
ГЕНЕРАЦИЯ БИЗНЕС ИДЕЙ 



ЦЕЛЬ: получить навыки сбора и   

обработки информации, проведения 

исследований и формализации 

результатов поиска бизнес-идеи, а 

также отобрать оптимальную бизнес-

идею своего будущего бизнес-проекта 



ЭТАПЫ ГЕНЕРАЦИИ БИЗНЕС-

ИДЕИ: 

1 этап - ПОИСК ИДЕИ ДЛЯ 

БИЗНЕСА 

2 этап - ОЦЕНКА ИДЕЙ ДЛЯ 

БИЗНЕСА 

3 этап - ПРОВЕДЕНИЕ SWOT-

АНАЛИЗА БИЗНЕС-ИДЕИ 



ИСТОЧНИКИ ИДЕЙ ДЛЯ 

БИЗНЕСА: 

- САМ ПРИДУМАЛ  

- УВИДЕЛ И РЕАЛИЗОВАЛ 

ЛОКАЛЬНО 

- КТО-ТО ПРЕДЛОЖИЛ   

 



ТОЧКА ПРИЛОЖЕНИЯ СИЛ: 

- КОМПЕТЕНЦИЯ (знания и 

умения) 

- ВОЗМОЖНОСТИ (объем рынка, 

его изменение) 

- СТРАСТЬ 

 



КАК ВЫЯВИТЬ ПОТРЕБНОСТИ И 

НАЙТИ ИДЕИ ДЛЯ БИЗНЕСА? 

 



Там где вы уже являетесь 

клиентом, испытываете «боль» 

и где платите деньги сами; 

 

Главный парадокс: 

НУЖНЫ ПРОБЛЕМЫ. 

Нет проблем – нет денег. 



Копирование успешных проектов 

с больших рынков (США, Англия, 

Китай, Япония) 
- Читаем специальные ресурсы, смотрим куда 

инвестируют (techcrunch.com, trendwatching.com, 

guora.com, разные издания типа «100 идей для 

бизнеса» и т.д.); 

- Ищем в Google; 

- Находим основателей и инвесторов; 

- Связываемся с ними в FB, Twitter, ВК и др. (за 

интерес, за долю, за возможность выйти на 

российский рынок) 



Встраивание в «пищевые цепочки» 
 

Если есть телефон – должны быть чехлы для них; 

Если продаются чехлы – должны быть дизайнеры 

чехлов; 

Если есть дизайнеры чехлов – должны быть книги 

соответствующие; 

Если человек УЖЕ потратил на путевку 100 тысяч руб., он 

легко потратит 1 тысячу на страховку (up sell); 

Ключевое: рынок УЖЕ существует, люди УЖЕ тратят 

деньги 

Все клиенты уже как-то, где-то и кем-то собраны, то есть 

до этих людей легко и дешево достучаться через 

рекламу 

 



 

 «ЛЕКАРСТВО» + +++ 

«ВИТАМИНКА» - + 

«ФИТНЕС» «КОСМЕТИКА» 

БОЛЬ КЛИЕНТА И ПРОСТОТА УСТРАНЕНИЯ 



КАРТА ЭМПАТИИ 



ДУМАЮ И ЧУВСТВУЮ: 

Что беспокоит пользователя?  

 

ГОВОРЮ И ДЕЛАЮ: 

Какими способами решает 

проблему? Как ищет информацию по 

ней? 

 

ВИЖУ: 

С какими предложениями и 

решениями проблемы он 

сталкивается? 



СЛЫШУ: 

Что говорят ему коллеги, знакомые, 

авторитетные для него источники? Какие 

медиаканалы имеют влияние на 

пользователя? В отличие от блока 

«вижу», информация здесь не 

обязательно соответствует 

действительности. 

 

НО ПОЛЬЗОВАТЕЛЬ ЕЙ ДОВЕРЯЕТ 



ПРОБЛЕМЫ И БОЛЕВЫЕ ТОЧКИ: 

Что тревожит пользователя? 

Чего он опасается? 

Что может стать причиной того, что 

он откажется от вашего продукта? 

Часто источником информации для 

этого становится блок «Думаю и 

чувствую» 



ЦЕННОСТИ И ДОСТИЖЕНИЯ: 

 

что поможет пользователю 

избавиться от проблем и 

сомнений? 

Какие ценности мы должны 

транслировать? 



400 ТЫС. РУБ. 

- 3 ИДЕИ, НА КОТОРЫЕ 

ПОТРАТИТЕ  

- 3 ИДЕИ, НА КОТОРЫЕ НЕ 

ПОТРАТИТЕ 





ПОДХОДЫ К ОЦЕНКЕ 

ЖИЗНЕСПОСОБНОСТИ 

БИЗНЕС-ИДЕЙ  







СПАСИБО ЗА ВНИМАНИЕ! 

Алексеев Саян Геннадьевич 

8-9025-64-04-75 

sayan.alexeev@mail.ru 


