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Вы держите в руках самый фундаментальный курс про управление старта-
пом, который только существует в мире. Революционная методика развития 
потребителей (customer development), созданная авторами, уже помогла ты-
сячам предпринимателей создать новые бизнесы во многих странах мира, 
включая Россию. Идея метода заключается в том, чтобы как можно раньше 
выйти из офиса и проверить свою бизнес-модель на реальных потребителях, 
внося в первоначальную идею изменения, иногда весьма значительные. Кни-
га Стива Бланка и Боба Дорфа не только описывает самый передовой опыт 
создания стартапов, но и дает четкую методику того, как создаются новые 
бизнесы, шаг за шагом.

Мы дополнили оригинальный текст авторов кейсом из российской прак-
тики, чтобы показать, как методика развития потребителей работает в нашей 
стране. Книга обязательна к прочтению каждым, кто думает открыть свое 
дело или уже начал новый бизнес.

Все права защищены. Никакая часть этой книги не может быть 
воспроизведена в какой бы то ни было форме и какими бы то ни было 
средствами, включая размещение в сети Интернет и в корпоратив-
ных сетях, а также запись в память ЭВМ для частного или публич-
ного использования, без письменного разрешения владельца автор-
ских прав. По вопросу организации доступа к электронной библио-
теке издательства обращайтесь по адресу lib@alpinabook.ru.
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