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Глава 1Growth loops vs воронки: в чём разница

Традиционная marketing воронка: Awareness → Interest → Decision → Action. Линейная. Требует постоянного «топлива» (бюджет, новые leads). Заканчивается на conversion. Growth loops — иная концепция: каждый пользователь/клиент создаёт условия для привлечения следующего. Цикл самоподдерживающийся. При правильном дизайне: accelerating return.
Самый известный пример: Dropbox Referral Loop. Пользователь получает дополнительное хранилище за приглашение друга. Друг регистрируется и тоже получает хранилище. Друг приглашает своих друзей. Dropbox вырос с 100,000 до 4,000,000 пользователей за 15 месяцев без paid advertising. Реферальная программа дала 3,900% рост за 15 месяцев. Стоимость привлечения пользователя: near zero.
Три элемента growth loop: Input: пользователь делает что-то внутри продукта. Action: это действие создаёт выход за пределы продукта. Output: который привлекает нового пользователя. Пример Calendly: Пользователь отправляет Calendly link (input action) → получатель видит ссылку с Calendly брендингом и CTA «Get your free Calendly» (output) → получатель регистрируется (новый пользователь). Каждое использование Calendly — реклама Calendly. Это embedded virality.
K-factor (viral coefficient): k = n × p. Где n = количество приглашений отправленных средним пользователем. p = процент приглашённых кто конвертируется. Если k > 1: вирусный рост (каждый пользователь привлекает больше одного нового). Если k < 1: рост возможен но требует external input. k = 0.5: каждые 2 пользователя привлекают 1 нового. Это не вирусно, но снижает CAC.
Типы growth loops: Viral loops (приглашения, sharing). SEO loops (UGC → search traffic → signups). Content loops (content attracts → backlinks → more traffic). Paid acquisition loops (revenue → more ads → more revenue). Network effect loops (more users → more value → more users).
Глава 2Viral loops: как встроить вирусность в продукт

Вирусность не добавляется в продукт после запуска. Она должна быть встроена в core user flow.
Типы вирусных механик: Inherent virality: продукт по природе предполагает sharing или collaboration. Пример: Zoom (нужно отправить ссылку кому-то). Google Docs (нужно поделиться документом). Slack (нужно добавить teammates). Word of mouth: пользователь так доволен что рассказывает без incentive. Это самый ценный но наименее контролируемый тип. Incentivized virality: Dropbox extra storage, Uber ride credits, Robinhood free stock. Создаёт искусственный incentive для sharing. Работает но требует careful unit economics. Signature virality: «Sent from iPhone», «Powered by Notion», Calendly footer. Каждое использование = branded impression. Очень дешёвый и эффективный loop.
Как добавить signature virality: в email отправляемых из вашего продукта добавьте branded footer. «Powered by [Your App] — Get yours free». В документах/экспортах — логотип и ссылка. В embeds (виджеты на сторонних сайтах) — брендинг. Ключевое условие: не слишком навязчиво. Должно выглядеть как helpful информация, не как реклама.
Referral programme design: хорошая реферальная программа: gives incentive to both sides (referrer AND referee). Reward tied to product (extra storage, extended trial) > cash (выше engagement). Simple mechanics (одна ссылка, без complexity). Trust: referable product — пользователь рекомендует только то во что верит. Плохие реферальные программы: cash к которому нет access до большого threshold. Сложная механика. Reward только для referrer. Нет visibility (пользователь не видит статус).
Network effects vs viral loops: Network effect: ценность продукта растёт с каждым новым пользователем (Slack, LinkedIn, Facebook). Viral loop: механизм привлечения, может существовать без network effect. Комбинация обоих: strongest possible moat. Пример: WhatsApp: viral loop (нужен телефон чтобы общаться → установишь то что у них) + network effect (все друзья там → ты тоже там).
Глава 3SEO и Content loops: органический рост через контент

SEO loop — один из наиболее устойчивых growth механизмов для B2B SaaS. Требует времени для запуска но потом работает автономно.
Programmatic SEO loop: пользователи создают контент (UGC) → этот контент индексируется Google → органический трафик приходит → новые пользователи регистрируются → создают больше контента. Примеры: Yelp (reviews → SEO traffic). Airbnb (listings → SEO → bookings → more hosts → more listings). Canva (templates → SEO → signups → more templates created). Webflow (showcase → SEO → signups). TripAdvisor (reviews → SEO → bookings). Ключевое условие: ваши пользователи создают public контент который имеет search value.
Как построить programmatic SEO loop: определите какой контент ваши пользователи создают (profiles, templates, reviews, listings). Сделайте этот контент publicly indexable (не за login). Оптимизируйте SEO: title, meta, structured data для каждой page. Добавьте CTA на каждую page: «Create your own [thing]». Measure: organic traffic → signups from organic.
Blog/Content SEO loop: вы создаёте контент (articles, tools, calculators) → это ранжируется в Google → органический трафик → signups → часть становится advocates → пишут о вас → backlinks → больше SEO власти → лучше ранжирование. Это долгая игра (6–12 месяцев до результатов) но самая cost-efficient в долгосрочной перспективе.
Free tools для SEO loop: создайте бесплатные инструменты связанные с вашей нишей. Примеры: Hubspot Website Grader (attracts marketers → HubSpot signups). Moz Free Keyword Research Tool (attracts SEOs → Moz subscribers). Stripe Tax Calculator (attracts businesses → Stripe customers). Ваш инструмент: что ваши потенциальные клиенты хотят посчитать/сделать бесплатно? Создайте это. Оптимизируйте для search. Добавьте CTA.
Metrics для SEO loop: organic traffic (absolute и динамика). Keyword rankings (топ-10, топ-3). Organic → signup conversion rate. Backlink profile (domain rating). Content velocity (сколько новых indexable pages создаётся ежемесячно).
Глава 4PLG: как Notion, Figma и Slack растут product-led

Product-Led Growth (PLG) — стратегия где продукт является главным двигателем acquisition, conversion и expansion. Противоположность Sales-Led где продажи driving growth.
Ключевые принципы PLG: free или freemium модель как entry point. Self-serve onboarding без необходимости говорить с sales. Встроенные механизмы вирусности и collaboration. Expansion revenue: пользователь платит больше по мере использования. Product Qualified Leads (PQL) — автоматическое выявление готовых к upgrade.
Notion PLG mechanics: бесплатный plan очень щедрый (практически unlimited для личного использования). Invite teammates → мощный collaboration инструмент. Публичные страницы → SEO loop + viral sharing. Templates marketplace → UGC + SEO. Free education content → builds awareness. Conversion triggers: team size, collaboration needs, advanced permissions.
Figma PLG mechanics: бесплатный plan для individual designers. Invite clients для feedback → client sees Figma → потенциально регистрируется. Design handoff для developers → developers в компании видят Figma. Collaboration требует всех в Figma → team expansion. PLG result: Figma захватил enterprise без enterprise sales team.
Slack PLG mechanics: bot/integration ecosystem привлекает developers. Бесплатный tier с ограниченным history. Invite teammates → команда в Slack. Expand to more channels → hit limits → upgrade. Acquisition: bottom-up через individual users → вверх к company-wide deployment.
Как измерить PLG effectiveness: Time-to-Value (TTV): насколько быстро новый пользователь достигает key value moment. PQL conversion rate: % пользователей достигших PQL threshold кто конвертируется в paid. Expansion revenue: % роста MRR от existing customers. Organic ratio: % новых signups без paid acquisition.
PQL definition: определите «magic moment» вашего продукта. Пример для collaboration tool: «пользователь создал 3 documents и добавил 1 collaborator» → PQL. Automation: когда пользователь достигает PQL → автоматически: in-app upgrade prompt. Email от founder/sales. Персонализированное predefined offer. PQL approach позволяет sales команде фокусироваться только на warm leads.
Глава 5Как запустить growth loop с нуля

Теория прекрасна, но большинство стартапов застревают на вопросе «с чего начать». Вот конкретный план.
Шаг 1 — Определите вашу «loop hypothesis»: выберите один тип loop который наиболее natural для вашего продукта. Если collaboration product → viral/invite loop. Если content platform → SEO/UGC loop. Если marketplace → supply/demand loop. Сформулируйте hypothesis: «Когда [action пользователя] → [это создаёт] → [привлекает нового пользователя] → измеримо через [metric]».
Шаг 2 — Найдите текущий неоптимизированный loop: почти каждый продукт уже имеет зачатки loop. Пользователи уже как-то рассказывают другим. Найдите это. Поговорите с 10 новыми пользователями: «Как вы узнали о нас?» Отслеживайте источники в аналитике. Самый частый organic source — ваш естественный loop.
Шаг 3 — Оптимизируйте one loop: не пытайтесь сделать всё сразу. Возьмите один loop. Reduce friction: уберите любой шаг который не необходим. Add incentive: если incentive помогает — добавьте. Improve output quality: чем лучше «реклама» которую видит новый пользователь — тем выше конверсия. Измерьте k-factor до и после.
Шаг 4 — Measure loop velocity: Cycle time: как долго от «input action» до «новый пользователь acquired». Conversion at each step. K-factor. Цель: увеличить k-factor с 0.1 до 0.3–0.5. При k=0.5: каждые $1 в acquisition приносит $2 в LTV через loop.
Шаг 5 — Добавьте второй loop: только после того как первый loop задокументирован и работает. Комбинация viral + SEO loop = мощный engine. Они reinforcing: SEO привлекает → viral умножает.
Главная ошибка: growth loop нельзя добавить к продукту который не имеет product-market fit. PMF первый. Loops второй. Loops ускоряют рост. Они не создают спрос где его нет.

Что дальше

Спасибо, что прочитали «Growth Loops: вирусный рост без рекламного бюджета».
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