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Краткое описание: 
«Сработает ли это?» (2016) научит вас как проверить бизнес идею и достичь успеха самым эффективным методом. Вы также научитесь критически анализировать свои идеи, узнаете как проводить исследование рынка и начнете лучше понимать своих будущих клиентов.
Кому принесет пользу эта информация?
· Будущим предпринимателям, которые не уверены в своих планах

· Бизнесменам которые стремятся расширить сферу услуг и привлечь новых клиентов
Об авторе
Пат Флинн за свою карьеру проделал длинный путь от обычного работника до успешного бизнесмена. Теперь он консультирует других предпринимателей в сфере интернет бизнеса через веб сайт SmartPassiveIncome.com.

Зачем мне это? Подготовка идеи к взлету
Итак, вы решили создать свой собственный бизнес. У вас есть уникальная идея и вы хотите построить новую компанию на ее основе. А больше всего вы хотите, чтобы эта идея стала реальностью, чтобы она преодолела силу притяжения и взмыла к звездам.

Но прежде чем идея полетит, вам необходимо, пусть на самую малость, приподнять ее над землей. В этом вам поможет информация ниже. 

Далее вы узнаете как строить бизнес согласованно с вашими амбициями и научитесь правильно распоряжаться доступными ресурсами.
Вы станете понимать следующие принципы:

· Как определить свои сильные стороны

· Почему не надо создавать веб сайт, например по продаже хот догов, если у вас нет оборудования для продажи хот догов

· Как разговаривать на языке своих клиентов
Что такое успешный предприниматель?
Какие приоритеты должны быть у начинающего предпринимателя? Найти спонсоров? Может напечатать много визиток? Нет, в первую очередь начинающий предприниматель должен исследовать как новая бизнес идея приживется с его образом жизни.

Учтите, ведь вы вложите в это свое время, усилия и деньги. Прежде чем вы начнете превращать идею в реальность, необходимо убедиться, что она подходит к вашему мировоззрению и жизненным целям. Чем лучше проект отразит вашу личность тем больше удовлетворения вы получите от этого.

Например, если вы получаете удовольствие от общения с людьми, планируйте ваш будущий бизнес на основе этого аспекта вашей личности.

Но как узнать, принесет ли такое решение пользу? Для начала вы можете провести собеседование с будущим самим собой.

Исследование самого себя поможет вам решить какой тип предпринимательской деятельности подходит вам лучшего всего и это не так сложно сделать.

Возьмите листок бумаги и расчертите его на четыре секции. Подпишите секции словами определяющими самые важные аспекты вашей жизни. Категории могут быть такими: Семья, Карьера, Здоровье и так далее. 

Далее, представьте, что прошло пять лет. Напишите какие перемены вы хотите видеть в каждой категории через пять лет. 

Например, в категории Финансы, вы можете написать: «полностью выплатил ипотечный кредит, вложил деньги в недвижимость, имею стабильную прибыль от арендаторов и т.д.». Если вы видите, что ваша бизнес идея не поможет достичь всех поставленных целей, вам следуют сразу же работать над ее усовершенствованием. Таким образом вы своевременно застрахуете себя от досадных сюрпризов через пять лет.

Все эти разговоры могли вдохновить вас, и вам просто не терпится сразу начать работать над новым бизнесом. Не торопитесь, следует проверить несколько других факторов, и убедиться, что эта идея действительно подходит вам.
Успешные предприниматели знают свои сильные стороны
Есть ли у вас таланты? Что вы умеете лучше всех? Если так, то вы должны научится применять свои таланты в свою пользу. Ваши уникальные способности делают вас чрезвычайно конкурентоспособными. Простыми словами – вы имеете преимущество.

Преимущество может превратиться в настоящую супер способность, если оно поможет вам стоять значительно выше свои конкурентов. Следовательно, наличие каких либо талантов обязательно нужно включать в планы внедрения новых идей. 

Вот представьте например, что в течение 15 лет вы работали учителем йоги и вам пришло в голову открыть свою школу йоги. За долгие годы практики вы накопили огромный опыт и уникальные практические знания из разных школ йоги. Естественно, вы будете использовать этот опыт как основу программы обучения в вашей школе. 

Но если ваши преимущества не так очевидны, тогда вам придется их немного поискать. Один способ найти свои таланты, это заглянуть в прошлое.

Вспомните что вы делали и где работали в прошлом, постарайтесь выделить что вам нравилось или не нравилось в работе и вы можете узнать что-то новое о себе. Автор этой книги в прошлом работал на архитектурную компанию. Ему нравилась работа потому, что каждый день он узнавал что-то новое и имел возможность работать над настоящими проектами. Он мог в прямом смысле пройтись по результату своей работы и увидеть все своими глазами. 

Но он полагал, что ему недостаточно платят и мало ценят его усилия. Его огорчало то, что к его мнению не прислушивались должным образом. Взглянув на свое прошлое ему стало ясно, что для него очень важно иметь возможность напрямую влиять на результат своей работы. На основе этих фактов он решил, что предпринимательская деятельность ему подходит лучше всего, так как это предоставляет ему полный контроль.
Очистите свою идею от всего лишнего
Вот вы путешествовали в прошлое и обратно. Вы уже знаете, что хотите от жизни и у вас есть некоторые мысли о том, чем вы будете заниматься. Теперь настало время поработать над самой идеей. 

Для начала запишите все мысли  и ключевые слова которые имеют отношение к вашей бизнес идее. Это очень полезный метод визуализации бизнес плана. 

Если вы привыкли писать от руки, вам могут пригодиться клейкие бумажки для записок, так как вы можете легко их перемещать и менять местами. Для тех кто предпочитает пользоваться компьютером, попробуйте программу под названием MindMeister, которая помогает создавать логические схемы сложных идей. 

Учтите, нет необходимости думать слишком долго, для начала просто подряд запишите все мысли и ключевые термины по поводу бизнеса которые приходят в голову. Сейчас главная задача, это заставить мысли шевелиться.

Следующей задачей является сформировать одно целостное предложение кратко определяющее вашу идею. Далее, разделите все ключевые фразы на смысловые категории. Когда все категории будут готовы, добавьте еще 400-500 слов.

Это поможет вам войти во вкус. Далее, попробуйте создать из вашего черновика один абзац из 4-5 предложений которые описывают вашу идею. Постарайтесь, чтобы идея была доступной и понятной для потенциальных инвесторов и клиентов. 

И наконец, отредактируйте свою идею сократив ее в одно или задавалидва предложений. Не волнуйтесь если у вас это не получится с первого раза. Продолжайте работать пока вы не найдете идеальный вариант. Вот пример, компания занимающаяся продажей продуктов питания на своем веб сайте может написать следующее: «Предоставляем широкий ассортимент свежих, качественных продуктов для вегетарианцев. Наши сотрудники с радостью помогут вам сделать наилучший выбор. На нашем веб сайте вы также сможете найти блог с рецептами и короткими интересными видео роликами демонстрирующими методы приготовлений блюд из продуктов в нашем ассортименте».
Делитесь своими идеями, слушайте отзывы, изучайте рынок
Вот теперь, ваша идея существует в том формате в котором вы можете ее показывать другим. Теперь нужно выяснить как окружающий мир отреагирует на нее.

Вы можете усовершенствовать идею получая отзывы от других людей На самом деле даже короткий разговор с коллегой на работе может помочь вам. Не забывайте, что вам также обязательно нужно общаться с потенциальными клиентами.

К примеру, автор книги однажды решил создать веб сайт для компаний которые продают фаст фуд с фургонов на улице и принялся обзванивать владельцев компаний. Первый вопрос который ему все задавали: «у вас есть свой фургон и оборудование?». Он отвечал – нет.

Этот опыт заставил его внимательней отнестись к анализу бизнес идей, а также к не риторическому вопросу: кто станет слушать советы человека который сам еще не работал в этой сфере? В итоге, он решил в корне изменить свой подход и переделать веб сайт на портал общества владельцев фургонов.

Следующим шагом будет изучить рынок сбыта и понять как он работает. Для этого существует метод который называется  Создание Карты Рынка.
Что бы создать карту рынка, нарисуйте три таблицы назвав их соответственно: Адреса, Люди, Услуги. Если взять в пример школу йог, вы начали бы создание карты рынка записывая адреса всех известных вам веб сайтов, школ и студий практики йоги.

Далее, в таблицу Люди запишите имена и контактные данные людей с разных студий с которыми вы возможно могли бы сотрудничать. Такие беседы могут стать основой для благоприятного партнерства в будущем. Может у вас сразу появится имя которое вы сможете добавить в список учителей новой школы, а это поможет вам сделать более эффективную рекламу. 

В таблицу Услуги вы записываете всевозможные товары и услуги  которые вы предлагаете. Например, всевозможные стили упражнений йоги. 
Поймите нужды клиентов
Исследование рынка сбыта откроет вам много новой полезной информации. Не менее важно найти правильный подход к клиентам. Ведь именно клиенты будут покупать ваши услуги. 

Что бы научится лучше понимать покупателей, создайте таблицу данных о потенциальных клиентах. Этот метод позволит вам увидеть как бизнес план совпадает с нуждами потребителей. В конце концов, ваша компания добьется большего успеха, если вы научитесь лучше понимать потребности своих клиентов.

Таблица профилей клиентов состоит из четырех частей: Проблемы, Язык, Истории, Потребности. Давайте начнем с первого раздела. Если вы предоставите решение определенной проблемы, люди будут покупать ваши услуги. К счастью, узнать проблемы своих потенциальных клиентов довольно легко, достаточно просто поговорить с ними.

Начните с контактов которые вы занесли в таблицу Люди.  Старайтесь задавать вопросы на которые можно давать прямые ответы.  К примеру, вопрос может звучать так: «Что является самым сложным для вас в … ?» или «Какая часть процедуры занимает у вас больше всего времени?».

Если сложно найти время что бы поговорить с потенциальным клиентом лично, попробуйте запустить автоматический опрос в интернете. 

После того как вы справились с разделом Проблемы, время перейти к разделу Язык. Если вы поймете язык свои клиентов вы откроете для себя новые возможности.

Хорошим методом в этом случае является вслушиваться в жалобы потенциальных клиентов. Например, постарайтесь запомнить и записать ключевые выражения которые люди используют что бы описать свои проблемы, задачи и амбиции. Помните, если вы будете разговаривать на языке клиентов это поможет вам быстрее завоевать их доверие. Кроме того, ваши потенциальные клиенты охотнее отзовутся на рекламные слоганы звучащие на знакомом им языке.
Узнайте все о клиентах
Теперь вы разговариваете на языке клиентов и знаете какие проблемы отягощают их существование, настало время понять, что такое истории из жизни покупателей. 

Никогда не упускайте случая и старайтесь запоминать истории которые вам рассказывают потенциальные клиенты. В будущем это поможет вам поставить свой бизнес ближе к потребностям покупателей.

Возьмите такой простой пример:

Впервые в своей жизни Ник решил пойти на рыбалку. Через несколько часов езды на машине он доехал до реки. Вначале он зашел в магазин снастей и спросил продавца где лучше всего рыбачить. 

Один из посетителей магазина предложил провести Ника в хорошее рыбное место. Нику очень понравился вид вокруг, но из-за недостатка опыта он не знал как правильно закидывать удочку. Один из рыбаков по соседству из дружелюбия показал Нику несколько приемов, и рыбалка пошла значительно лучше.

Следовательно, если вы занимаетесь разработкой продуктов для рыбалки, такая история поможет вам лучше узнать потенциального покупателя. Вы узнаете с какими проблемами они сталкиваются и сможете создавать услуги которые помогут покупателям лучше справится с трудностями.

И наконец, определение нужд ваших клиентов поможет вам создать именно такой продукт который будет удовлетворять потребности покупателей. 

Но, что же такое потребность? В основе, потребность это какой-то аспект жизни человека в котором есть проблема. Ваша задача изобрести решение для этой проблемы. К примеру, когда автор изучал ловлю рыбы на блесну, он заметил что многие рыбаки часто жалуются, что процесс замены блесны занимает слишком много времени. Автор выяснил, что рыбаки огорчаются по этому поводу, так как упускают возможность словить другие виды рыб. 

Благодаря этим выводам, автор набрел на две нерешенные потребности: необходимость усовершенствовать технологию насадки и быстрый доступ к ассортименту разных видов блесны. Осознав это, у автора сразу же появились идеи решения этих проблем. 
Успешный предприниматель проверяет готов ли клиент платить деньги
Вы уже изучили рынок сбыта и научились понимать язык и потребности покупателей. Вы почти достигли цели! Но прежде чем вы запустите свою компанию, осталось оценить ваш бизнес план с финансовой точки зрения. 

Для начала проделайте серию экспериментов с целью определить готовность инвесторов и покупателей платить вам деньги. Существует несколько методов проделать эти опыты.

Для начала испытайте рекламные платформы в интернете, например такие, как Google AdWords, Facebook, Twitter или любые другие сайты которые посещаются вашими потенциальными клиентами. Рекламные платформы собирают реальную статистику посещений, включая количество кликов на вашей рекламе. Эта статистика даст вам предварительные оценки того насколько ваши услуги востребованы.

Вы также можете оставлять сообщения на форумах которые по тематике подходят к сфере деятельности вашей компании. Это может принести много пользы, особенно если вы предоставляете интересную информацию и ничего не просите взамен. Со временем вы станете более известны и интерес к вашим услугам будет стабильно расти. 

Существует еще один метод, который поможет определить величину процента покупателей  заинтересованных в ваших услугах. Для этого необходимо напрямую спрашивать потенциальных клиентов будут ли они заинтересованны в использовании ваших услуг или продуктов. 

Следовательно, если вы публиковали сообщения на форумах, просто добавьте еще один вопрос «Кто из вас был бы заинтересован в … ?». Если у вас есть веб сайт, вы можете просить посетителей участвовать в опросе или подписаться на еженедельную рассылку новостей. Такой метод предоставит вам еще один источник статистики.

Не забывайте, что вы можете использовать эти методы беседуя с людьми лично. 
Заключительное тестирование
Мы выяснили что, определение востребованности вашего продукта играет огромную роль. Но учтите, что не все кто выразил заинтересованность в итоге станут покупать продукт. Поэтому, чрезвычайно важно проделать еще один, заключительный цикл тестирования.

Побеседуйте с потенциальными покупателями, в деталях объясните суть решения проблемы, чтобы окончательно убедиться что они станут платить деньги за ваши услуги. Для этого теста предпочтительно разговаривать с потенциальным клиентом один на один.

Независимо от метода общения который вы выберете, вначале главное дать клиенту понять, что вы действительно заинтересованны в его мнении. Далее постарайтесь перевести тему разговора на услуги вашего бизнеса. Расскажите немного о себе и поделитесь историей из таблицы. Это поможет покупателям понять почему именно вы желаете обслуживать их. 

Не забывайте, что вам необходимо быть честным по отношению к потенциальным клиентам. Дайте им понять что вам нужны их отзывы. Ведь отзывы отобразят востребованность ваших услуг, и станет ли клиент тратить на это деньги.

Заключительной проверкой станет ваше предложение потенциальному клиенту внести предоплату в роли некоего рода инвестиции. Это может быть сделано с помощью ссылки на вашем веб сайте или рассылки электронных писем с приглашением внести предоплату.  

Но сколько заказов вам требуется чтобы убедиться, что ваша идея имеет шанс на успех? По словам эксперта по коммуникациям Эверетт Роджерс, всего 2,5% потребителей немедленно вложат деньги в новую идею. Исходя из этого, можно считать, что 10% является хорошим показателем востребованности. Конечно, со временем все больше и больше людей будут покупать ваши услуги. 

Другими словами, если вы предложите свой продукт 50 потенциальным клиентам и 5 из них внесут предоплату, значит вам можно спокойно продолжать. В случае если вы не достигнете 10% предварительных заказов, значит вам нужно продолжать исследования рынка и совершенствовать свою бизнес идею дальше.
Итоги
Основная идея:
Множество людей переполнены великолепными идеями, но не все идеи превращаются в успешный бизнес. Ключ к ответу это исследование рынка, умение распознавать потребности потребителей, а также тщательный финансовый анализ и тестирование бизнес идеи. 
Практический совет:
Советуйтесь с друзьями и коллегами
Если вам сложно определить свои сильные стороны спросите у людей которые вас знают. Просто отправьте несколько электронных писем с просьбой рассказать, что они находят в вас особенного. Их ответы откроют вам важные аспекты вашей личности, которые вы можете совместить с бизнес идеей. 
