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Аннотация
Данная книга посвящена основным ошибкам, совершаемым

начинающими стартаперами, которые могут привести к краху
их проектов еще до полноценного старта. Книга охватывает
широкий спектр проблем, связанных с разработкой продукта,
управлением командой, стратегией выхода на рынок, финансами
и маркетингом. Каждая глава посвящена отдельной ошибке,
сопровождающейся описанием проблемы и эффективным
решением.



 
 
 

Содержание
Введение 5
Глава 1. Ошибки в идее и стратегии 6
Конец ознакомительного фрагмента. 19



 
 
 

68 ошибок стартапера,
убивающих идею

еще до старта

Валерий Крупенков
© Валерий Крупенков, 2026

ISBN 978-5-0070-0189-2
Создано в интеллектуальной издательской системе Ridero



 
 
 

 

Введение
 

Данный материал посвящен основным ошибкам, совер-
шаемым начинающими стартаперами, которые могут приве-
сти к краху их проектов еще до полноценного старта. Кни-
га охватывает широкий спектр проблем, связанных с разра-
боткой продукта, управлением командой, стратегией выхо-
да на рынок, финансами и маркетингом. Каждая глава по-
священа отдельной ошибке, сопровождающейся описанием
проблемы и эффективным решением. Цель публикации —
помочь читателям научиться избегать распространенных ло-
вушек и подготовить фундамент для долгосрочного успеха
своего стартапа.

Эта книга адресована молодым предпринимателям, сту-
дентам, а также тем, кто планирует запустить свой проект
или развивать существующий бизнес. Я делюсь личным опы-
том и советами, основанными на практических примерах,
предлагая рекомендации, которые помогут преодолеть труд-
ности и достичь поставленных целей.



 
 
 

 

Глава 1. Ошибки в идее и стратегии
 

Ошибка №1: Не рассказывать об идее стартапа экс-
пертам.

Проблема:

Когда у вас появляется идея, вы ходите и думаете о ней,
всё как будто сходится, и кажется, что проект должен прине-
сти много денег. Однако возникает страх: вдруг вы расска-
жете кому-то — и у вас украдут идею, а кто-то другой реа-
лизует её сам.

Решение:

На самом деле, большинству экспертов абсолютно неин-
тересно красть чуждые идеи. Их задача — дать вам объек-
тивную оценку, благодаря которой вы сможете сэкономить
время, силы и деньги. Как правило, эксперты всегда заняты:
они участвуют в мероприятиях, проводят экспертизы, рабо-
тают на хакатонах, в акселераторах. У каждого из них, скорее
всего, уже есть несколько стартапов, которыми они занима-
ются годами. Поэтому смело рассказывайте свою идею. Не
теряйте время — получите полезную обратную связь от тех,
кто действительно разбирается в теме.



 
 
 

Ошибка №2: Работа по найму или стартап.

Проблема:

Идея появилась — и в голове всё складывается как по по-
лочкам. Вдохновение бьёт ключом, а основная работа вдруг
перестаёт радовать. Возникает соблазн бросить всё и цели-
ком погрузиться в стартап. Кажется, что настоящая жизнь —
там, за гранью стабильности, среди риска, инноваций и сво-
боды.

Решение:

Стартап — это не побег от работы, а долгий и тернистый
путь, который лучше начинать без потерь для бюджета и се-
мьи. Обычно он рождается в осознанном возрасте, когда уже
есть опыт, связи, возможно, взятая на себя ответственность
за близких. Не спешите увольняться. Начните с параллель-
ного развития проекта — после работы, в выходные, в режи-
ме MVP (минимально жизнеспособного продукта). Так вы
протестируете идею, наберётесь опыта и сохраните финан-
совую стабильность. Переходите в формат full-time только
тогда, когда стартап начнёт приносить доход, сравнимый с
зарплатой, или получите первые инвестиции. Будьте после-
довательны и осторожны. Ведь ваша семья тоже хочет есть



 
 
 

— и имеет полное право на стабильность.
Практическая часть которая произошла со мной когда я

ушел из ит парка.

Ошибка №3: Сейчас сделаю быстро стартап

Проблема:

Кажется, что вокруг полно успешных стартапов, которые
моментально взлетели и начали приносить миллионы. Вдох-
новлённые такими историями, многие начинают верить, что
достаточно придумать идею — и успех не заставит себя
ждать. Но если заглянуть за кулисы, становится понятно: у
большинства этих проектов был долгий и непростой путь,
полный провалов, ошибок и колоссальных усилий. А то,
что выглядит просто, на деле скрывает сотни часов работы,
огромную команду и массу нюансов, о которых новичку да-
же не догадаться.

Решение:

Подходите к созданию стартапа с умом и расчётом. Не
спешите запускать всё в одиночку и без подготовки. Оцени-
те, есть ли у вас нужные навыки, достаточно ли знаний, есть
ли возможность проконсультироваться с наставником, хва-
тит ли финансовой подушки. Ведь разработка даже мини-



 
 
 

мального продукта занимает минимум год — выдержит ли
ваш бюджет такой срок? Один из лайфхаков: выберите 30
стартапов, которые вам интересны, и проанализируйте их.
Что у них общего? Какие навыки требуются у основателей?
Какие проблемы они решают? Так вы сможете понять, ка-
кие направления ближе по духу и компетенциям именно вам.
Главное — помните: хороший стартап строится долго. И это
не гонка, а марафон. Подготовьтесь к нему серьёзно.

Ошибка №4: Начинают с идей, а не проблем

Проблема:

Многие начинающие стартаперы в восторге от своей «ге-
ниальной идеи» — нового приложения, сервиса или гаджета.
Но они не проверяют, есть ли вообще реальная потребность
у людей, которую эта идея решит. Вместо изучения рынка и
общения с потенциальными пользователями они сразу при-
ступают к разработке. В результате получается продукт, ко-
торый никому не нужен. Даже если он красивый и удобный
— без реальной потребности у клиента продукт останется
невостребованным.

Решение:

Прежде чем приступить к созданию, пообщайтесь с те-



 
 
 

ми, кто сталкивается с настоящей болью. Поговорите с ни-
ми. Спросите: «Эта проблема важна для вас? Насколько ост-
ро она ощущается? Сколько вы готовы заплатить за её реше-
ние?» Работа должна идти в таком порядке: Проблема → Ре-
шение → Продукт. Если вы не можете найти хотя бы десять
человек, готовых подтвердить: «Да, это моя боль, и я бы за-
платил за её устранение», ваша идея не прошла проверку.

Ошибка №5: Создают продукт, который никто не
хочет покупать

Проблема:

Часто стартаперы создают то, что им самим кажется ин-
тересным и полезным, но совершенно не привлекает реаль-
ных потребителей. Например, красивый трекер привычек с
анимированными графиками и встроенным искусственным
интеллектом, но никому не нужный — людям вполне хва-
тает привычных приложений. Месяцы уходят на разработ-
ку, дизайн, маркетинг — и при запуске выясняется, что про-
дукт используется всего один раз и тут же заброшен. Причи-
на проста: продукт решает проблему, которой нет у целевой
аудитории.

Решение:



 
 
 

Проверяйте готовность аудитории платить за вашу идею
задолго до полного релиза. Поставьте кнопки «купить» или
«предзаказ» — даже если товар ещё не готов. Покажите ти-
зеры, запустите рекламную кампанию и посмотрите, сколько
людей проявляют интерес. Если практически никто не заин-
тересован — вероятно, вы создаёте нечто абсолютно нере-
левантное. Узнать это заранее намного дешевле, чем спустя
шесть месяцев разработки.

Ошибка №6: Не провести тестирование идеи

Проблема:

Стартовать без предварительного тестирования и иссле-
дования идеи. Многие стартаперы убеждены, что их замы-
сел прекрасен и гениален, поскольку «это очевидно». Одна-
ко они не проводят собеседования с потенциальными поку-
пателями, не устраивают опросы, не изучают мнения рынка.
Они переходят сразу к реализации — написанию кода, най-
му команды, поиску офиса. После запуска оказывается, что
идея была мертворождённой: люди не испытывают никакой
нужды в вашем продукте.

Решение:

До начала активной разработки поговорите с будущими



 
 
 

потребителями. Проводите интервью и анкетирование, за-
давайте конкретные вопросы вроде: «Какие способы реше-
ния вашей проблемы существуют сейчас? Что именно вас
не устраивает в текущих продуктах? Готовы ли вы оплатить
улучшенное решение?» Когда слышите одинаковые жалобы
и выраженный интерес — идея успешно проверена. Если ре-
акции слабые — продолжайте поиски лучшей идеи.

Ошибка №7: Игнорировать целевую аудиторию

Проблема:

Распространённая ошибка новичков — считать, что про-
дукт предназначен «для всех». Такой подход редко прино-
сит успех, потому что каждая группа пользователей имеет
уникальные предпочтения и особенности восприятия. Часто
предприниматели не определяют конкретно, кто является их
клиентом: возраст, род занятий, привычки, интересы. Из-за
этого затрудняются коммуникация, продвижение и позицио-
нирование продукта. Итог — затраты растут, продажи оста-
ются низкими.

Решение:

Четко обозначьте вашего идеального покупателя — со-
ставьте профиль персоны потребителя. Опишите: возраст,



 
 
 

пол, профессию, образование, предпочтения, повседневные
проблемы и мечты. Четкое понимание позволит выстроить
правильную стратегию коммуникации, создать востребован-
ный продукт и избежать больших затрат на массовую рекла-
му.

Ошибка №8: Слишком масштабироваться с самого
начала

Проблема:

Желание мгновенно завоевать рынок приводит многих
начинающих предпринимателей к серьёзному риску. Неко-
торые планируют сразу расширяться на десятки городов,
страны или регионы, создавая большие структуры, мас-
штабные отделы и крупные рекламные бюджеты. Но такая
стратегия требует огромных вложений и быстрого возврата
средств. Очень часто подобный подход приводит к резкому
увеличению расходов и потере эффективности, потому что
реальный продукт ещё не доказал свою прибыльность.

Решение:

Начните с малого сегмента рынка и небольшой группы
клиентов. Сначала убедитесь, что ваш продукт находит от-
клик среди определённого круга лиц. Затем постепенно на-



 
 
 

ращивайте объёмы, внедряя инновационные подходы и рас-
ширяя аудиторию поэтапно. Важно понимать, что быстрый
выход на большой рынок эффективен только после успеш-
ного тестирования продукта на небольшом рынке.

Ошибка №9: Пытаться сделать всё идеально

Проблема:

Некоторые стартаперы бесконечно шлифуют продукт,
стремясь добиться абсолютного совершенства: добавляют
функции, доводят дизайн до идеала, проверяют каждую ме-
лочь. В результате выпуск затягивается на долгие месяцы,
иногда годы. Время идёт, конкурентное окружение развива-
ется, а продукт так и не выходит на рынок. В итоге разработ-
ка превращается в бессмысленное занятие, поскольку про-
дукт не решает настоящую проблему и не приносит прибы-
ли.

Решение:

Запустить минимальное жизнеспособное предложение
(MVP). Ваш продукт должен содержать лишь ключевую
функциональность, решающую главную проблему ваших
клиентов. Для выпуска MVP не обязательно доводить его
до эстетического совершенства. Важнее проверить реакцию



 
 
 

аудитории, получить реальные отзывы и скорректировать
дальнейшую разработку исходя из реального спроса.

Ошибка №10: Копировать чужие идеи без адапта-
ции

Проблема:

Многие российские стартаперы видят зарубежные успе-
хи и пытаются повторить аналогичный опыт в российских
реалиях. Им кажется, что идея, которая сработала в США
или Европе, автоматически заработает и здесь. Но рынок
каждой страны уникален: культура потребления, законода-
тельные нормы, доходы населения, покупательская психоло-
гия существенно отличаются. Скопированный продукт мо-
жет оказаться нежизнеспособным, поскольку рассчитан на
совсем другое потребительское поведение.

Решение:

Анализируйте западные аналоги, но адаптировав их под
российскую специфику. Изучите местный рынок, выявите
местные болевые точки и потребности. Постарайтесь учесть
различия в культуре, экономике и поведении потребителей.
Локализация продукта повышает шансы на коммерческий
успех.



 
 
 

Ошибка №11: Не учитывать конкурентов

Проблема:

Предприниматели зачастую недооценивают значение кон-
куренции. Они утверждают: «Никто такое не делает!» Одна-
ко это может означать вовсе не уникальное преимущество,
а наоборот — отсутствие потребности на рынке. Возмож-
но, похожие продукты уже представлены, но они скрыты за
неудобством покупки или низким качеством. Невнимание к
конкурентам лишает понимания текущего положения дел и
перспектив роста.

Решение:

Регулярно проводите конкурентный анализ. Составьте
список основных игроков на рынке и оцените их сильные
стороны и недостатки. Найдите незанятые сегменты, выяви-
те болевые точки клиентов и постарайтесь предложить луч-
шее решение. Осведомлённость о действиях конкурентов
помогает выбрать выигрышную позицию на рынке.

Ошибка №12: Завышать оценку потенциала рынка
(TAM)



 
 
 

Проблема:

Общероссийский рынок часто представляется огром-
ным, привлекательным полем для заработка. Предприни-
матели склонны переоценивать общий объём рынка (Total
Addressable Market — TAM), предполагая, что миллионы
пользователей будут заинтересованы в продукте. Однако на
практике чаще всего большая часть рынка занята крупными
игроками, а доля стартапа оказывается незначительной. За-
вышенная оценка приводит к неоправданным ожиданиям и
высоким финансовым потерям.

Решение:

Оценивайте потенциал рынка реалистично. Подсчитай-
те точное число пользователей, испытывающих соответству-
ющую проблему, и учтите вероятность приобретения ими
вашего продукта. Оцените также Served Available Market
(SAM) — ту часть рынка, которая доступна вашему проек-
ту в ближайшее время. Всегда думайте о практичности, а не
абстрактных цифрах.

Ошибка №13: Не иметь четкой стратегии выхода на
рынок (Go-to-Market)

Проблема:



 
 
 

Представляя новый продукт, некоторые стартапы пуска-
ют ситуацию на самотек: «Продукт запущен — дальше раз-
беремся». Отсутствие конкретной стратегии выхода на ры-
нок (Go-to-Market strategy) приводит к тому, что компания
не знает, как привлекать клиентов, какую пользу предлагать
и как удерживать аудиторию. В итоге продукт выпускается
незаметно, покупатели не приходят, а вложенные средства
оказываются потрачены зря.

Решение:

Разработайте пошаговую стратегию Go-to-Market ещё до
официального запуска продукта. Определите, кто ваши пер-
вые клиенты, каким каналам будете доверять привлечение,
какие выгоды подчеркнете в продвижении. Заранее подго-
товьтесь к первому контакту с клиентами, настройте цепоч-
ки взаимодействия от знакомства до покупки. Хорошо про-
думанная стратегия выхода гарантирует гораздо большую
отдачу от усилий и финансовых вложений.
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