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Аннотация
Эта книга для тех, кто хочет увеличить доход, но не готов

рисковать основной работой. Вы разберетесь, какие способы
заработка подходят именно под ваш график и навыки, как
быстро проверить спрос без больших вложений, где найти
первых клиентов и как превратить разовые заказы в повторяемую
систему. Авторский подход книги строится на безопасных
экспериментах: ограничиваем время и бюджет, проверяем одну
гипотезу, считаем прибыль, усиливаем только то, что реально
работает. В результате у читателя появляется не список «100 идей
для подработки», а практичный маршрут к собственной второй
зарплате.
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Максим Смирнов
Зарабатывать после

работы. Как превратить
несколько свободных часов
в устойчивый второй доход

 
Введение

 
 

Зачем эта книга
 

Дополнительный доход после работы часто продают как
романтическую историю: найдите любимое дело, заведите
страницу, запустите рекламу и через месяц забудьте о на-
чальнике. В реальности хороший второй доход обычно на-
чинается куда прозаичнее. У человека есть основная работа,
ограниченное количество сил, бытовые обязанности и жела-
ние не рисковать тем, что уже кормит его сегодня. Поэто-
му эта книга не про побег. Она про создание второй опоры:
небольшого, понятного, повторяемого источника денег, ко-
торый сначала существует рядом с зарплатой и только потом,



 
 
 

если вы захотите, может вырасти во что-то большее.



 
 
 

 
Для кого она написана

 
Материал рассчитан на тех, кто может выделить несколь-

ко часов в неделю и хочет проверить свои навыки на рынке
без резких решений. Вам не нужен бизнес-план на пять лет,
команда или стартовый капитал. Нужна готовность честно
посмотреть на свое время, выбрать одну задачу, предложить
ее реальным людям и учиться на реакции. Подход подойдет
сотруднику офиса, специалисту на удаленке, мастеру, препо-
давателю, человеку с техническим или творческим навыком.
Важен не статус, а наличие полезного результата, за который
кто-то готов платить.



 
 
 

 
Что будет результатом

 
К финалу у вас будет не список из сотни способов зарабо-

тать, а схема действий: как выбрать модель под свои ограни-
чения, превратить навык в предложение, найти первых кли-
ентов, провести разговор, назвать цену, выполнить заказ, по-
лучить повтор и понять, стоит ли масштабироваться. Глав-
ное, что вы научитесь отличать реальный второй доход от
случайных денег, красивой идеи и рискованной ставки. Это
различие экономит месяцы.



 
 
 

 
Как читать

 
Не пытайтесь внедрить все за вечер. Лучше читать главу,

делать одно действие и возвращаться к следующей. Если вы
уже умеете продавать, но не хватает системы, начните с глав
о времени, цене и повторных продажах. Если пока не знаете,
чем заниматься, идите по порядку. В примерах используют-
ся условные ситуации, а не истории конкретных людей. Они
нужны, чтобы показать логику выбора и сделать ее перено-
симой на разные профессии.



 
 
 

Схема 1. Дополнительный доход как вторая опора, а не
резкая замена зарплаты.



 
 
 

 
Глава 1. Вторая зарплата

без резких движений
 

Первая задача — убрать крайности. Вам не нужно выби-
рать между «ничего не менять» и «завтра уволиться». Меж-
ду этими точками есть пространство для безопасных тестов,
в котором и рождается дополнительный доход.



 
 
 

 
Почему дополнительный доход
лучше начинать до увольнения

 
Почти любой начинающий в какой-то момент сталкивает-

ся с тем, что желание резко уйти с работы часто рождается
не из готовой бизнес-модели, а из усталости. Это нормаль-
но: новая деятельность сначала состоит из догадок. Ошибка
начинается тогда, когда догадка превращается в правило без
проверки.

Лучше исходить из того, что нужно использовать зарплату
как финансовую подушку для экспериментов. Тогда вы по-
лучаете право менять решение по мере появления фактов.
Для дополнительного дохода это сильная позиция: основная
зарплата позволяет тестировать аккуратно и не соглашаться
на плохие условия из страха остаться без денег.

Рассмотрим пример: человек с офисной работой тестиру-
ет услуги по настройке рекламы два вечера в неделю и не за-
висит от первого же заказа. Важно, что человек не пытается
сразу построить большую систему. Он проверяет одно звено.
Если оно работает, следующее решение становится проще и
дешевле.

Последовательность действий: оставить основной доход
как базу → выбрать один формат заработка → дать тесту 4–
6 недель. Ее можно записать буквально в три строки. Чем
меньше шагов между идеей и реальным клиентом, тем мень-



 
 
 

ше вероятность застрять в подготовке.
Что может сбить с курса? Во-первых, увольняться после

первого удачного заказа. Во-вторых, считать случайную вы-
ручку стабильным доходом. Обе ошибки полезно замечать
не после месяца, а в момент, когда вы собираетесь потратить
на них следующий вечер.

Считайте этап пройденным, если появляется простран-
ство для решений без паники. Это скромнее, чем «добиться
успеха», зато такой критерий можно проверить.

Хороший вечерний процесс должен переживать уста-
лость, переносы и один неудачный разговор. Проверьте,
можно ли выполнить «оставить основной доход как базу» без
покупки нового сервиса, курса или оборудования. На старте
простая версия почти всегда полезнее дорогой. Если для это-
го приходится увольняться после первого удачного заказа,
модель уже просит слишком высокую цену временем. Имен-
но так появляется основание сказать, что появляется про-
странство для решений без паники.



 
 
 

 
Что на самом деле

считается вторым доходом
 

Второй доход должен выдерживать обычную жизнь, а не
только идеальную неделю. Поэтому разовые продажи вещей,
возврат долгов и удачная сделка выглядят как заработок, но
не повторяются. Если модель работает только в отпуске, при
отличном настроении и отсутствии бытовых дел, ее трудно
считать устойчивой.

Полезное правило — считать доходом только то, что
можно воспроизвести понятным действием. Оно заставляет
строить процесс вокруг реальной доступности, а не вокруг
воображаемой версии себя, которая никогда не устает и все-
гда отвечает мгновенно.

Мастер делает две небольшие услуги по выходным и по-
нимает, откуда пришли клиенты и сколько времени занял
каждый заказ. Именно такие маленькие решения формиру-
ют экономику: меньше лишней переписки, меньше срочно-
сти, яснее результат, выше вероятность повторного заказа.

Попробуйте на этой неделе: записать источник денег; оце-
нить повторяемость; отделить прибыль от оборота. Если по-
сле этого остается время, не спешите добавлять новый про-
ект. Сначала посмотрите, насколько легко было выполнить
обещанное без ночной работы.

Особенно вредны путать выручку с прибылью и надеяться



 
 
 

на удачу вместо процесса. Они делают доход внешне больше,
но скрывают его настоящую цену в часах, нервной нагрузке
и риске для основной работы.

Рабочая система появляется тогда, когда вы видите не
красивую цифру, а работающий механизм. Это важнее мак-
симальной загрузки.

Есть еще один способ проверить, не усложнили ли вы за-
дачу раньше времени. Проверьте, можно ли выполнить «за-
писать источник денег» без покупки нового сервиса, курса
или оборудования. На старте простая версия почти всегда
полезнее дорогой. Не считайте прогрессом ситуацию, в ко-
торой приходится надеяться на удачу вместо процесса толь-
ко ради того, чтобы сохранить красивый план. После такой
проверки критерий прежний: вы видите не красивую цифру,
а работающий механизм.



 
 
 

 
Цель на первые три месяца

 
Цель на первые три месяца кажется вопросом техники, но

на деле это вопрос выбора. Слишком большая цель превра-
щает вечернюю подработку во вторую полноценную работу.
Если не заметить это сразу, человек начинает делать боль-
ше, хотя проблема часто требует не большего усилия, а бо-
лее точного решения.

Здесь помогает правило: сначала доказать, что незнако-
мый человек готов платить за конкретный результат. Оно за-
ставляет спросить не «как сделать круче», а «что нужно до-
казать на этом этапе». Для первого месяца такой вопрос по-
лезнее амбициозного плана на год.

Специалист ставит цель не заработать месячную зарплату,
а получить трех платящих клиентов и повторить результат.
Обратите внимание: в примере нет попытки сразу получить
максимум. Есть минимальная версия работы, которую мож-
но закончить, показать и оценить. Именно законченные ма-
ленькие циклы создают опыт быстрее, чем бесконечная под-
готовка.

На ближайшей неделе достаточно трех действий. Первое:
назначить минимальную денежную цель. Второе: назначить
цель по числу клиентов. Третье: назначить лимит часов. Ес-
ли каждое из них занимает слишком много времени, умень-
шайте объем задачи, а не отнимайте часы у сна.



 
 
 

Проверяйте себя на двух крайностях. Первая — гнаться за
максимальной суммой. Вторая — не учитывать время. Меж-
ду ними обычно и находится рабочий вариант: достаточно
качественный, чтобы за него не было стыдно, и достаточно
компактный, чтобы его можно было повторять после обыч-
ного рабочего дня.

Двигаться дальше стоит, когда вы строите доказательство
спроса, а не гонку на износ. До этого момента полезнее не
масштабироваться, а продолжать собирать факты.

Перед тем как двигаться дальше, полезно проверить ре-
шение на обычной, а не идеальной неделе. Проверьте, можно
ли выполнить «назначить минимальную денежную цель» без
покупки нового сервиса, курса или оборудования. На стар-
те простая версия почти всегда полезнее дорогой. Если для
этого приходится гнаться за максимальной суммой, модель
уже просит слишком высокую цену временем. Ваша цель на
этом этапе остается практичной: вы строите доказательство
спроса, а не гонку на износ.



 
 
 

 
Почему медленный
старт часто быстрее

 
Почему здесь вообще возникают сложности? Потому что

поспешность заставляет хвататься за пять идей и бросать
каждую через неделю. В обычном рабочем дне многие реше-
ния принимаются за вас: есть задачи, сроки, руководитель,
процесс. В подработке рамки приходится создавать самосто-
ятельно.

Одна из таких рамок — ускоряться после сигнала рын-
ка, а не до него. Она уменьшает количество решений, кото-
рые нужно принимать вечером. Чем меньше мелких реше-
ний, тем больше внимания остается на работу, за которую
действительно платят.

Посмотрим на условную ситуацию: вечерами человек
сравнивает три направления, выбирает одно и две недели де-
лает только продажи одной услуги. Там рамка дает ясность
и исполнителю, и клиенту. Первый понимает объем, второй
понимает ожидания. Это снижает число переделок и нелов-
ких переговоров.

Переведите рамку в действие: сократить число идей. За-
тем вести простой журнал действий. Завершите шагом «раз в
неделю смотреть на факты». Если обнаружится, что какой-то
пункт невозможно выполнить без еще десяти подготовитель-
ных задач, значит, вы взяли слишком большой кусок.



 
 
 

Типичные отклонения — менять направление после двух
отказов и покупать обучение вместо контакта с рынком. Не
нужно бороться с ними силой воли. Лучше изменить сам
процесс так, чтобы ошибку было сложнее совершить: поста-
вить лимит, использовать шаблон, заранее записать условие
остановки.

Результат процесса можно считать устойчивым, когда
энергия идет в одну точку и начинает давать обратную связь.
После этого рамку уже можно расширять.

Перед тем как двигаться дальше, полезно проверить ре-
шение на обычной, а не идеальной неделе. Проверьте, можно
ли выполнить «сократить число идей» без покупки нового
сервиса, курса или оборудования. На старте простая версия
почти всегда полезнее дорогой. Если для этого приходится
менять направление после двух отказов, модель уже просит
слишком высокую цену временем. Если это удается, можно
считать, что энергия идет в одну точку и начинает давать об-
ратную связь.



 
 
 

 
Правило безопасного эксперимента

 
Любая подработка может начать съедать деньги, сон и от-

ношения. В вечерней подработке такие вещи особенно за-
метны: времени мало, поэтому каждая лишняя неделя под-
готовки быстро превращается в усталость. Не нужно искать
идеальное решение. Нужно понять, какое действие даст са-
мый ранний и честный сигнал от рынка.

Опорный принцип здесь простой: заранее определить
пределы по времени, бюджету и риску. Он полезен тем, что
отделяет то, что вы контролируете, от случайности. Если ре-
зультат не пришел, вы можете посмотреть на конкретный
этап и изменить его, а не объявлять неудачной всю идею це-
ликом.

Представьте ситуацию: человек решает, что тест одной
идеи стоит не больше условного небольшого бюджета и
шести часов в неделю. В ней нет красивой истории про
мгновенный успех. Зато есть рабочая последовательность:
небольшая задача, понятный срок, реакция клиента и воз-
можность сделать вывод. Для старта это ценнее большого
проекта, который невозможно оценить по частям.

Начните с действия «зафиксировать бюджет теста». По-
сле него переходите к «ограничить часы», а затем к «запи-
сать условие остановки». Если есть четвертый шаг, добавь-
те его только после первых трех. Такой порядок защищает



 
 
 

от типичной ошибки начинающего: создавать инфраструк-
туру раньше, чем появилась работа, ради которой она вооб-
ще нужна.

Особенно следите за двумя вещами: докидывать деньги
из злости и работать ночами без срока. Они опасны не пото-
му, что всегда приводят к провалу, а потому, что искажают
обратную связь. Вы можете потратить много сил и при этом
так и не узнать, нужен ли кому-то ваш результат.

Смысл этапа не в совершенстве. Он завершен, когда экс-
перимент остается управляемым и не разрушает основную
жизнь. После этого можно усложнять модель, повышать тре-
бования к себе и думать о росте. До этого лучше сохранять
простоту.

Хороший вечерний процесс должен переживать уста-
лость, переносы и один неудачный разговор. Определите
стоп-условие заранее: если после действия «зафиксировать
бюджет теста» не появляется нужного сигнала, меняется
один элемент, а не вся модель. Если замечаете желание рабо-
тать ночами без срока, вернитесь к исходной цели и уберите
лишнее. Именно так появляется основание сказать, что экс-
перимент остается управляемым и не разрушает основную
жизнь.

Условный кейс. Не побег, а проверка.  Алексей ра-
ботает менеджером по закупкам. После очередной тяжелой
недели ему хочется уволиться и заняться чем-то своим, но
финансовой подушки на долгий поиск нет. Вместо резкого



 
 
 

решения он ставит цель на четыре недели: проверить, гото-
вы ли небольшие компании платить ему за поиск поставщи-
ков и сравнение коммерческих предложений. Он выделяет
два вечера по девяносто минут и один трехчасовой блок в
субботу. На старте запрещает себе покупать рекламу, делать
сайт и регистрироваться на десятке площадок. Его первая
задача проще: описать услугу на одном экране и поговорить
с людьми, которым она потенциально нужна.

За месяц Алексей может получить и ноль продаж. Это
не делает эксперимент бессмысленным. Важнее, что к кон-
цу цикла у него будут ответы на конкретные вопросы: пони-
мают ли люди предложение, возникает ли такая задача регу-
лярно, сколько времени занимает выполнение и какую цену
рынок хотя бы готов обсуждать. Если спрос есть, следующий
месяц можно посвятить повторяемости. Если спроса нет, он
меняет одну гипотезу, сохраняя зарплату и обычную жизнь.
Главное решение кейса не в выбранной услуге, а в том, что
увольнение перестало быть первым шагом. Сначала появил-
ся маленький рынок, потом уже право обсуждать большие
перемены.

Практический вывод здесь в последовательности реше-
ний. Алексей сначала сохраняет источник стабильности, за-
тем проверяет спрос, после этого измеряет трудоемкость и
только потом решает, стоит ли расширять занятость. Такой
порядок не делает человека менее смелым. Он просто пере-
носит риск на этап, где уже есть данные. Если через несколь-



 
 
 

ко циклов заказы повторяются, цена покрывает затраты вре-
мени, а поток не держится на одном знакомом, разговор о
сокращении найма или увольнении становится предметным.
До этого момента зарплата выполняет полезную функцию:
дает возможность отказываться от неподходящих клиентов
и не продавать себя слишком дешево из-за срочной потреб-
ности в деньгах.

Если хочется ускорить события, полезно заранее назна-
чить дату следующего большого решения. Например, не воз-
вращаться к вопросу об увольнении до конца двух или трех
тестовых циклов. Это убирает ежедневные эмоциональные
качели. До этой даты задача одна: проверить спрос, выпол-
нить обещания, посчитать деньги и понять, хочется ли вам
повторять процесс. Большое решение становится следствием
накопленных фактов, а не реакцией на плохой понедельник.



 
 
 

 
Глава 2. Аудит себя:

время, энергия, навыки
 

Подработка строится из ресурсов, которые остаются по-
сле основной жизни. Поэтому честный аудит времени и энер-
гии полезнее любого списка модных ниш.



 
 
 

 
Не начинайте с вопроса

«что сейчас модно»
 

В этой теме полезно начать не с совета, а с ограничения.
Чужой тренд может требовать навыков и режима, которых
у вас нет. Значит, решение должно быть достаточно легким,
чтобы его можно было повторить, даже когда рабочая неделя
выдалась тяжелой.

Отсюда следует принцип: подбирать модель заработка под
личные ограничения. Он помогает не путать амбицию с на-
грузкой. Сильная модель дополнительного дохода не требу-
ет постоянного героизма; она постепенно становится проще
благодаря опыту, шаблонам и понятным правилам.

Человек после десяти часов общения на работе выбирает
не консультации, а спокойную вечернюю работу с текстами.
На таком масштабе легко увидеть, где возникла задержка,
что спросил клиент и сколько заняла работа. Эти данные по-
том позволяют точнее назвать цену и не обещать лишнего.

Если хотите проверить идею сегодня, сделайте три вещи:
описать рабочий день, отметить часы максимальной энер-
гии, выделить нежелательные форматы. Не добавляйте но-
вые задачи, пока эти не выполнены. Ограничение выглядит
жестко, но именно оно возвращает ощущение контроля.

Плохой знак — когда вы начинаете копировать чужую
модель или игнорировать особенности основной работы.



 
 
 

Обычно это означает, что система перестала быть прозрач-
ной. Вернитесь к исходной цели и сократите объем до того,
что реально проверить.

Следующий уровень имеет смысл только тогда, когда вы
выбираете не самую громкую нишу, а ту, которую сможе-
те выдержать. В противном случае масштабирование просто
увеличит беспорядок.

Второй доход становится надежнее, когда каждое реше-
ние можно объяснить через наблюдаемый результат. Про-
верьте, можно ли выполнить «описать рабочий день» без по-
купки нового сервиса, курса или оборудования. На старте
простая версия почти всегда полезнее дорогой. Если един-
ственный способ продолжать — игнорировать особенности
основной работы, правильнее изменить условия, а не уве-
личивать усилие. Тогда следующий шаг будет опираться на
факт: вы выбираете не самую громкую нишу, а ту, которую
сможете выдержать.



 
 
 

 
Инвентаризация

времени без самообмана
 

Люди часто считают свободным все время после работы,
хотя туда входят дорога, еда, бытовые дела и восстановление.
Часто это происходит не из-за нехватки мотивации, а из-за
плохой конструкции процесса. Если каждое действие требу-
ет заново думать, выбирать и договариваться, даже неболь-
шой заказ съедает весь вечер.

Решение — считать только реально доступные блоки.
Сначала это может казаться излишне простым, но именно
простота позволяет видеть причину результата. В сложной
системе слишком много мест, где ошибка может спрятаться.

Условный пример: в расписании обнаруживаются два ве-
чера по часу, один короткий блок в пятницу и три часа в
выходной. Здесь легко заметить, что клиент покупает не ва-
ши усилия и не количество открытых программ, а понятный
итог. Все, что не помогает этому итогу, нужно ставить под
вопрос.

Для проверки выполните: 1) наблюдать неделю; 2) отме-
чать реальные окна; 3) собрать их в 5–8 часов. Если есть чет-
вертый шаг, перенесите его на следующий день. Вечерняя
работа выигрывает от коротких списков, которые можно за-
крыть полностью.

Не позволяйте процессу съехать в сторону через планиро-



 
 
 

вать каждый вечер или воровать время у сна. Эти решения
обычно рождаются из желания ускорить результат, но в ито-
ге делают его менее предсказуемым.

Переходите дальше, когда получается график, который
можно повторять месяцами. Тогда усложнение будет опи-
раться на работающую основу.

Если убрать эмоции первого успеха или первого отказа,
остается простой вопрос о повторяемости. Сделайте ближай-
ший цикл короче: наблюдать неделю, затем оценка резуль-
тата, и только потом отмечать реальные окна. Это дешевле
большого плана без обратной связи. Если замечаете желание
воровать время у сна, вернитесь к исходной цели и уберите
лишнее. Тогда следующий шаг будет опираться на факт: по-
лучается график, который можно повторять месяцами.



 
 
 

 
Карта энергии

 
Есть простой способ проверить эту тему: посмотреть, что

происходит после первой недели. Если один и тот же час
утром и поздно вечером имеет разную ценность, то человек
чаще всего устает не от самой работы, а от неопределенно-
сти. Он не знает, какое действие главное, и поэтому пытает-
ся сделать все сразу.

Уменьшить неопределенность помогает подход «сложные
задачи ставить в сильные часы, рутину оставлять на слабые».
Он не обещает легкости, но задает порядок. Порядок важен
потому, что подработка конкурирует за внимание с основной
работой, отдыхом и личной жизнью.

Тексты и расчеты человек делает утром в субботу, а отве-
ты клиентам оставляет на вечер. Такой пример полезен тем,
что показывает цену конкретности. Чем точнее задача и гра-
ницы, тем легче оценить срок, назвать стоимость и понять,
получилось ли хорошо.

Сделайте маленький эксперимент. Оценить энергию по
десятибалльной шкале; затем разделить задачи на сложные
и легкие. Только после этого сопоставить их. Не пытайтесь
одновременно улучшать все элементы. Иначе после недели
работы вы не поймете, что именно повлияло на результат.

Если появится желание ускориться, вспомните две рас-
пространенные ловушки: ставить продажи на момент полно-



 
 
 

го истощения и делать творческую работу между бытовыми
делами. Они часто выглядят как инициативность, но в реаль-
ности увеличивают риск и делают модель тяжелее, чем она
должна быть.

Критерий достаточно хорошего результата: меньше часов
дают больше результата. Этого хватает, чтобы перейти к сле-
дующему циклу без ощущения, что вы просто поверили в
красивую идею.

Перед тем как двигаться дальше, полезно проверить ре-
шение на обычной, а не идеальной неделе. Сравните обеща-
ние клиенту с фактической доступностью. Действие «разде-
лить задачи на сложные и легкие» должно помещаться в ваш
реальный график, а не в воображаемый свободный вечер.
Любой результат стоит пересчитать, если по пути вы нача-
ли ставить продажи на момент полного истощения: цифры
могут выглядеть лучше, чем реальная отдача. Ваша цель на
этом этапе остается практичной: меньше часов дают больше
результата.



 
 
 

 
Какие навыки уже можно продать

 
Иногда полезно задать себе неприятный вопрос: что

именно я сейчас пытаюсь доказать? Если полезные умения
кажутся обычными, потому что вы давно ими пользуетесь,
можно месяцами защищать выбранную идею вместо того,
чтобы проверять ее. Подработка не обязана подтверждать
вашу правоту. Она должна приносить полезный результат
клиенту и разумную отдачу вам.

Поэтому рабочая позиция — искать задачи, которые вы
решаете лучше человека без опыта. Такой взгляд делает от-
каз менее болезненным: отказ становится информацией о
цене, формулировке, времени или аудитории, а не пригово-
ром вашим способностям.

Сотрудник умеет собирать понятные таблицы и делает на-
стройку отчетов для малого бизнеса. В примере человек не
спорит с реальностью, а использует ее как подсказку. Это
позволяет улучшать предложение постепенно, не меняя на-
правление после каждого эмоционального дня.

На практике начните с «выписать 20 рабочих задач». За-
тем выполните «отметить повторяющиеся просьбы коллег»
и «найти задачи с понятным результатом». После этого оста-
новитесь и посмотрите на результат. Пауза нужна, чтобы не
спутать активность с прогрессом.

Если замечаете считать навык слишком простым или про-



 
 
 

давать должность вместо результата, поставьте стоп. Запи-
шите, что вы пытаетесь получить этим действием. Часто вы-
ясняется, что более простой шаг даст тот же ответ быстрее
и дешевле.

Задача выполнена, если вы находите исходный капитал,
который уже есть. Такой критерий возвращает разговор из
области самооценки в область фактов.

Перед тем как двигаться дальше, полезно проверить ре-
шение на обычной, а не идеальной неделе. Спросите себя,
сможете ли вы снова выписать 20 рабочих задач и затем от-
метить повторяющиеся просьбы коллег в заранее выделен-
ный блок, не растягивая работу до ночи. Отдельно проверь-
те, не подталкивает ли вас процесс к тому, чтобы считать на-
вык слишком простым: такая экономия обычно оказывается
мнимой. Если это удается, можно считать, что вы находите
исходный капитал, который уже есть.



 
 
 

 
Что точно не стоит

превращать в подработку
 

Возьмем условный пример. человек хорошо продает по
телефону на работе, но понимает, что вечером такой формат
уничтожит остаток энергии. В этой ситуации легко начать
улучшать детали, которые клиент даже не заметит. Гораздо
полезнее сначала определить, что должно измениться после
вашей работы и почему человек согласится за это заплатить.

Проблема обычно возникает из-за того, что не каждый на-
вык должен становиться товаром. Тогда внимание уходит в
сторону, а простая задача обрастает подготовкой, сервисами
и сомнениями. Для человека с основной работой это особен-
но дорого: на подработку остается не весь день, а несколько
ценных часов.

Поэтому разумнее исключить занятия, которые вызывают
сильное отвращение или конфликтуют с обязательствами.
Это позволяет быстро сравнить ожидание с реальностью. Ес-
ли клиенту откликается предложение, вы продолжаете. Ес-
ли нет, меняете формулировку, аудиторию или объем, но не
обязаны начинать жизнь заново.

Практический порядок может быть таким: сначала соста-
вить список запретов, потом учесть договор с работодателем,
затем проверить влияние на близких. Каждый шаг должен
оставлять после себя наблюдаемый результат: сообщение от-



 
 
 

правлено, цена названа, задача выполнена, время измерено.
Действия без такого результата легко становятся занятостью
ради занятости.

Две ошибки, которые чаще всего портят картину: монети-
зировать все подряд; игнорировать конфликт интересов. Ес-
ли одна из них уже случилась, не надо компенсировать ее до-
полнительными часами. Зафиксируйте, что именно пошло
не так, и измените одну переменную в следующем цикле.

Хорошая точка перехода дальше наступает тогда, когда
границы помогают сохранить и доход, и нормальную жизнь.
Это уже факт, с которым можно работать, а не мнение о соб-
ственных способностях.

Еще одна проверка нужна именно потому, что подработ-
ка живет рядом с основной работой. Перед новым вложе-
нием времени спросите, нельзя ли сначала составить спи-
сок запретов и получить тот же ответ быстрее. Если един-
ственный способ продолжать — игнорировать конфликт ин-
тересов, правильнее изменить условия, а не увеличивать уси-
лие. Не требуйте от этапа большего, чем нужно: достаточно,
чтобы границы помогают сохранить и доход, и нормальную
жизнь.

Условный кейс. Свободные часы существуют не
там, где кажется. Марина уверена, что после работы у нее
есть по три свободных часа каждый будний день. Она пла-
нирует вести соцсети для малого бизнеса и сразу обещает
себе пятнадцать часов подработки в неделю. Первый чест-



 
 
 

ный замер показывает другую картину. Дорога, ужин, до-
машние дела и обычная усталость оставляют ей примерно
час во вторник и четверг, два часа в среду и более длин-
ное окно в воскресенье. Понедельник и пятницу она реша-
ет не занимать вообще. Вместо ощущения, что времени «ка-
тастрофически мало», появляется конкретный бюджет: око-
ло шести-семи часов, из которых часть обязательно уйдет на
переписку и поиск клиентов.

Марина сокращает первую услугу до объема, который
можно выполнить за два вечера: не полное ведение аккаун-
та, а контент-разбор и план публикаций на две недели. Это
меняет все. Срок становится предсказуемым, клиенту легче
понять результат, а самой Марине не приходится отвечать
каждый день. Через несколько циклов она сможет расши-
рить пакет, если захочет. Но стартовая версия построена не
на фантазии о дисциплине, а на наблюдении за собственной
неделей. Такой аудит часто кажется скучным, зато именно
он защищает дополнительный доход от превращения в хро-
нический недосып.

Из кейса Марины стоит забрать одну привычку: планиро-
вать не календарное свободное время, а рабочую емкость.
Час после тяжелого дня и час в спокойное воскресенье фор-
мально одинаковы, но по качеству внимания это разные ре-
сурсы. Поэтому сложные задачи лучше ставить в сильные
окна, а переписку, учет и простые действия оставлять на ко-
роткие блоки. Если на бумаге получается шесть часов, не



 
 
 

продавайте клиентам все шесть. Оставьте часть как резерв.
Тогда случайная задержка на основной работе не превраща-
ет обычный заказ в ночной аврал, а недельный план остает-
ся похожим на жизнь, которую действительно можно повто-
рить.

Через месяц аудит времени стоит повторить. Подработ-
ка сама меняет расписание: появляются созвоны, повторные
клиенты, административные мелочи. Если старый план пе-
рестал помещаться, это не повод обвинять себя в слабой дис-
циплине. План нужно пересчитать так же, как пересчитыва-
ют бюджет после изменения расходов. Рабочий график все-
гда немного живой, но его границы должны оставаться ви-
димыми.



 
 
 

Схема 2. Время, энергия и навык должны работать вме-
сте.



 
 
 

 
Глава 3. Выбор модели

дополнительного заработка
 

Модель заработка определяет скорость первых денег,
стартовые расходы и то, насколько легко встроить работу в
вечерний график.



 
 
 

 
Услуга как самый короткий

путь к первым деньгам
 

Человек не строит курс по дизайну, а оформляет пять кар-
точек товара для первого клиента. Представьте, что это ваш
первый месяц. Самое полезное здесь — не сумма денег сама
по себе, а возможность разложить результат на шаги и уви-
деть, какой из них можно повторить.

Фон проблемы такой: создание продукта требует време-
ни, а услугу можно предложить сразу. Из-за этого человек
часто делает вывод слишком рано. Один отказ кажется до-
казательством, что ниша мертвая; один заказ — доказатель-
ством, что можно увольняться. Оба вывода слишком боль-
шие для одного события.

Более надежно для старта выгоднее продавать конкретное
действие или результат. Тогда серия маленьких наблюдений
постепенно складывается в статистику. Именно статистика,
пусть даже простая таблица на десять строк, помогает отде-
лить закономерность от случайности.

Сделайте действия в следующем порядке: выбрать одну
задачу, описать результат, найти тех, кому она нужна. После
каждого запишите, что произошло. Не нужен сложный от-
чет: достаточно нескольких слов и числа, если оно есть.

Избегайте двух искажений: делать большой продукт до
первой продажи и брать слишком широкий пакет. Первое



 
 
 

заставляет переоценить свои возможности, второе — недо-
оценить рабочую гипотезу. Спокойная запись фактов защи-
щает от обоих.

Если по итогам цикла рынок дает обратную связь быстрее,
у вас появляется основа для следующего решения. Это и есть
нормальная скорость взросления подработки.

Перед тем как двигаться дальше, полезно проверить ре-
шение на обычной, а не идеальной неделе. Откройте кален-
дарь и найдите конкретное место для действия «выбрать од-
ну задачу». Если места нет, уменьшайте объем, а не занимай-
те сон. Если замечаете желание брать слишком широкий па-
кет, вернитесь к исходной цели и уберите лишнее. После та-
кой проверки критерий прежний: рынок дает обратную связь
быстрее.



 
 
 

 
Репетиторство, консультации

и наставничество
 

У темы есть практический критерий: можно ли объяснить
ваше решение человеку, который не видел весь процесс? Ес-
ли знание можно монетизировать, но ценность возникает
только когда оно помогает решить задачу, объяснение обыч-
но расплывается, а вместе с ним расплываются срок, цена и
ответственность.

Поэтому стоит строить формат вокруг практического из-
менения. Четкость полезна не только клиенту. Она защища-
ет ваши вечера от бесконечных уточнений и помогает зара-
нее понять, какой заказ вы вообще не должны брать.

Специалист по excel не читает лекции, а помогает за два
занятия собрать рабочий отчет. Такой формат создает об-
щий язык: обе стороны видят, где начинается работа и где
она заканчивается. Для первых заказов это один из самых
недооцененных способов снизить стресс.

Соберите мини-план: определить уровень клиента, затем
сформулировать конечный навык, затем собрать программу
на 2–4 встречи. Запишите его рядом с календарем. Если шаг
невозможно сформулировать одним предложением, разбей-
те его на меньшие части.

Проверьте план на ошибки: не ведет ли он к тому, чтобы
продавать абстрактные знания? Не подталкивает ли к тому,



 
 
 

чтобы перегружать теорией? Если да, измените границы до
старта, а не после конфликта.

Этап можно закрыть, если клиент понимает, за что пла-
тит. После этого решение становится понятным не только
вам, но и будущему клиенту.

Если убрать эмоции первого успеха или первого отказа,
остается простой вопрос о повторяемости. Сделайте ближай-
ший цикл короче: определить уровень клиента, затем оцен-
ка результата, и только потом сформулировать конечный на-
вык. Это дешевле большого плана без обратной связи. Ес-
ли замечаете желание перегружать теорией, вернитесь к ис-
ходной цели и уберите лишнее. Тогда следующий шаг будет
опираться на факт: клиент понимает, за что платит.



 
 
 

 
Перепродажа и небольшая торговля

 
Почти любой начинающий в какой-то момент сталкивает-

ся с тем, что товарная модель кажется простой, но заморажи-
вает деньги и требует логистики. Это нормально: новая де-
ятельность сначала состоит из догадок. Ошибка начинается
тогда, когда догадка превращается в правило без проверки.

Лучше исходить из того, что нужно начинать с малого
объема и считать полную себестоимость. Тогда вы получа-
ете право менять решение по мере появления фактов. Для
дополнительного дохода это сильная позиция: основная зар-
плата позволяет тестировать аккуратно и не соглашаться на
плохие условия из страха остаться без денег.

Рассмотрим пример: человек тестирует несколько единиц
товара, учитывая доставку, комиссии и возвраты. Важно, что
человек не пытается сразу построить большую систему. Он
проверяет одно звено. Если оно работает, следующее реше-
ние становится проще и дешевле.

Последовательность действий: проверить спрос без круп-
ной закупки → посчитать все расходы → ограничить остат-
ки. Ее можно записать буквально в три строки. Чем меньше
шагов между идеей и реальным клиентом, тем меньше веро-
ятность застрять в подготовке.

Что может сбить с курса? Во-первых, закупаться на эмо-
циях. Во-вторых, считать продажную цену прибылью. Обе



 
 
 

ошибки полезно замечать не после месяца, а в момент, когда
вы собираетесь потратить на них следующий вечер.

Считайте этап пройденным, если вы снижаете риск пре-
вратить подработку в склад. Это скромнее, чем «добиться
успеха», зато такой критерий можно проверить.

Хороший вечерний процесс должен переживать уста-
лость, переносы и один неудачный разговор. Проверьте,
можно ли выполнить «проверить спрос без крупной закуп-
ки» без покупки нового сервиса, курса или оборудования.
На старте простая версия почти всегда полезнее дорогой. Не
считайте прогрессом ситуацию, в которой приходится счи-
тать продажную цену прибылью только ради того, чтобы со-
хранить красивый план. Не требуйте от этапа большего, чем
нужно: достаточно, чтобы вы снижаете риск превратить под-
работку в склад.



 
 
 

 
Цифровые продукты и контент

 
Второй доход должен выдерживать обычную жизнь, а не

только идеальную неделю. Поэтому файл, шаблон или блог
легко создать, но трудно продать без аудитории. Если модель
работает только в отпуске, при отличном настроении и от-
сутствии бытовых дел, ее трудно считать устойчивой.

Полезное правило — сначала подтвердить проблему услу-
гой или общением с клиентами. Оно заставляет строить про-
цесс вокруг реальной доступности, а не вокруг воображае-
мой версии себя, которая никогда не устает и всегда отвеча-
ет мгновенно.

После десяти заказов специалист замечает повторяющи-
еся вопросы и делает шаблон, который экономит клиентам
время. Именно такие маленькие решения формируют эко-
номику: меньше лишней переписки, меньше срочности, яс-
нее результат, выше вероятность повторного заказа.

Попробуйте на этой неделе: собрать типовые боли; сде-
лать минимальную версию; продать до масштабирования.
Если после этого остается время, не спешите добавлять но-
вый проект. Сначала посмотрите, насколько легко было вы-
полнить обещанное без ночной работы.

Особенно вредны месяцами делать идеальный продукт и
надеяться на органический трафик без продвижения. Они
делают доход внешне больше, но скрывают его настоящую



 
 
 

цену в часах, нервной нагрузке и риске для основной работы.
Рабочая система появляется тогда, когда продукт растет

из реального спроса. Это важнее максимальной загрузки.
Перед тем как двигаться дальше, полезно проверить ре-

шение на обычной, а не идеальной неделе. Перед новым вло-
жением времени спросите, нельзя ли сначала собрать типо-
вые боли и получить тот же ответ быстрее. Отдельно про-
верьте, не подталкивает ли вас процесс к тому, чтобы ме-
сяцами делать идеальный продукт: такая экономия обычно
оказывается мнимой. Не требуйте от этапа большего, чем
нужно: достаточно, чтобы продукт растет из реального спро-
са.



 
 
 

 
Инвестиции, трейдинг
и «пассивный доход»

 
Инвестиции, трейдинг и «пассивный доход» кажется во-

просом техники, но на деле это вопрос выбора. Желание по-
лучать деньги без дополнительной работы толкает к риску.
Если не заметить это сразу, человек начинает делать боль-
ше, хотя проблема часто требует не большего усилия, а бо-
лее точного решения.

Здесь помогает правило: не считать спекуляции заме-
ной предсказуемого подработочного дохода. Оно заставляет
спросить не «как сделать круче», а «что нужно доказать на
этом этапе». Для первого месяца такой вопрос полезнее ам-
бициозного плана на год.

Человек выделяет инвестициям отдельный капитал, но
план второй зарплаты строит на услуге с контролируемым
спросом. Обратите внимание: в примере нет попытки сразу
получить максимум. Есть минимальная версия работы, ко-
торую можно закончить, показать и оценить. Именно закон-
ченные маленькие циклы создают опыт быстрее, чем беско-
нечная подготовка.

На ближайшей неделе достаточно трех действий. Первое:
разделять заработок и инвестиции. Второе: не использовать
кредитные деньги. Третье: не закладывать прибыль, которой
еще нет. Если каждое из них занимает слишком много вре-



 
 
 

мени, уменьшайте объем задачи, а не отнимайте часы у сна.
Проверяйте себя на двух крайностях. Первая — считать

доходность гарантированной. Вторая — рисковать резервом.
Между ними обычно и находится рабочий вариант: доста-
точно качественный, чтобы за него не было стыдно, и доста-
точно компактный, чтобы его можно было повторять после
обычного рабочего дня.

Двигаться дальше стоит, когда финансовый план переста-
ет зависеть от случайного движения рынка. До этого момен-
та полезнее не масштабироваться, а продолжать собирать
факты.

Перед тем как двигаться дальше, полезно проверить ре-
шение на обычной, а не идеальной неделе. Определите стоп-
условие заранее: если после действия «разделять заработок и
инвестиции» не появляется нужного сигнала, меняется один
элемент, а не вся модель. Если замечаете желание рисковать
резервом, вернитесь к исходной цели и уберите лишнее. Ес-
ли это удается, можно считать, что финансовый план пере-
стает зависеть от случайного движения рынка.

Условный кейс. Выбор модели под ограничение.
Игорь хочет дополнительно получать деньги вечером и вы-
бирает между перепродажей товаров, консультациями по
Excel и созданием небольшого цифрового курса. Все три
идеи ему понятны, но ограничения разные. На товар нуж-
ны закупка, хранение и работа с возвратами. Курс требу-
ет времени до первой продажи и аудитории, которой пока



 
 
 

нет. А консультацию по таблицам можно провести уже на
этой неделе: навык есть, результат можно показать на при-
мере, стартовые расходы почти нулевые. Игорь не объявляет
консультации своим делом на годы. Он выбирает их как са-
мый дешевый способ проверить готовность незнакомых лю-
дей платить за его компетенцию.

Через четыре недели может выясниться, что ему не нра-
вится синхронная работа с клиентами. Тогда накоплен-
ные вопросы становятся материалом для шаблонов или ми-
ни-продукта. Может оказаться и наоборот: индивидуальные
задачи оплачиваются достаточно хорошо, а живое общение
не раздражает. Важный вывод в том, что модель выбирается
не по статусности и не по тренду. Она должна соответство-
вать текущим ресурсам и давать ответ на главный вопрос с
минимальной ценой ошибки. Позже, когда появятся деньги,
клиенты и понимание спроса, выбор можно расширить.

Сравнивая модели, полезно смотреть минимум на четыре
параметра: насколько быстро можно получить первый пла-
теж, сколько денег нужно до проверки спроса, насколько
результат зависит от вашего личного времени и насколько
удобно выполнять работу в текущем графике. Универсаль-
ного победителя нет. Услуга часто выигрывает скоростью
старта, товар может дать другую экономику, цифровой про-
дукт лучше масштабироваться после появления аудитории.
Ошибка начинается, когда человек выбирает конечную мо-
дель бизнеса раньше, чем понял собственные ограничения.



 
 
 

На старте разумнее выбрать формат, который быстрее всего
принесет правдивую информацию о спросе и о том, нравит-
ся ли вам вообще выполнять эту работу для реальных кли-
ентов.

Не бойтесь временно выбрать модель, которая выглядит
слишком простой. Первые деньги часто нужны не для под-
тверждения вашей предпринимательской идентичности, а
для обучения рынку. Простой формат быстрее показывает,
за что люди готовы платить, где возникает доверие и какие
задачи повторяются. Уже из этих наблюдений можно стро-
ить более масштабируемую конструкцию, если она действи-
тельно понадобится.



 
 
 

Схема 3. Быстрые деньги и низкий стартовый бюджет
чаще встречаются в услугах.



 
 
 

 
Глава 4. Как быстро превратить
навык в продаваемый результат

 
Платят не за название навыка, а за изменение, которое

клиент получает благодаря этому навыку. Здесь мы превра-
тим умение в минимальный продаваемый результат.



 
 
 

 
Навык сам по себе не продается

 
Почему здесь вообще возникают сложности? Потому что

формулировки вроде «умею SMM» или «знаю английский»
не отвечают на вопрос клиента. В обычном рабочем дне мно-
гие решения принимаются за вас: есть задачи, сроки, руково-
дитель, процесс. В подработке рамки приходится создавать
самостоятельно.

Одна из таких рамок — переводить умение в конкрет-
ный результат. Она уменьшает количество решений, кото-
рые нужно принимать вечером. Чем меньше мелких реше-
ний, тем больше внимания остается на работу, за которую
действительно платят.

Посмотрим на условную ситуацию: вместо «делаю презен-
тации» человек предлагает привести 20 слайдов в единый
вид к завтрашней встрече. Там рамка дает ясность и испол-
нителю, и клиенту. Первый понимает объем, второй понима-
ет ожидания. Это снижает число переделок и неловких пе-
реговоров.

Переведите рамку в действие: назвать исходную пробле-
му. Затем описать итог. Завершите шагом «ограничить объ-
ем». Если обнаружится, что какой-то пункт невозможно вы-
полнить без еще десяти подготовительных задач, значит, вы
взяли слишком большой кусок.

Типичные отклонения — перечислять инструменты и



 
 
 

обещать всё всем. Не нужно бороться с ними силой воли.
Лучше изменить сам процесс так, чтобы ошибку было слож-
нее совершить: поставить лимит, использовать шаблон, за-
ранее записать условие остановки.
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