовых потрясений.

 В результате оценки финансовой жизнеспособности проекта, у вас должны 
сложиться ответы на следующие вопросы:

◦ Сколько денег потребуется для запуска бизнеса? 

◦ Каковы будут ориентировочные постоянные расходы в месяц? 

◦ Какова точка безубыточности? (Объем продаж, при котором доход 
покрывает все постоянные расходы проекта?)

◦ Какую прибыль будет генерировать проект в месяц? 

◦ Как быстро окупятся вложения? (Показатель периода окупаемости проекта)

◦ Какой процент загруженности от производственной мощности вы 
учитывали при прогнозе доходов? Проверьте, не завысили ли вы объемы 
продаж (отталкивайтесь от данных о рынке). Насколько изменится доход, 
если загрузка сократится или, наоборот, приблизится к 100%

Для продвинутой оценки финансовой жизнеспособности проекта важно не 
только спрогнозировать денежный поток, но и рассчитать ключевые 
показатели финансовой эффективности. Эти показатели помогут вам 
сравнить разные бизнес-идеи и понять, какая из них имеет наибольший 
потенциал: 

Рентабельность инвестиций (Return on Investment, ROI)

Оценка прибыли по отношению к вложенным средствам. Рассчитывается как 
отношение чистой прибыли к инвестициям. Показатель выражается в 
процентах и позволяет определить, сколько прибыли вы получили на каждый 
вложенный доллар. ROI измеряет общую доходность инвестиции, показывая, 
насколько прибыльными были вложенные средства.
Рекомендуется стремиться к высокому ROI, что свидетельствует о высокой 
эффективности инвестиций.

Чистая приведенная стоимость (Чистый дисконтированный доход, Net 
Present Value, NPV)

Оценка будущих денежных потоков с учетом их текущей стоимости. NPV 
позволяет оценить, насколько проект будет выгоден после учета временной 

стоимости денег. Положительное значение NPV указывает на выгодность 
проекта. При сравнении бизнес-идей, выигрывает проект с более высоким 
NPV.

Индекс прибыльности (PI)

Индекс прибыльности помогает оценить эффективность инвестиционного 
проекта, определяя, насколько каждый вложенный доллар приносит 
дисконтированный доход. 
*В отличие от ROI, PI учитывает временную стоимость денег и 
дисконтирование будущих денежных потоков. Индекс прибыльности 
представляет собой отношение приведенной стоимости всех ожидаемых 
денежных потоков к сумме первоначальных инвестиций. Если PI больше 1, 
проект считается прибыльным; если меньше 1, проект убыточен.

Внутренняя норма доходности (Internal Rate of Return, IRR)

Процентная ставка, при которой NPV равна нулю. Чем выше IRR по сравнению 
с требуемой ставкой доходности, тем лучше.

Оценка финансовой жизнеспособности помогает не только выявить слабые 
места в бизнес-модели проекта, но и создать реалистичную финансовую 
модель, которая обеспечит устойчивость и рост вашего бизнеса. Если вам 
нужна помощь в разработке финансовой модели, наши эксперты готовы 
предложить свои услуги. Мы создадим модель, которая будет не только 
удобной и понятной для вас, но и соответствовать требованиям банков и 
инвесторов. Обратитесь к нам за консультацией, и мы создадим инструмент 
для планирования финансового потока и принятия обоснованных 
управленческих решений

Компания Baker Tilly является официальным членом глобальной сети 
аудиторских компаний Baker Tilly International (Великобритания). По совокупному 
доходу и экспертизе компания входит в топ-10 международных аудиторских и 
консалтинговых сетей мира. На конец 2023 года сеть Baker Tilly International 
насчитывает 39 тыс. высококлассных специалистов в 706 офисах из 148 стран 
мира.

Проблемные интервью помогут вам не только подтвердить (или опровергнуть) 
наличие потребности, но и получить ценные инсайты для оптимизации вашего 
продукта, чтобы он максимально соответствовал ожиданиям и требованиям 
клиентов.

Чтобы провести эффективное проблемное интервью, важно тщательно 
подготовиться. Ниже приведены самые главные аспекты, на которые 
необходимо обратить внимание: 

◦ Сценарий интервью
Определите цели интервью. Четко сформулируйте, какие проблемы и 
потребности вы хотите выяснить. Это поможет сосредоточиться на главном 
и не упустить важные детали. Затем составьте список вопросов. 
Разработайте открытые вопросы, которые позволят глубже понять 
трудности и желания респондентов. Избегайте вопросов с простыми 
ответами «да» или «нет». При этом будьте гибки и готовьтесь адаптировать 
ваши вопросы и подход в зависимости от ситуации, т. к. иногда ответы 
респондентов могут увести разговор в непредвиденное русло. 

◦ Респонденты
Найдите людей, которые соответствуют профилю вашей целевой 
аудитории. Это обеспечит, что полученные ответы будут актуальными и 
полезными. 

Для этого разработайте профили потенциальных клиентов, учитывая их 
демографические характеристики, интересы и поведение. Понимание того, кто 
будет использовать ваш продукт, поможет вам лучше адаптировать 
предложение к их потребностям.

На начальном этапе вы можете сегментировать аудиторию на основании 
предположений о том, кому необходим ваш продукт, а уже в процессе 
тестирования прототипа и доработки продукта выясните ядро вашей целевой 
аудитории. В начале вы можете привлекать к интервью своих знакомых 
(главное, чтобы они подходили под портрет целевой аудитории, ведь 
согласитесь, будет странно опрашивать парней, если продукт нацелен на 
молодых мамочек в декрете), но потом для объективности обязательно ищите 
новых, незнакомых людей для участия в исследовании.

• Анализируйте конкурентов

Анализ конкурентов – важный этап в оценке рыночных возможностей для 
вашего бизнеса. Изучение того, как действуют конкуренты, их продукты, 
стратегии и отзывы клиентов, поможет вам понять, какие решения уже 
предлагаются на рынке, и выявить возможности для улучшения вашего 
предложения.

2.  В КАКИХ ПРОДУКТАХ
НУЖДАЕТСЯ РЫНОК?
Какие на рынке есть проблемы и как их можно решить?
Вы провели самоанализ и скорее всего выбрали несколько секторов для 
дальнейшего развития. Теперь вам нужно подробнее изучить, что происходит 
на рассматриваемых рынках.
При анализе проблем вы можете отталкиваться от одного из двух подходов: 

Для тщательного анализа мы рекомендуем выполнить следующие шаги:

Изучите предложение (конкурентов)
• Какие продукты и услуги предлагают ваши конкуренты. 
• Оцените, что они делают хорошо и где у них есть недостатки. 
• Определите, какие проблемы их продукты решают и какие проблемы 

остаются нерешенными.
*Проанализируйте отзывы и жалобы на существующие продукты или услуги 
в вашей нише. Ищите повторяющиеся проблемы или недостатки, которые 
пользователи указывают. 

Изучите спрос (клиентов)
• Проведите опросы / интервью среди вашей целевой аудитории, чтобы 

выявить их потребности, проблемы и желания. Составьте вопросы, 
касающиеся их текущих болей и неудовлетворенных потребностей. 
Спросите у потенциальных клиентов, что они считают трудным или 
неудобным в существующих продуктах и услугах.

На основе проведенного анализа определите, какие проблемы можно решить 
новыми или улучшенными продуктами. Какое более эффективное или 
инновационное решение вы можете предложить?

«Я знаю/предполагаю, что есть 
определенная проблема

и я хотела(а) бы ее решить» 

Нужно понять,
кто испытывает эту проблему,
с кем компания будет работать

«Я знаю/предполагаю, с какой 
аудиторией я могу/хочу работать»

Нужно понять,
какие потребности (проблемы) 

испытывает эта целевая аудитория

Если вы испытываете сложности с разработкой бизнес-идей, дополнительно 
предлагаем вам воспользоваться этими методами генерации идей:

МОЗГОВОЙ ШТУРМ
Соберите команду или просто сами попробуйте выплеснуть как можно больше 
идей, не оценивая их на этапе генерации. Запишите все мысли, даже самые 
неординарные. Позже вы сможете проанализировать и отсеять наиболее 
жизнеспособные из них.

МЕТОД «5 ПОЧЕМУ»
Используйте этот метод для глубокого анализа проблемы. Задавайте вопрос 
«почему?» несколько раз, чтобы выявить коренную причину проблемы и, 
соответственно, найти идеи для ее решения. 

МОДЕЛЬ «ТВОРЧЕСКОЕ СОЧЕТАНИЕ»
Скомбинируйте идеи из разных областей или сфер. Часто уникальные решения 
возникают на стыке различных дисциплин и индустрий. Попробуйте сочетать 
элементы, которые, на первый взгляд, не связаны друг с другом.

ТЕХНИКИ «ОБРАТНОГО МЫШЛЕНИЯ»
Вместо того, чтобы думать, как решить проблему, попробуйте представить, как 
можно создать ее. Затем переверните полученные идеи и рассмотрите их как 
потенциальные решения.

ИССЛЕДОВАТЕЛЬСКИЕ МЕТОДЫ:
• Исследование и адаптация идей из других рынков (бенчмаркинг)

Изучите успешные идеи и бизнес-модели в других странах или отраслях и 
адаптируйте их к вашему рынку. Иногда идеи, которые работают в других 
контекстах, могут быть успешно реализованы в вашем регионе.

• Изучение трендов и инноваций
Следите за актуальными трендами в вашей отрасли и смежных областях. 
Исследуйте новые технологии, изменения в потребительских предпочтениях 
и инновационные подходы, чтобы выявить идеи, которые могут быть 
востребованы в будущем.

   РЕЗЮМЕ: 
В завершение воспaользуйтесь этим списком вопросов для уточнения и 
доработки вашей бизнес-идеи. Эти вопросы помогут вам не только глубже 
проработать концепцию, но и начать анализировать и оценивать свою 
бизнес-модель.
• Какой тип предпринимательства я выбираю: коммерческий бизнес или 

социальное предпринимательство? Как это влияет на мою идею и подход к 
реализации?

• Какие мои личные интересы и навыки могут поддержать реализацию 
бизнес-идеи?

• Какие проблемы или потребности существуют на рынке (в 
рассматриваемой нише)?

• Как я могу улучшить существующие решения или предложить что-то новое?
• Что делает мою идею уникальной по сравнению с конкурентами?
• Кто моя целевая аудитория и каковы её особенности? Какие у них интересы, 

проблемы и предпочтения? Кто является моим идеальным клиентом? 
• Как именно я буду зарабатывать? Какие у меня будут расходы? (Описание 

бизнес-модели) 
• Какие финансовые, материальные и человеческие ресурсы мне 

понадобятся для запуска и развития бизнеса?
• Какие основные риски связаны с моей идеей, и как я планирую их 

минимизировать?
• Какой минимально жизнеспособный продукт (MVP) можно создать для 

тестирования идеи?
• Какова моя стратегия выхода на рынок?
• Как я буду продвигать свой продукт или услугу? Какие каналы маркетинга и 

продаж я буду использовать?
• Как я буду измерять успех и отслеживать результаты? Какие ключевые 

показатели эффективности (KPI) будут использоваться для оценки успеха 
моего бизнеса?

• Какие конкретные действия и этапы мне нужно выполнить для реализации 
идеи и старта бизнеса?

Компания Baker Tilly является официальным членом глобальной сети 
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доходу и экспертизе компания входит в топ-10 международных аудиторских и 
консалтинговых сетей мира. На конец 2023 года сеть Baker Tilly International 
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1.   АНАЛИЗ РЫНОЧНОГО ПОТЕНЦИАЛА
Первым шагом в оценке бизнес-идеи является анализ целевого рынка. 
Определите, кто ваш потенциальный клиент, каковы его демографические 
характеристики и поведенческие особенности. Выясните, какие проблемы и 
потребности существуют у этой аудитории и насколько актуальны ваши 
решения для их удовлетворения. Изучите размер рынка и его потенциал для 
роста, чтобы понимать, насколько ваша идея может масштабироваться.

Проанализируйте конкурентов, которые уже действуют на этом рынке. 
Определите их сильные и слабые стороны, изучите цены и стратегии 
позиционирования. Понимание конкурентной среды поможет вам найти свое 
уникальное место на рынке и выявить возможности для дифференциации.

Наши эксперты из департамента стратегического консалтинга дают 
следующие рекомендации начинающим предпринимателям для 
самостоятельного анализа рынка:
• Начинайте собирать более подробное представление о рынке, не выходя из 

дома
На начальных этапах исследования вы можете даже не выходить из дома. Вы 
можете начать с поиска информации в Интернете, отбирая актуальные 
исследования, статьи, блоги и новости по вашей теме. Это поможет 
ознакомиться с текущими трендами и потребностями потребителей. Будет 
полезно изучить открытые данные, предоставляемые государственными 
органами и статистическими комитетами, а также международную статистику 
на сайтах таких организаций, как Всемирный Банк.

Важно: не засиживайтесь на этой задаче и поскорее «выходите из комнаты» – 
проведите опрос потенциальных клиентов, поговорите с более опытными 
предпринимателями, при необходимости проконсультируйтесь с экспертами.

• Поговорите с целевой аудиторией 
Чтобы убедиться, что ваша бизнес-идея востребована, нужно поговорить с 
потенциальными клиентами. Важно выяснить, существует ли реальная 
проблема у вашей аудитории, доставляющая им дискомфорт, и готовы ли они 
её решать. Метод «проблемное интервью» идеально подходит для этой цели. 

Проблемное интервью – это метод, используемый для выявления реальных 
потребностей и проблем целевой аудитории. Оно помогает понять, какие 
трудности испытывают люди, какие решения они уже пробовали, что им в этих 
решениях не нравится и как ваша бизнес-идея может им помочь. 

Определите, чего не хватает в предложениях конкурентов. Это могут быть 
аспекты, которые клиенты подчеркивают в своих отзывах как 
неудовлетворенные, или области, где конкуренты еще не полностью 
реализовали возможности рынка. Эти недостающие элементы могут стать 
вашим конкурентным преимуществом. Однако не следует слепо копировать 
стратегии конкурентов. Вместо этого выстраивайте методологию, основанную 
на собственных исследованиях и уникальных особенностях вашего бизнеса. 
Исследуйте, какие элементы в продуктах конкурентов можно улучшить или 
адаптировать и используйте лучшие практики, избегая при этом простого 
заимствования идей.

 На этом этапе вам нужно сосредоточиться на следующих вопросах, чтобы 
иметь представление о рынке:

◦ Существует ли продукт на рынке? Какие у него есть альтернативы? 
◦ Кто ваши клиенты? Сколько их? Как много они покупают? 
◦ Кто ваши основные конкуренты? Каковы их сильные и слабые стороны? 

Какова их рыночная доля?
◦ Каков текущий размер рынка и его потенциал для роста? Есть ли на рынке 

достаточный потенциал для использования 100% производственных 
мощностей?

◦ Какую долю рынка займет ваша компания? 
◦ Какие уровни цен на похожие продукты или услуги, и как ваша цена будет 

соотноситься с ними?
◦ Какие барьеры (юридические, финансовые, технологические, иные) для входа 

на рынок существуют? Какие ресурсы потребуются для преодоления этих 
барьеров?

◦ Какие факторы (экономические, политические, социальные, экологические, 
иные) могут воздействовать на спрос и предложения в вашей сфере?

Изучите свои обязательства и доступные меры поддержки

Перед запуском бизнеса крайне важно изучить законодательство в вашей 
области. Понимание правовых ограничений и требований поможет избежать 
потенциальных юридических проблем и обеспечит соблюдение всех норм. 
Обратите внимание на специфические регуляции и возможные программы 
государственной поддержки, которые могут быть доступны в вашей сфере.

Также уделите внимание вопросу защиты авторских прав. Проанализируйте 
возможности патентования и регистрации товарных знаков для защиты своей 
идеи от копирования. Регистрация патентов и авторских прав обеспечит защиту 
вашей интеллектуальной собственности и поможет избежать юридических 
конфликтов.

Ответы на эти вопросы помогут вам лучше понять рыночную среду и принять 
обоснованные решения для успешного запуска вашего бизнеса. 
Ответы на эти вопросы помогут вам лучше понять рыночную среду и принять 
обоснованные решения для успешного запуска вашего бизнеса. Если у вас 
возникнут сложности с самостоятельным анализом рынка, обратитесь за 
помощью к нашей команде экспертов. Мы готовы провести маркетинговое 
исследование, собрать и проанализировать всю необходимую информацию, 
чтобы поддержать ваш бизнес на каждом этапе и обеспечить его успешное 
развитие.

2.  ОЦЕНКА ФИНАНСОВОЙ ЖИЗНЕСПОСОБНОСТИ
Оценка финансовой жизнеспособности является ключевым этапом при 
оценке бизнес-идеи. Она позволяет определить, насколько ваш проект 
способен не только покрывать свои затраты, но и приносить прибыль. Чтобы 
провести комплексный анализ, сосредоточьтесь на следующих аспектах:

1. Определите стартовые и операционные затраты. Начните с оценки всех 
затрат, связанных с запуском бизнеса. Это включает в себя начальные 
инвестиции, такие как аренда помещений, покупка оборудования, создание 
сайта, маркетинг и прочие расходы. Также учтите операционные затраты, 
которые будут регулярно возникать, например, зарплаты, аренду, 
коммунальные услуги, налоги и материалы. Подробный расчет этих затрат 
поможет вам понять, сколько средств потребуется для запуска и 
поддержания бизнеса.

2. Разработайте финансовые прогнозы. Создайте прогнозы доходов и 
расходов на ближайшие месяцы (и желательно первые годы). Оцените, 
какие доходы вы можете ожидать и как быстро вы сможете вернуть 
вложения (рассчитать окупаемость проекта). Рассчитайте точку 
безубыточности, то есть объем продаж, при котором ваши доходы 
покрывают все затраты. Это даст представление о том, сколько нужно 
продавать, чтобы начать зарабатывать.

3. Оцените потенциальную прибыль. Проанализируйте, какую прибыль ваш 
бизнес сможет генерировать. Учитывайте различные сценарии: 
оптимистичный, пессимистичный и реалистичный. Это поможет вам 
понять, как ваша идея будет работать в разных условиях и какие риски 
могут возникнуть.

4. Рассчитайте потребность в финансировании. Определите, сколько средств 
вам потребуется на запуск и дальнейшее развитие бизнеса. Подумайте о 
возможных источниках финансирования: собственные сбережения, кредит 
или инвестиции. Оцените условия получения этих средств и их влияние на 
ваш бизнес.

5. Проведите анализ финансовых рисков. Оцените потенциальные 
финансовые риски и разработайте стратегии для их минимизации. Это 
может включать в себя непредвиденные расходы, изменения на рынке или 
проблемы с денежным потоком. Планируйте резервные фонды и 
альтернативные сценарии для защиты бизнеса от финансовых потрясений.

 В результате оценки финансовой жизнеспособности проекта, у вас должны 
сложиться ответы на следующие вопросы:

◦ Сколько денег потребуется для запуска бизнеса? 

◦ Каковы будут ориентировочные постоянные расходы в месяц? 

◦ Какова точка безубыточности? (Объем продаж, при котором доход 
покрывает все постоянные расходы проекта?)

◦ Какую прибыль будет генерировать проект в месяц? 

◦ Как быстро окупятся вложения? (Показатель периода окупаемости проекта)

◦ Какой процент загруженности от производственной мощности вы 
учитывали при прогнозе доходов? Проверьте, не завысили ли вы объемы 
продаж (отталкивайтесь от данных о рынке). Насколько изменится доход, 
если загрузка сократится или, наоборот, приблизится к 100%

Для продвинутой оценки финансовой жизнеспособности проекта важно не 
только спрогнозировать денежный поток, но и рассчитать ключевые 
показатели финансовой эффективности. Эти показатели помогут вам 
сравнить разные бизнес-идеи и понять, какая из них имеет наибольший 
потенциал: 

Рентабельность инвестиций (Return on Investment, ROI)

Оценка прибыли по отношению к вложенным средствам. Рассчитывается как 
отношение чистой прибыли к инвестициям. Показатель выражается в 
процентах и позволяет определить, сколько прибыли вы получили на каждый 
вложенный доллар. ROI измеряет общую доходность инвестиции, показывая, 
насколько прибыльными были вложенные средства.
Рекомендуется стремиться к высокому ROI, что свидетельствует о высокой 
эффективности инвестиций.

Чистая приведенная стоимость (Чистый дисконтированный доход, Net 
Present Value, NPV)

Оценка будущих денежных потоков с учетом их текущей стоимости. NPV 
позволяет оценить, насколько проект будет выгоден после учета временной 

стоимости денег. Положительное значение NPV указывает на выгодность 
проекта. При сравнении бизнес-идей, выигрывает проект с более высоким 
NPV.

Индекс прибыльности (PI)

Индекс прибыльности помогает оценить эффективность инвестиционного 
проекта, определяя, насколько каждый вложенный доллар приносит 
дисконтированный доход. 
*В отличие от ROI, PI учитывает временную стоимость денег и 
дисконтирование будущих денежных потоков. Индекс прибыльности 
представляет собой отношение приведенной стоимости всех ожидаемых 
денежных потоков к сумме первоначальных инвестиций. Если PI больше 1, 
проект считается прибыльным; если меньше 1, проект убыточен.

Внутренняя норма доходности (Internal Rate of Return, IRR)

Процентная ставка, при которой NPV равна нулю. Чем выше IRR по сравнению 
с требуемой ставкой доходности, тем лучше.

Оценка финансовой жизнеспособности помогает не только выявить слабые 
места в бизнес-модели проекта, но и создать реалистичную финансовую 
модель, которая обеспечит устойчивость и рост вашего бизнеса. Если вам 
нужна помощь в разработке финансовой модели, наши эксперты готовы 
предложить свои услуги. Мы создадим модель, которая будет не только 
удобной и понятной для вас, но и соответствовать требованиям банков и 
инвесторов. Обратитесь к нам за консультацией, и мы создадим инструмент 
для планирования финансового потока и принятия обоснованных 
управленческих решений

Компания Baker Tilly является официальным членом глобальной сети 
аудиторских компаний Baker Tilly International (Великобритания). По совокупному 
доходу и экспертизе компания входит в топ-10 международных аудиторских и 
консалтинговых сетей мира. На конец 2023 года сеть Baker Tilly International 
насчитывает 39 тыс. высококлассных специалистов в 706 офисах из 148 стран 
мира.

Проблемные интервью помогут вам не только подтвердить (или опровергнуть) 
наличие потребности, но и получить ценные инсайты для оптимизации вашего 
продукта, чтобы он максимально соответствовал ожиданиям и требованиям 
клиентов.

Чтобы провести эффективное проблемное интервью, важно тщательно 
подготовиться. Ниже приведены самые главные аспекты, на которые 
необходимо обратить внимание: 

◦ Сценарий интервью
Определите цели интервью. Четко сформулируйте, какие проблемы и 
потребности вы хотите выяснить. Это поможет сосредоточиться на главном 
и не упустить важные детали. Затем составьте список вопросов. 
Разработайте открытые вопросы, которые позволят глубже понять 
трудности и желания респондентов. Избегайте вопросов с простыми 
ответами «да» или «нет». При этом будьте гибки и готовьтесь адаптировать 
ваши вопросы и подход в зависимости от ситуации, т. к. иногда ответы 
респондентов могут увести разговор в непредвиденное русло. 

◦ Респонденты
Найдите людей, которые соответствуют профилю вашей целевой 
аудитории. Это обеспечит, что полученные ответы будут актуальными и 
полезными. 

Для этого разработайте профили потенциальных клиентов, учитывая их 
демографические характеристики, интересы и поведение. Понимание того, кто 
будет использовать ваш продукт, поможет вам лучше адаптировать 
предложение к их потребностям.

На начальном этапе вы можете сегментировать аудиторию на основании 
предположений о том, кому необходим ваш продукт, а уже в процессе 
тестирования прототипа и доработки продукта выясните ядро вашей целевой 
аудитории. В начале вы можете привлекать к интервью своих знакомых 
(главное, чтобы они подходили под портрет целевой аудитории, ведь 
согласитесь, будет странно опрашивать парней, если продукт нацелен на 
молодых мамочек в декрете), но потом для объективности обязательно ищите 
новых, незнакомых людей для участия в исследовании.

• Анализируйте конкурентов

Анализ конкурентов – важный этап в оценке рыночных возможностей для 
вашего бизнеса. Изучение того, как действуют конкуренты, их продукты, 
стратегии и отзывы клиентов, поможет вам понять, какие решения уже 
предлагаются на рынке, и выявить возможности для улучшения вашего 
предложения.

2.  В КАКИХ ПРОДУКТАХ
НУЖДАЕТСЯ РЫНОК?
Какие на рынке есть проблемы и как их можно решить?
Вы провели самоанализ и скорее всего выбрали несколько секторов для 
дальнейшего развития. Теперь вам нужно подробнее изучить, что происходит 
на рассматриваемых рынках.
При анализе проблем вы можете отталкиваться от одного из двух подходов: 

Для тщательного анализа мы рекомендуем выполнить следующие шаги:

Изучите предложение (конкурентов)
• Какие продукты и услуги предлагают ваши конкуренты. 
• Оцените, что они делают хорошо и где у них есть недостатки. 
• Определите, какие проблемы их продукты решают и какие проблемы 

остаются нерешенными.
*Проанализируйте отзывы и жалобы на существующие продукты или услуги 
в вашей нише. Ищите повторяющиеся проблемы или недостатки, которые 
пользователи указывают. 

Изучите спрос (клиентов)
• Проведите опросы / интервью среди вашей целевой аудитории, чтобы 

выявить их потребности, проблемы и желания. Составьте вопросы, 
касающиеся их текущих болей и неудовлетворенных потребностей. 
Спросите у потенциальных клиентов, что они считают трудным или 
неудобным в существующих продуктах и услугах.

На основе проведенного анализа определите, какие проблемы можно решить 
новыми или улучшенными продуктами. Какое более эффективное или 
инновационное решение вы можете предложить?

Если вы испытываете сложности с разработкой бизнес-идей, дополнительно 
предлагаем вам воспользоваться этими методами генерации идей:

МОЗГОВОЙ ШТУРМ
Соберите команду или просто сами попробуйте выплеснуть как можно больше 
идей, не оценивая их на этапе генерации. Запишите все мысли, даже самые 
неординарные. Позже вы сможете проанализировать и отсеять наиболее 
жизнеспособные из них.

МЕТОД «5 ПОЧЕМУ»
Используйте этот метод для глубокого анализа проблемы. Задавайте вопрос 
«почему?» несколько раз, чтобы выявить коренную причину проблемы и, 
соответственно, найти идеи для ее решения. 

МОДЕЛЬ «ТВОРЧЕСКОЕ СОЧЕТАНИЕ»
Скомбинируйте идеи из разных областей или сфер. Часто уникальные решения 
возникают на стыке различных дисциплин и индустрий. Попробуйте сочетать 
элементы, которые, на первый взгляд, не связаны друг с другом.

ТЕХНИКИ «ОБРАТНОГО МЫШЛЕНИЯ»
Вместо того, чтобы думать, как решить проблему, попробуйте представить, как 
можно создать ее. Затем переверните полученные идеи и рассмотрите их как 
потенциальные решения.

ИССЛЕДОВАТЕЛЬСКИЕ МЕТОДЫ:
• Исследование и адаптация идей из других рынков (бенчмаркинг)

Изучите успешные идеи и бизнес-модели в других странах или отраслях и 
адаптируйте их к вашему рынку. Иногда идеи, которые работают в других 
контекстах, могут быть успешно реализованы в вашем регионе.

• Изучение трендов и инноваций
Следите за актуальными трендами в вашей отрасли и смежных областях. 
Исследуйте новые технологии, изменения в потребительских предпочтениях 
и инновационные подходы, чтобы выявить идеи, которые могут быть 
востребованы в будущем.

   РЕЗЮМЕ: 
В завершение воспaользуйтесь этим списком вопросов для уточнения и 
доработки вашей бизнес-идеи. Эти вопросы помогут вам не только глубже 
проработать концепцию, но и начать анализировать и оценивать свою 
бизнес-модель.
• Какой тип предпринимательства я выбираю: коммерческий бизнес или 

социальное предпринимательство? Как это влияет на мою идею и подход к 
реализации?

• Какие мои личные интересы и навыки могут поддержать реализацию 
бизнес-идеи?

• Какие проблемы или потребности существуют на рынке (в 
рассматриваемой нише)?

• Как я могу улучшить существующие решения или предложить что-то новое?
• Что делает мою идею уникальной по сравнению с конкурентами?
• Кто моя целевая аудитория и каковы её особенности? Какие у них интересы, 

проблемы и предпочтения? Кто является моим идеальным клиентом? 
• Как именно я буду зарабатывать? Какие у меня будут расходы? (Описание 

бизнес-модели) 
• Какие финансовые, материальные и человеческие ресурсы мне 

понадобятся для запуска и развития бизнеса?
• Какие основные риски связаны с моей идеей, и как я планирую их 

минимизировать?
• Какой минимально жизнеспособный продукт (MVP) можно создать для 

тестирования идеи?
• Какова моя стратегия выхода на рынок?
• Как я буду продвигать свой продукт или услугу? Какие каналы маркетинга и 

продаж я буду использовать?
• Как я буду измерять успех и отслеживать результаты? Какие ключевые 

показатели эффективности (KPI) будут использоваться для оценки успеха 
моего бизнеса?

• Какие конкретные действия и этапы мне нужно выполнить для реализации 
идеи и старта бизнеса?

Компания Baker Tilly является официальным членом глобальной сети 
аудиторских компаний Baker Tilly International (Великобритания). По совокупному 
доходу и экспертизе компания входит в топ-10 международных аудиторских и 
консалтинговых сетей мира. На конец 2023 года сеть Baker Tilly International 
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1.   АНАЛИЗ РЫНОЧНОГО ПОТЕНЦИАЛА
Первым шагом в оценке бизнес-идеи является анализ целевого рынка. 
Определите, кто ваш потенциальный клиент, каковы его демографические 
характеристики и поведенческие особенности. Выясните, какие проблемы и 
потребности существуют у этой аудитории и насколько актуальны ваши 
решения для их удовлетворения. Изучите размер рынка и его потенциал для 
роста, чтобы понимать, насколько ваша идея может масштабироваться.

Проанализируйте конкурентов, которые уже действуют на этом рынке. 
Определите их сильные и слабые стороны, изучите цены и стратегии 
позиционирования. Понимание конкурентной среды поможет вам найти свое 
уникальное место на рынке и выявить возможности для дифференциации.

Наши эксперты из департамента стратегического консалтинга дают 
следующие рекомендации начинающим предпринимателям для 
самостоятельного анализа рынка:
• Начинайте собирать более подробное представление о рынке, не выходя из 

дома
На начальных этапах исследования вы можете даже не выходить из дома. Вы 
можете начать с поиска информации в Интернете, отбирая актуальные 
исследования, статьи, блоги и новости по вашей теме. Это поможет 
ознакомиться с текущими трендами и потребностями потребителей. Будет 
полезно изучить открытые данные, предоставляемые государственными 
органами и статистическими комитетами, а также международную статистику 
на сайтах таких организаций, как Всемирный Банк.

Важно: не засиживайтесь на этой задаче и поскорее «выходите из комнаты» – 
проведите опрос потенциальных клиентов, поговорите с более опытными 
предпринимателями, при необходимости проконсультируйтесь с экспертами.

• Поговорите с целевой аудиторией 
Чтобы убедиться, что ваша бизнес-идея востребована, нужно поговорить с 
потенциальными клиентами. Важно выяснить, существует ли реальная 
проблема у вашей аудитории, доставляющая им дискомфорт, и готовы ли они 
её решать. Метод «проблемное интервью» идеально подходит для этой цели. 

Проблемное интервью – это метод, используемый для выявления реальных 
потребностей и проблем целевой аудитории. Оно помогает понять, какие 
трудности испытывают люди, какие решения они уже пробовали, что им в этих 
решениях не нравится и как ваша бизнес-идея может им помочь. 

Определите, чего не хватает в предложениях конкурентов. Это могут быть 
аспекты, которые клиенты подчеркивают в своих отзывах как 
неудовлетворенные, или области, где конкуренты еще не полностью 
реализовали возможности рынка. Эти недостающие элементы могут стать 
вашим конкурентным преимуществом. Однако не следует слепо копировать 
стратегии конкурентов. Вместо этого выстраивайте методологию, основанную 
на собственных исследованиях и уникальных особенностях вашего бизнеса. 
Исследуйте, какие элементы в продуктах конкурентов можно улучшить или 
адаптировать и используйте лучшие практики, избегая при этом простого 
заимствования идей.

 На этом этапе вам нужно сосредоточиться на следующих вопросах, чтобы 
иметь представление о рынке:

◦ Существует ли продукт на рынке? Какие у него есть альтернативы? 
◦ Кто ваши клиенты? Сколько их? Как много они покупают? 
◦ Кто ваши основные конкуренты? Каковы их сильные и слабые стороны? 

Какова их рыночная доля?
◦ Каков текущий размер рынка и его потенциал для роста? Есть ли на рынке 

достаточный потенциал для использования 100% производственных 
мощностей?

◦ Какую долю рынка займет ваша компания? 
◦ Какие уровни цен на похожие продукты или услуги, и как ваша цена будет 

соотноситься с ними?
◦ Какие барьеры (юридические, финансовые, технологические, иные) для входа 

на рынок существуют? Какие ресурсы потребуются для преодоления этих 
барьеров?

◦ Какие факторы (экономические, политические, социальные, экологические, 
иные) могут воздействовать на спрос и предложения в вашей сфере?

Изучите свои обязательства и доступные меры поддержки

Перед запуском бизнеса крайне важно изучить законодательство в вашей 
области. Понимание правовых ограничений и требований поможет избежать 
потенциальных юридических проблем и обеспечит соблюдение всех норм. 
Обратите внимание на специфические регуляции и возможные программы 
государственной поддержки, которые могут быть доступны в вашей сфере.

Также уделите внимание вопросу защиты авторских прав. Проанализируйте 
возможности патентования и регистрации товарных знаков для защиты своей 
идеи от копирования. Регистрация патентов и авторских прав обеспечит защиту 
вашей интеллектуальной собственности и поможет избежать юридических 
конфликтов.

Ответы на эти вопросы помогут вам лучше понять рыночную среду и принять 
обоснованные решения для успешного запуска вашего бизнеса. 
Ответы на эти вопросы помогут вам лучше понять рыночную среду и принять 
обоснованные решения для успешного запуска вашего бизнеса. Если у вас 
возникнут сложности с самостоятельным анализом рынка, обратитесь за 
помощью к нашей команде экспертов. Мы готовы провести маркетинговое 
исследование, собрать и проанализировать всю необходимую информацию, 
чтобы поддержать ваш бизнес на каждом этапе и обеспечить его успешное 
развитие.

2.  ОЦЕНКА ФИНАНСОВОЙ ЖИЗНЕСПОСОБНОСТИ
Оценка финансовой жизнеспособности является ключевым этапом при 
оценке бизнес-идеи. Она позволяет определить, насколько ваш проект 
способен не только покрывать свои затраты, но и приносить прибыль. Чтобы 
провести комплексный анализ, сосредоточьтесь на следующих аспектах:

1. Определите стартовые и операционные затраты. Начните с оценки всех 
затрат, связанных с запуском бизнеса. Это включает в себя начальные 
инвестиции, такие как аренда помещений, покупка оборудования, создание 
сайта, маркетинг и прочие расходы. Также учтите операционные затраты, 
которые будут регулярно возникать, например, зарплаты, аренду, 
коммунальные услуги, налоги и материалы. Подробный расчет этих затрат 
поможет вам понять, сколько средств потребуется для запуска и 
поддержания бизнеса.

2. Разработайте финансовые прогнозы. Создайте прогнозы доходов и 
расходов на ближайшие месяцы (и желательно первые годы). Оцените, 
какие доходы вы можете ожидать и как быстро вы сможете вернуть 
вложения (рассчитать окупаемость проекта). Рассчитайте точку 
безубыточности, то есть объем продаж, при котором ваши доходы 
покрывают все затраты. Это даст представление о том, сколько нужно 
продавать, чтобы начать зарабатывать.

3. Оцените потенциальную прибыль. Проанализируйте, какую прибыль ваш 
бизнес сможет генерировать. Учитывайте различные сценарии: 
оптимистичный, пессимистичный и реалистичный. Это поможет вам 
понять, как ваша идея будет работать в разных условиях и какие риски 
могут возникнуть.

4. Рассчитайте потребность в финансировании. Определите, сколько средств 
вам потребуется на запуск и дальнейшее развитие бизнеса. Подумайте о 
возможных источниках финансирования: собственные сбережения, кредит 
или инвестиции. Оцените условия получения этих средств и их влияние на 
ваш бизнес.

5. Проведите анализ финансовых рисков. Оцените потенциальные 
финансовые риски и разработайте стратегии для их минимизации. Это 
может включать в себя непредвиденные расходы, изменения на рынке или 
проблемы с денежным потоком. Планируйте резервные фонды и 
альтернативные сценарии для защиты бизнеса от финансовых потрясений.

 В результате оценки финансовой жизнеспособности проекта, у вас должны 
сложиться ответы на следующие вопросы:

◦ Сколько денег потребуется для запуска бизнеса? 

◦ Каковы будут ориентировочные постоянные расходы в месяц? 

◦ Какова точка безубыточности? (Объем продаж, при котором доход 
покрывает все постоянные расходы проекта?)

◦ Какую прибыль будет генерировать проект в месяц? 

◦ Как быстро окупятся вложения? (Показатель периода окупаемости проекта)

◦ Какой процент загруженности от производственной мощности вы 
учитывали при прогнозе доходов? Проверьте, не завысили ли вы объемы 
продаж (отталкивайтесь от данных о рынке). Насколько изменится доход, 
если загрузка сократится или, наоборот, приблизится к 100%

Для продвинутой оценки финансовой жизнеспособности проекта важно не 
только спрогнозировать денежный поток, но и рассчитать ключевые 
показатели финансовой эффективности. Эти показатели помогут вам 
сравнить разные бизнес-идеи и понять, какая из них имеет наибольший 
потенциал: 

Рентабельность инвестиций (Return on Investment, ROI)

Оценка прибыли по отношению к вложенным средствам. Рассчитывается как 
отношение чистой прибыли к инвестициям. Показатель выражается в 
процентах и позволяет определить, сколько прибыли вы получили на каждый 
вложенный доллар. ROI измеряет общую доходность инвестиции, показывая, 
насколько прибыльными были вложенные средства.
Рекомендуется стремиться к высокому ROI, что свидетельствует о высокой 
эффективности инвестиций.

Чистая приведенная стоимость (Чистый дисконтированный доход, Net 
Present Value, NPV)

Оценка будущих денежных потоков с учетом их текущей стоимости. NPV 
позволяет оценить, насколько проект будет выгоден после учета временной 

стоимости денег. Положительное значение NPV указывает на выгодность 
проекта. При сравнении бизнес-идей, выигрывает проект с более высоким 
NPV.

Индекс прибыльности (PI)

Индекс прибыльности помогает оценить эффективность инвестиционного 
проекта, определяя, насколько каждый вложенный доллар приносит 
дисконтированный доход. 
*В отличие от ROI, PI учитывает временную стоимость денег и 
дисконтирование будущих денежных потоков. Индекс прибыльности 
представляет собой отношение приведенной стоимости всех ожидаемых 
денежных потоков к сумме первоначальных инвестиций. Если PI больше 1, 
проект считается прибыльным; если меньше 1, проект убыточен.

Внутренняя норма доходности (Internal Rate of Return, IRR)

Процентная ставка, при которой NPV равна нулю. Чем выше IRR по сравнению 
с требуемой ставкой доходности, тем лучше.

Оценка финансовой жизнеспособности помогает не только выявить слабые 
места в бизнес-модели проекта, но и создать реалистичную финансовую 
модель, которая обеспечит устойчивость и рост вашего бизнеса. Если вам 
нужна помощь в разработке финансовой модели, наши эксперты готовы 
предложить свои услуги. Мы создадим модель, которая будет не только 
удобной и понятной для вас, но и соответствовать требованиям банков и 
инвесторов. Обратитесь к нам за консультацией, и мы создадим инструмент 
для планирования финансового потока и принятия обоснованных 
управленческих решений

Компания Baker Tilly является официальным членом глобальной сети 
аудиторских компаний Baker Tilly International (Великобритания). По совокупному 
доходу и экспертизе компания входит в топ-10 международных аудиторских и 
консалтинговых сетей мира. На конец 2023 года сеть Baker Tilly International 
насчитывает 39 тыс. высококлассных специалистов в 706 офисах из 148 стран 
мира.

Проблемные интервью помогут вам не только подтвердить (или опровергнуть) 
наличие потребности, но и получить ценные инсайты для оптимизации вашего 
продукта, чтобы он максимально соответствовал ожиданиям и требованиям 
клиентов.

Чтобы провести эффективное проблемное интервью, важно тщательно 
подготовиться. Ниже приведены самые главные аспекты, на которые 
необходимо обратить внимание: 

◦ Сценарий интервью
Определите цели интервью. Четко сформулируйте, какие проблемы и 
потребности вы хотите выяснить. Это поможет сосредоточиться на главном 
и не упустить важные детали. Затем составьте список вопросов. 
Разработайте открытые вопросы, которые позволят глубже понять 
трудности и желания респондентов. Избегайте вопросов с простыми 
ответами «да» или «нет». При этом будьте гибки и готовьтесь адаптировать 
ваши вопросы и подход в зависимости от ситуации, т. к. иногда ответы 
респондентов могут увести разговор в непредвиденное русло. 

◦ Респонденты
Найдите людей, которые соответствуют профилю вашей целевой 
аудитории. Это обеспечит, что полученные ответы будут актуальными и 
полезными. 

Для этого разработайте профили потенциальных клиентов, учитывая их 
демографические характеристики, интересы и поведение. Понимание того, кто 
будет использовать ваш продукт, поможет вам лучше адаптировать 
предложение к их потребностям.

На начальном этапе вы можете сегментировать аудиторию на основании 
предположений о том, кому необходим ваш продукт, а уже в процессе 
тестирования прототипа и доработки продукта выясните ядро вашей целевой 
аудитории. В начале вы можете привлекать к интервью своих знакомых 
(главное, чтобы они подходили под портрет целевой аудитории, ведь 
согласитесь, будет странно опрашивать парней, если продукт нацелен на 
молодых мамочек в декрете), но потом для объективности обязательно ищите 
новых, незнакомых людей для участия в исследовании.

• Анализируйте конкурентов

Анализ конкурентов – важный этап в оценке рыночных возможностей для 
вашего бизнеса. Изучение того, как действуют конкуренты, их продукты, 
стратегии и отзывы клиентов, поможет вам понять, какие решения уже 
предлагаются на рынке, и выявить возможности для улучшения вашего 
предложения.

2.  В КАКИХ ПРОДУКТАХ
НУЖДАЕТСЯ РЫНОК?
Какие на рынке есть проблемы и как их можно решить?
Вы провели самоанализ и скорее всего выбрали несколько секторов для 
дальнейшего развития. Теперь вам нужно подробнее изучить, что происходит 
на рассматриваемых рынках.
При анализе проблем вы можете отталкиваться от одного из двух подходов: 

Для тщательного анализа мы рекомендуем выполнить следующие шаги:

Изучите предложение (конкурентов)
• Какие продукты и услуги предлагают ваши конкуренты. 
• Оцените, что они делают хорошо и где у них есть недостатки. 
• Определите, какие проблемы их продукты решают и какие проблемы 

остаются нерешенными.
*Проанализируйте отзывы и жалобы на существующие продукты или услуги 
в вашей нише. Ищите повторяющиеся проблемы или недостатки, которые 
пользователи указывают. 

Изучите спрос (клиентов)
• Проведите опросы / интервью среди вашей целевой аудитории, чтобы 

выявить их потребности, проблемы и желания. Составьте вопросы, 
касающиеся их текущих болей и неудовлетворенных потребностей. 
Спросите у потенциальных клиентов, что они считают трудным или 
неудобным в существующих продуктах и услугах.

На основе проведенного анализа определите, какие проблемы можно решить 
новыми или улучшенными продуктами. Какое более эффективное или 
инновационное решение вы можете предложить?

Если вы испытываете сложности с разработкой бизнес-идей, дополнительно 
предлагаем вам воспользоваться этими методами генерации идей:

МОЗГОВОЙ ШТУРМ
Соберите команду или просто сами попробуйте выплеснуть как можно больше 
идей, не оценивая их на этапе генерации. Запишите все мысли, даже самые 
неординарные. Позже вы сможете проанализировать и отсеять наиболее 
жизнеспособные из них.

МЕТОД «5 ПОЧЕМУ»
Используйте этот метод для глубокого анализа проблемы. Задавайте вопрос 
«почему?» несколько раз, чтобы выявить коренную причину проблемы и, 
соответственно, найти идеи для ее решения. 

МОДЕЛЬ «ТВОРЧЕСКОЕ СОЧЕТАНИЕ»
Скомбинируйте идеи из разных областей или сфер. Часто уникальные решения 
возникают на стыке различных дисциплин и индустрий. Попробуйте сочетать 
элементы, которые, на первый взгляд, не связаны друг с другом.

ТЕХНИКИ «ОБРАТНОГО МЫШЛЕНИЯ»
Вместо того, чтобы думать, как решить проблему, попробуйте представить, как 
можно создать ее. Затем переверните полученные идеи и рассмотрите их как 
потенциальные решения.

ИССЛЕДОВАТЕЛЬСКИЕ МЕТОДЫ:
• Исследование и адаптация идей из других рынков (бенчмаркинг)

Изучите успешные идеи и бизнес-модели в других странах или отраслях и 
адаптируйте их к вашему рынку. Иногда идеи, которые работают в других 
контекстах, могут быть успешно реализованы в вашем регионе.

• Изучение трендов и инноваций
Следите за актуальными трендами в вашей отрасли и смежных областях. 
Исследуйте новые технологии, изменения в потребительских предпочтениях 
и инновационные подходы, чтобы выявить идеи, которые могут быть 
востребованы в будущем.

   РЕЗЮМЕ: 
В завершение воспaользуйтесь этим списком вопросов для уточнения и 
доработки вашей бизнес-идеи. Эти вопросы помогут вам не только глубже 
проработать концепцию, но и начать анализировать и оценивать свою 
бизнес-модель.
• Какой тип предпринимательства я выбираю: коммерческий бизнес или 

социальное предпринимательство? Как это влияет на мою идею и подход к 
реализации?

• Какие мои личные интересы и навыки могут поддержать реализацию 
бизнес-идеи?

• Какие проблемы или потребности существуют на рынке (в 
рассматриваемой нише)?

• Как я могу улучшить существующие решения или предложить что-то новое?
• Что делает мою идею уникальной по сравнению с конкурентами?
• Кто моя целевая аудитория и каковы её особенности? Какие у них интересы, 

проблемы и предпочтения? Кто является моим идеальным клиентом? 
• Как именно я буду зарабатывать? Какие у меня будут расходы? (Описание 

бизнес-модели) 
• Какие финансовые, материальные и человеческие ресурсы мне 

понадобятся для запуска и развития бизнеса?
• Какие основные риски связаны с моей идеей, и как я планирую их 

минимизировать?
• Какой минимально жизнеспособный продукт (MVP) можно создать для 

тестирования идеи?
• Какова моя стратегия выхода на рынок?
• Как я буду продвигать свой продукт или услугу? Какие каналы маркетинга и 

продаж я буду использовать?
• Как я буду измерять успех и отслеживать результаты? Какие ключевые 

показатели эффективности (KPI) будут использоваться для оценки успеха 
моего бизнеса?

• Какие конкретные действия и этапы мне нужно выполнить для реализации 
идеи и старта бизнеса?

Компания Baker Tilly является официальным членом глобальной сети 
аудиторских компаний Baker Tilly International (Великобритания). По совокупному 
доходу и экспертизе компания входит в топ-10 международных аудиторских и 
консалтинговых сетей мира. На конец 2023 года сеть Baker Tilly International 
насчитывает 39 тыс. высококлассных специалистов в 706 офисах из 148 стран 
мира.
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1.   АНАЛИЗ РЫНОЧНОГО ПОТЕНЦИАЛА
Первым шагом в оценке бизнес-идеи является анализ целевого рынка. 
Определите, кто ваш потенциальный клиент, каковы его демографические 
характеристики и поведенческие особенности. Выясните, какие проблемы и 
потребности существуют у этой аудитории и насколько актуальны ваши 
решения для их удовлетворения. Изучите размер рынка и его потенциал для 
роста, чтобы понимать, насколько ваша идея может масштабироваться.

Проанализируйте конкурентов, которые уже действуют на этом рынке. 
Определите их сильные и слабые стороны, изучите цены и стратегии 
позиционирования. Понимание конкурентной среды поможет вам найти свое 
уникальное место на рынке и выявить возможности для дифференциации.

Наши эксперты из департамента стратегического консалтинга дают 
следующие рекомендации начинающим предпринимателям для 
самостоятельного анализа рынка:
• Начинайте собирать более подробное представление о рынке, не выходя из 

дома
На начальных этапах исследования вы можете даже не выходить из дома. Вы 
можете начать с поиска информации в Интернете, отбирая актуальные 
исследования, статьи, блоги и новости по вашей теме. Это поможет 
ознакомиться с текущими трендами и потребностями потребителей. Будет 
полезно изучить открытые данные, предоставляемые государственными 
органами и статистическими комитетами, а также международную статистику 
на сайтах таких организаций, как Всемирный Банк.

Важно: не засиживайтесь на этой задаче и поскорее «выходите из комнаты» – 
проведите опрос потенциальных клиентов, поговорите с более опытными 
предпринимателями, при необходимости проконсультируйтесь с экспертами.

• Поговорите с целевой аудиторией 
Чтобы убедиться, что ваша бизнес-идея востребована, нужно поговорить с 
потенциальными клиентами. Важно выяснить, существует ли реальная 
проблема у вашей аудитории, доставляющая им дискомфорт, и готовы ли они 
её решать. Метод «проблемное интервью» идеально подходит для этой цели. 

Проблемное интервью – это метод, используемый для выявления реальных 
потребностей и проблем целевой аудитории. Оно помогает понять, какие 
трудности испытывают люди, какие решения они уже пробовали, что им в этих 
решениях не нравится и как ваша бизнес-идея может им помочь. 

Определите, чего не хватает в предложениях конкурентов. Это могут быть 
аспекты, которые клиенты подчеркивают в своих отзывах как 
неудовлетворенные, или области, где конкуренты еще не полностью 
реализовали возможности рынка. Эти недостающие элементы могут стать 
вашим конкурентным преимуществом. Однако не следует слепо копировать 
стратегии конкурентов. Вместо этого выстраивайте методологию, основанную 
на собственных исследованиях и уникальных особенностях вашего бизнеса. 
Исследуйте, какие элементы в продуктах конкурентов можно улучшить или 
адаптировать и используйте лучшие практики, избегая при этом простого 
заимствования идей.

 На этом этапе вам нужно сосредоточиться на следующих вопросах, чтобы 
иметь представление о рынке:

◦ Существует ли продукт на рынке? Какие у него есть альтернативы? 
◦ Кто ваши клиенты? Сколько их? Как много они покупают? 
◦ Кто ваши основные конкуренты? Каковы их сильные и слабые стороны? 

Какова их рыночная доля?
◦ Каков текущий размер рынка и его потенциал для роста? Есть ли на рынке 

достаточный потенциал для использования 100% производственных 
мощностей?

◦ Какую долю рынка займет ваша компания? 
◦ Какие уровни цен на похожие продукты или услуги, и как ваша цена будет 

соотноситься с ними?
◦ Какие барьеры (юридические, финансовые, технологические, иные) для входа 

на рынок существуют? Какие ресурсы потребуются для преодоления этих 
барьеров?

◦ Какие факторы (экономические, политические, социальные, экологические, 
иные) могут воздействовать на спрос и предложения в вашей сфере?

Изучите свои обязательства и доступные меры поддержки

Перед запуском бизнеса крайне важно изучить законодательство в вашей 
области. Понимание правовых ограничений и требований поможет избежать 
потенциальных юридических проблем и обеспечит соблюдение всех норм. 
Обратите внимание на специфические регуляции и возможные программы 
государственной поддержки, которые могут быть доступны в вашей сфере.

Также уделите внимание вопросу защиты авторских прав. Проанализируйте 
возможности патентования и регистрации товарных знаков для защиты своей 
идеи от копирования. Регистрация патентов и авторских прав обеспечит защиту 
вашей интеллектуальной собственности и поможет избежать юридических 
конфликтов.

Ответы на эти вопросы помогут вам лучше понять рыночную среду и принять 
обоснованные решения для успешного запуска вашего бизнеса. 
Ответы на эти вопросы помогут вам лучше понять рыночную среду и принять 
обоснованные решения для успешного запуска вашего бизнеса. Если у вас 
возникнут сложности с самостоятельным анализом рынка, обратитесь за 
помощью к нашей команде экспертов. Мы готовы провести маркетинговое 
исследование, собрать и проанализировать всю необходимую информацию, 
чтобы поддержать ваш бизнес на каждом этапе и обеспечить его успешное 
развитие.

2.  ОЦЕНКА ФИНАНСОВОЙ ЖИЗНЕСПОСОБНОСТИ
Оценка финансовой жизнеспособности является ключевым этапом при 
оценке бизнес-идеи. Она позволяет определить, насколько ваш проект 
способен не только покрывать свои затраты, но и приносить прибыль. Чтобы 
провести комплексный анализ, сосредоточьтесь на следующих аспектах:

1. Определите стартовые и операционные затраты. Начните с оценки всех 
затрат, связанных с запуском бизнеса. Это включает в себя начальные 
инвестиции, такие как аренда помещений, покупка оборудования, создание 
сайта, маркетинг и прочие расходы. Также учтите операционные затраты, 
которые будут регулярно возникать, например, зарплаты, аренду, 
коммунальные услуги, налоги и материалы. Подробный расчет этих затрат 
поможет вам понять, сколько средств потребуется для запуска и 
поддержания бизнеса.

2. Разработайте финансовые прогнозы. Создайте прогнозы доходов и 
расходов на ближайшие месяцы (и желательно первые годы). Оцените, 
какие доходы вы можете ожидать и как быстро вы сможете вернуть 
вложения (рассчитать окупаемость проекта). Рассчитайте точку 
безубыточности, то есть объем продаж, при котором ваши доходы 
покрывают все затраты. Это даст представление о том, сколько нужно 
продавать, чтобы начать зарабатывать.

3. Оцените потенциальную прибыль. Проанализируйте, какую прибыль ваш 
бизнес сможет генерировать. Учитывайте различные сценарии: 
оптимистичный, пессимистичный и реалистичный. Это поможет вам 
понять, как ваша идея будет работать в разных условиях и какие риски 
могут возникнуть.

4. Рассчитайте потребность в финансировании. Определите, сколько средств 
вам потребуется на запуск и дальнейшее развитие бизнеса. Подумайте о 
возможных источниках финансирования: собственные сбережения, кредит 
или инвестиции. Оцените условия получения этих средств и их влияние на 
ваш бизнес.

5. Проведите анализ финансовых рисков. Оцените потенциальные 
финансовые риски и разработайте стратегии для их минимизации. Это 
может включать в себя непредвиденные расходы, изменения на рынке или 
проблемы с денежным потоком. Планируйте резервные фонды и 
альтернативные сценарии для защиты бизнеса от финансовых потрясений.

 В результате оценки финансовой жизнеспособности проекта, у вас должны 
сложиться ответы на следующие вопросы:

◦ Сколько денег потребуется для запуска бизнеса? 

◦ Каковы будут ориентировочные постоянные расходы в месяц? 

◦ Какова точка безубыточности? (Объем продаж, при котором доход 
покрывает все постоянные расходы проекта?)

◦ Какую прибыль будет генерировать проект в месяц? 

◦ Как быстро окупятся вложения? (Показатель периода окупаемости проекта)

◦ Какой процент загруженности от производственной мощности вы 
учитывали при прогнозе доходов? Проверьте, не завысили ли вы объемы 
продаж (отталкивайтесь от данных о рынке). Насколько изменится доход, 
если загрузка сократится или, наоборот, приблизится к 100%

Для продвинутой оценки финансовой жизнеспособности проекта важно не 
только спрогнозировать денежный поток, но и рассчитать ключевые 
показатели финансовой эффективности. Эти показатели помогут вам 
сравнить разные бизнес-идеи и понять, какая из них имеет наибольший 
потенциал: 

Рентабельность инвестиций (Return on Investment, ROI)

Оценка прибыли по отношению к вложенным средствам. Рассчитывается как 
отношение чистой прибыли к инвестициям. Показатель выражается в 
процентах и позволяет определить, сколько прибыли вы получили на каждый 
вложенный доллар. ROI измеряет общую доходность инвестиции, показывая, 
насколько прибыльными были вложенные средства.
Рекомендуется стремиться к высокому ROI, что свидетельствует о высокой 
эффективности инвестиций.

Чистая приведенная стоимость (Чистый дисконтированный доход, Net 
Present Value, NPV)

Оценка будущих денежных потоков с учетом их текущей стоимости. NPV 
позволяет оценить, насколько проект будет выгоден после учета временной 

стоимости денег. Положительное значение NPV указывает на выгодность 
проекта. При сравнении бизнес-идей, выигрывает проект с более высоким 
NPV.

Индекс прибыльности (PI)

Индекс прибыльности помогает оценить эффективность инвестиционного 
проекта, определяя, насколько каждый вложенный доллар приносит 
дисконтированный доход. 
*В отличие от ROI, PI учитывает временную стоимость денег и 
дисконтирование будущих денежных потоков. Индекс прибыльности 
представляет собой отношение приведенной стоимости всех ожидаемых 
денежных потоков к сумме первоначальных инвестиций. Если PI больше 1, 
проект считается прибыльным; если меньше 1, проект убыточен.

Внутренняя норма доходности (Internal Rate of Return, IRR)

Процентная ставка, при которой NPV равна нулю. Чем выше IRR по сравнению 
с требуемой ставкой доходности, тем лучше.

Оценка финансовой жизнеспособности помогает не только выявить слабые 
места в бизнес-модели проекта, но и создать реалистичную финансовую 
модель, которая обеспечит устойчивость и рост вашего бизнеса. Если вам 
нужна помощь в разработке финансовой модели, наши эксперты готовы 
предложить свои услуги. Мы создадим модель, которая будет не только 
удобной и понятной для вас, но и соответствовать требованиям банков и 
инвесторов. Обратитесь к нам за консультацией, и мы создадим инструмент 
для планирования финансового потока и принятия обоснованных 
управленческих решений

Компания Baker Tilly является официальным членом глобальной сети 
аудиторских компаний Baker Tilly International (Великобритания). По совокупному 
доходу и экспертизе компания входит в топ-10 международных аудиторских и 
консалтинговых сетей мира. На конец 2023 года сеть Baker Tilly International 
насчитывает 39 тыс. высококлассных специалистов в 706 офисах из 148 стран 
мира.

Проблемные интервью помогут вам не только подтвердить (или опровергнуть) 
наличие потребности, но и получить ценные инсайты для оптимизации вашего 
продукта, чтобы он максимально соответствовал ожиданиям и требованиям 
клиентов.

Чтобы провести эффективное проблемное интервью, важно тщательно 
подготовиться. Ниже приведены самые главные аспекты, на которые 
необходимо обратить внимание: 

◦ Сценарий интервью
Определите цели интервью. Четко сформулируйте, какие проблемы и 
потребности вы хотите выяснить. Это поможет сосредоточиться на главном 
и не упустить важные детали. Затем составьте список вопросов. 
Разработайте открытые вопросы, которые позволят глубже понять 
трудности и желания респондентов. Избегайте вопросов с простыми 
ответами «да» или «нет». При этом будьте гибки и готовьтесь адаптировать 
ваши вопросы и подход в зависимости от ситуации, т. к. иногда ответы 
респондентов могут увести разговор в непредвиденное русло. 

◦ Респонденты
Найдите людей, которые соответствуют профилю вашей целевой 
аудитории. Это обеспечит, что полученные ответы будут актуальными и 
полезными. 

Для этого разработайте профили потенциальных клиентов, учитывая их 
демографические характеристики, интересы и поведение. Понимание того, кто 
будет использовать ваш продукт, поможет вам лучше адаптировать 
предложение к их потребностям.

На начальном этапе вы можете сегментировать аудиторию на основании 
предположений о том, кому необходим ваш продукт, а уже в процессе 
тестирования прототипа и доработки продукта выясните ядро вашей целевой 
аудитории. В начале вы можете привлекать к интервью своих знакомых 
(главное, чтобы они подходили под портрет целевой аудитории, ведь 
согласитесь, будет странно опрашивать парней, если продукт нацелен на 
молодых мамочек в декрете), но потом для объективности обязательно ищите 
новых, незнакомых людей для участия в исследовании.

• Анализируйте конкурентов

Анализ конкурентов – важный этап в оценке рыночных возможностей для 
вашего бизнеса. Изучение того, как действуют конкуренты, их продукты, 
стратегии и отзывы клиентов, поможет вам понять, какие решения уже 
предлагаются на рынке, и выявить возможности для улучшения вашего 
предложения.

ШАГ 2
ОЦЕНИВАЕМ БИЗНЕС-ИДЕЮ

Перед тем как погружаться в реализацию вашей бизнес-идеи, важно провести 
всестороннюю оценку её жизнеспособности. Этот процесс поможет вам 
определить, насколько ваша идея соответствует требованиям рынка, и 
выявить потенциальные риски и возможности.

Внимательно проанализировав ключевые аспекты, вы сможете 
минимизировать ошибки и улучшить шансы на успешный запуск. Ниже 
представлены основные шаги, которые помогут вам оценить 
жизнеспособность вашей идеи и подготовиться к её реализации.

Если вы следовали нашему гиду, то уже провели обзор рынка, выявили 
проблемы потребителей, изучили конкурентов и проанализировали 
существующие продукты.

Если же вы еще не приступили к этому, настоятельно рекомендуем начать 
оценку жизнеспособности вашей бизнес-идеи с исследования рынка.

АНАЛИЗ РЫНОЧНОГО ПОТЕНЦИАЛА

РАЗРАБОТКА MVP (МИНИМАЛЬНО 
ЖИЗНЕСПОСОБНОГО ПРОДУКТА)

ОЦЕНКА ФИНАНСОВОЙ 
ЖИЗНЕСПОСОБНОСТИ

ОЦЕНКА И ДОРАБОТКА MVP
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1.   АНАЛИЗ РЫНОЧНОГО ПОТЕНЦИАЛА
Первым шагом в оценке бизнес-идеи является анализ целевого рынка. 
Определите, кто ваш потенциальный клиент, каковы его демографические 
характеристики и поведенческие особенности. Выясните, какие проблемы и 
потребности существуют у этой аудитории и насколько актуальны ваши 
решения для их удовлетворения. Изучите размер рынка и его потенциал для 
роста, чтобы понимать, насколько ваша идея может масштабироваться.

Проанализируйте конкурентов, которые уже действуют на этом рынке. 
Определите их сильные и слабые стороны, изучите цены и стратегии 
позиционирования. Понимание конкурентной среды поможет вам найти свое 
уникальное место на рынке и выявить возможности для дифференциации.

Наши эксперты из департамента стратегического консалтинга дают 
следующие рекомендации начинающим предпринимателям для 
самостоятельного анализа рынка:
• Начинайте собирать более подробное представление о рынке, не выходя из 

дома
На начальных этапах исследования вы можете даже не выходить из дома. Вы 
можете начать с поиска информации в Интернете, отбирая актуальные 
исследования, статьи, блоги и новости по вашей теме. Это поможет 
ознакомиться с текущими трендами и потребностями потребителей. Будет 
полезно изучить открытые данные, предоставляемые государственными 
органами и статистическими комитетами, а также международную статистику 
на сайтах таких организаций, как Всемирный Банк.

Важно: не засиживайтесь на этой задаче и поскорее «выходите из комнаты» – 
проведите опрос потенциальных клиентов, поговорите с более опытными 
предпринимателями, при необходимости проконсультируйтесь с экспертами.

• Поговорите с целевой аудиторией 
Чтобы убедиться, что ваша бизнес-идея востребована, нужно поговорить с 
потенциальными клиентами. Важно выяснить, существует ли реальная 
проблема у вашей аудитории, доставляющая им дискомфорт, и готовы ли они 
её решать. Метод «проблемное интервью» идеально подходит для этой цели. 

Проблемное интервью – это метод, используемый для выявления реальных 
потребностей и проблем целевой аудитории. Оно помогает понять, какие 
трудности испытывают люди, какие решения они уже пробовали, что им в этих 
решениях не нравится и как ваша бизнес-идея может им помочь. 

Определите, чего не хватает в предложениях конкурентов. Это могут быть 
аспекты, которые клиенты подчеркивают в своих отзывах как 
неудовлетворенные, или области, где конкуренты еще не полностью 
реализовали возможности рынка. Эти недостающие элементы могут стать 
вашим конкурентным преимуществом. Однако не следует слепо копировать 
стратегии конкурентов. Вместо этого выстраивайте методологию, основанную 
на собственных исследованиях и уникальных особенностях вашего бизнеса. 
Исследуйте, какие элементы в продуктах конкурентов можно улучшить или 
адаптировать и используйте лучшие практики, избегая при этом простого 
заимствования идей.

 На этом этапе вам нужно сосредоточиться на следующих вопросах, чтобы 
иметь представление о рынке:

◦ Существует ли продукт на рынке? Какие у него есть альтернативы? 
◦ Кто ваши клиенты? Сколько их? Как много они покупают? 
◦ Кто ваши основные конкуренты? Каковы их сильные и слабые стороны? 

Какова их рыночная доля?
◦ Каков текущий размер рынка и его потенциал для роста? Есть ли на рынке 

достаточный потенциал для использования 100% производственных 
мощностей?

◦ Какую долю рынка займет ваша компания? 
◦ Какие уровни цен на похожие продукты или услуги, и как ваша цена будет 

соотноситься с ними?
◦ Какие барьеры (юридические, финансовые, технологические, иные) для входа 

на рынок существуют? Какие ресурсы потребуются для преодоления этих 
барьеров?

◦ Какие факторы (экономические, политические, социальные, экологические, 
иные) могут воздействовать на спрос и предложения в вашей сфере?

Изучите свои обязательства и доступные меры поддержки

Перед запуском бизнеса крайне важно изучить законодательство в вашей 
области. Понимание правовых ограничений и требований поможет избежать 
потенциальных юридических проблем и обеспечит соблюдение всех норм. 
Обратите внимание на специфические регуляции и возможные программы 
государственной поддержки, которые могут быть доступны в вашей сфере.

Также уделите внимание вопросу защиты авторских прав. Проанализируйте 
возможности патентования и регистрации товарных знаков для защиты своей 
идеи от копирования. Регистрация патентов и авторских прав обеспечит защиту 
вашей интеллектуальной собственности и поможет избежать юридических 
конфликтов.

Ответы на эти вопросы помогут вам лучше понять рыночную среду и принять 
обоснованные решения для успешного запуска вашего бизнеса. 
Ответы на эти вопросы помогут вам лучше понять рыночную среду и принять 
обоснованные решения для успешного запуска вашего бизнеса. Если у вас 
возникнут сложности с самостоятельным анализом рынка, обратитесь за 
помощью к нашей команде экспертов. Мы готовы провести маркетинговое 
исследование, собрать и проанализировать всю необходимую информацию, 
чтобы поддержать ваш бизнес на каждом этапе и обеспечить его успешное 
развитие.

2.  ОЦЕНКА ФИНАНСОВОЙ ЖИЗНЕСПОСОБНОСТИ
Оценка финансовой жизнеспособности является ключевым этапом при 
оценке бизнес-идеи. Она позволяет определить, насколько ваш проект 
способен не только покрывать свои затраты, но и приносить прибыль. Чтобы 
провести комплексный анализ, сосредоточьтесь на следующих аспектах:

1. Определите стартовые и операционные затраты. Начните с оценки всех 
затрат, связанных с запуском бизнеса. Это включает в себя начальные 
инвестиции, такие как аренда помещений, покупка оборудования, создание 
сайта, маркетинг и прочие расходы. Также учтите операционные затраты, 
которые будут регулярно возникать, например, зарплаты, аренду, 
коммунальные услуги, налоги и материалы. Подробный расчет этих затрат 
поможет вам понять, сколько средств потребуется для запуска и 
поддержания бизнеса.

2. Разработайте финансовые прогнозы. Создайте прогнозы доходов и 
расходов на ближайшие месяцы (и желательно первые годы). Оцените, 
какие доходы вы можете ожидать и как быстро вы сможете вернуть 
вложения (рассчитать окупаемость проекта). Рассчитайте точку 
безубыточности, то есть объем продаж, при котором ваши доходы 
покрывают все затраты. Это даст представление о том, сколько нужно 
продавать, чтобы начать зарабатывать.

3. Оцените потенциальную прибыль. Проанализируйте, какую прибыль ваш 
бизнес сможет генерировать. Учитывайте различные сценарии: 
оптимистичный, пессимистичный и реалистичный. Это поможет вам 
понять, как ваша идея будет работать в разных условиях и какие риски 
могут возникнуть.

4. Рассчитайте потребность в финансировании. Определите, сколько средств 
вам потребуется на запуск и дальнейшее развитие бизнеса. Подумайте о 
возможных источниках финансирования: собственные сбережения, кредит 
или инвестиции. Оцените условия получения этих средств и их влияние на 
ваш бизнес.

5. Проведите анализ финансовых рисков. Оцените потенциальные 
финансовые риски и разработайте стратегии для их минимизации. Это 
может включать в себя непредвиденные расходы, изменения на рынке или 
проблемы с денежным потоком. Планируйте резервные фонды и 
альтернативные сценарии для защиты бизнеса от финансовых потрясений.

 В результате оценки финансовой жизнеспособности проекта, у вас должны 
сложиться ответы на следующие вопросы:

◦ Сколько денег потребуется для запуска бизнеса? 

◦ Каковы будут ориентировочные постоянные расходы в месяц? 

◦ Какова точка безубыточности? (Объем продаж, при котором доход 
покрывает все постоянные расходы проекта?)

◦ Какую прибыль будет генерировать проект в месяц? 

◦ Как быстро окупятся вложения? (Показатель периода окупаемости проекта)

◦ Какой процент загруженности от производственной мощности вы 
учитывали при прогнозе доходов? Проверьте, не завысили ли вы объемы 
продаж (отталкивайтесь от данных о рынке). Насколько изменится доход, 
если загрузка сократится или, наоборот, приблизится к 100%

Для продвинутой оценки финансовой жизнеспособности проекта важно не 
только спрогнозировать денежный поток, но и рассчитать ключевые 
показатели финансовой эффективности. Эти показатели помогут вам 
сравнить разные бизнес-идеи и понять, какая из них имеет наибольший 
потенциал: 

Рентабельность инвестиций (Return on Investment, ROI)

Оценка прибыли по отношению к вложенным средствам. Рассчитывается как 
отношение чистой прибыли к инвестициям. Показатель выражается в 
процентах и позволяет определить, сколько прибыли вы получили на каждый 
вложенный доллар. ROI измеряет общую доходность инвестиции, показывая, 
насколько прибыльными были вложенные средства.
Рекомендуется стремиться к высокому ROI, что свидетельствует о высокой 
эффективности инвестиций.

Чистая приведенная стоимость (Чистый дисконтированный доход, Net 
Present Value, NPV)

Оценка будущих денежных потоков с учетом их текущей стоимости. NPV 
позволяет оценить, насколько проект будет выгоден после учета временной 

стоимости денег. Положительное значение NPV указывает на выгодность 
проекта. При сравнении бизнес-идей, выигрывает проект с более высоким 
NPV.

Индекс прибыльности (PI)

Индекс прибыльности помогает оценить эффективность инвестиционного 
проекта, определяя, насколько каждый вложенный доллар приносит 
дисконтированный доход. 
*В отличие от ROI, PI учитывает временную стоимость денег и 
дисконтирование будущих денежных потоков. Индекс прибыльности 
представляет собой отношение приведенной стоимости всех ожидаемых 
денежных потоков к сумме первоначальных инвестиций. Если PI больше 1, 
проект считается прибыльным; если меньше 1, проект убыточен.

Внутренняя норма доходности (Internal Rate of Return, IRR)

Процентная ставка, при которой NPV равна нулю. Чем выше IRR по сравнению 
с требуемой ставкой доходности, тем лучше.

Оценка финансовой жизнеспособности помогает не только выявить слабые 
места в бизнес-модели проекта, но и создать реалистичную финансовую 
модель, которая обеспечит устойчивость и рост вашего бизнеса. Если вам 
нужна помощь в разработке финансовой модели, наши эксперты готовы 
предложить свои услуги. Мы создадим модель, которая будет не только 
удобной и понятной для вас, но и соответствовать требованиям банков и 
инвесторов. Обратитесь к нам за консультацией, и мы создадим инструмент 
для планирования финансового потока и принятия обоснованных 
управленческих решений

Компания Baker Tilly является официальным членом глобальной сети 
аудиторских компаний Baker Tilly International (Великобритания). По совокупному 
доходу и экспертизе компания входит в топ-10 международных аудиторских и 
консалтинговых сетей мира. На конец 2023 года сеть Baker Tilly International 
насчитывает 39 тыс. высококлассных специалистов в 706 офисах из 148 стран 
мира.

Проблемные интервью помогут вам не только подтвердить (или опровергнуть) 
наличие потребности, но и получить ценные инсайты для оптимизации вашего 
продукта, чтобы он максимально соответствовал ожиданиям и требованиям 
клиентов.

Чтобы провести эффективное проблемное интервью, важно тщательно 
подготовиться. Ниже приведены самые главные аспекты, на которые 
необходимо обратить внимание: 

◦ Сценарий интервью
Определите цели интервью. Четко сформулируйте, какие проблемы и 
потребности вы хотите выяснить. Это поможет сосредоточиться на главном 
и не упустить важные детали. Затем составьте список вопросов. 
Разработайте открытые вопросы, которые позволят глубже понять 
трудности и желания респондентов. Избегайте вопросов с простыми 
ответами «да» или «нет». При этом будьте гибки и готовьтесь адаптировать 
ваши вопросы и подход в зависимости от ситуации, т. к. иногда ответы 
респондентов могут увести разговор в непредвиденное русло. 

◦ Респонденты
Найдите людей, которые соответствуют профилю вашей целевой 
аудитории. Это обеспечит, что полученные ответы будут актуальными и 
полезными. 

Для этого разработайте профили потенциальных клиентов, учитывая их 
демографические характеристики, интересы и поведение. Понимание того, кто 
будет использовать ваш продукт, поможет вам лучше адаптировать 
предложение к их потребностям.

На начальном этапе вы можете сегментировать аудиторию на основании 
предположений о том, кому необходим ваш продукт, а уже в процессе 
тестирования прототипа и доработки продукта выясните ядро вашей целевой 
аудитории. В начале вы можете привлекать к интервью своих знакомых 
(главное, чтобы они подходили под портрет целевой аудитории, ведь 
согласитесь, будет странно опрашивать парней, если продукт нацелен на 
молодых мамочек в декрете), но потом для объективности обязательно ищите 
новых, незнакомых людей для участия в исследовании.

• Анализируйте конкурентов

Анализ конкурентов – важный этап в оценке рыночных возможностей для 
вашего бизнеса. Изучение того, как действуют конкуренты, их продукты, 
стратегии и отзывы клиентов, поможет вам понять, какие решения уже 
предлагаются на рынке, и выявить возможности для улучшения вашего 
предложения.
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1.   АНАЛИЗ РЫНОЧНОГО ПОТЕНЦИАЛА
Первым шагом в оценке бизнес-идеи является анализ целевого рынка. 
Определите, кто ваш потенциальный клиент, каковы его демографические 
характеристики и поведенческие особенности. Выясните, какие проблемы и 
потребности существуют у этой аудитории и насколько актуальны ваши 
решения для их удовлетворения. Изучите размер рынка и его потенциал для 
роста, чтобы понимать, насколько ваша идея может масштабироваться.

Проанализируйте конкурентов, которые уже действуют на этом рынке. 
Определите их сильные и слабые стороны, изучите цены и стратегии 
позиционирования. Понимание конкурентной среды поможет вам найти свое 
уникальное место на рынке и выявить возможности для дифференциации.

Наши эксперты из департамента стратегического консалтинга дают 
следующие рекомендации начинающим предпринимателям для 
самостоятельного анализа рынка:
• Начинайте собирать более подробное представление о рынке, не выходя из 

дома
На начальных этапах исследования вы можете даже не выходить из дома. Вы 
можете начать с поиска информации в Интернете, отбирая актуальные 
исследования, статьи, блоги и новости по вашей теме. Это поможет 
ознакомиться с текущими трендами и потребностями потребителей. Будет 
полезно изучить открытые данные, предоставляемые государственными 
органами и статистическими комитетами, а также международную статистику 
на сайтах таких организаций, как Всемирный Банк.

Важно: не засиживайтесь на этой задаче и поскорее «выходите из комнаты» – 
проведите опрос потенциальных клиентов, поговорите с более опытными 
предпринимателями, при необходимости проконсультируйтесь с экспертами.

• Поговорите с целевой аудиторией 
Чтобы убедиться, что ваша бизнес-идея востребована, нужно поговорить с 
потенциальными клиентами. Важно выяснить, существует ли реальная 
проблема у вашей аудитории, доставляющая им дискомфорт, и готовы ли они 
её решать. Метод «проблемное интервью» идеально подходит для этой цели. 

Проблемное интервью – это метод, используемый для выявления реальных 
потребностей и проблем целевой аудитории. Оно помогает понять, какие 
трудности испытывают люди, какие решения они уже пробовали, что им в этих 
решениях не нравится и как ваша бизнес-идея может им помочь. 

Определите, чего не хватает в предложениях конкурентов. Это могут быть 
аспекты, которые клиенты подчеркивают в своих отзывах как 
неудовлетворенные, или области, где конкуренты еще не полностью 
реализовали возможности рынка. Эти недостающие элементы могут стать 
вашим конкурентным преимуществом. Однако не следует слепо копировать 
стратегии конкурентов. Вместо этого выстраивайте методологию, основанную 
на собственных исследованиях и уникальных особенностях вашего бизнеса. 
Исследуйте, какие элементы в продуктах конкурентов можно улучшить или 
адаптировать и используйте лучшие практики, избегая при этом простого 
заимствования идей.

 На этом этапе вам нужно сосредоточиться на следующих вопросах, чтобы 
иметь представление о рынке:

◦ Существует ли продукт на рынке? Какие у него есть альтернативы? 
◦ Кто ваши клиенты? Сколько их? Как много они покупают? 
◦ Кто ваши основные конкуренты? Каковы их сильные и слабые стороны? 

Какова их рыночная доля?
◦ Каков текущий размер рынка и его потенциал для роста? Есть ли на рынке 

достаточный потенциал для использования 100% производственных 
мощностей?

◦ Какую долю рынка займет ваша компания? 
◦ Какие уровни цен на похожие продукты или услуги, и как ваша цена будет 

соотноситься с ними?
◦ Какие барьеры (юридические, финансовые, технологические, иные) для входа 

на рынок существуют? Какие ресурсы потребуются для преодоления этих 
барьеров?

◦ Какие факторы (экономические, политические, социальные, экологические, 
иные) могут воздействовать на спрос и предложения в вашей сфере?

Изучите свои обязательства и доступные меры поддержки

Перед запуском бизнеса крайне важно изучить законодательство в вашей 
области. Понимание правовых ограничений и требований поможет избежать 
потенциальных юридических проблем и обеспечит соблюдение всех норм. 
Обратите внимание на специфические регуляции и возможные программы 
государственной поддержки, которые могут быть доступны в вашей сфере.

Также уделите внимание вопросу защиты авторских прав. Проанализируйте 
возможности патентования и регистрации товарных знаков для защиты своей 
идеи от копирования. Регистрация патентов и авторских прав обеспечит защиту 
вашей интеллектуальной собственности и поможет избежать юридических 
конфликтов.

Ответы на эти вопросы помогут вам лучше понять рыночную среду и принять 
обоснованные решения для успешного запуска вашего бизнеса. 
Ответы на эти вопросы помогут вам лучше понять рыночную среду и принять 
обоснованные решения для успешного запуска вашего бизнеса. Если у вас 
возникнут сложности с самостоятельным анализом рынка, обратитесь за 
помощью к нашей команде экспертов. Мы готовы провести маркетинговое 
исследование, собрать и проанализировать всю необходимую информацию, 
чтобы поддержать ваш бизнес на каждом этапе и обеспечить его успешное 
развитие.

2.  ОЦЕНКА ФИНАНСОВОЙ ЖИЗНЕСПОСОБНОСТИ
Оценка финансовой жизнеспособности является ключевым этапом при 
оценке бизнес-идеи. Она позволяет определить, насколько ваш проект 
способен не только покрывать свои затраты, но и приносить прибыль. Чтобы 
провести комплексный анализ, сосредоточьтесь на следующих аспектах:

1. Определите стартовые и операционные затраты. Начните с оценки всех 
затрат, связанных с запуском бизнеса. Это включает в себя начальные 
инвестиции, такие как аренда помещений, покупка оборудования, создание 
сайта, маркетинг и прочие расходы. Также учтите операционные затраты, 
которые будут регулярно возникать, например, зарплаты, аренду, 
коммунальные услуги, налоги и материалы. Подробный расчет этих затрат 
поможет вам понять, сколько средств потребуется для запуска и 
поддержания бизнеса.

2. Разработайте финансовые прогнозы. Создайте прогнозы доходов и 
расходов на ближайшие месяцы (и желательно первые годы). Оцените, 
какие доходы вы можете ожидать и как быстро вы сможете вернуть 
вложения (рассчитать окупаемость проекта). Рассчитайте точку 
безубыточности, то есть объем продаж, при котором ваши доходы 
покрывают все затраты. Это даст представление о том, сколько нужно 
продавать, чтобы начать зарабатывать.

3. Оцените потенциальную прибыль. Проанализируйте, какую прибыль ваш 
бизнес сможет генерировать. Учитывайте различные сценарии: 
оптимистичный, пессимистичный и реалистичный. Это поможет вам 
понять, как ваша идея будет работать в разных условиях и какие риски 
могут возникнуть.

4. Рассчитайте потребность в финансировании. Определите, сколько средств 
вам потребуется на запуск и дальнейшее развитие бизнеса. Подумайте о 
возможных источниках финансирования: собственные сбережения, кредит 
или инвестиции. Оцените условия получения этих средств и их влияние на 
ваш бизнес.

5. Проведите анализ финансовых рисков. Оцените потенциальные 
финансовые риски и разработайте стратегии для их минимизации. Это 
может включать в себя непредвиденные расходы, изменения на рынке или 
проблемы с денежным потоком. Планируйте резервные фонды и 
альтернативные сценарии для защиты бизнеса от финансовых потрясений.

 В результате оценки финансовой жизнеспособности проекта, у вас должны 
сложиться ответы на следующие вопросы:

◦ Сколько денег потребуется для запуска бизнеса? 

◦ Каковы будут ориентировочные постоянные расходы в месяц? 

◦ Какова точка безубыточности? (Объем продаж, при котором доход 
покрывает все постоянные расходы проекта?)

◦ Какую прибыль будет генерировать проект в месяц? 

◦ Как быстро окупятся вложения? (Показатель периода окупаемости проекта)

◦ Какой процент загруженности от производственной мощности вы 
учитывали при прогнозе доходов? Проверьте, не завысили ли вы объемы 
продаж (отталкивайтесь от данных о рынке). Насколько изменится доход, 
если загрузка сократится или, наоборот, приблизится к 100%

Для продвинутой оценки финансовой жизнеспособности проекта важно не 
только спрогнозировать денежный поток, но и рассчитать ключевые 
показатели финансовой эффективности. Эти показатели помогут вам 
сравнить разные бизнес-идеи и понять, какая из них имеет наибольший 
потенциал: 

Рентабельность инвестиций (Return on Investment, ROI)

Оценка прибыли по отношению к вложенным средствам. Рассчитывается как 
отношение чистой прибыли к инвестициям. Показатель выражается в 
процентах и позволяет определить, сколько прибыли вы получили на каждый 
вложенный доллар. ROI измеряет общую доходность инвестиции, показывая, 
насколько прибыльными были вложенные средства.
Рекомендуется стремиться к высокому ROI, что свидетельствует о высокой 
эффективности инвестиций.

Чистая приведенная стоимость (Чистый дисконтированный доход, Net 
Present Value, NPV)

Оценка будущих денежных потоков с учетом их текущей стоимости. NPV 
позволяет оценить, насколько проект будет выгоден после учета временной 

стоимости денег. Положительное значение NPV указывает на выгодность 
проекта. При сравнении бизнес-идей, выигрывает проект с более высоким 
NPV.

Индекс прибыльности (PI)

Индекс прибыльности помогает оценить эффективность инвестиционного 
проекта, определяя, насколько каждый вложенный доллар приносит 
дисконтированный доход. 
*В отличие от ROI, PI учитывает временную стоимость денег и 
дисконтирование будущих денежных потоков. Индекс прибыльности 
представляет собой отношение приведенной стоимости всех ожидаемых 
денежных потоков к сумме первоначальных инвестиций. Если PI больше 1, 
проект считается прибыльным; если меньше 1, проект убыточен.

Внутренняя норма доходности (Internal Rate of Return, IRR)

Процентная ставка, при которой NPV равна нулю. Чем выше IRR по сравнению 
с требуемой ставкой доходности, тем лучше.

Оценка финансовой жизнеспособности помогает не только выявить слабые 
места в бизнес-модели проекта, но и создать реалистичную финансовую 
модель, которая обеспечит устойчивость и рост вашего бизнеса. Если вам 
нужна помощь в разработке финансовой модели, наши эксперты готовы 
предложить свои услуги. Мы создадим модель, которая будет не только 
удобной и понятной для вас, но и соответствовать требованиям банков и 
инвесторов. Обратитесь к нам за консультацией, и мы создадим инструмент 
для планирования финансового потока и принятия обоснованных 
управленческих решений

Компания Baker Tilly является официальным членом глобальной сети 
аудиторских компаний Baker Tilly International (Великобритания). По совокупному 
доходу и экспертизе компания входит в топ-10 международных аудиторских и 
консалтинговых сетей мира. На конец 2023 года сеть Baker Tilly International 
насчитывает 39 тыс. высококлассных специалистов в 706 офисах из 148 стран 
мира.

Проблемные интервью помогут вам не только подтвердить (или опровергнуть) 
наличие потребности, но и получить ценные инсайты для оптимизации вашего 
продукта, чтобы он максимально соответствовал ожиданиям и требованиям 
клиентов.

Чтобы провести эффективное проблемное интервью, важно тщательно 
подготовиться. Ниже приведены самые главные аспекты, на которые 
необходимо обратить внимание: 

◦ Сценарий интервью
Определите цели интервью. Четко сформулируйте, какие проблемы и 
потребности вы хотите выяснить. Это поможет сосредоточиться на главном 
и не упустить важные детали. Затем составьте список вопросов. 
Разработайте открытые вопросы, которые позволят глубже понять 
трудности и желания респондентов. Избегайте вопросов с простыми 
ответами «да» или «нет». При этом будьте гибки и готовьтесь адаптировать 
ваши вопросы и подход в зависимости от ситуации, т. к. иногда ответы 
респондентов могут увести разговор в непредвиденное русло. 

◦ Респонденты
Найдите людей, которые соответствуют профилю вашей целевой 
аудитории. Это обеспечит, что полученные ответы будут актуальными и 
полезными. 

Для этого разработайте профили потенциальных клиентов, учитывая их 
демографические характеристики, интересы и поведение. Понимание того, кто 
будет использовать ваш продукт, поможет вам лучше адаптировать 
предложение к их потребностям.

На начальном этапе вы можете сегментировать аудиторию на основании 
предположений о том, кому необходим ваш продукт, а уже в процессе 
тестирования прототипа и доработки продукта выясните ядро вашей целевой 
аудитории. В начале вы можете привлекать к интервью своих знакомых 
(главное, чтобы они подходили под портрет целевой аудитории, ведь 
согласитесь, будет странно опрашивать парней, если продукт нацелен на 
молодых мамочек в декрете), но потом для объективности обязательно ищите 
новых, незнакомых людей для участия в исследовании.

• Анализируйте конкурентов

Анализ конкурентов – важный этап в оценке рыночных возможностей для 
вашего бизнеса. Изучение того, как действуют конкуренты, их продукты, 
стратегии и отзывы клиентов, поможет вам понять, какие решения уже 
предлагаются на рынке, и выявить возможности для улучшения вашего 
предложения.
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1.   АНАЛИЗ РЫНОЧНОГО ПОТЕНЦИАЛА
Первым шагом в оценке бизнес-идеи является анализ целевого рынка. 
Определите, кто ваш потенциальный клиент, каковы его демографические 
характеристики и поведенческие особенности. Выясните, какие проблемы и 
потребности существуют у этой аудитории и насколько актуальны ваши 
решения для их удовлетворения. Изучите размер рынка и его потенциал для 
роста, чтобы понимать, насколько ваша идея может масштабироваться.

Проанализируйте конкурентов, которые уже действуют на этом рынке. 
Определите их сильные и слабые стороны, изучите цены и стратегии 
позиционирования. Понимание конкурентной среды поможет вам найти свое 
уникальное место на рынке и выявить возможности для дифференциации.

Наши эксперты из департамента стратегического консалтинга дают 
следующие рекомендации начинающим предпринимателям для 
самостоятельного анализа рынка:
• Начинайте собирать более подробное представление о рынке, не выходя из 

дома
На начальных этапах исследования вы можете даже не выходить из дома. Вы 
можете начать с поиска информации в Интернете, отбирая актуальные 
исследования, статьи, блоги и новости по вашей теме. Это поможет 
ознакомиться с текущими трендами и потребностями потребителей. Будет 
полезно изучить открытые данные, предоставляемые государственными 
органами и статистическими комитетами, а также международную статистику 
на сайтах таких организаций, как Всемирный Банк.

Важно: не засиживайтесь на этой задаче и поскорее «выходите из комнаты» – 
проведите опрос потенциальных клиентов, поговорите с более опытными 
предпринимателями, при необходимости проконсультируйтесь с экспертами.

• Поговорите с целевой аудиторией 
Чтобы убедиться, что ваша бизнес-идея востребована, нужно поговорить с 
потенциальными клиентами. Важно выяснить, существует ли реальная 
проблема у вашей аудитории, доставляющая им дискомфорт, и готовы ли они 
её решать. Метод «проблемное интервью» идеально подходит для этой цели. 

Проблемное интервью – это метод, используемый для выявления реальных 
потребностей и проблем целевой аудитории. Оно помогает понять, какие 
трудности испытывают люди, какие решения они уже пробовали, что им в этих 
решениях не нравится и как ваша бизнес-идея может им помочь. 

Определите, чего не хватает в предложениях конкурентов. Это могут быть 
аспекты, которые клиенты подчеркивают в своих отзывах как 
неудовлетворенные, или области, где конкуренты еще не полностью 
реализовали возможности рынка. Эти недостающие элементы могут стать 
вашим конкурентным преимуществом. Однако не следует слепо копировать 
стратегии конкурентов. Вместо этого выстраивайте методологию, основанную 
на собственных исследованиях и уникальных особенностях вашего бизнеса. 
Исследуйте, какие элементы в продуктах конкурентов можно улучшить или 
адаптировать и используйте лучшие практики, избегая при этом простого 
заимствования идей.

 На этом этапе вам нужно сосредоточиться на следующих вопросах, чтобы 
иметь представление о рынке:

◦ Существует ли продукт на рынке? Какие у него есть альтернативы? 
◦ Кто ваши клиенты? Сколько их? Как много они покупают? 
◦ Кто ваши основные конкуренты? Каковы их сильные и слабые стороны? 

Какова их рыночная доля?
◦ Каков текущий размер рынка и его потенциал для роста? Есть ли на рынке 

достаточный потенциал для использования 100% производственных 
мощностей?

◦ Какую долю рынка займет ваша компания? 
◦ Какие уровни цен на похожие продукты или услуги, и как ваша цена будет 

соотноситься с ними?
◦ Какие барьеры (юридические, финансовые, технологические, иные) для входа 

на рынок существуют? Какие ресурсы потребуются для преодоления этих 
барьеров?

◦ Какие факторы (экономические, политические, социальные, экологические, 
иные) могут воздействовать на спрос и предложения в вашей сфере?

Изучите свои обязательства и доступные меры поддержки

Перед запуском бизнеса крайне важно изучить законодательство в вашей 
области. Понимание правовых ограничений и требований поможет избежать 
потенциальных юридических проблем и обеспечит соблюдение всех норм. 
Обратите внимание на специфические регуляции и возможные программы 
государственной поддержки, которые могут быть доступны в вашей сфере.

Также уделите внимание вопросу защиты авторских прав. Проанализируйте 
возможности патентования и регистрации товарных знаков для защиты своей 
идеи от копирования. Регистрация патентов и авторских прав обеспечит защиту 
вашей интеллектуальной собственности и поможет избежать юридических 
конфликтов.

Ответы на эти вопросы помогут вам лучше понять рыночную среду и принять 
обоснованные решения для успешного запуска вашего бизнеса. 
Ответы на эти вопросы помогут вам лучше понять рыночную среду и принять 
обоснованные решения для успешного запуска вашего бизнеса. Если у вас 
возникнут сложности с самостоятельным анализом рынка, обратитесь за 
помощью к нашей команде экспертов. Мы готовы провести маркетинговое 
исследование, собрать и проанализировать всю необходимую информацию, 
чтобы поддержать ваш бизнес на каждом этапе и обеспечить его успешное 
развитие.

2.  ОЦЕНКА ФИНАНСОВОЙ ЖИЗНЕСПОСОБНОСТИ
Оценка финансовой жизнеспособности является ключевым этапом при 
оценке бизнес-идеи. Она позволяет определить, насколько ваш проект 
способен не только покрывать свои затраты, но и приносить прибыль. Чтобы 
провести комплексный анализ, сосредоточьтесь на следующих аспектах:

1. Определите стартовые и операционные затраты. Начните с оценки всех 
затрат, связанных с запуском бизнеса. Это включает в себя начальные 
инвестиции, такие как аренда помещений, покупка оборудования, создание 
сайта, маркетинг и прочие расходы. Также учтите операционные затраты, 
которые будут регулярно возникать, например, зарплаты, аренду, 
коммунальные услуги, налоги и материалы. Подробный расчет этих затрат 
поможет вам понять, сколько средств потребуется для запуска и 
поддержания бизнеса.

2. Разработайте финансовые прогнозы. Создайте прогнозы доходов и 
расходов на ближайшие месяцы (и желательно первые годы). Оцените, 
какие доходы вы можете ожидать и как быстро вы сможете вернуть 
вложения (рассчитать окупаемость проекта). Рассчитайте точку 
безубыточности, то есть объем продаж, при котором ваши доходы 
покрывают все затраты. Это даст представление о том, сколько нужно 
продавать, чтобы начать зарабатывать.

3. Оцените потенциальную прибыль. Проанализируйте, какую прибыль ваш 
бизнес сможет генерировать. Учитывайте различные сценарии: 
оптимистичный, пессимистичный и реалистичный. Это поможет вам 
понять, как ваша идея будет работать в разных условиях и какие риски 
могут возникнуть.

4. Рассчитайте потребность в финансировании. Определите, сколько средств 
вам потребуется на запуск и дальнейшее развитие бизнеса. Подумайте о 
возможных источниках финансирования: собственные сбережения, кредит 
или инвестиции. Оцените условия получения этих средств и их влияние на 
ваш бизнес.

5. Проведите анализ финансовых рисков. Оцените потенциальные 
финансовые риски и разработайте стратегии для их минимизации. Это 
может включать в себя непредвиденные расходы, изменения на рынке или 
проблемы с денежным потоком. Планируйте резервные фонды и 
альтернативные сценарии для защиты бизнеса от финансовых потрясений.

 В результате оценки финансовой жизнеспособности проекта, у вас должны 
сложиться ответы на следующие вопросы:

◦ Сколько денег потребуется для запуска бизнеса? 

◦ Каковы будут ориентировочные постоянные расходы в месяц? 

◦ Какова точка безубыточности? (Объем продаж, при котором доход 
покрывает все постоянные расходы проекта?)

◦ Какую прибыль будет генерировать проект в месяц? 

◦ Как быстро окупятся вложения? (Показатель периода окупаемости проекта)

◦ Какой процент загруженности от производственной мощности вы 
учитывали при прогнозе доходов? Проверьте, не завысили ли вы объемы 
продаж (отталкивайтесь от данных о рынке). Насколько изменится доход, 
если загрузка сократится или, наоборот, приблизится к 100%

Для продвинутой оценки финансовой жизнеспособности проекта важно не 
только спрогнозировать денежный поток, но и рассчитать ключевые 
показатели финансовой эффективности. Эти показатели помогут вам 
сравнить разные бизнес-идеи и понять, какая из них имеет наибольший 
потенциал: 

Рентабельность инвестиций (Return on Investment, ROI)

Оценка прибыли по отношению к вложенным средствам. Рассчитывается как 
отношение чистой прибыли к инвестициям. Показатель выражается в 
процентах и позволяет определить, сколько прибыли вы получили на каждый 
вложенный доллар. ROI измеряет общую доходность инвестиции, показывая, 
насколько прибыльными были вложенные средства.
Рекомендуется стремиться к высокому ROI, что свидетельствует о высокой 
эффективности инвестиций.

Чистая приведенная стоимость (Чистый дисконтированный доход, Net 
Present Value, NPV)

Оценка будущих денежных потоков с учетом их текущей стоимости. NPV 
позволяет оценить, насколько проект будет выгоден после учета временной 

стоимости денег. Положительное значение NPV указывает на выгодность 
проекта. При сравнении бизнес-идей, выигрывает проект с более высоким 
NPV.

Индекс прибыльности (PI)

Индекс прибыльности помогает оценить эффективность инвестиционного 
проекта, определяя, насколько каждый вложенный доллар приносит 
дисконтированный доход. 
*В отличие от ROI, PI учитывает временную стоимость денег и 
дисконтирование будущих денежных потоков. Индекс прибыльности 
представляет собой отношение приведенной стоимости всех ожидаемых 
денежных потоков к сумме первоначальных инвестиций. Если PI больше 1, 
проект считается прибыльным; если меньше 1, проект убыточен.

Внутренняя норма доходности (Internal Rate of Return, IRR)

Процентная ставка, при которой NPV равна нулю. Чем выше IRR по сравнению 
с требуемой ставкой доходности, тем лучше.

Оценка финансовой жизнеспособности помогает не только выявить слабые 
места в бизнес-модели проекта, но и создать реалистичную финансовую 
модель, которая обеспечит устойчивость и рост вашего бизнеса. Если вам 
нужна помощь в разработке финансовой модели, наши эксперты готовы 
предложить свои услуги. Мы создадим модель, которая будет не только 
удобной и понятной для вас, но и соответствовать требованиям банков и 
инвесторов. Обратитесь к нам за консультацией, и мы создадим инструмент 
для планирования финансового потока и принятия обоснованных 
управленческих решений

Компания Baker Tilly является официальным членом глобальной сети 
аудиторских компаний Baker Tilly International (Великобритания). По совокупному 
доходу и экспертизе компания входит в топ-10 международных аудиторских и 
консалтинговых сетей мира. На конец 2023 года сеть Baker Tilly International 
насчитывает 39 тыс. высококлассных специалистов в 706 офисах из 148 стран 
мира.

Проблемные интервью помогут вам не только подтвердить (или опровергнуть) 
наличие потребности, но и получить ценные инсайты для оптимизации вашего 
продукта, чтобы он максимально соответствовал ожиданиям и требованиям 
клиентов.

Чтобы провести эффективное проблемное интервью, важно тщательно 
подготовиться. Ниже приведены самые главные аспекты, на которые 
необходимо обратить внимание: 

◦ Сценарий интервью
Определите цели интервью. Четко сформулируйте, какие проблемы и 
потребности вы хотите выяснить. Это поможет сосредоточиться на главном 
и не упустить важные детали. Затем составьте список вопросов. 
Разработайте открытые вопросы, которые позволят глубже понять 
трудности и желания респондентов. Избегайте вопросов с простыми 
ответами «да» или «нет». При этом будьте гибки и готовьтесь адаптировать 
ваши вопросы и подход в зависимости от ситуации, т. к. иногда ответы 
респондентов могут увести разговор в непредвиденное русло. 

◦ Респонденты
Найдите людей, которые соответствуют профилю вашей целевой 
аудитории. Это обеспечит, что полученные ответы будут актуальными и 
полезными. 

Для этого разработайте профили потенциальных клиентов, учитывая их 
демографические характеристики, интересы и поведение. Понимание того, кто 
будет использовать ваш продукт, поможет вам лучше адаптировать 
предложение к их потребностям.

На начальном этапе вы можете сегментировать аудиторию на основании 
предположений о том, кому необходим ваш продукт, а уже в процессе 
тестирования прототипа и доработки продукта выясните ядро вашей целевой 
аудитории. В начале вы можете привлекать к интервью своих знакомых 
(главное, чтобы они подходили под портрет целевой аудитории, ведь 
согласитесь, будет странно опрашивать парней, если продукт нацелен на 
молодых мамочек в декрете), но потом для объективности обязательно ищите 
новых, незнакомых людей для участия в исследовании.

• Анализируйте конкурентов

Анализ конкурентов – важный этап в оценке рыночных возможностей для 
вашего бизнеса. Изучение того, как действуют конкуренты, их продукты, 
стратегии и отзывы клиентов, поможет вам понять, какие решения уже 
предлагаются на рынке, и выявить возможности для улучшения вашего 
предложения.
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1.   АНАЛИЗ РЫНОЧНОГО ПОТЕНЦИАЛА
Первым шагом в оценке бизнес-идеи является анализ целевого рынка. 
Определите, кто ваш потенциальный клиент, каковы его демографические 
характеристики и поведенческие особенности. Выясните, какие проблемы и 
потребности существуют у этой аудитории и насколько актуальны ваши 
решения для их удовлетворения. Изучите размер рынка и его потенциал для 
роста, чтобы понимать, насколько ваша идея может масштабироваться.

Проанализируйте конкурентов, которые уже действуют на этом рынке. 
Определите их сильные и слабые стороны, изучите цены и стратегии 
позиционирования. Понимание конкурентной среды поможет вам найти свое 
уникальное место на рынке и выявить возможности для дифференциации.

Наши эксперты из департамента стратегического консалтинга дают 
следующие рекомендации начинающим предпринимателям для 
самостоятельного анализа рынка:
• Начинайте собирать более подробное представление о рынке, не выходя из 

дома
На начальных этапах исследования вы можете даже не выходить из дома. Вы 
можете начать с поиска информации в Интернете, отбирая актуальные 
исследования, статьи, блоги и новости по вашей теме. Это поможет 
ознакомиться с текущими трендами и потребностями потребителей. Будет 
полезно изучить открытые данные, предоставляемые государственными 
органами и статистическими комитетами, а также международную статистику 
на сайтах таких организаций, как Всемирный Банк.

Важно: не засиживайтесь на этой задаче и поскорее «выходите из комнаты» – 
проведите опрос потенциальных клиентов, поговорите с более опытными 
предпринимателями, при необходимости проконсультируйтесь с экспертами.

• Поговорите с целевой аудиторией 
Чтобы убедиться, что ваша бизнес-идея востребована, нужно поговорить с 
потенциальными клиентами. Важно выяснить, существует ли реальная 
проблема у вашей аудитории, доставляющая им дискомфорт, и готовы ли они 
её решать. Метод «проблемное интервью» идеально подходит для этой цели. 

Проблемное интервью – это метод, используемый для выявления реальных 
потребностей и проблем целевой аудитории. Оно помогает понять, какие 
трудности испытывают люди, какие решения они уже пробовали, что им в этих 
решениях не нравится и как ваша бизнес-идея может им помочь. 

Определите, чего не хватает в предложениях конкурентов. Это могут быть 
аспекты, которые клиенты подчеркивают в своих отзывах как 
неудовлетворенные, или области, где конкуренты еще не полностью 
реализовали возможности рынка. Эти недостающие элементы могут стать 
вашим конкурентным преимуществом. Однако не следует слепо копировать 
стратегии конкурентов. Вместо этого выстраивайте методологию, основанную 
на собственных исследованиях и уникальных особенностях вашего бизнеса. 
Исследуйте, какие элементы в продуктах конкурентов можно улучшить или 
адаптировать и используйте лучшие практики, избегая при этом простого 
заимствования идей.

 На этом этапе вам нужно сосредоточиться на следующих вопросах, чтобы 
иметь представление о рынке:

◦ Существует ли продукт на рынке? Какие у него есть альтернативы? 
◦ Кто ваши клиенты? Сколько их? Как много они покупают? 
◦ Кто ваши основные конкуренты? Каковы их сильные и слабые стороны? 

Какова их рыночная доля?
◦ Каков текущий размер рынка и его потенциал для роста? Есть ли на рынке 

достаточный потенциал для использования 100% производственных 
мощностей?

◦ Какую долю рынка займет ваша компания? 
◦ Какие уровни цен на похожие продукты или услуги, и как ваша цена будет 

соотноситься с ними?
◦ Какие барьеры (юридические, финансовые, технологические, иные) для входа 

на рынок существуют? Какие ресурсы потребуются для преодоления этих 
барьеров?

◦ Какие факторы (экономические, политические, социальные, экологические, 
иные) могут воздействовать на спрос и предложения в вашей сфере?

Изучите свои обязательства и доступные меры поддержки

Перед запуском бизнеса крайне важно изучить законодательство в вашей 
области. Понимание правовых ограничений и требований поможет избежать 
потенциальных юридических проблем и обеспечит соблюдение всех норм. 
Обратите внимание на специфические регуляции и возможные программы 
государственной поддержки, которые могут быть доступны в вашей сфере.

Также уделите внимание вопросу защиты авторских прав. Проанализируйте 
возможности патентования и регистрации товарных знаков для защиты своей 
идеи от копирования. Регистрация патентов и авторских прав обеспечит защиту 
вашей интеллектуальной собственности и поможет избежать юридических 
конфликтов.

Ответы на эти вопросы помогут вам лучше понять рыночную среду и принять 
обоснованные решения для успешного запуска вашего бизнеса. 
Ответы на эти вопросы помогут вам лучше понять рыночную среду и принять 
обоснованные решения для успешного запуска вашего бизнеса. Если у вас 
возникнут сложности с самостоятельным анализом рынка, обратитесь за 
помощью к нашей команде экспертов. Мы готовы провести маркетинговое 
исследование, собрать и проанализировать всю необходимую информацию, 
чтобы поддержать ваш бизнес на каждом этапе и обеспечить его успешное 
развитие.

2.  ОЦЕНКА ФИНАНСОВОЙ ЖИЗНЕСПОСОБНОСТИ
Оценка финансовой жизнеспособности является ключевым этапом при 
оценке бизнес-идеи. Она позволяет определить, насколько ваш проект 
способен не только покрывать свои затраты, но и приносить прибыль. Чтобы 
провести комплексный анализ, сосредоточьтесь на следующих аспектах:

1. Определите стартовые и операционные затраты. Начните с оценки всех 
затрат, связанных с запуском бизнеса. Это включает в себя начальные 
инвестиции, такие как аренда помещений, покупка оборудования, создание 
сайта, маркетинг и прочие расходы. Также учтите операционные затраты, 
которые будут регулярно возникать, например, зарплаты, аренду, 
коммунальные услуги, налоги и материалы. Подробный расчет этих затрат 
поможет вам понять, сколько средств потребуется для запуска и 
поддержания бизнеса.

2. Разработайте финансовые прогнозы. Создайте прогнозы доходов и 
расходов на ближайшие месяцы (и желательно первые годы). Оцените, 
какие доходы вы можете ожидать и как быстро вы сможете вернуть 
вложения (рассчитать окупаемость проекта). Рассчитайте точку 
безубыточности, то есть объем продаж, при котором ваши доходы 
покрывают все затраты. Это даст представление о том, сколько нужно 
продавать, чтобы начать зарабатывать.

3. Оцените потенциальную прибыль. Проанализируйте, какую прибыль ваш 
бизнес сможет генерировать. Учитывайте различные сценарии: 
оптимистичный, пессимистичный и реалистичный. Это поможет вам 
понять, как ваша идея будет работать в разных условиях и какие риски 
могут возникнуть.

4. Рассчитайте потребность в финансировании. Определите, сколько средств 
вам потребуется на запуск и дальнейшее развитие бизнеса. Подумайте о 
возможных источниках финансирования: собственные сбережения, кредит 
или инвестиции. Оцените условия получения этих средств и их влияние на 
ваш бизнес.

5. Проведите анализ финансовых рисков. Оцените потенциальные 
финансовые риски и разработайте стратегии для их минимизации. Это 
может включать в себя непредвиденные расходы, изменения на рынке или 
проблемы с денежным потоком. Планируйте резервные фонды и 
альтернативные сценарии для защиты бизнеса от финансовых потрясений.

 В результате оценки финансовой жизнеспособности проекта, у вас должны 
сложиться ответы на следующие вопросы:

◦ Сколько денег потребуется для запуска бизнеса? 

◦ Каковы будут ориентировочные постоянные расходы в месяц? 

◦ Какова точка безубыточности? (Объем продаж, при котором доход 
покрывает все постоянные расходы проекта?)

◦ Какую прибыль будет генерировать проект в месяц? 

◦ Как быстро окупятся вложения? (Показатель периода окупаемости проекта)

◦ Какой процент загруженности от производственной мощности вы 
учитывали при прогнозе доходов? Проверьте, не завысили ли вы объемы 
продаж (отталкивайтесь от данных о рынке). Насколько изменится доход, 
если загрузка сократится или, наоборот, приблизится к 100%

Для продвинутой оценки финансовой жизнеспособности проекта важно не 
только спрогнозировать денежный поток, но и рассчитать ключевые 
показатели финансовой эффективности. Эти показатели помогут вам 
сравнить разные бизнес-идеи и понять, какая из них имеет наибольший 
потенциал: 

Рентабельность инвестиций (Return on Investment, ROI)

Оценка прибыли по отношению к вложенным средствам. Рассчитывается как 
отношение чистой прибыли к инвестициям. Показатель выражается в 
процентах и позволяет определить, сколько прибыли вы получили на каждый 
вложенный доллар. ROI измеряет общую доходность инвестиции, показывая, 
насколько прибыльными были вложенные средства.
Рекомендуется стремиться к высокому ROI, что свидетельствует о высокой 
эффективности инвестиций.

Чистая приведенная стоимость (Чистый дисконтированный доход, Net 
Present Value, NPV)

Оценка будущих денежных потоков с учетом их текущей стоимости. NPV 
позволяет оценить, насколько проект будет выгоден после учета временной 

стоимости денег. Положительное значение NPV указывает на выгодность 
проекта. При сравнении бизнес-идей, выигрывает проект с более высоким 
NPV.

Индекс прибыльности (PI)

Индекс прибыльности помогает оценить эффективность инвестиционного 
проекта, определяя, насколько каждый вложенный доллар приносит 
дисконтированный доход. 
*В отличие от ROI, PI учитывает временную стоимость денег и 
дисконтирование будущих денежных потоков. Индекс прибыльности 
представляет собой отношение приведенной стоимости всех ожидаемых 
денежных потоков к сумме первоначальных инвестиций. Если PI больше 1, 
проект считается прибыльным; если меньше 1, проект убыточен.

Внутренняя норма доходности (Internal Rate of Return, IRR)

Процентная ставка, при которой NPV равна нулю. Чем выше IRR по сравнению 
с требуемой ставкой доходности, тем лучше.

Оценка финансовой жизнеспособности помогает не только выявить слабые 
места в бизнес-модели проекта, но и создать реалистичную финансовую 
модель, которая обеспечит устойчивость и рост вашего бизнеса. Если вам 
нужна помощь в разработке финансовой модели, наши эксперты готовы 
предложить свои услуги. Мы создадим модель, которая будет не только 
удобной и понятной для вас, но и соответствовать требованиям банков и 
инвесторов. Обратитесь к нам за консультацией, и мы создадим инструмент 
для планирования финансового потока и принятия обоснованных 
управленческих решений

Компания Baker Tilly является официальным членом глобальной сети 
аудиторских компаний Baker Tilly International (Великобритания). По совокупному 
доходу и экспертизе компания входит в топ-10 международных аудиторских и 
консалтинговых сетей мира. На конец 2023 года сеть Baker Tilly International 
насчитывает 39 тыс. высококлассных специалистов в 706 офисах из 148 стран 
мира.

Проблемные интервью помогут вам не только подтвердить (или опровергнуть) 
наличие потребности, но и получить ценные инсайты для оптимизации вашего 
продукта, чтобы он максимально соответствовал ожиданиям и требованиям 
клиентов.

Чтобы провести эффективное проблемное интервью, важно тщательно 
подготовиться. Ниже приведены самые главные аспекты, на которые 
необходимо обратить внимание: 

◦ Сценарий интервью
Определите цели интервью. Четко сформулируйте, какие проблемы и 
потребности вы хотите выяснить. Это поможет сосредоточиться на главном 
и не упустить важные детали. Затем составьте список вопросов. 
Разработайте открытые вопросы, которые позволят глубже понять 
трудности и желания респондентов. Избегайте вопросов с простыми 
ответами «да» или «нет». При этом будьте гибки и готовьтесь адаптировать 
ваши вопросы и подход в зависимости от ситуации, т. к. иногда ответы 
респондентов могут увести разговор в непредвиденное русло. 

◦ Респонденты
Найдите людей, которые соответствуют профилю вашей целевой 
аудитории. Это обеспечит, что полученные ответы будут актуальными и 
полезными. 

Для этого разработайте профили потенциальных клиентов, учитывая их 
демографические характеристики, интересы и поведение. Понимание того, кто 
будет использовать ваш продукт, поможет вам лучше адаптировать 
предложение к их потребностям.

На начальном этапе вы можете сегментировать аудиторию на основании 
предположений о том, кому необходим ваш продукт, а уже в процессе 
тестирования прототипа и доработки продукта выясните ядро вашей целевой 
аудитории. В начале вы можете привлекать к интервью своих знакомых 
(главное, чтобы они подходили под портрет целевой аудитории, ведь 
согласитесь, будет странно опрашивать парней, если продукт нацелен на 
молодых мамочек в декрете), но потом для объективности обязательно ищите 
новых, незнакомых людей для участия в исследовании.

• Анализируйте конкурентов

Анализ конкурентов – важный этап в оценке рыночных возможностей для 
вашего бизнеса. Изучение того, как действуют конкуренты, их продукты, 
стратегии и отзывы клиентов, поможет вам понять, какие решения уже 
предлагаются на рынке, и выявить возможности для улучшения вашего 
предложения.
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1.   АНАЛИЗ РЫНОЧНОГО ПОТЕНЦИАЛА
Первым шагом в оценке бизнес-идеи является анализ целевого рынка. 
Определите, кто ваш потенциальный клиент, каковы его демографические 
характеристики и поведенческие особенности. Выясните, какие проблемы и 
потребности существуют у этой аудитории и насколько актуальны ваши 
решения для их удовлетворения. Изучите размер рынка и его потенциал для 
роста, чтобы понимать, насколько ваша идея может масштабироваться.

Проанализируйте конкурентов, которые уже действуют на этом рынке. 
Определите их сильные и слабые стороны, изучите цены и стратегии 
позиционирования. Понимание конкурентной среды поможет вам найти свое 
уникальное место на рынке и выявить возможности для дифференциации.

Наши эксперты из департамента стратегического консалтинга дают 
следующие рекомендации начинающим предпринимателям для 
самостоятельного анализа рынка:
• Начинайте собирать более подробное представление о рынке, не выходя из 

дома
На начальных этапах исследования вы можете даже не выходить из дома. Вы 
можете начать с поиска информации в Интернете, отбирая актуальные 
исследования, статьи, блоги и новости по вашей теме. Это поможет 
ознакомиться с текущими трендами и потребностями потребителей. Будет 
полезно изучить открытые данные, предоставляемые государственными 
органами и статистическими комитетами, а также международную статистику 
на сайтах таких организаций, как Всемирный Банк.

Важно: не засиживайтесь на этой задаче и поскорее «выходите из комнаты» – 
проведите опрос потенциальных клиентов, поговорите с более опытными 
предпринимателями, при необходимости проконсультируйтесь с экспертами.

• Поговорите с целевой аудиторией 
Чтобы убедиться, что ваша бизнес-идея востребована, нужно поговорить с 
потенциальными клиентами. Важно выяснить, существует ли реальная 
проблема у вашей аудитории, доставляющая им дискомфорт, и готовы ли они 
её решать. Метод «проблемное интервью» идеально подходит для этой цели. 

Проблемное интервью – это метод, используемый для выявления реальных 
потребностей и проблем целевой аудитории. Оно помогает понять, какие 
трудности испытывают люди, какие решения они уже пробовали, что им в этих 
решениях не нравится и как ваша бизнес-идея может им помочь. 

Определите, чего не хватает в предложениях конкурентов. Это могут быть 
аспекты, которые клиенты подчеркивают в своих отзывах как 
неудовлетворенные, или области, где конкуренты еще не полностью 
реализовали возможности рынка. Эти недостающие элементы могут стать 
вашим конкурентным преимуществом. Однако не следует слепо копировать 
стратегии конкурентов. Вместо этого выстраивайте методологию, основанную 
на собственных исследованиях и уникальных особенностях вашего бизнеса. 
Исследуйте, какие элементы в продуктах конкурентов можно улучшить или 
адаптировать и используйте лучшие практики, избегая при этом простого 
заимствования идей.

 На этом этапе вам нужно сосредоточиться на следующих вопросах, чтобы 
иметь представление о рынке:

◦ Существует ли продукт на рынке? Какие у него есть альтернативы? 
◦ Кто ваши клиенты? Сколько их? Как много они покупают? 
◦ Кто ваши основные конкуренты? Каковы их сильные и слабые стороны? 

Какова их рыночная доля?
◦ Каков текущий размер рынка и его потенциал для роста? Есть ли на рынке 

достаточный потенциал для использования 100% производственных 
мощностей?

◦ Какую долю рынка займет ваша компания? 
◦ Какие уровни цен на похожие продукты или услуги, и как ваша цена будет 

соотноситься с ними?
◦ Какие барьеры (юридические, финансовые, технологические, иные) для входа 

на рынок существуют? Какие ресурсы потребуются для преодоления этих 
барьеров?

◦ Какие факторы (экономические, политические, социальные, экологические, 
иные) могут воздействовать на спрос и предложения в вашей сфере?

Изучите свои обязательства и доступные меры поддержки

Перед запуском бизнеса крайне важно изучить законодательство в вашей 
области. Понимание правовых ограничений и требований поможет избежать 
потенциальных юридических проблем и обеспечит соблюдение всех норм. 
Обратите внимание на специфические регуляции и возможные программы 
государственной поддержки, которые могут быть доступны в вашей сфере.

Также уделите внимание вопросу защиты авторских прав. Проанализируйте 
возможности патентования и регистрации товарных знаков для защиты своей 
идеи от копирования. Регистрация патентов и авторских прав обеспечит защиту 
вашей интеллектуальной собственности и поможет избежать юридических 
конфликтов.

Ответы на эти вопросы помогут вам лучше понять рыночную среду и принять 
обоснованные решения для успешного запуска вашего бизнеса. 
Ответы на эти вопросы помогут вам лучше понять рыночную среду и принять 
обоснованные решения для успешного запуска вашего бизнеса. Если у вас 
возникнут сложности с самостоятельным анализом рынка, обратитесь за 
помощью к нашей команде экспертов. Мы готовы провести маркетинговое 
исследование, собрать и проанализировать всю необходимую информацию, 
чтобы поддержать ваш бизнес на каждом этапе и обеспечить его успешное 
развитие.

2.  ОЦЕНКА ФИНАНСОВОЙ ЖИЗНЕСПОСОБНОСТИ
Оценка финансовой жизнеспособности является ключевым этапом при 
оценке бизнес-идеи. Она позволяет определить, насколько ваш проект 
способен не только покрывать свои затраты, но и приносить прибыль. Чтобы 
провести комплексный анализ, сосредоточьтесь на следующих аспектах:

1. Определите стартовые и операционные затраты. Начните с оценки всех 
затрат, связанных с запуском бизнеса. Это включает в себя начальные 
инвестиции, такие как аренда помещений, покупка оборудования, создание 
сайта, маркетинг и прочие расходы. Также учтите операционные затраты, 
которые будут регулярно возникать, например, зарплаты, аренду, 
коммунальные услуги, налоги и материалы. Подробный расчет этих затрат 
поможет вам понять, сколько средств потребуется для запуска и 
поддержания бизнеса.

2. Разработайте финансовые прогнозы. Создайте прогнозы доходов и 
расходов на ближайшие месяцы (и желательно первые годы). Оцените, 
какие доходы вы можете ожидать и как быстро вы сможете вернуть 
вложения (рассчитать окупаемость проекта). Рассчитайте точку 
безубыточности, то есть объем продаж, при котором ваши доходы 
покрывают все затраты. Это даст представление о том, сколько нужно 
продавать, чтобы начать зарабатывать.

3. Оцените потенциальную прибыль. Проанализируйте, какую прибыль ваш 
бизнес сможет генерировать. Учитывайте различные сценарии: 
оптимистичный, пессимистичный и реалистичный. Это поможет вам 
понять, как ваша идея будет работать в разных условиях и какие риски 
могут возникнуть.

4. Рассчитайте потребность в финансировании. Определите, сколько средств 
вам потребуется на запуск и дальнейшее развитие бизнеса. Подумайте о 
возможных источниках финансирования: собственные сбережения, кредит 
или инвестиции. Оцените условия получения этих средств и их влияние на 
ваш бизнес.

5. Проведите анализ финансовых рисков. Оцените потенциальные 
финансовые риски и разработайте стратегии для их минимизации. Это 
может включать в себя непредвиденные расходы, изменения на рынке или 
проблемы с денежным потоком. Планируйте резервные фонды и 
альтернативные сценарии для защиты бизнеса от финансовых потрясений.

 В результате оценки финансовой жизнеспособности проекта, у вас должны 
сложиться ответы на следующие вопросы:

◦ Сколько денег потребуется для запуска бизнеса? 

◦ Каковы будут ориентировочные постоянные расходы в месяц? 

◦ Какова точка безубыточности? (Объем продаж, при котором доход 
покрывает все постоянные расходы проекта?)

◦ Какую прибыль будет генерировать проект в месяц? 

◦ Как быстро окупятся вложения? (Показатель периода окупаемости проекта)

◦ Какой процент загруженности от производственной мощности вы 
учитывали при прогнозе доходов? Проверьте, не завысили ли вы объемы 
продаж (отталкивайтесь от данных о рынке). Насколько изменится доход, 
если загрузка сократится или, наоборот, приблизится к 100%

Для продвинутой оценки финансовой жизнеспособности проекта важно не 
только спрогнозировать денежный поток, но и рассчитать ключевые 
показатели финансовой эффективности. Эти показатели помогут вам 
сравнить разные бизнес-идеи и понять, какая из них имеет наибольший 
потенциал: 

Рентабельность инвестиций (Return on Investment, ROI)

Оценка прибыли по отношению к вложенным средствам. Рассчитывается как 
отношение чистой прибыли к инвестициям. Показатель выражается в 
процентах и позволяет определить, сколько прибыли вы получили на каждый 
вложенный доллар. ROI измеряет общую доходность инвестиции, показывая, 
насколько прибыльными были вложенные средства.
Рекомендуется стремиться к высокому ROI, что свидетельствует о высокой 
эффективности инвестиций.

Чистая приведенная стоимость (Чистый дисконтированный доход, Net 
Present Value, NPV)

Оценка будущих денежных потоков с учетом их текущей стоимости. NPV 
позволяет оценить, насколько проект будет выгоден после учета временной 

стоимости денег. Положительное значение NPV указывает на выгодность 
проекта. При сравнении бизнес-идей, выигрывает проект с более высоким 
NPV.

Индекс прибыльности (PI)

Индекс прибыльности помогает оценить эффективность инвестиционного 
проекта, определяя, насколько каждый вложенный доллар приносит 
дисконтированный доход. 
*В отличие от ROI, PI учитывает временную стоимость денег и 
дисконтирование будущих денежных потоков. Индекс прибыльности 
представляет собой отношение приведенной стоимости всех ожидаемых 
денежных потоков к сумме первоначальных инвестиций. Если PI больше 1, 
проект считается прибыльным; если меньше 1, проект убыточен.

Внутренняя норма доходности (Internal Rate of Return, IRR)

Процентная ставка, при которой NPV равна нулю. Чем выше IRR по сравнению 
с требуемой ставкой доходности, тем лучше.

Оценка финансовой жизнеспособности помогает не только выявить слабые 
места в бизнес-модели проекта, но и создать реалистичную финансовую 
модель, которая обеспечит устойчивость и рост вашего бизнеса. Если вам 
нужна помощь в разработке финансовой модели, наши эксперты готовы 
предложить свои услуги. Мы создадим модель, которая будет не только 
удобной и понятной для вас, но и соответствовать требованиям банков и 
инвесторов. Обратитесь к нам за консультацией, и мы создадим инструмент 
для планирования финансового потока и принятия обоснованных 
управленческих решений

Компания Baker Tilly является официальным членом глобальной сети 
аудиторских компаний Baker Tilly International (Великобритания). По совокупному 
доходу и экспертизе компания входит в топ-10 международных аудиторских и 
консалтинговых сетей мира. На конец 2023 года сеть Baker Tilly International 
насчитывает 39 тыс. высококлассных специалистов в 706 офисах из 148 стран 
мира.

Проблемные интервью помогут вам не только подтвердить (или опровергнуть) 
наличие потребности, но и получить ценные инсайты для оптимизации вашего 
продукта, чтобы он максимально соответствовал ожиданиям и требованиям 
клиентов.

Чтобы провести эффективное проблемное интервью, важно тщательно 
подготовиться. Ниже приведены самые главные аспекты, на которые 
необходимо обратить внимание: 

◦ Сценарий интервью
Определите цели интервью. Четко сформулируйте, какие проблемы и 
потребности вы хотите выяснить. Это поможет сосредоточиться на главном 
и не упустить важные детали. Затем составьте список вопросов. 
Разработайте открытые вопросы, которые позволят глубже понять 
трудности и желания респондентов. Избегайте вопросов с простыми 
ответами «да» или «нет». При этом будьте гибки и готовьтесь адаптировать 
ваши вопросы и подход в зависимости от ситуации, т. к. иногда ответы 
респондентов могут увести разговор в непредвиденное русло. 

◦ Респонденты
Найдите людей, которые соответствуют профилю вашей целевой 
аудитории. Это обеспечит, что полученные ответы будут актуальными и 
полезными. 

Для этого разработайте профили потенциальных клиентов, учитывая их 
демографические характеристики, интересы и поведение. Понимание того, кто 
будет использовать ваш продукт, поможет вам лучше адаптировать 
предложение к их потребностям.

На начальном этапе вы можете сегментировать аудиторию на основании 
предположений о том, кому необходим ваш продукт, а уже в процессе 
тестирования прототипа и доработки продукта выясните ядро вашей целевой 
аудитории. В начале вы можете привлекать к интервью своих знакомых 
(главное, чтобы они подходили под портрет целевой аудитории, ведь 
согласитесь, будет странно опрашивать парней, если продукт нацелен на 
молодых мамочек в декрете), но потом для объективности обязательно ищите 
новых, незнакомых людей для участия в исследовании.

• Анализируйте конкурентов

Анализ конкурентов – важный этап в оценке рыночных возможностей для 
вашего бизнеса. Изучение того, как действуют конкуренты, их продукты, 
стратегии и отзывы клиентов, поможет вам понять, какие решения уже 
предлагаются на рынке, и выявить возможности для улучшения вашего 
предложения.
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1.   АНАЛИЗ РЫНОЧНОГО ПОТЕНЦИАЛА
Первым шагом в оценке бизнес-идеи является анализ целевого рынка. 
Определите, кто ваш потенциальный клиент, каковы его демографические 
характеристики и поведенческие особенности. Выясните, какие проблемы и 
потребности существуют у этой аудитории и насколько актуальны ваши 
решения для их удовлетворения. Изучите размер рынка и его потенциал для 
роста, чтобы понимать, насколько ваша идея может масштабироваться.

Проанализируйте конкурентов, которые уже действуют на этом рынке. 
Определите их сильные и слабые стороны, изучите цены и стратегии 
позиционирования. Понимание конкурентной среды поможет вам найти свое 
уникальное место на рынке и выявить возможности для дифференциации.

Наши эксперты из департамента стратегического консалтинга дают 
следующие рекомендации начинающим предпринимателям для 
самостоятельного анализа рынка:
• Начинайте собирать более подробное представление о рынке, не выходя из 

дома
На начальных этапах исследования вы можете даже не выходить из дома. Вы 
можете начать с поиска информации в Интернете, отбирая актуальные 
исследования, статьи, блоги и новости по вашей теме. Это поможет 
ознакомиться с текущими трендами и потребностями потребителей. Будет 
полезно изучить открытые данные, предоставляемые государственными 
органами и статистическими комитетами, а также международную статистику 
на сайтах таких организаций, как Всемирный Банк.

Важно: не засиживайтесь на этой задаче и поскорее «выходите из комнаты» – 
проведите опрос потенциальных клиентов, поговорите с более опытными 
предпринимателями, при необходимости проконсультируйтесь с экспертами.

• Поговорите с целевой аудиторией 
Чтобы убедиться, что ваша бизнес-идея востребована, нужно поговорить с 
потенциальными клиентами. Важно выяснить, существует ли реальная 
проблема у вашей аудитории, доставляющая им дискомфорт, и готовы ли они 
её решать. Метод «проблемное интервью» идеально подходит для этой цели. 

Проблемное интервью – это метод, используемый для выявления реальных 
потребностей и проблем целевой аудитории. Оно помогает понять, какие 
трудности испытывают люди, какие решения они уже пробовали, что им в этих 
решениях не нравится и как ваша бизнес-идея может им помочь. 

Определите, чего не хватает в предложениях конкурентов. Это могут быть 
аспекты, которые клиенты подчеркивают в своих отзывах как 
неудовлетворенные, или области, где конкуренты еще не полностью 
реализовали возможности рынка. Эти недостающие элементы могут стать 
вашим конкурентным преимуществом. Однако не следует слепо копировать 
стратегии конкурентов. Вместо этого выстраивайте методологию, основанную 
на собственных исследованиях и уникальных особенностях вашего бизнеса. 
Исследуйте, какие элементы в продуктах конкурентов можно улучшить или 
адаптировать и используйте лучшие практики, избегая при этом простого 
заимствования идей.

 На этом этапе вам нужно сосредоточиться на следующих вопросах, чтобы 
иметь представление о рынке:

◦ Существует ли продукт на рынке? Какие у него есть альтернативы? 
◦ Кто ваши клиенты? Сколько их? Как много они покупают? 
◦ Кто ваши основные конкуренты? Каковы их сильные и слабые стороны? 

Какова их рыночная доля?
◦ Каков текущий размер рынка и его потенциал для роста? Есть ли на рынке 

достаточный потенциал для использования 100% производственных 
мощностей?

◦ Какую долю рынка займет ваша компания? 
◦ Какие уровни цен на похожие продукты или услуги, и как ваша цена будет 

соотноситься с ними?
◦ Какие барьеры (юридические, финансовые, технологические, иные) для входа 

на рынок существуют? Какие ресурсы потребуются для преодоления этих 
барьеров?

◦ Какие факторы (экономические, политические, социальные, экологические, 
иные) могут воздействовать на спрос и предложения в вашей сфере?

Изучите свои обязательства и доступные меры поддержки

Перед запуском бизнеса крайне важно изучить законодательство в вашей 
области. Понимание правовых ограничений и требований поможет избежать 
потенциальных юридических проблем и обеспечит соблюдение всех норм. 
Обратите внимание на специфические регуляции и возможные программы 
государственной поддержки, которые могут быть доступны в вашей сфере.

Также уделите внимание вопросу защиты авторских прав. Проанализируйте 
возможности патентования и регистрации товарных знаков для защиты своей 
идеи от копирования. Регистрация патентов и авторских прав обеспечит защиту 
вашей интеллектуальной собственности и поможет избежать юридических 
конфликтов.

Ответы на эти вопросы помогут вам лучше понять рыночную среду и принять 
обоснованные решения для успешного запуска вашего бизнеса. 
Ответы на эти вопросы помогут вам лучше понять рыночную среду и принять 
обоснованные решения для успешного запуска вашего бизнеса. Если у вас 
возникнут сложности с самостоятельным анализом рынка, обратитесь за 
помощью к нашей команде экспертов. Мы готовы провести маркетинговое 
исследование, собрать и проанализировать всю необходимую информацию, 
чтобы поддержать ваш бизнес на каждом этапе и обеспечить его успешное 
развитие.

2.  ОЦЕНКА ФИНАНСОВОЙ ЖИЗНЕСПОСОБНОСТИ
Оценка финансовой жизнеспособности является ключевым этапом при 
оценке бизнес-идеи. Она позволяет определить, насколько ваш проект 
способен не только покрывать свои затраты, но и приносить прибыль. Чтобы 
провести комплексный анализ, сосредоточьтесь на следующих аспектах:

1. Определите стартовые и операционные затраты. Начните с оценки всех 
затрат, связанных с запуском бизнеса. Это включает в себя начальные 
инвестиции, такие как аренда помещений, покупка оборудования, создание 
сайта, маркетинг и прочие расходы. Также учтите операционные затраты, 
которые будут регулярно возникать, например, зарплаты, аренду, 
коммунальные услуги, налоги и материалы. Подробный расчет этих затрат 
поможет вам понять, сколько средств потребуется для запуска и 
поддержания бизнеса.

2. Разработайте финансовые прогнозы. Создайте прогнозы доходов и 
расходов на ближайшие месяцы (и желательно первые годы). Оцените, 
какие доходы вы можете ожидать и как быстро вы сможете вернуть 
вложения (рассчитать окупаемость проекта). Рассчитайте точку 
безубыточности, то есть объем продаж, при котором ваши доходы 
покрывают все затраты. Это даст представление о том, сколько нужно 
продавать, чтобы начать зарабатывать.

3. Оцените потенциальную прибыль. Проанализируйте, какую прибыль ваш 
бизнес сможет генерировать. Учитывайте различные сценарии: 
оптимистичный, пессимистичный и реалистичный. Это поможет вам 
понять, как ваша идея будет работать в разных условиях и какие риски 
могут возникнуть.

4. Рассчитайте потребность в финансировании. Определите, сколько средств 
вам потребуется на запуск и дальнейшее развитие бизнеса. Подумайте о 
возможных источниках финансирования: собственные сбережения, кредит 
или инвестиции. Оцените условия получения этих средств и их влияние на 
ваш бизнес.

5. Проведите анализ финансовых рисков. Оцените потенциальные 
финансовые риски и разработайте стратегии для их минимизации. Это 
может включать в себя непредвиденные расходы, изменения на рынке или 
проблемы с денежным потоком. Планируйте резервные фонды и 
альтернативные сценарии для защиты бизнеса от финансовых потрясений.

 В результате оценки финансовой жизнеспособности проекта, у вас должны 
сложиться ответы на следующие вопросы:

◦ Сколько денег потребуется для запуска бизнеса? 

◦ Каковы будут ориентировочные постоянные расходы в месяц? 

◦ Какова точка безубыточности? (Объем продаж, при котором доход 
покрывает все постоянные расходы проекта?)

◦ Какую прибыль будет генерировать проект в месяц? 

◦ Как быстро окупятся вложения? (Показатель периода окупаемости проекта)

◦ Какой процент загруженности от производственной мощности вы 
учитывали при прогнозе доходов? Проверьте, не завысили ли вы объемы 
продаж (отталкивайтесь от данных о рынке). Насколько изменится доход, 
если загрузка сократится или, наоборот, приблизится к 100%

Для продвинутой оценки финансовой жизнеспособности проекта важно не 
только спрогнозировать денежный поток, но и рассчитать ключевые 
показатели финансовой эффективности. Эти показатели помогут вам 
сравнить разные бизнес-идеи и понять, какая из них имеет наибольший 
потенциал: 

Рентабельность инвестиций (Return on Investment, ROI)

Оценка прибыли по отношению к вложенным средствам. Рассчитывается как 
отношение чистой прибыли к инвестициям. Показатель выражается в 
процентах и позволяет определить, сколько прибыли вы получили на каждый 
вложенный доллар. ROI измеряет общую доходность инвестиции, показывая, 
насколько прибыльными были вложенные средства.
Рекомендуется стремиться к высокому ROI, что свидетельствует о высокой 
эффективности инвестиций.

Чистая приведенная стоимость (Чистый дисконтированный доход, Net 
Present Value, NPV)

Оценка будущих денежных потоков с учетом их текущей стоимости. NPV 
позволяет оценить, насколько проект будет выгоден после учета временной 

стоимости денег. Положительное значение NPV указывает на выгодность 
проекта. При сравнении бизнес-идей, выигрывает проект с более высоким 
NPV.

Индекс прибыльности (PI)

Индекс прибыльности помогает оценить эффективность инвестиционного 
проекта, определяя, насколько каждый вложенный доллар приносит 
дисконтированный доход. 
*В отличие от ROI, PI учитывает временную стоимость денег и 
дисконтирование будущих денежных потоков. Индекс прибыльности 
представляет собой отношение приведенной стоимости всех ожидаемых 
денежных потоков к сумме первоначальных инвестиций. Если PI больше 1, 
проект считается прибыльным; если меньше 1, проект убыточен.

Внутренняя норма доходности (Internal Rate of Return, IRR)

Процентная ставка, при которой NPV равна нулю. Чем выше IRR по сравнению 
с требуемой ставкой доходности, тем лучше.

Оценка финансовой жизнеспособности помогает не только выявить слабые 
места в бизнес-модели проекта, но и создать реалистичную финансовую 
модель, которая обеспечит устойчивость и рост вашего бизнеса. Если вам 
нужна помощь в разработке финансовой модели, наши эксперты готовы 
предложить свои услуги. Мы создадим модель, которая будет не только 
удобной и понятной для вас, но и соответствовать требованиям банков и 
инвесторов. Обратитесь к нам за консультацией, и мы создадим инструмент 
для планирования финансового потока и принятия обоснованных 
управленческих решений

Компания Baker Tilly является официальным членом глобальной сети 
аудиторских компаний Baker Tilly International (Великобритания). По совокупному 
доходу и экспертизе компания входит в топ-10 международных аудиторских и 
консалтинговых сетей мира. На конец 2023 года сеть Baker Tilly International 
насчитывает 39 тыс. высококлассных специалистов в 706 офисах из 148 стран 
мира.

Проблемные интервью помогут вам не только подтвердить (или опровергнуть) 
наличие потребности, но и получить ценные инсайты для оптимизации вашего 
продукта, чтобы он максимально соответствовал ожиданиям и требованиям 
клиентов.

Чтобы провести эффективное проблемное интервью, важно тщательно 
подготовиться. Ниже приведены самые главные аспекты, на которые 
необходимо обратить внимание: 

◦ Сценарий интервью
Определите цели интервью. Четко сформулируйте, какие проблемы и 
потребности вы хотите выяснить. Это поможет сосредоточиться на главном 
и не упустить важные детали. Затем составьте список вопросов. 
Разработайте открытые вопросы, которые позволят глубже понять 
трудности и желания респондентов. Избегайте вопросов с простыми 
ответами «да» или «нет». При этом будьте гибки и готовьтесь адаптировать 
ваши вопросы и подход в зависимости от ситуации, т. к. иногда ответы 
респондентов могут увести разговор в непредвиденное русло. 

◦ Респонденты
Найдите людей, которые соответствуют профилю вашей целевой 
аудитории. Это обеспечит, что полученные ответы будут актуальными и 
полезными. 

Для этого разработайте профили потенциальных клиентов, учитывая их 
демографические характеристики, интересы и поведение. Понимание того, кто 
будет использовать ваш продукт, поможет вам лучше адаптировать 
предложение к их потребностям.

На начальном этапе вы можете сегментировать аудиторию на основании 
предположений о том, кому необходим ваш продукт, а уже в процессе 
тестирования прототипа и доработки продукта выясните ядро вашей целевой 
аудитории. В начале вы можете привлекать к интервью своих знакомых 
(главное, чтобы они подходили под портрет целевой аудитории, ведь 
согласитесь, будет странно опрашивать парней, если продукт нацелен на 
молодых мамочек в декрете), но потом для объективности обязательно ищите 
новых, незнакомых людей для участия в исследовании.

• Анализируйте конкурентов

Анализ конкурентов – важный этап в оценке рыночных возможностей для 
вашего бизнеса. Изучение того, как действуют конкуренты, их продукты, 
стратегии и отзывы клиентов, поможет вам понять, какие решения уже 
предлагаются на рынке, и выявить возможности для улучшения вашего 
предложения.
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ШАГ 3
РЕАЛИЗУЕМ БИЗНЕС-ИДЕЮ

Реализация бизнес-идеи — это многогранный процесс, который начинается с 
разработки и тестирования прототипа и завершается полноценным запуском и 
ростом бизнеса. В этой статье мы представляем практические советы и 
рекомендации от наших экспертов, которые помогут вам в проведении 
исследований и разработке стратегии для успешной реализации вашей 
бизнес-идеи.

 СОЗДАНИЕ ПРОТОТИПА И ТЕСТИРОВАНИЕ
 ГИПОТЕЗ

Первый шаг в реализации бизнес-идеи – создание прототипа или минимально 
жизнеспособного продукта (MVP). MVP – это упрощенная версия вашего 
продукта, которая содержит лишь основные функции и предназначена для 
проверки ключевых гипотез о потребностях рынка и пользователях.
Для создания прототипа определите минимальный набор функций, которые 
должны быть в вашем продукте для того, чтобы он выполнял свою основную 
функцию и решал ключевую проблему пользователей. MVP может быть как 
физическим образцом продукта, так и программной версией с базовыми 
функциями (для онлайн-проектов).

После того как вы разработали прототип вашего продукта или услуги, 
наступает ключевой этап: тестирование и доработка. Именно здесь важно 
убедиться, что ваш продукт действительно отвечает потребностям рынка, и 
выявить возможные улучшения. Прототип необходимо тестировать, находить 
нужные функции, дорабатывать и иногда упрощать. Для этого идеально 
подходит методика HADI-цикла (Hypothesis-Action-Data-Insight), которая 
помогает систематически улучшать ваш продукт на основе реальных данных и 
обратной связи. Чем больше вы разработаете и проверите предположений 
(гипотез), тем быстрее вы отсеете неэффективные варианты и найдете 
эффективные решения и за счет этого добьетесь более быстрого роста.  

Пример применения HADI-цикла: Магазин одежды
Представим, что вы запускаете новый магазин одежды с уникальным 
концептом: возможность персонализировать одежду с помощью 
индивидуальных дизайнов и вышивок. Чтобы проверить, насколько эта идея 
будет успешной, вы можете использовать HADI-цикл.
• Hypothesis (Гипотеза)

Вы предполагаете, что персонализация одежды будет привлекательна для 
клиентов, и что они будут охотно платить за уникальные дизайны. 
Гипотеза: «Клиенты предпочтут покупать одежду в нашем магазине, если 
смогут персонализировать её по своему вкусу и добавлять уникальные 
элементы.

• Action (Действие)
Организуйте тестовый запуск магазина, где часть одежды будет доступна 
для персонализации. Предложите клиентам возможность выбрать дизайн 
и добавить индивидуальные элементы. Проведите рекламную кампанию в 
социальных сетях и соберите клиентов для тестирования.

• Data (Данные)
Сбор данных будет включать отслеживание количества клиентов, 
заинтересованных в персонализации, и их удовлетворенности процессом. 
Также важно собрать отзывы о качестве персонализированных товаров и 
удобстве использования сервиса.

• Insight (Инсайт)
Проанализируйте данные, чтобы понять, насколько успешна ваша идея. 
Возможно, вы обнаружите, что клиенты больше заинтересованы в 
определенных типах персонализации или что процесс требует упрощения 
для улучшения пользовательского опыта.

СЛЕДУЮЩИЕ

ШАГИ
Когда вы удостоверились в эффективности вашего прототипа, подготовьтесь к 
полноценному запуску вашего бизнеса. Этот процесс требует четкой 
организации и стратегического подхода. Ниже вы найдете рекомендации по 
последовательным этапам запуска вашего бизнеса.

1. Поставьте цели
Прежде чем двигаться вперед, установите четкие и измеримые цели для 
запуска. Определите, что вы хотите достичь в краткосрочной и долгосрочной 
перспективе. Цели могут включать объем продаж, количество привлеченных 
клиентов, уровень удовлетворенности и другие важные показатели. Четкое 
понимание ваших целей поможет сосредоточиться на главном и направить 
усилия в нужное русло.

2. Подготовьте продукт к массовому производству
Следующим шагом является подготовка продукта к масштабному выпуску. Это 
включает настройку технических процессов и поиск надежных поставщиков и 
производителей. Проверьте и оптимизируйте производственные линии, чтобы 
обеспечить качество и эффективность на больших объемах. Не забудьте 
подобрать и обучить команду, которая будет заниматься производством, 
обслуживанием клиентов и прочими процессами в компании. Правильная 
подготовка команды и процессов критична для бесперебойной работы и 
успеха вашего бизнеса.

3. Разработайте стратегию продвижения
Создайте детализированную стратегию маркетинга и продвижения, чтобы 
обеспечить видимость вашего продукта на рынке. Определите целевые 
каналы для рекламных кампаний, таких как социальные сети, контекстная 
реклама, PR и другие маркетинговые инструменты. Разработайте рекламные 
материалы, планируйте акции и мероприятия для привлечения внимания к 
вашему продукту. Эффективная стратегия продвижения поможет вам быстро 
выйти на целевую аудиторию и создать интерес к вашему предложению.

4. Подготовьте бизнес-план для привлечения финансирования
Если вам необходимо привлечь внешнее финансирование, подготовьте 
подробный бизнес-план. Этот документ должен включать описание вашего 
продукта, рыночный анализ, стратегию развития, финансовые прогнозы и 

план управления. Хорошо структурированный бизнес-план является ключом к 
привлечению инвесторов и получения кредитов. 
Если у вас возникнут сложности с созданием бизнес-плана, наша команда 
экспертов может помочь вам. Мы подготовим документ, который будет 
соответствовать требованиям как инвесторов, так и финансовых институтов. 
Мы обладаем необходимой аккредитацией во всех крупнейших финансовых 
институтах Кыргызстана.

 ПОСЛЕ ЗАПУСКА

5. Разработайте KPI и мониторьте результаты
После запуска продукта установите ключевые показатели эффективности 
(KPI) для отслеживания успеха. Эти показатели помогут вам оценить, 
насколько хорошо ваш продукт справляется с поставленными целями. 
Регулярно анализируйте результаты и сравнивайте их с установленными 
целями. Это позволит вам оперативно реагировать на изменения и 
корректировать стратегию при необходимости.

6. Собирайте обратную связь и улучшайте
Активно собирайте обратную связь от клиентов и анализируйте их отзывы. Эта 
информация поможет вам выявить слабые места и возможности для 
улучшения вашего продукта. Постоянное совершенствование на основе 
обратной связи позволяет поддерживать высокий уровень 
удовлетворенности клиентов и адаптироваться к изменениям на рынке.

7. Разработайте план масштабирования
Если ваш продукт успешно принят на рынке, начните разрабатывать план 
масштабирования. Определите возможности для расширения, такие как 
выход на новые рынки, добавление новых продуктов или услуг. Создайте 
стратегию масштабирования, которая включает необходимые ресурсы, 
инвестиции и планы по управлению ростом. Правильное планирование 
масштабирования поможет вам эффективно управлять расширением бизнеса 
и максимизировать его потенциал.

Реализация бизнес-идеи – это непрерывный процесс, требующий постоянного 
анализа, адаптации и улучшения. Постепенно от MVP к полному продукту и 
далее к масштабированию вашего бизнеса, каждое действие должно быть 
обосновано и направлено на достижение успеха. Если вам нужна помощь в 
создании финансовых моделей и бизнес-планов или проведении 
маркетинговых исследований, наша команда экспертов готова предоставить 
поддержку и консультации, чтобы ваш бизнес развивался успешно.

Компания Baker Tilly является официальным членом глобальной сети 
аудиторских компаний Baker Tilly International (Великобритания). По совокупному 
доходу и экспертизе компания входит в топ-10 международных аудиторских и 
консалтинговых сетей мира. На конец 2023 года сеть Baker Tilly International 
насчитывает 39 тыс. высококлассных специалистов в 706 офисах из 148 стран 
мира.

АНАЛИЗ РЫНОЧНОГО ПОТЕНЦИАЛА

РАЗРАБОТКА MVP

ОЦЕНКА ФИНАНСОВОЙ ЖИЗНЕСПОСОБНОСТИ

ОЦЕНКА И ДОРАБОТКА MVP
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ШАГ 3
РЕАЛИЗУЕМ БИЗНЕС-ИДЕЮ

Реализация бизнес-идеи — это многогранный процесс, который начинается с 
разработки и тестирования прототипа и завершается полноценным запуском и 
ростом бизнеса. В этой статье мы представляем практические советы и 
рекомендации от наших экспертов, которые помогут вам в проведении 
исследований и разработке стратегии для успешной реализации вашей 
бизнес-идеи.

 СОЗДАНИЕ ПРОТОТИПА И ТЕСТИРОВАНИЕ
 ГИПОТЕЗ

Первый шаг в реализации бизнес-идеи – создание прототипа или минимально 
жизнеспособного продукта (MVP). MVP – это упрощенная версия вашего 
продукта, которая содержит лишь основные функции и предназначена для 
проверки ключевых гипотез о потребностях рынка и пользователях.
Для создания прототипа определите минимальный набор функций, которые 
должны быть в вашем продукте для того, чтобы он выполнял свою основную 
функцию и решал ключевую проблему пользователей. MVP может быть как 
физическим образцом продукта, так и программной версией с базовыми 
функциями (для онлайн-проектов).

После того как вы разработали прототип вашего продукта или услуги, 
наступает ключевой этап: тестирование и доработка. Именно здесь важно 
убедиться, что ваш продукт действительно отвечает потребностям рынка, и 
выявить возможные улучшения. Прототип необходимо тестировать, находить 
нужные функции, дорабатывать и иногда упрощать. Для этого идеально 
подходит методика HADI-цикла (Hypothesis-Action-Data-Insight), которая 
помогает систематически улучшать ваш продукт на основе реальных данных и 
обратной связи. Чем больше вы разработаете и проверите предположений 
(гипотез), тем быстрее вы отсеете неэффективные варианты и найдете 
эффективные решения и за счет этого добьетесь более быстрого роста.  

Пример применения HADI-цикла: Магазин одежды
Представим, что вы запускаете новый магазин одежды с уникальным 
концептом: возможность персонализировать одежду с помощью 
индивидуальных дизайнов и вышивок. Чтобы проверить, насколько эта идея 
будет успешной, вы можете использовать HADI-цикл.
• Hypothesis (Гипотеза)

Вы предполагаете, что персонализация одежды будет привлекательна для 
клиентов, и что они будут охотно платить за уникальные дизайны. 
Гипотеза: «Клиенты предпочтут покупать одежду в нашем магазине, если 
смогут персонализировать её по своему вкусу и добавлять уникальные 
элементы.

• Action (Действие)
Организуйте тестовый запуск магазина, где часть одежды будет доступна 
для персонализации. Предложите клиентам возможность выбрать дизайн 
и добавить индивидуальные элементы. Проведите рекламную кампанию в 
социальных сетях и соберите клиентов для тестирования.

• Data (Данные)
Сбор данных будет включать отслеживание количества клиентов, 
заинтересованных в персонализации, и их удовлетворенности процессом. 
Также важно собрать отзывы о качестве персонализированных товаров и 
удобстве использования сервиса.

• Insight (Инсайт)
Проанализируйте данные, чтобы понять, насколько успешна ваша идея. 
Возможно, вы обнаружите, что клиенты больше заинтересованы в 
определенных типах персонализации или что процесс требует упрощения 
для улучшения пользовательского опыта.

СЛЕДУЮЩИЕ

ШАГИ
Когда вы удостоверились в эффективности вашего прототипа, подготовьтесь к 
полноценному запуску вашего бизнеса. Этот процесс требует четкой 
организации и стратегического подхода. Ниже вы найдете рекомендации по 
последовательным этапам запуска вашего бизнеса.

1. Поставьте цели
Прежде чем двигаться вперед, установите четкие и измеримые цели для 
запуска. Определите, что вы хотите достичь в краткосрочной и долгосрочной 
перспективе. Цели могут включать объем продаж, количество привлеченных 
клиентов, уровень удовлетворенности и другие важные показатели. Четкое 
понимание ваших целей поможет сосредоточиться на главном и направить 
усилия в нужное русло.

2. Подготовьте продукт к массовому производству
Следующим шагом является подготовка продукта к масштабному выпуску. Это 
включает настройку технических процессов и поиск надежных поставщиков и 
производителей. Проверьте и оптимизируйте производственные линии, чтобы 
обеспечить качество и эффективность на больших объемах. Не забудьте 
подобрать и обучить команду, которая будет заниматься производством, 
обслуживанием клиентов и прочими процессами в компании. Правильная 
подготовка команды и процессов критична для бесперебойной работы и 
успеха вашего бизнеса.

3. Разработайте стратегию продвижения
Создайте детализированную стратегию маркетинга и продвижения, чтобы 
обеспечить видимость вашего продукта на рынке. Определите целевые 
каналы для рекламных кампаний, таких как социальные сети, контекстная 
реклама, PR и другие маркетинговые инструменты. Разработайте рекламные 
материалы, планируйте акции и мероприятия для привлечения внимания к 
вашему продукту. Эффективная стратегия продвижения поможет вам быстро 
выйти на целевую аудиторию и создать интерес к вашему предложению.

4. Подготовьте бизнес-план для привлечения финансирования
Если вам необходимо привлечь внешнее финансирование, подготовьте 
подробный бизнес-план. Этот документ должен включать описание вашего 
продукта, рыночный анализ, стратегию развития, финансовые прогнозы и 

план управления. Хорошо структурированный бизнес-план является ключом к 
привлечению инвесторов и получения кредитов. 
Если у вас возникнут сложности с созданием бизнес-плана, наша команда 
экспертов может помочь вам. Мы подготовим документ, который будет 
соответствовать требованиям как инвесторов, так и финансовых институтов. 
Мы обладаем необходимой аккредитацией во всех крупнейших финансовых 
институтах Кыргызстана.

 ПОСЛЕ ЗАПУСКА

5. Разработайте KPI и мониторьте результаты
После запуска продукта установите ключевые показатели эффективности 
(KPI) для отслеживания успеха. Эти показатели помогут вам оценить, 
насколько хорошо ваш продукт справляется с поставленными целями. 
Регулярно анализируйте результаты и сравнивайте их с установленными 
целями. Это позволит вам оперативно реагировать на изменения и 
корректировать стратегию при необходимости.

6. Собирайте обратную связь и улучшайте
Активно собирайте обратную связь от клиентов и анализируйте их отзывы. Эта 
информация поможет вам выявить слабые места и возможности для 
улучшения вашего продукта. Постоянное совершенствование на основе 
обратной связи позволяет поддерживать высокий уровень 
удовлетворенности клиентов и адаптироваться к изменениям на рынке.

7. Разработайте план масштабирования
Если ваш продукт успешно принят на рынке, начните разрабатывать план 
масштабирования. Определите возможности для расширения, такие как 
выход на новые рынки, добавление новых продуктов или услуг. Создайте 
стратегию масштабирования, которая включает необходимые ресурсы, 
инвестиции и планы по управлению ростом. Правильное планирование 
масштабирования поможет вам эффективно управлять расширением бизнеса 
и максимизировать его потенциал.

Реализация бизнес-идеи – это непрерывный процесс, требующий постоянного 
анализа, адаптации и улучшения. Постепенно от MVP к полному продукту и 
далее к масштабированию вашего бизнеса, каждое действие должно быть 
обосновано и направлено на достижение успеха. Если вам нужна помощь в 
создании финансовых моделей и бизнес-планов или проведении 
маркетинговых исследований, наша команда экспертов готова предоставить 
поддержку и консультации, чтобы ваш бизнес развивался успешно.

Компания Baker Tilly является официальным членом глобальной сети 
аудиторских компаний Baker Tilly International (Великобритания). По совокупному 
доходу и экспертизе компания входит в топ-10 международных аудиторских и 
консалтинговых сетей мира. На конец 2023 года сеть Baker Tilly International 
насчитывает 39 тыс. высококлассных специалистов в 706 офисах из 148 стран 
мира.
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ШАГ 3
РЕАЛИЗУЕМ БИЗНЕС-ИДЕЮ

Реализация бизнес-идеи — это многогранный процесс, который начинается с 
разработки и тестирования прототипа и завершается полноценным запуском и 
ростом бизнеса. В этой статье мы представляем практические советы и 
рекомендации от наших экспертов, которые помогут вам в проведении 
исследований и разработке стратегии для успешной реализации вашей 
бизнес-идеи.

 СОЗДАНИЕ ПРОТОТИПА И ТЕСТИРОВАНИЕ
 ГИПОТЕЗ

Первый шаг в реализации бизнес-идеи – создание прототипа или минимально 
жизнеспособного продукта (MVP). MVP – это упрощенная версия вашего 
продукта, которая содержит лишь основные функции и предназначена для 
проверки ключевых гипотез о потребностях рынка и пользователях.
Для создания прототипа определите минимальный набор функций, которые 
должны быть в вашем продукте для того, чтобы он выполнял свою основную 
функцию и решал ключевую проблему пользователей. MVP может быть как 
физическим образцом продукта, так и программной версией с базовыми 
функциями (для онлайн-проектов).

После того как вы разработали прототип вашего продукта или услуги, 
наступает ключевой этап: тестирование и доработка. Именно здесь важно 
убедиться, что ваш продукт действительно отвечает потребностям рынка, и 
выявить возможные улучшения. Прототип необходимо тестировать, находить 
нужные функции, дорабатывать и иногда упрощать. Для этого идеально 
подходит методика HADI-цикла (Hypothesis-Action-Data-Insight), которая 
помогает систематически улучшать ваш продукт на основе реальных данных и 
обратной связи. Чем больше вы разработаете и проверите предположений 
(гипотез), тем быстрее вы отсеете неэффективные варианты и найдете 
эффективные решения и за счет этого добьетесь более быстрого роста.  

Пример применения HADI-цикла: Магазин одежды
Представим, что вы запускаете новый магазин одежды с уникальным 
концептом: возможность персонализировать одежду с помощью 
индивидуальных дизайнов и вышивок. Чтобы проверить, насколько эта идея 
будет успешной, вы можете использовать HADI-цикл.
• Hypothesis (Гипотеза)

Вы предполагаете, что персонализация одежды будет привлекательна для 
клиентов, и что они будут охотно платить за уникальные дизайны. 
Гипотеза: «Клиенты предпочтут покупать одежду в нашем магазине, если 
смогут персонализировать её по своему вкусу и добавлять уникальные 
элементы.

• Action (Действие)
Организуйте тестовый запуск магазина, где часть одежды будет доступна 
для персонализации. Предложите клиентам возможность выбрать дизайн 
и добавить индивидуальные элементы. Проведите рекламную кампанию в 
социальных сетях и соберите клиентов для тестирования.

• Data (Данные)
Сбор данных будет включать отслеживание количества клиентов, 
заинтересованных в персонализации, и их удовлетворенности процессом. 
Также важно собрать отзывы о качестве персонализированных товаров и 
удобстве использования сервиса.

• Insight (Инсайт)
Проанализируйте данные, чтобы понять, насколько успешна ваша идея. 
Возможно, вы обнаружите, что клиенты больше заинтересованы в 
определенных типах персонализации или что процесс требует упрощения 
для улучшения пользовательского опыта.

СЛЕДУЮЩИЕ

ШАГИ
Когда вы удостоверились в эффективности вашего прототипа, подготовьтесь к 
полноценному запуску вашего бизнеса. Этот процесс требует четкой 
организации и стратегического подхода. Ниже вы найдете рекомендации по 
последовательным этапам запуска вашего бизнеса.

1. Поставьте цели
Прежде чем двигаться вперед, установите четкие и измеримые цели для 
запуска. Определите, что вы хотите достичь в краткосрочной и долгосрочной 
перспективе. Цели могут включать объем продаж, количество привлеченных 
клиентов, уровень удовлетворенности и другие важные показатели. Четкое 
понимание ваших целей поможет сосредоточиться на главном и направить 
усилия в нужное русло.

2. Подготовьте продукт к массовому производству
Следующим шагом является подготовка продукта к масштабному выпуску. Это 
включает настройку технических процессов и поиск надежных поставщиков и 
производителей. Проверьте и оптимизируйте производственные линии, чтобы 
обеспечить качество и эффективность на больших объемах. Не забудьте 
подобрать и обучить команду, которая будет заниматься производством, 
обслуживанием клиентов и прочими процессами в компании. Правильная 
подготовка команды и процессов критична для бесперебойной работы и 
успеха вашего бизнеса.

3. Разработайте стратегию продвижения
Создайте детализированную стратегию маркетинга и продвижения, чтобы 
обеспечить видимость вашего продукта на рынке. Определите целевые 
каналы для рекламных кампаний, таких как социальные сети, контекстная 
реклама, PR и другие маркетинговые инструменты. Разработайте рекламные 
материалы, планируйте акции и мероприятия для привлечения внимания к 
вашему продукту. Эффективная стратегия продвижения поможет вам быстро 
выйти на целевую аудиторию и создать интерес к вашему предложению.

4. Подготовьте бизнес-план для привлечения финансирования
Если вам необходимо привлечь внешнее финансирование, подготовьте 
подробный бизнес-план. Этот документ должен включать описание вашего 
продукта, рыночный анализ, стратегию развития, финансовые прогнозы и 

план управления. Хорошо структурированный бизнес-план является ключом к 
привлечению инвесторов и получения кредитов. 
Если у вас возникнут сложности с созданием бизнес-плана, наша команда 
экспертов может помочь вам. Мы подготовим документ, который будет 
соответствовать требованиям как инвесторов, так и финансовых институтов. 
Мы обладаем необходимой аккредитацией во всех крупнейших финансовых 
институтах Кыргызстана.

 ПОСЛЕ ЗАПУСКА

5. Разработайте KPI и мониторьте результаты
После запуска продукта установите ключевые показатели эффективности 
(KPI) для отслеживания успеха. Эти показатели помогут вам оценить, 
насколько хорошо ваш продукт справляется с поставленными целями. 
Регулярно анализируйте результаты и сравнивайте их с установленными 
целями. Это позволит вам оперативно реагировать на изменения и 
корректировать стратегию при необходимости.

6. Собирайте обратную связь и улучшайте
Активно собирайте обратную связь от клиентов и анализируйте их отзывы. Эта 
информация поможет вам выявить слабые места и возможности для 
улучшения вашего продукта. Постоянное совершенствование на основе 
обратной связи позволяет поддерживать высокий уровень 
удовлетворенности клиентов и адаптироваться к изменениям на рынке.

7. Разработайте план масштабирования
Если ваш продукт успешно принят на рынке, начните разрабатывать план 
масштабирования. Определите возможности для расширения, такие как 
выход на новые рынки, добавление новых продуктов или услуг. Создайте 
стратегию масштабирования, которая включает необходимые ресурсы, 
инвестиции и планы по управлению ростом. Правильное планирование 
масштабирования поможет вам эффективно управлять расширением бизнеса 
и максимизировать его потенциал.

Реализация бизнес-идеи – это непрерывный процесс, требующий постоянного 
анализа, адаптации и улучшения. Постепенно от MVP к полному продукту и 
далее к масштабированию вашего бизнеса, каждое действие должно быть 
обосновано и направлено на достижение успеха. Если вам нужна помощь в 
создании финансовых моделей и бизнес-планов или проведении 
маркетинговых исследований, наша команда экспертов готова предоставить 
поддержку и консультации, чтобы ваш бизнес развивался успешно.

Компания Baker Tilly является официальным членом глобальной сети 
аудиторских компаний Baker Tilly International (Великобритания). По совокупному 
доходу и экспертизе компания входит в топ-10 международных аудиторских и 
консалтинговых сетей мира. На конец 2023 года сеть Baker Tilly International 
насчитывает 39 тыс. высококлассных специалистов в 706 офисах из 148 стран 
мира.
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ШАГ 3
РЕАЛИЗУЕМ БИЗНЕС-ИДЕЮ

Реализация бизнес-идеи — это многогранный процесс, который начинается с 
разработки и тестирования прототипа и завершается полноценным запуском и 
ростом бизнеса. В этой статье мы представляем практические советы и 
рекомендации от наших экспертов, которые помогут вам в проведении 
исследований и разработке стратегии для успешной реализации вашей 
бизнес-идеи.

 СОЗДАНИЕ ПРОТОТИПА И ТЕСТИРОВАНИЕ
 ГИПОТЕЗ

Первый шаг в реализации бизнес-идеи – создание прототипа или минимально 
жизнеспособного продукта (MVP). MVP – это упрощенная версия вашего 
продукта, которая содержит лишь основные функции и предназначена для 
проверки ключевых гипотез о потребностях рынка и пользователях.
Для создания прототипа определите минимальный набор функций, которые 
должны быть в вашем продукте для того, чтобы он выполнял свою основную 
функцию и решал ключевую проблему пользователей. MVP может быть как 
физическим образцом продукта, так и программной версией с базовыми 
функциями (для онлайн-проектов).

После того как вы разработали прототип вашего продукта или услуги, 
наступает ключевой этап: тестирование и доработка. Именно здесь важно 
убедиться, что ваш продукт действительно отвечает потребностям рынка, и 
выявить возможные улучшения. Прототип необходимо тестировать, находить 
нужные функции, дорабатывать и иногда упрощать. Для этого идеально 
подходит методика HADI-цикла (Hypothesis-Action-Data-Insight), которая 
помогает систематически улучшать ваш продукт на основе реальных данных и 
обратной связи. Чем больше вы разработаете и проверите предположений 
(гипотез), тем быстрее вы отсеете неэффективные варианты и найдете 
эффективные решения и за счет этого добьетесь более быстрого роста.  

Пример применения HADI-цикла: Магазин одежды
Представим, что вы запускаете новый магазин одежды с уникальным 
концептом: возможность персонализировать одежду с помощью 
индивидуальных дизайнов и вышивок. Чтобы проверить, насколько эта идея 
будет успешной, вы можете использовать HADI-цикл.
• Hypothesis (Гипотеза)

Вы предполагаете, что персонализация одежды будет привлекательна для 
клиентов, и что они будут охотно платить за уникальные дизайны. 
Гипотеза: «Клиенты предпочтут покупать одежду в нашем магазине, если 
смогут персонализировать её по своему вкусу и добавлять уникальные 
элементы.

• Action (Действие)
Организуйте тестовый запуск магазина, где часть одежды будет доступна 
для персонализации. Предложите клиентам возможность выбрать дизайн 
и добавить индивидуальные элементы. Проведите рекламную кампанию в 
социальных сетях и соберите клиентов для тестирования.

• Data (Данные)
Сбор данных будет включать отслеживание количества клиентов, 
заинтересованных в персонализации, и их удовлетворенности процессом. 
Также важно собрать отзывы о качестве персонализированных товаров и 
удобстве использования сервиса.

• Insight (Инсайт)
Проанализируйте данные, чтобы понять, насколько успешна ваша идея. 
Возможно, вы обнаружите, что клиенты больше заинтересованы в 
определенных типах персонализации или что процесс требует упрощения 
для улучшения пользовательского опыта.

СЛЕДУЮЩИЕ

ШАГИ
Когда вы удостоверились в эффективности вашего прототипа, подготовьтесь к 
полноценному запуску вашего бизнеса. Этот процесс требует четкой 
организации и стратегического подхода. Ниже вы найдете рекомендации по 
последовательным этапам запуска вашего бизнеса.

1. Поставьте цели
Прежде чем двигаться вперед, установите четкие и измеримые цели для 
запуска. Определите, что вы хотите достичь в краткосрочной и долгосрочной 
перспективе. Цели могут включать объем продаж, количество привлеченных 
клиентов, уровень удовлетворенности и другие важные показатели. Четкое 
понимание ваших целей поможет сосредоточиться на главном и направить 
усилия в нужное русло.

2. Подготовьте продукт к массовому производству
Следующим шагом является подготовка продукта к масштабному выпуску. Это 
включает настройку технических процессов и поиск надежных поставщиков и 
производителей. Проверьте и оптимизируйте производственные линии, чтобы 
обеспечить качество и эффективность на больших объемах. Не забудьте 
подобрать и обучить команду, которая будет заниматься производством, 
обслуживанием клиентов и прочими процессами в компании. Правильная 
подготовка команды и процессов критична для бесперебойной работы и 
успеха вашего бизнеса.

3. Разработайте стратегию продвижения
Создайте детализированную стратегию маркетинга и продвижения, чтобы 
обеспечить видимость вашего продукта на рынке. Определите целевые 
каналы для рекламных кампаний, таких как социальные сети, контекстная 
реклама, PR и другие маркетинговые инструменты. Разработайте рекламные 
материалы, планируйте акции и мероприятия для привлечения внимания к 
вашему продукту. Эффективная стратегия продвижения поможет вам быстро 
выйти на целевую аудиторию и создать интерес к вашему предложению.

4. Подготовьте бизнес-план для привлечения финансирования
Если вам необходимо привлечь внешнее финансирование, подготовьте 
подробный бизнес-план. Этот документ должен включать описание вашего 
продукта, рыночный анализ, стратегию развития, финансовые прогнозы и 

план управления. Хорошо структурированный бизнес-план является ключом к 
привлечению инвесторов и получения кредитов. 
Если у вас возникнут сложности с созданием бизнес-плана, наша команда 
экспертов может помочь вам. Мы подготовим документ, который будет 
соответствовать требованиям как инвесторов, так и финансовых институтов. 
Мы обладаем необходимой аккредитацией во всех крупнейших финансовых 
институтах Кыргызстана.

 ПОСЛЕ ЗАПУСКА

5. Разработайте KPI и мониторьте результаты
После запуска продукта установите ключевые показатели эффективности 
(KPI) для отслеживания успеха. Эти показатели помогут вам оценить, 
насколько хорошо ваш продукт справляется с поставленными целями. 
Регулярно анализируйте результаты и сравнивайте их с установленными 
целями. Это позволит вам оперативно реагировать на изменения и 
корректировать стратегию при необходимости.

6. Собирайте обратную связь и улучшайте
Активно собирайте обратную связь от клиентов и анализируйте их отзывы. Эта 
информация поможет вам выявить слабые места и возможности для 
улучшения вашего продукта. Постоянное совершенствование на основе 
обратной связи позволяет поддерживать высокий уровень 
удовлетворенности клиентов и адаптироваться к изменениям на рынке.

7. Разработайте план масштабирования
Если ваш продукт успешно принят на рынке, начните разрабатывать план 
масштабирования. Определите возможности для расширения, такие как 
выход на новые рынки, добавление новых продуктов или услуг. Создайте 
стратегию масштабирования, которая включает необходимые ресурсы, 
инвестиции и планы по управлению ростом. Правильное планирование 
масштабирования поможет вам эффективно управлять расширением бизнеса 
и максимизировать его потенциал.

Реализация бизнес-идеи – это непрерывный процесс, требующий постоянного 
анализа, адаптации и улучшения. Постепенно от MVP к полному продукту и 
далее к масштабированию вашего бизнеса, каждое действие должно быть 
обосновано и направлено на достижение успеха. Если вам нужна помощь в 
создании финансовых моделей и бизнес-планов или проведении 
маркетинговых исследований, наша команда экспертов готова предоставить 
поддержку и консультации, чтобы ваш бизнес развивался успешно.

Компания Baker Tilly является официальным членом глобальной сети 
аудиторских компаний Baker Tilly International (Великобритания). По совокупному 
доходу и экспертизе компания входит в топ-10 международных аудиторских и 
консалтинговых сетей мира. На конец 2023 года сеть Baker Tilly International 
насчитывает 39 тыс. высококлассных специалистов в 706 офисах из 148 стран 
мира.
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ШАГ 3
РЕАЛИЗУЕМ БИЗНЕС-ИДЕЮ

Реализация бизнес-идеи — это многогранный процесс, который начинается с 
разработки и тестирования прототипа и завершается полноценным запуском и 
ростом бизнеса. В этой статье мы представляем практические советы и 
рекомендации от наших экспертов, которые помогут вам в проведении 
исследований и разработке стратегии для успешной реализации вашей 
бизнес-идеи.

 СОЗДАНИЕ ПРОТОТИПА И ТЕСТИРОВАНИЕ
 ГИПОТЕЗ

Первый шаг в реализации бизнес-идеи – создание прототипа или минимально 
жизнеспособного продукта (MVP). MVP – это упрощенная версия вашего 
продукта, которая содержит лишь основные функции и предназначена для 
проверки ключевых гипотез о потребностях рынка и пользователях.
Для создания прототипа определите минимальный набор функций, которые 
должны быть в вашем продукте для того, чтобы он выполнял свою основную 
функцию и решал ключевую проблему пользователей. MVP может быть как 
физическим образцом продукта, так и программной версией с базовыми 
функциями (для онлайн-проектов).

После того как вы разработали прототип вашего продукта или услуги, 
наступает ключевой этап: тестирование и доработка. Именно здесь важно 
убедиться, что ваш продукт действительно отвечает потребностям рынка, и 
выявить возможные улучшения. Прототип необходимо тестировать, находить 
нужные функции, дорабатывать и иногда упрощать. Для этого идеально 
подходит методика HADI-цикла (Hypothesis-Action-Data-Insight), которая 
помогает систематически улучшать ваш продукт на основе реальных данных и 
обратной связи. Чем больше вы разработаете и проверите предположений 
(гипотез), тем быстрее вы отсеете неэффективные варианты и найдете 
эффективные решения и за счет этого добьетесь более быстрого роста.  

Пример применения HADI-цикла: Магазин одежды
Представим, что вы запускаете новый магазин одежды с уникальным 
концептом: возможность персонализировать одежду с помощью 
индивидуальных дизайнов и вышивок. Чтобы проверить, насколько эта идея 
будет успешной, вы можете использовать HADI-цикл.
• Hypothesis (Гипотеза)

Вы предполагаете, что персонализация одежды будет привлекательна для 
клиентов, и что они будут охотно платить за уникальные дизайны. 
Гипотеза: «Клиенты предпочтут покупать одежду в нашем магазине, если 
смогут персонализировать её по своему вкусу и добавлять уникальные 
элементы.

• Action (Действие)
Организуйте тестовый запуск магазина, где часть одежды будет доступна 
для персонализации. Предложите клиентам возможность выбрать дизайн 
и добавить индивидуальные элементы. Проведите рекламную кампанию в 
социальных сетях и соберите клиентов для тестирования.

• Data (Данные)
Сбор данных будет включать отслеживание количества клиентов, 
заинтересованных в персонализации, и их удовлетворенности процессом. 
Также важно собрать отзывы о качестве персонализированных товаров и 
удобстве использования сервиса.

• Insight (Инсайт)
Проанализируйте данные, чтобы понять, насколько успешна ваша идея. 
Возможно, вы обнаружите, что клиенты больше заинтересованы в 
определенных типах персонализации или что процесс требует упрощения 
для улучшения пользовательского опыта.

СЛЕДУЮЩИЕ

ШАГИ
Когда вы удостоверились в эффективности вашего прототипа, подготовьтесь к 
полноценному запуску вашего бизнеса. Этот процесс требует четкой 
организации и стратегического подхода. Ниже вы найдете рекомендации по 
последовательным этапам запуска вашего бизнеса.

1. Поставьте цели
Прежде чем двигаться вперед, установите четкие и измеримые цели для 
запуска. Определите, что вы хотите достичь в краткосрочной и долгосрочной 
перспективе. Цели могут включать объем продаж, количество привлеченных 
клиентов, уровень удовлетворенности и другие важные показатели. Четкое 
понимание ваших целей поможет сосредоточиться на главном и направить 
усилия в нужное русло.

2. Подготовьте продукт к массовому производству
Следующим шагом является подготовка продукта к масштабному выпуску. Это 
включает настройку технических процессов и поиск надежных поставщиков и 
производителей. Проверьте и оптимизируйте производственные линии, чтобы 
обеспечить качество и эффективность на больших объемах. Не забудьте 
подобрать и обучить команду, которая будет заниматься производством, 
обслуживанием клиентов и прочими процессами в компании. Правильная 
подготовка команды и процессов критична для бесперебойной работы и 
успеха вашего бизнеса.

3. Разработайте стратегию продвижения
Создайте детализированную стратегию маркетинга и продвижения, чтобы 
обеспечить видимость вашего продукта на рынке. Определите целевые 
каналы для рекламных кампаний, таких как социальные сети, контекстная 
реклама, PR и другие маркетинговые инструменты. Разработайте рекламные 
материалы, планируйте акции и мероприятия для привлечения внимания к 
вашему продукту. Эффективная стратегия продвижения поможет вам быстро 
выйти на целевую аудиторию и создать интерес к вашему предложению.

4. Подготовьте бизнес-план для привлечения финансирования
Если вам необходимо привлечь внешнее финансирование, подготовьте 
подробный бизнес-план. Этот документ должен включать описание вашего 
продукта, рыночный анализ, стратегию развития, финансовые прогнозы и 

план управления. Хорошо структурированный бизнес-план является ключом к 
привлечению инвесторов и получения кредитов. 
Если у вас возникнут сложности с созданием бизнес-плана, наша команда 
экспертов может помочь вам. Мы подготовим документ, который будет 
соответствовать требованиям как инвесторов, так и финансовых институтов. 
Мы обладаем необходимой аккредитацией во всех крупнейших финансовых 
институтах Кыргызстана.

 ПОСЛЕ ЗАПУСКА

5. Разработайте KPI и мониторьте результаты
После запуска продукта установите ключевые показатели эффективности 
(KPI) для отслеживания успеха. Эти показатели помогут вам оценить, 
насколько хорошо ваш продукт справляется с поставленными целями. 
Регулярно анализируйте результаты и сравнивайте их с установленными 
целями. Это позволит вам оперативно реагировать на изменения и 
корректировать стратегию при необходимости.

6. Собирайте обратную связь и улучшайте
Активно собирайте обратную связь от клиентов и анализируйте их отзывы. Эта 
информация поможет вам выявить слабые места и возможности для 
улучшения вашего продукта. Постоянное совершенствование на основе 
обратной связи позволяет поддерживать высокий уровень 
удовлетворенности клиентов и адаптироваться к изменениям на рынке.

7. Разработайте план масштабирования
Если ваш продукт успешно принят на рынке, начните разрабатывать план 
масштабирования. Определите возможности для расширения, такие как 
выход на новые рынки, добавление новых продуктов или услуг. Создайте 
стратегию масштабирования, которая включает необходимые ресурсы, 
инвестиции и планы по управлению ростом. Правильное планирование 
масштабирования поможет вам эффективно управлять расширением бизнеса 
и максимизировать его потенциал.

Реализация бизнес-идеи – это непрерывный процесс, требующий постоянного 
анализа, адаптации и улучшения. Постепенно от MVP к полному продукту и 
далее к масштабированию вашего бизнеса, каждое действие должно быть 
обосновано и направлено на достижение успеха. Если вам нужна помощь в 
создании финансовых моделей и бизнес-планов или проведении 
маркетинговых исследований, наша команда экспертов готова предоставить 
поддержку и консультации, чтобы ваш бизнес развивался успешно.

Компания Baker Tilly является официальным членом глобальной сети 
аудиторских компаний Baker Tilly International (Великобритания). По совокупному 
доходу и экспертизе компания входит в топ-10 международных аудиторских и 
консалтинговых сетей мира. На конец 2023 года сеть Baker Tilly International 
насчитывает 39 тыс. высококлассных специалистов в 706 офисах из 148 стран 
мира.
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