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Аннотация
«Второй старт: Как пережить потерю бизнеса и начать

заново» — практическое руководство для предпринимателей,
оказавшихся на распутье после краха дела. В книге шаг за
шагом рассказывается, как проанализировать ошибки, выбрать
новую нишу и построить успешную бизнес-модель с учётом
российских реалий. Автор делится стратегиями управления
финансами, поиска инвесторов, привлечения и мотивации
команды, организации удалённой работы и эффективных
продаж. Особое внимание уделено цифровому маркетингу,
юридическим аспектам и построению сильного бренда в условиях
отечественного рынка. Это не просто книга о бизнесе — это
история о том, как не опускать руки, превращать неудачи в новые
возможности и создавать будущее самостоятельно. Книга создана
с помощью ИИ. Обложка: GPT Image - Лицензия
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Артем Демиденко
Второй старт: Как
пережить потерю

бизнеса и начать заново
 

Анализ ошибок и уроков прошлого
 

Главная дилемма, с которой столкнулся Иван после поте-
ри магазина в кризис, кажется парадоксальной: как признать
свои ошибки, не разрушив при этом контакты с партнёрами
и клиентами, и не потерять внутреннюю уверенность для но-
вого старта? Это противоречие — тяжёлый, но важный этап
на пути к восстановлению и успеху.

Иван оказался перед выбором, где каждое решение несёт
свою цену. С одной стороны, можно открыто рассказать о
причинах краха, подробно объяснив партнёрам и клиентам
ситуацию. С другой — сохранить молчание, чтобы не усу-
гублять удар по репутации и не подвергать опасности близ-
ких. Этот выбор касается разных ценностей — честности,
ответственности, доверия и безопасности семьи. Здесь начи-
нается путь без иллюзий, но с заботой о себе и окружающих.

Чтобы не повторять чужих и собственных ошибок, Ива-



 
 
 

ну предстоит системно проанализировать причины банкрот-
ства. На первый взгляд, всё списывается на внешний кризис:
экономический спад, снижение покупательской активности,
перебои с поставками. Однако тщательный взгляд вовнутрь
бизнес-процессов выявляет и внутренние проблемы.

Среди них — ошибки в управлении запасами, когда недо-
статок анализа спроса приводил к избыточным закупкам; от-
сутствие продуманной маркетинговой стратегии, оборачи-
вавшейся падением посещаемости; и, наконец, пренебреже-
ние финансовой дисциплиной, из-за чего долговая нагрузка
стала критической. Чтобы пройти этот разбор честно с са-
мим собой, нужно отделять объективные причины от удоб-
ных оправданий. Только так можно понять, где необходим
личный рост и изменение подходов.

Внешние факторы — кризис, изменения законодатель-
ства, конкуренция — зачастую лишь запускают цепочку со-
бытий, но редки случаи, когда они выступают единственной
причиной провала. Кризис стал для Ивана своеобразным те-
стом, выявившим скрытые слабости. Внутренние ошибки —
управленческие промахи, недостаток опыта, нежелание во-
время обратиться за помощью — образуют основу, на кото-
рой и возникла основная проблема.

Осознание этого баланса помогает выстроить продуман-
ную стратегию. Если причины лишь внешние — разумно на
время сохранить ресурсы и переждать. Если внутренняя сла-
бость — стоит вкладываться в обучение и искать професси-



 
 
 

ональные советы.
Для Ивана ключевым уроком становится необходимость

изменить отношение к бизнесу и ввести процесс контроля.
Предлагается простая схема if/then — «если случилось то,
то делай это»:

Если обнаруживаете финансовый дисбаланс — проводите
ежемесячные аудиты с привлечением внешних экспертов.

Если падает клиентский поток — собирайте обратную
связь через опросы и корректируйте ассортимент и сервис.

Если чувствуете эмоциональное выгорание — находите
время для восстановления и чётко разграничивайте работу
и личную жизнь.

Такая схема не догма, а гибкий инструмент, снимающий
эмоциональное напряжение и переводящий фокус с паники
на действие.

Лучший способ превратить поражение в ресурс — сфор-
мулировать уроки. Ивану следует зафиксировать ключе-
вые выводы и регулярно к ним возвращаться: «не игнори-
ровать первые тревожные сигналы финансовых показате-
лей», «масштабировать маркетинговые активности своевре-
менно», «быть открытым в общении с партнёрами». К это-
му должна присоединяться практика обратной связи — не
только от себя, но и от участников процесса.

Не менее важна обратная связь от партнёров и клиентов.
Часто именно они помогают увидеть «слепые пятна» в по-
нимании ситуации. Ивану стоит не только делиться своими



 
 
 

уроками, но и задавать прямые вопросы: «Что, по вашему
мнению, стало главным причиной сложностей?», «Как мо-
жем улучшить сотрудничество?», «Что важно видеть в буду-
щем взаимодействии?» Такие диалоги дают ценные данные
и постепенно восстанавливают доверие, даже если бизнес за-
кончился неудачей.

Ведение собственного «дневника роста» или «карты уро-
ков» станет надежной опорой для нового старта. Этот до-
кумент наглядно структурирует ошибки, причины, послед-
ствия, способы профилактики и алгоритмы действий на слу-
чай повторения. Например:

Ошибка: неумение снизить закупки при падении спроса.
Причина: отсутствовала система мониторинга и аналити-

ки.
Последствие: переполнение склада, замороженные сред-

ства, недовольство партнёров.
Профилактика: еженедельный анализ продаж, лимиты за-

купок, дополнительные каналы продаж.
Действия при повторении: срочный аудит запасов, оста-

новка новых закупок, запуск рекламной кампании.
Попробуйте проанализировать недавний проект, который

закончился неудачей. Запишите 3–5 ошибок с их причинами
и последствиями, разработайте конкретные действия на бу-
дущее. Этот простой шаг — начало системного развития. Ес-
ли же чувствуете сопротивление, вспомните: сокрытие про-
блем затягивает восстановление и подрывает доверие.



 
 
 

Чтобы снизить неопределённость и страх, описано
дерево решений, основанное на принципе if/then:

При финансовых проблемах — организуйте контрольный
аудит; если ожидается конфликт с партнёрами — подготовь-
тесь с юристом.

Если падает клиентский поток — выясните причины че-
рез опрос; при конфликте с клиентом — используйте меди-
ацию или помощь специалистов.

При эмоциональном истощении — обратитесь к психоло-
гу или коучу; если ситуация обостряется — установите стро-
гий режим работы и отдыха.

Рассмотрим практические примеры. Иван заметил, что
долг по аренде увеличился вдвое. Вместо паники он вы-
звал финансового консультанта, пересмотрел бюджет и до-
говорился о рассрочке — это предотвратило немедленное
закрытие и дало время для перестройки. В другом случае
клиент Ивановой компании резко уменьшил заказы без объ-
яснений. Иван позвонил, выслушал претензии, узнал, что
сервис не соответствует ожиданиям, и быстро внес измене-
ния, сохранив клиента. Марина, бизнес-консультант, помог-
ла Ивану справиться с эмоциональным выгоранием, поре-
комендовав режим восстановления и делегирование задач.
Эти кейсы показывают: уроки прошлого можно использо-
вать конструктивно, опираясь на структурированные реше-
ния и честность.

Любое решение порождает свою цену — будь то открытое



 
 
 

признание ошибок или попытка сохранить лицо. Иван, вы-
брав открытость, столкнулся с критикой, но сохранил под-
держку близких и возможность начать заново. Молчание
могло бы сохранить имидж краткосрочно, но разрушить до-
верие и лишить помощи.

Важно уметь рассказать тем, кого затрагивает ваше реше-
ние, почему выбран именно этот путь. Чётко и без излиш-
них оправданий: «Я решил открыто рассказать о случившем-
ся, чтобы вместе найти пути восстановления и избежать по-
вторения ошибок. Это сложно, но необходимо для движения
вперёд с уроками прошлого.»

Если план проваливается и проблемы повторяются, не
впадайте в отчаяние. Переключитесь на режим диагностики
и поддержки:

Проведите объективный аудит.
Подключите специалистов — юриста, психолога, консуль-

танта.
Обновите план с учётом новых данных.
Создайте поддерживающую команду.
Не скрывайте трудности от близких — разделите ответ-

ственность.
Эта памятка станет вашей опорой в сложные моменты.
Понимание и принятие ошибок — фундамент для даль-

нейшего движения. Следующий шаг — осмысление новой
стратегии и построение плана с учётом уроков и текущих вы-
зовов. После глубокого анализа и документирования опыта



 
 
 

Иван готов строить новую историю, где ошибки становятся
ресурсом, а не преградой.



 
 
 

 
Выбор новой ниши и идеи

 
Когда вы стоите на пороге собственного бизнеса, часто

возникает главный вопрос: «Куда двигаться дальше?». Это
похоже на выбор тропы в лесу — каждое направление при-
влекательно, но неизвестно, куда приведет. Желание начать
дело с нуля сопровождается сомнениями и смешанными
ожиданиями. Ключ к правильному выбору — не только рас-
смотрение вариантов, но и оценка их с разных временных
позиций: от ближайших недель до нескольких лет.

Три временных горизонта — простой и эффективный ин-
струмент, который поможет структурировать идеи и принять
осознанное решение. Он заставляет посмотреть на возмож-
ности в краткосрочной, среднесрочной и долгосрочной пер-
спективе, взвесить выгоды и риски каждого варианта. Этот
подход предотвращает ошибки из-за спешки или поверх-
ностной привлекательности.

Краткосрочный горизонт — от нескольких недель
до полугода

Начнем с ближайшего периода. Он важен тем, что позво-
ляет быстро получить результаты, собрать обратную связь и
проверить гипотезу. Особенно это актуально, если вы еще не
уверены в направлении и хотите минимизировать затраты и
ошибки.

Главное преимущество здесь — быстрый старт с мини-



 
 
 

мальными вложениями. К примеру, попробовать продажи
узких товаров на маркетплейсе позволит быстро проверить
спрос, оценить ассортимент и получить первые заказы. Но у
такого подхода есть падения: узкая специализация или низ-
кая маржинальность часто ограничивают рост, и в итоге биз-
нес может «застрять». Кроме того, поспешность может при-
вести к пропуску важных этапов — от изучения нормативов
до налаживания устойчивых каналов сбыта.

Возьмем пример с ремонтом бытовой техники: если на-
чать с починки только смартфонов, потребуется минималь-
ный стартовый капитал и можно быстро набрать клиентов.
Однако если рынок насыщен, через полгода придется искать
способы расшириться, иначе рассчитывать на долгосрочный
успех не стоит.

Стоит ли выбирать этот путь? Если ваша цель — прове-
рить свои предпринимательские способности и понять за-
просы рынка без больших рисков, краткосрочный горизонт
отлично подойдет.

Правило краткосрочного выбора звучит так: нужно быст-
ро проверить идею с минимальными затратами — выбирайте
ниши с низким барьером входа и быстрым циклом продаж.

Среднесрочный горизонт — от полугода до двух лет
Здесь начинается формирование устойчивого бизнеса:

появляется стабильный доход и укрепляется репутация. Вы-
бор в рамках этого периода требует более серьезного анализа
— нужно увидеть тренды, потенциал роста и стабильность



 
 
 

спроса.
В России устойчивый интерес вызывают направления вро-

де экологии, локального производства, IT-сервисов, образо-
вания и здравоохранения. Запуск производства перерабо-
танных товаров или создание дистанционных образователь-
ных платформ требует времени, усилий и ресурсов. Конку-
ренция уже есть, но успех возможен благодаря правильному
позиционированию и инновациям.

Основные издержки — более длинный цикл окупаемости
и необходимость тщательного планирования. Этот путь не
самый быстрый, зато структурированный: за полтора-два го-
да можно не только закрепиться на рынке, но и расширить
географию продаж или усовершенствовать продукт.

При таком выборе важно оценить компетенции команды.
Если есть опыт в IT, логично сосредоточиться на цифровом
образовании — разработать курсы, платформу или прило-
жение. Здесь не место импровизациям, понадобится полно-
ценное исследование рынка, анализ конкурентов и финансо-
вый план.

Правило среднего горизонта: если нацелены на стабиль-
ный рост и готовы работать полгода и более — выбирайте
нишу с четко выраженными трендами и реальными возмож-
ностями расширения.

Долгосрочный горизонт — от двух до пяти и более
лет

Это стратегический уровень, когда строится масштабный



 
 
 

бизнес с серьезными инвестициями. Здесь важна не толь-
ко идея, но и способность гибко реагировать на изменения,
управлять рисками и выстраивать доверие к бренду.

В российской практике долгосрочные проекты требуют
глубоких знаний рынка, законодательства и партнерских це-
почек. Например, запуск производства экологичных строи-
тельных материалов — проект с высоким порогом входа и
значительными расходами, который в перспективе обладает
большим потенциалом.

Преимущества долгосрочного взгляда — создание устой-
чивой ниши, возможность работать с крупными клиентами,
масштабироваться и получать высокую маржу. Но и издерж-
ки серьезные: долгие периоды без дохода, большие инвести-
ции, сложности с изменениями внешних условий.

Пример— производство органической косметики: нуж-
ны вложения в оборудование, лицензии и бренд. Вознаграж-
дение — уникальность продукта и верность клиентов, но
прибыль появится не сразу, а через несколько лет.

Правило долгосрочного выбора: если готовы вкладывать-
ся без быстрой отдачи — выбирайте проекты с потенциалом
роста и надежным конкурентным преимуществом.

Перенос затрат на будущее — сочетание горизонтов
Иногда выгодно комбинировать подходы: начать с недоро-

гого теста — краудфандинга или предпродаж, а потом инве-
стировать в полное развитие. Это снижает стартовые риски
и помогает проверить спрос. В России распространён вари-



 
 
 

ант создания минимально жизнеспособного продукта (MVP)
с дальнейшим расширением функций. Или договоренности
об оплате после выполнения крупных заказов — такие ме-
тоды дают проекту время и ресурсы для роста.

Выводы и рекомендации
Разбивая выбор по трём временным горизонтам, вы полу-

чаете структуру: краткосрочные проекты дают быстрый опыт
и обратную связь, среднесрочные — формируют базу, долго-
срочные — позволяют масштабироваться и закрепиться на
рынке.

Практическое упражнение
Попробуйте составить список своих бизнес-идей, а затем

размножьте его троекратно, соотнося каждую с одним из го-
ризонтов. Например:

- Краткосрочный: продажа авторских аксессуаров через



 
 
 

соцсети.

- Среднесрочный: сервис аренды оборудования для город-
ских мероприятий.

- Долгосрочный: запуск производства экологических
стройматериалов.

По каждому пункту ответьте себе: какие ресурсы нужны
в начале, какие риски и возможности, сколько времени до
первой прибыли? Это позволит понять разницу между под-
ходами и соотнести их с вашими ожиданиями и возможно-
стями.

Оценка рынка и проверка спроса
При выборе ниши важно опираться на данные — отчё-

ты аналитиков, сервисы мониторинга, статистику госорга-
нов. Например, спрос на услуги в регионах можно отследить
по опросам и статистике потребления.

Проверить платежеспособность помогут тестовые прода-
жи на крупных площадках, опросы потенциальных покупа-
телей, анализ конкурентов: сколько они берут, на каких усло-
виях работают, в чем уязвимости.

Особое внимание уделите конкурентному анализу, рас-
сматривая не только прямых соперников, но и альтернативы
для потребителей. Выбор зоны с слабой конкуренцией спо-
собствует успеху.

Оценка компетенций



 
 
 

Будьте честны с собой и командой — навыки, опыт и свя-
зи критичны. Если у вас опыт в логистике и продажах, ори-
ентируйтесь на проекты с быстрым товарооборотом. IT-спе-
циалистам стоит искать цифровые решения. Не беритесь за
нишу, где не хватает ключевых знаний, если не готовы ком-
пенсировать это дорогими партнерами или обучением.

Риски и возможности
Каждый горизонт несёт свои риски: краткосрочные уяз-

вимы перед конкуренцией и сезонностью, среднесрочные —
перед неправильным планированием и изменением трендов,
долгосрочные — перед экономической нестабильностью и
законодательными переменами. Вместе с рисками приходят
свои преимущества — быстрый старт, постепенное развитие
или масштабирование.

Пример перезапуска
В практике часто встречаются истории, когда после

неудачного старта бизнес менял направление и добивался
успеха. Так, владелец московского производства сувениров,
утратив основной туристический спрос, переключился на
корпоративные подарки и успешно вырос. Этот опыт пока-
зывает: не бойтесь корректировать курс, главное — держать
в уме три горизонта и объективно оценивать, где вам эффек-
тивнее идти дальше.

Как защитить долгосрочные интересы
Начинайте с понимания, что перспективы важны одновре-

менно с текущей деятельностью. Это значит строить репута-



 
 
 

цию, внимательно анализировать рынок и конкурентов, раз-
вивать партнерства, инвестировать в обучение, внедрять ин-
новации и адаптировать бизнес-модель.

Договоры, охрана интеллектуальной собственности, ре-
зервные фонды и планы на случай плохого сценария помогут
сохранить устойчивость.

Проверьте себя тремя вопросами:
1. Какие расчёты подтверждают актуальность идеи сей-

час?

2. Как будет развиваться ниша через год и три года?

3. Что делать при кардинальных изменениях в условиях?
Честные ответы снизят неопределённость и помогут вы-

брать оптимальный путь.
Заключение
Бросаться на все идеи подряд или полагаться лишь на ин-

туицию — частая ошибка новичков. Метод трёх горизон-
тов поможет взглянуть на возможности системно, соотнести
плюсы и минусы каждой, учесть ресурсы и особенности рын-
ка. Чем взвешеннее выбор — тем выше шансы на успех и
долговечность бизнеса.

Следующий шаг — разобраться, как собирать и анали-
зировать информацию о рынке, изучать конкурентов и под-
тверждать спрос на практике. Это ключ к превращению идеи
в рабочий план и успешный запуск.



 
 
 

 
Разработка бизнес-модели

 
Разработка бизнес-модели — ключевой этап превраще-

ния идеи в жизнеспособный проект. Часто предприниматели
начинают с размышлений о продукте или услуге, но не зна-
ют, как структурировать свой замысел, учесть риски и спла-
нировать дальнейшие шаги. В таком состоянии идея суще-
ствует, но без чёткой модели, которая позволит её не только
реализовать, но и адаптировать к меняющейся среде.

Среди предпринимателей гуляет множество мифов о биз-
нес-моделях, которые сбивают с толку и мешают принимать
правильные решения. Мы начнём с их развенчания, а за-
тем представим стройную, иерархически выстроенную мо-
дель — каркас, на котором держится новый бизнес. После
чего перейдём к практическому заданию по формализации
собственной бизнес-модели и разберём пример из россий-
ского реального бизнеса.

Мифы, тормозящие старт
Первый миф — «Бизнес-модель — это лишь про продукт

и цену». Мол, достаточно решить, что продавать и по какой
стоимости. В реальности это слишком узкое видение. Биз-
нес-модель охватывает куда больше: клиентов, каналы про-
даж, структуру затрат, источники доходов, партнёрские свя-
зи и многое другое.

Второй миф — «Модель надо придумать единожды и не



 
 
 

менять». Многие считают, что бизнес-модель — незыбле-
мая конструкция. Но на деле это живой инструмент, кото-
рый требует гибкости и корректировок. Особенно важно это
на старте: умение подстраиваться под изменения рынка —
залог выживания.

Третий миф — «Финансовый план — отдельный доку-
мент, и модель без него может существовать». Финансовый
план — неотъемлемая часть бизнес-модели. Он связывает
стратегию с реальностью: без прогноза доходов и расходов,
без оценки точек безубыточности и рисков понять, будет ли
бизнес работать, невозможно.

Четвёртый миф — «Маркетинг — дело исключительно
отдела рекламы». Маркетинг пронизывает всю бизнес-мо-
дель. Он управляет пониманием клиента, позицией на рын-
ке и выбором каналов коммуникации, влияя на каждый этап
продаж.

Пятый миф — «Партнёрства и ресурсы — второстепен-
ные, их можно решать по ходу». Это заблуждение. Партнёр-
ства и ресурсы — фундамент для запуска и развития. Они
определяют и стоимость, и скорость реализации проекта.

Правильная модель: уровни и взаимосвязи
Правильная бизнес-модель — это иерархия взаимосвя-

занных уровней, каждый из которых задаёт рамки и содер-
жит практические инструменты. Рассмотрим их по очереди.

Фундамент — принципы. Здесь формируются основные
направления и ценности бизнеса. В числе ключевых: ориен-



 
 
 

тация на реальные потребности клиентов, прозрачность фи-
нансов, баланс между риском и доходом, эффективное ис-
пользование партнёрских ресурсов.

Например, принцип «строить бизнес вокруг решения на-
сущных проблем клиента, а не личных предпочтений осно-
вателя» помогает избежать распространённой ошибки — со-
здавать продукт для себя, который никому не нужен.

Далее идут правила — ограничения и рамки для приня-
тия решений. Если принципы задают направление, то пра-
вила структурируют действия. Это могут быть требования
к минимальной функциональности продукта для запуска,
ограничения по маркетинговым расходам или критерии вы-
бора партнёров.

Пример: «Рекламный бюджет на первый квартал не дол-
жен превышать 15% от прогнозируемого дохода, чтобы из-
бежать неоправданных трат».

На уровне приёмов конкретизируются шаги и инструмен-
ты: алгоритмы проведения маркетинговых кампаний, шаб-
лоны расчётов, сценарии переговоров с партнёрами, планы
поэтапного роста.

Для маркетинга это может быть следующий порядок: сна-
чала тестовый запуск рекламных каналов с минимальным
бюджетом, сбор данных об откликах, после анализа — ре-
шение о масштабировании.

Еще одна важная часть модели — механизмы обратной
связи и адаптации. Постоянное получение и анализ инфор-



 
 
 

мации позволяет корректировать принципы, правила и при-
ёмы, отвечая на изменения рынка, поведение клиентов и
внутренние показатели. Без этого бизнес рискует остаться
незаметным или убыточным.

Компоненты бизнес-модели: взаимоподдержка и
баланс

Любая бизнес-модель включает набор компонентов, кото-
рые поддерживают друг друга и формируют единую систему.

Ключевые из них:
— Целевая аудитория: те клиенты, для которых создаётся

ценность.
— Ценное предложение: продукт или услуга, решающая

задачи клиентов.
— Каналы продаж и коммуникаций: как предложение до-

ходит до клиента.
— Взаимоотношения с клиентами: поддержка, сервис и

удержание.
— Потоки доходов: источники и структура финансов.
— Ключевые ресурсы: всё, что необходимо для создания

и доставки продукта.
— Ключевые виды деятельности: процессы, обеспечива-

ющие работу бизнеса.
— Ключевые партнёры: организации и лица, с кем стро-

ится сотрудничество.
— Структура издержек: постоянные и переменные расхо-

ды.



 
 
 

Каждый элемент стоит подробно прорабатывать и связы-
вать с остальными — так легче увидеть слабые места и но-
вые возможности.

Финансовое планирование неотделимо от бизнес-модели.
Чтобы оценить жизнеспособность, нужно спрогнозировать
объём продаж по каналам, цены и маржи, затраты на произ-
водство, маркетинг и логистику, налоги и оплату труда. От-
дельно важно определить точки безубыточности и просчи-
тать возможные риски — от колебаний спроса до внешних
факторов, например, изменения законодательства.

Полезно вести таблицу с квартальными оценками доходов
и расходов и регулярно её обновлять.

Маркетинговая стратегия — не просто реклама. Это ком-
плекс мероприятий, направленных на создание и поддержа-
ние спроса. Она включает исследование рынка и аудитории,
формирование уникального торгового предложения, выбор
каналов коммуникации — от соцсетей и локальных площа-
док до личных встреч и событий. Далее создаётся контент и
запускаются кампании, по результатам которых собираются
метрики и корректируются стратегии.

Выбор каналов продаж — стратегический момент. Они
бывают прямыми (собственные магазины, сайт, колл-центр),
партнёрскими (маркетплейсы, розничные сети) и рекламны-
ми (таргетированная реклама в соцсетях и специализиро-
ванных платформах). Важно оценивать эффективность че-
рез показатели конверсий, стоимость привлечения клиента



 
 
 

и общий объём продаж.
Партнёрства расширяют возможности без увеличения

собственных затрат. Надо выстраивать взаимовыгодные до-
говоры, контролировать выполнение обязательств и исполь-
зовать ресурсы партнёров — например, логистику, склад-
ские мощности, банковские услуги. Если планируется ис-
пользование ресурсов, которых нет в наличии, важно чётко
понимать их роль в цепочке создания ценности.

Планирование роста требует стратегии поэтапного рас-
ширения: увеличение ассортимента, освоение новых кана-
лов, выход на новые регионы, инвестиции в технологии и
команду. План должен содержать критерии успеха, моменты
переключения на следующий этап и оценки рисков.

Практическое задание: формализация бизнес-мо-
дели

1. Определите целевую аудиторию и ключевые проблемы,
которые собираетесь решать.

2. Опишите ценностное предложение — чем ваш продукт
или услуга выделяется и почему клиент выберет именно вас.

3. Перечислите основные каналы коммуникации и про-
даж.

4. Выпишите ключевых партнёров и необходимые ресур-
сы для запуска.

5. Составьте предварительный финансовый план — про-
гноз доходов и расходов на первые три квартала.

6. Определите критерии и показатели для оценки успеха



 
 
 

и выявления рисков.
Этот список можно оформить чек-листом для регулярной

проверки и корректировки модели.
Пример из практики: российский стартап в сфере

экологичной упаковки
Компания, создавшая биоразлагаемую упаковку из мест-

ных материалов, начинала с идеи сделать продукт доступнее
нефтехимических аналогов. Цель была ясна, но отсутство-
вала чёткая структура и понимание выхода на оптовиков и
розничные магазины.

После анализа рынка выделили принципы устойчивого
развития и поддержки отечественных производителей. При-
меняли правило финансовой дисциплины, постепенно мас-
штабируя производство и избегая лишних долгов.

В маркетинге сделали ставку на этичность и экологич-
ность, использовали локальные социальные сети и отрасле-
вые выставки, а в партнёрствах выбрали компании с похожи-
ми ценностями и логистиков, работающих на экотранспорте.

Финансовый план строили месячными циклами с оценкой
ключевых метрик, что помогло оперативно выявлять откло-
нения и менять подходы — например, корректируя цены или
усиливая каналы продаж.

Через год бизнес стабильно расширял рынки и готовился
к выходу на федеральный уровень, благодаря чётко постро-
енной модели и постоянной работе с рисками.

Заключение



 
 
 

Создание бизнес-модели — это выстраивание стека вза-
имосвязанных уровней: от принципов и правил к конкрет-
ным приёмам и механизмам адаптации. Разоблачение рас-
пространённых мифов помогает взглянуть на модель шире и
глубже. Фокус на финансах и маркетинге даёт возможность
контролировать риски и принимать осознанные решения.

Планирование роста и развитие партнёрств превращают
бизнес-модель в динамичную систему, способную меняться
вместе с рынком. Практическое оформление модели через
чек-лист и регулярный анализ повышают шансы на успех.

Далее мы поговорим о том, как создавать и управлять ко-
мандами, чтобы воплотить модель в жизнь и поддерживать
развитие бизнеса.



 
 
 

 
Проверка идеи на практике

 
Иван снова стоял у окна своего скромного арендованного

офиса. За последние полгода его жизнь изменилась карди-
нально: от владельца стационарного магазина, закрывшегося
в разгар экономического кризиса, он превратился в начина-
ющего предпринимателя с новой, ещё не опробованной биз-
нес-идеей в сфере сервисных услуг. Сегодня ему предстояло
понять — насколько эта задумка жизнеспособна. По вызову
он связывался с Мариной, консультантом, которая обещала
помочь пройти проверку бизнеса в условиях неопределённо-
сти.

«Иван, давайте сразу определим цель. К концу недели вам
нужно получить ясность: что в вашем плане работает, что
требует изменений и как двигаться дальше с минимальными
затратами времени и денег», — уверенно сказала Марина.

Иван кивнул, хотя ему и не видно было реакции собесед-
ницы. Всё казалось простым на словах, но для него ситуа-
ция была критической. Придумать идею — лишь полдела,
главное — проверить её в деле. По опыту многих предпри-
нимателей именно на этом этапе теряется до 70% новичков:
ошибки, поспешные выводы и отсутствие тестирования раз-
рушают начинания.

Важнейшая задача сейчас — создать минимально жизне-
способный продукт (MVP) и выстроить систему сбора обрат-



 
 
 

ной связи. Оценив результаты, Иван сможет узнать не только
цифры, но и понять свои сильные и слабые стороны.

Проверка идеи: шаг за шагом
Марина предложила разделить процесс на четыре реше-

ния — небольших эксперимента с последующим анализом.
Такой метод позволит не просто собирать данные, а управ-
лять рисками, гибко реагируя на изменения.

Первое решение: запустить упрощённую версию услуги.
Иван решил сосредоточиться на базовом наборе сервисов
по ремонту и техническому обслуживанию техники на дому,
без дополнительных опций и широкого охвата. Цель — про-
верить, насколько ниша востребована именно в его районе и
сколько готовы платить потенциальные клиенты.

Для этого он мог
— сделать ставку на качество и скорость, используя уже

знакомых мастеров;

— попробовать снизить цены, чтобы отвоевать клиентов
у конкурентов;

— запустить рекламу в соцсетях и локальных группах.
Иван остановился на первом варианте — решил играть на

качестве и быстром отклике, хотя понимал, что конкуренты
часто привлекают клиентов ценой.

Вскоре появились первые заявки, но отзывы клиентов
оказались смешанными: жалобы на долгие ожидания и



 
 
 

нехватку дополнительных услуг, которые предлагали конку-
ренты.

Вывод: MVP помогает посмотреть реакцию рынка при
минимальных вложениях, но важно оперативно корректиро-
вать предложение.

Второе решение — собрать обратную связь у первых кли-
ентов. Марина посоветовала тщательно организовать этот
процесс. Иван решил лично звонить каждому, чтобы узнать
конкретные оценки по цене, скорости, качеству и дополни-
тельным услугам.

Он мог выбрать
— онлайн-опросы;

— устные интервью через менеджера;

— комбинацию звонков и коротких анкет.
Иван начал с собственных звонков — таким образом

глубже погружался в реакцию клиентов и сразу фиксировал
важные детали.

Реакция оказалась полезной: клиенты ценили внимание,
но просили больше прозрачности по срокам и удобную за-
пись через мессенджеры. Кроме того, выяснилось, что ре-
клама почти не работает, а сами потенциальные клиенты ма-
ло знают о компании.

Вывод: обратная связь — не формальность, а важнейший
инструмент для понимания реального положения продукта



 
 
 

и запросов клиента.
Третье решение — проанализировать данные и внести

коррективы. Иван собрал конкретные жалобы и ожидания.
Вместо тотального снижения цен, которое угрожало бы при-
были, он добавил онлайн-запись через Telegram и расширил
штат на одного мастера. Параллельно запускал локальную
рекламную кампанию во «ВКонтакте» и «Одноклассниках».

Но возникла неожиданная проблема: мастер, взявшийся
за дополнительные заказы, стал испытывать перегрузки, и
качество его работы начало снижаться.

Варианты решения — искать нового специалиста, пе-
рераспределить заказы или сократить количество заказов.
Иван выбрал второй путь, отложив часть новых заказов, что-
бы сохранить качество.

Вывод: масштабирование требует баланса между ростом
и качеством — без него бизнес не выдержит.

Четвёртое решение — повторный цикл тестирования.
Иван запустил обновлённую версию с онлайн-записью и рас-
ширенной командой. Постоянные звонки с обратной связью
заменил смешанным методом — автоматические формы и
добровольные диалоги.

Результат превзошёл ожидания: количество заказов и по-
ложительных отзывов выросло, мастера стали загружены
равномернее. Иван обнаружил, что расширение привело к
увеличению постоянных клиентов и улучшило узнаваемость
бренда.



 
 
 

Практика. Мини-упражнение для читателя
Возьмите свою идею и ответьте на вопросы:
1. Какой минимальный продукт вы можете создать, чтобы

проверить ключевое предположение?

2. Каким способом быстро и честно собрать обратную
связь?

3. Какие первые выводы рассчитываете получить после
недельного тестирования?

Если затрудняетесь — выберите самый простой вариант
MVP и начните хотя бы с одного метода сбора данных.

Типичные ошибки при проверке идеи и как их из-
бежать

Первая — запускать слишком сложный продукт. Попытка
сделать всё сразу лишь увеличивает риск провала и мешает
своевременно собрать обратную связь. Сфокусируйтесь на
решении базовой проблемы поэтапно.

Вторая — игнорировать негативные отзывы. Ошибки —
это ключ к улучшениям. Собирайте и положительные, и от-
рицательные отклики.

Третья — недостаточная прозрачность в коммуникациях
с клиентом. Если клиент не понимает, чего ожидать, он уй-
дёт к более понятному конкуренту. Обещайте чётко и вы-
полняйте то, что обещаете.

Четвёртая — неумение адаптироваться к новым данным.



 
 
 

Если тест выявил неожиданные реакции, не бойтесь менять
стратегию и повторять цикл проверки с улучшениями.

План на неделю: быстро и эффективно пройти
проверку идеи

День 1. Определить ключевое предположение, сформиро-
вать минимальный продукт — без лишних функций.

День 2. Подготовить инструменты для сбора обратной
связи — составить вопросы, настроить опросы или скрипты,
запустить пробный маркетинг.

Дни 3–5. Запустить MVP на первых клиентах, собрать
максимум отзывов, фиксировать жалобы и предложения.

День 6. Проанализировать данные, определить главные
проблемы и идеи для изменений.

День 7. Внести корректировки в продукт и коммуника-
ции, запланировать следующий тест.

Минимальный вариант при нехватке времени:
Дни 1–3. Запустить базовое предложение и провести уст-

ные интервью с пятью клиентами.

День 4. Проанализировать результаты.

День 5. Быстро обновить MVP.
Если возникают сложности с обратной связью, дей-

ствуйте по схеме «если—то»:
Если большинство жалуется на цену — проведите ана-

лиз конкурентов и решите, можно ли снизить стоимость без



 
 
 

убытков. Если нет, объясните клиентам преимущества и ка-
чество.

Если затруднён процесс записи — автоматизируйте его,
подключите популярный мессенджер или телефон.

Если сервис работает медленно — оптимизируйте логи-
стику, увеличьте число исполнителей и перераспределите за-
дачи.

Если рост заказов превышает возможности команды —
временно ограничьте приток новых клиентов, чтобы сохра-
нить качество, и ищите новых сотрудников.

Иван продолжал цикл улучшений, постепенно приближа-
ясь к полноценному запуску. Его история показывает: про-
верка идеи — это не разовая акция, а постоянный процесс
настройки и уточнения.

Настройка инструмента тестирования — инвестиция в
долгосрочный успех, а не потеря времени.

В следующей главе мы поговорим о подготовке бизнеса к
старту и управлении рисками в условиях нестабильности.



 
 
 

 
Управление личными

финансами после краха
 

Управление личными финансами после краха требует не
только новых знаний, но и надежных инструментов для кон-
троля и планирования бюджета. Без системного подхода рас-
ходы быстро выходят из-под контроля, а доходы раство-
ряются в хаотичных тратах. Чтобы перейти от ощущения
нестабильности к уверенности, стоит воспользоваться прак-
тическим шаблоном бюджета. В этой главе мы проведем
мастер-класс с упражнениями и шаблоном, который помо-
жет упорядочить финансы, найти ошибки и скорректировать
привычки.

Шаблон бюджета — это не просто таблица с цифрами. Он
защищает от типичных ошибок и создает основу для осо-
знанного управления деньгами. Ниже представлен ключевой
шаблон с основными полями и разъяснениями, какие про-
блемы каждое из них помогает избежать. После примера за-
полненного шаблона и разбора распространенных ошибок
вы найдете форму с пропусками для самостоятельной рабо-
ты.

Основные поля шаблона бюджета
1. Общий доход за период — сумма всех подтвержден-

ных источников денег. Это поле помогает не упустить допол-



 
 
 

нительные поступления — нерегулярные выплаты, премии,
компенсации. Часто ошибаются, учитывая только основную
зарплату, из-за чего планировка и накопления идут вразрез
с реальностью.

2. Постоянные обязательные расходы — ежемесячные
платежи, от которых нельзя отказаться: аренда, коммуналка,
кредиты, подписки. Недооценка этих обязательств приводит
к тому, что бюджет "распадается" еще до начала планирова-
ния.

3. Переменные расходы — траты, которыми можно управ-
лять: питание, транспорт, досуг. Их отсутствие в учете обыч-
но вызывает перерасход и незаметное «утекание» средств.

4. Финансовая подушка — резерв на непредвиденные си-
туации. Игнорирование этого пункта оборачивается стрес-
сом и неожиданными долгами при возникновении форс-ма-
жоров.

5. Цели накоплений и инвестиций — плановые суммы
на краткосрочные и долгосрочные задачи. Без четких целей
деньги либо «зависают» без пользы, либо расходуются бес-
системно.

6. Резерв на ремонт и обновление — средства на поддер-
жание имущества и техники. Его отсутствие создает необ-
ходимость срочно занимать деньги или ухудшает качество
жизни.

7. Разделение личных и бизнес-расходов — если вы ведете
коммерческую деятельность, важно отделять личные траты



 
 
 

от профессиональных. Это помогает правильно оценивать
финансовое состояние и упрощает налоговый учет.

8. Итоговый баланс — разница доходов и расходов за пе-
риод. Отсутствие контроля по этому показателю сразу скры-
вает дефицит и не позволяет вовремя скорректировать бюд-
жет.

Пример наполнения шаблона на месяц
Общий доход: 70 000 рублей
Постоянные обязательства:

— аренда жилья — 15 000

— коммунальные услуги — 5 000

— кредит за автомобиль — 8 000

Переменные расходы:

— продукты — 12 000

— транспорт — 3 000

— развлечения и кафе — 4 000

— интернет и мобильная связь — 1 500



 
 
 

Финансовая подушка: 5 000 (с планом довести до 30 000)

Цели накоплений: 10 000 (на отпуск через полгода)

Резерв на ремонт/обновление: 2 000

Разделение личных и бизнес-расходов: бизнес-расходы 0,
личные учтены полностью

Итоговый баланс: +4 500 рублей (подушка и накопления
растут)

Разбор типичных ошибок на примере этого бюдже-
та:

1. В доходах учтена фиксированная зарплата, но забыты
премии и фриланс. Это часто занижает реальные возможно-
сти для накоплений.

2. Постоянные платежи взяты строго по договору, что
исключает просрочки и штрафы. Пропуск такого контроля
быстро разрушает финансовый план.

3. Переменные расходы зафиксированы на основе чеков.
На практике же большинство полагаются на приблизитель-
ные оценки, что ведет к перерасходу, особенно в кафе и раз-
влечениях.

4. Финансовая подушка создается и пополняется ежеме-
сячно, снижая стресс от неожиданных затрат. Без нее мелкие
аварийные расходы могут превратиться в серьезную пробле-



 
 
 

му.
5. Фокус на одной накопительной цели помогает не рас-

пылять деньги и поддерживает дисциплину.
6. Резерв на ремонт введен недавно, но он уже позволяет

избежать займов и не ухудшать качество жизни из-за поло-
мок.

7. Разделение личных и бизнес-расходов помогает вести
учет и упрощает взаимодействие с налоговой.

8. Итоговый баланс служит индикатором финансового со-
стояния и позволяет вовремя принимать решения.

Управление бюджетом на основе реальных данных
Допустим, при доходе 70 000 рублей обязательные плате-

жи составляют 28 000 (15 000 + 5 000 + 8 000). Значит, на
остальные расходы и накопления остается 42 000. Если пе-
ременные траты превысят 30 000, то на накопления можно
выделить максимум 12 000. Контроль этих чисел помогает
сохранять баланс и избегать дефицита.



 
 
 

 
Конец ознакомительного

фрагмента.
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