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О СПИКЕРЕ
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Федотова Наталия
руководитель акселерационных программ ФРИИ. 

В Акселераторе ФРИИ отвечаю за 

консалтинговое сопровождение портфельных 

компаний фонда, формирую экспертное и 

инвестиционное сообщества, а также отвечаю за 

экспертный отбор проектов в Акселератор.

Ex-директор и сооснователь Бизнес-инкубатора 

НИУ ВШЭ. 

e-mail: nfedotova@iidf.ru

facebook: facebook.com/fenata



Что такое «стартап» и

чем он отличается от «нестартапа»?











9 из 10 стартапов терпят 
неудачу





Идея = галлюцинация



«У всех есть план… 

до первого удара»



Стартап ≠ маленькая 
версия большой компании



СТАРТАП

Временная организация, созданная для поиска
масштабируемой бизнес-модели 
в условиях неопределенности

с целью быстрого роста



СМЕРТНЫЕ ГРЕХИ ПРИ ЗАПУСКЕ ПРОЕКТА
(СТИВ БЛАНК И БОБ ДОРФ)
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Уверенность «Я знаю, что хочет потребитель»

Утверждение «Я знаю, какие характеристики продукта надо 

разработать»

Зацикленность на дате запуска

Во главу угла ставится исполнение, а не гипотезы, тестирование, 

обучение и итерации

Традиционный бизнес-план, не предусматривающий метода проб 

и ошибок

Преждевременное расширение масштабов из-за чрезмерной 

уверенности в успехе
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“GET OUT OF THE 
BUILDING!”



ИНСТРУМЕНТЫ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЯ
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Lean Startup

&

Customer Development



ТРЕКШН КАРТА ЭТАПА CUSTOMER DEVELOPMENT
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ИНТЕРВЬЮ

Интервью с клиентом



ОПРЕДЕЛИТЕ ЧТО ПРОВЕРЯЕМ
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Сформируйте перечень гипотез

Проранжируйте их

Выберете 3, которые проверяете
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ИНСТРУМЕНТЫ ПОИСКА - ИНТЕРВЬЮ
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Проблемное интервью:

выявляете есть ли проблема и определяете цену

ее решения для клиента

Решенческое интервью:

определяете готов ли клиент купить продукт

с предлагаемой функциональностью



ПРОБЛЕМНОЕ ИНТЕРВЬЮ
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Цель – понять, КАК думает клиент

Есть ли проблема?

Как клиент оценивает проблему?

Как он решает эту проблему сейчас?

Насколько Клиентский сегмент

привлекателен для бизнеса?
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РЕШЕНЧЕСКОЕ ИНТЕРВЬЮ
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Обозначение проблемы

Обозначение решения

Как клиент оценивает решение

Насколько решение ценно для клиента

и готов ли он за него платить?
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ПОСЛЕДОВАТЕЛЬНОСТЬ ШАГОВ
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Гипотезы для тестирования уже выбраны

Разрабатываем сценарии интервью

Формируем список респондентов
(цель – не менее 50 интервью)

После каждого интервью фиксируем результат,
уточняем сценарий

Ищем паттерны (схожие проблемы)
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ПАТТЕРНЫ – САМОЕ ГЛАВНОЕ!!!
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Нужно найти схожие проблемы.

Найдя проблему – зафиксировать,
включить в сценарий, озвучить следующему.

Пример





ПЛОХИЕ ВОПРОСЫ
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Что вы думаете про нашу идею?

Вы бы купили продукт?

Сколько вы готовы заплатить?



ХОРОШИЕ ВОПРОСЫ
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Расскажите подробнее как вы сталкивались
с проблемой и как ее решили?

Сколько денег вы теряете
из-за нерешенности этой ситуации?

Есть ли бюджет на это направление?

С кем вы рекомендуете пообщаться еще?



МАЛЕНЬКИЕ ХИТРОСТИ

11

Попросите респондента рассказать вам историю. Например: «Расскажите, 
как вы в последний раз брали напрокат машину»

Спросите что было самым сложным и почему именно.

Не стесняйтесь задавать один вопрос несколько раз, пока не получите на 
него ответ и не докопаетесь до причины.
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Спрашивайте о прошлом, а НЕ о будущем

Важны не мнения и оценки,
а факты и договоренности о следующем шаге



ХОД ИНТЕРВЬЮ (15-30 МИНУТ)
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• Приветствие (войдите в доверие)

• Кто ваш собеседник

• Проблема (о чем будет интервью)

• Исследование как думает клиент

• Текущий рабочий процесс

• Резюме (я вас правильно понял, что..?)

• Благодарность за время и контакты

• Документирование результатов



ПРИМЕР СЦЕНАРИЯ 
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ЗНАКОМСТВО: 

• Какая порода? Сиба ину

• Представиться я владелец 

собаки 

• Мальчик или девочка?  

Кобель

• Какой возраст?                        

2 года 

• Как зовут? 

• Примерная оценка 

пользователя пол/возраст/кто 

еще гуляет с собакой? 

Аркадий, 30+ лет, жена, 

дочка 10 лет. Гуляет сам,           

редко жена 

ПОКУПАЕТЕ ЛИ ВЫ ЛАКОМСТВА: 

• Как часто покупаете лакомства 

и игрушки?   Всегда есть 

лакомства в запасе. Раз в 

месяц на 300 рублей. Когда 

был щенок был полный рюкзак 

игрушек, сейчас почти не 

балует. 

• Какие марки нравятся вашему 

любимцу? 

• Где покупаете 

(магазин/интернет)? Бетховен.               

Есть скидка на 10% и цена 

получается, как в интернете.

• Сколько тратите денег в 

месяц? Всегда покупает мешок 

корма 7 кг за 3500 руб

ГДЕ ЛОВИТЬ:

• Как часто пользуетесь 

интернетом? Каждый день

• Какие сайты читаете каждую 

неделю? фейсбук, РБК, почта, 

гугл, ресурсы про стартапы.

• ……..



ПРИМЕР СЦЕНАРИЯ (2-1)
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ПРИМЕР СЦЕНАРИЯ (2-2)
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ПРИМЕР РЕЗУЛЬТАТОВ ИНТЕРВЬЮ (1)
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ПРИМЕР РЕЗУЛЬТАТОВ ИНТЕРВЬЮ (1)
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ПРИМЕР РЕЗУЛЬТАТОВ ИНТЕРВЬЮ (2)
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ПРИМЕР РЕЗУЛЬТАТОВ ИНТЕРВЬЮ (3)
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СКОЛЬКО ИНТЕРВЬЮ ДОСТАТОЧНО?
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< 500$

200

интервью

< 20 000$

50

интервью

> 20 000$

10

интервью



СКОЛЬКО ИНТЕРВЬЮ ДОСТАТОЧНО?
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< 500$

200

интервью

< 20 000$

50

интервью

> 20 000$

10

интервью

ВАЖНО! В зачет – только целевые клиенты.

Если ваша аудитория мамы с детьми до 3-х лет, беременные женщины

или мамы с 10-летними детьми не в зачет.



СКОЛЬКО ИНТЕРВЬЮ ДОСТАТОЧНО
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Вы сами сможете понять, что провели достаточное количество интервью, 
когда вы сможете предугадать ответ респондента на ваш следующий 

вопрос. 

Если же все респонденты отвечают по-разному, то вы или неверно 
сформулировали вопрос или не там копаете. 

Попробуйте уточнить вопрос или сфокусироваться на более узкой 
проблеме. 



ГДЕ ВЗЯТЬ КОНТАКТЫ?
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• Прийти в место скопления клиентов

• Спросить первых целевых клиентов

• У друзей

• У друзей друзей

• Facebook, LinkedIn

• На сервисах типа youdo.com



ГДЕ ВЗЯТЬ КОНТАКТЫ?
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• Прийти в место скопления клиентов

• Спросить первых целевых клиентов

• У друзей

• У друзей друзей

• Facebook, LinkedIn

• На сервисах типа youdo.com

ВАЖНО! Друзья и родственники – худшие респонденты.



РЕШЕНЧЕСКОЕ 
ИНТЕРВЬЮ



ФАЗЫ РЕШЕНЧЕСКОГО ИНТЕРВЬЮ
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• Проблема – сфокусировать на проблеме, которую 

выявили на проблемном интервью

• Предложение – описать решение, узнать слабые 

стороны и получить обратную связь

• Прогресс – договориться на сделку или договориться о 

перечне функций, при возникновении которых клиент 

купит



ВОПРОСЫ РЕШЕНЧЕСКОГО ИНТЕРВЬЮ
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• Будет ли работать решение?

• Какие слабые стороны у решения?

• Работают ли маркетинговые материалы?

• Цена соответствует?

• Клиент готов купить?

• Какой профиль «раннего последователя», 

готового купить?



ЦЕЛЬ
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• Подтвердить что продукт решает проблему 

на большом рынке.

• Получение от клиентов денег – только подтверждение 

соответствия решения, но не цель как таковая.



ОТБОР ДЕНЕГ



КАМНИ ПРЕТКНОВЕНИЯ КОМАНД
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модель проблема

Нагоню аудиторию, потом монетизирую. 
WitGet

Высокая вероятность что соберут не платящую 
аудиторию.

Trial-версия. OverBoss Пользователи «не доживут» до покупки.

Freemium. Викиум Все нужные функции уже есть в бесплатном 
продукте.

Разовая продажа. PetsFerma Постоянно нужен поток новых клиентов.

Подписка. EasyTen Нет ценности для подписки.
Не продление на второй период.

Revenue-sharing. LetMart Большие затраты на контроль оборота.

Рекламная модель. iFamous Не интересно рекламодателям.
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Снижение цены в 2 раза
уменьшает размер рынка в деньгах в 2 раза



РЕЗЮМЕ



ГАЛЛЮЦИНАЦИИ
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Пока команда не общается с клиентом –

она коллективно галлюцинирует о потребностях,

функциях и наличии клиентов.



H.A.D.I.
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Hipothesis
Гипотезы, которые будем проверять

Action
Действия, которые предпримем

Data
Полученная бесценная информация

Insight
Результаты анализа полученной 
информации

A

H

D

I





GET OUT OF THE BUILDING!
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ЗАДАЧА 1



38

Как выглядит ваш клиент?



КЛИЕНТ (ГИПОТЕЗА)
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Дядя Вася
50 лет, проживает в п. Северный под Карпинском, 
Валит лес, мат - второй язык

Охотник и рыбак
25 лет в бригаде
Зарплата: 25 тыс. в месяц, иногда больше, платят 
регулярно

Есть УАЗик и снегоход

Строит новый навес для хозяйственных
нужд во дворе



КЛИЕНТ (РЕАЛЬНОСТЬ)
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Александр Иванович
50 лет, проживает в п., Монетный
Директор лесозаготовительного предприятия

Охотник, рыбак, спортсмен 
Зарплата: от 100 000 тыс. в месяц

Есть Pajero

Строит новый цех



КЛИЕНТ: «ДВЕ ЛАДОШКИ»
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пол 80% - женщины, 20% - мужчины

возраст 25-40 лет

регион Москва – 70%,
города-миллионники – 30%

род занятий воспитывает несколько детей

социальный уровень средний и выше

характеристика является активным пользователем интернета

дополнительно любит экспериментировать, активно занимается образованием 
ребенка



ЗАДАЧА 2



КЛИЕНТ: «ДВЕ ЛАДОШКИ»
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B2B B2C

3 раза по 15 минут

• Собрать контакты

• Цель: 10 контактов                

экспертов/клиентов

• сделанное представление

• обещанный контакт

• Зачет: ФИО, телефон или e-mail или 

представление в соцсети

• Собрать контакты

• Цель: 20 контактов клиентов

• активация/покупка

• контакт ЦА

• Зачет: использование ИЛИ ФИО,        

e-mail или представление в соцсети

Сколько контактов с интродакшн (представлением)?



Вопросы?

Москва, 2015

Наталия Федотова
Руководитель акселерационных программ
nfedotova@iidf.ru



ПРИМЕР ИЗ ЖИЗНИ…

2



ВЛИЯНИЕ CUSTDEV НА РЫНОК…

23



ФАЗЫ РЕШЕНЧЕСКОГО ИНТЕРВЬЮ
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• Проблема – сфокусировать на проблеме, которую выявили на 

проблемном интервью

• Предложение – описать решение, узнать слабые стороны и 

получить обратную связь

• Прогресс – договориться на сделку или договориться о перечне 

функций, при возникновении которых клиент купит

Домашняя работа: поставить гипотезы и критерии
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что это?

6 млрд.

рублей в управлении

уже сейчас

15 точек 

регионального присутствия

план на конец 2015 года

400 проектов 

стадии pre-seed, прошедших акселерационную 

программу

план на конец 2016 года

40 тысяч 

человек, прошедших предпринимательские 

программы

план на конец 2016 года
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Инвестиции

от 1,4 млн руб. 

до 270 млн. руб.

Быстрый старт 

с самой сильной в России командой экспертов, 

менторов, 

бизнес-ангелов

что мы даем стартапам?



ФРИИ Акселератор
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Один из трех самых значимых венчурных 

фондов ИТ-индустрии
Dow Jones 2014 

Самый активный

посевной фонд Европы
Исследование ФОМ 2013-2014 

Лидер рынка

по количеству инвестиций
Исследование J’son & Partners

Самая успешная акселерационная программа в 

России
Лучшая инфраструктурная организация 2014
Национальная ассоциация бизнес-ангелов 

Лучший фонд посевных стадий
Национальная ассоциация бизнес-ангелов 

Seed investor of the year 2014
Venture Awards
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самый крупный фонд Европы

800+600
тысяч рублей

до 15
миллионов рублей

до 270
миллионов рублей


