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Роза Роуль
Курс — это не папка с видео.
Ученик покупает изменение

 
Введение

 
Представьте, что у вас есть опыт, который уже помог вам решить реальную задачу. Воз-

можно, вы научились составлять понятные финансовые отчеты для малого бизнеса, освоили
разговорный испанский после нескольких неудачных попыток, выстроили систему домашних
тренировок или нашли способ быстро обучать новых сотрудников. Пока этот опыт хранится
только в вашей голове, он работает лишь тогда, когда вы лично присутствуете рядом с чело-
веком. Но стоит превратить знания в последовательную учебную программу, и они начинают
работать независимо от расстояния, часового пояса и количества учеников.

Онлайн-курс часто представляют как набор видеороликов, размещенных на платформе.
Это слишком узкий взгляд. Хороший курс - не видеотека и не электронная книга, разделен-
ная на уроки. Это спроектированный путь от исходной точки к конкретному результату. Уче-
ник приходит с проблемой, сомнением или недостатком навыка, а выходит с новым способом
действовать. Между этими двумя состояниями находятся объяснения, примеры, упражнения,
обратная связь, контрольные точки и поддержка. Именно эта система, а не дорогая камера и
не модный дизайн, создает ценность.

Эта книга предназначена для человека, который хочет превратить практическую компе-
тенцию в понятный образовательный продукт. Вам не обязательно быть известным блогером,
владельцем большой школы или профессиональным телеведущим. Гораздо важнее другое: вы
должны понимать предмет немного глубже будущего ученика, уметь объяснять действия по
шагам и быть готовым проверять свои предположения на реальных людях. Если эти условия
выполнены, первый курс можно создать без огромной команды и без студии, похожей на теле-
визионный павильон.

В следующих главах вы пройдете весь маршрут: от выбора темы до анализа результа-
тов после запуска. Вы научитесь отличать интересную идею от идеи, за которую люди готовы
платить; проверять спрос до долгих съемок; строить программу вокруг результата; выбирать
формат уроков; получать чистый звук в обычной комнате; удерживать внимание учеников;
назначать цену; готовить продажи; работать с обратной связью и развивать линейку продуктов.
При этом основное внимание будет уделено не отдельным сервисам, которые могут изменить
тарифы уже завтра, а принципам, сохраняющим ценность независимо от конкретной плат-
формы.

Главная опасность начинающего автора заключается не в нехватке знаний. Обычно зна-
ний даже слишком много. Человек пытается передать все, что накопил за десять лет, и создает
огромную программу, которую трудно записать, продать и пройти до конца. Он добавляет
дополнительные модули, покупает оборудование, переделывает заставку, спорит с собой о
цвете кнопок и откладывает разговор с будущими учениками. В результате проект превраща-
ется в бесконечную подготовку.

Эта книга предлагает противоположный подход. Сначала определяется измеримый
результат. Затем автор изучает аудиторию и проверяет, существует ли у нее достаточно силь-
ная потребность. После этого создается короткая рабочая версия курса, которая проводится с
небольшой группой. Только реальные вопросы и трудности участников становятся основанием
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для расширения программы. Такой порядок снижает риск и одновременно делает содержание
точнее.

Онлайн-обучение удобно не только автору. Ученик может заниматься утром, в обеден-
ный перерыв или после работы; возвращаться к сложным фрагментам; выбирать комфортный
темп; учиться у специалиста из другого города; совмещать обучение с семьей и основной заня-
тостью. Однако гибкость имеет обратную сторону. Когда рядом нет преподавателя, который
напоминает о занятии, возрастает вероятность отложить урок. Поэтому автор обязан проек-
тировать не только содержание, но и движение ученика: короткие задания, понятные сроки,
напоминания, небольшие победы и точки общения.

Образовательный продукт не становится хорошим автоматически только потому, что в
нем много информации. В интернете уже есть бесплатные статьи, видеоролики и обсуждения
почти на любую тему. Люди платят не за само существование фактов. Они платят за отбор,
порядок, экономию времени, понятные примеры, возможность задать вопрос и уверенность,
что каждый шаг ведет к цели. Бесплатные материалы могут быть полезными, но ученику при-
ходится самостоятельно оценивать их качество, соединять разрозненные советы и исправлять
противоречия. Курс снимает часть этой нагрузки.

Еще одна причина, по которой знания превращаются в продукт, связана с масштабом.
Индивидуальная консультация позволяет глубоко помочь одному человеку, но количество
часов в неделе ограничено. Курс дает возможность заранее объяснить повторяющиеся основы,
а личное время оставить для сложных случаев. Для многих экспертов лучшая модель состоит
не в полном отказе от консультаций, а в сочетании: базовые действия ученик осваивает само-
стоятельно, групповые встречи помогают не останавливаться, а персональная работа предла-
гается тем, кому требуется индивидуальная стратегия.

Важно сразу отказаться от обещания легкого и полностью пассивного дохода. После
записи уроков работа не заканчивается. Нужно отвечать на вопросы, следить за актуальностью
материалов, исправлять непонятные фрагменты, улучшать интерфейс, анализировать продажи
и поддерживать доверие аудитории. Однако один раз созданная основа действительно может
использоваться многократно. С каждым потоком автор тратит меньше времени на повторение
одинаковых объяснений и больше - на совершенствование методики.

В книге будет много практических примеров. Все имена, названия проектов и числовые
ситуации условны. Они нужны для того, чтобы показать логику решений, а не предложить уни-
версальные нормы. Например, курс «Порядок в семейном бюджете за четыре недели» может
стоить иначе, чем программа «Настройка аналитики для интернет-магазина». Продолжитель-
ность, уровень поддержки, риск ошибки и ценность результата различаются. Поэтому вместо
готовой магической цены вы получите способ расчета и набор вопросов для проверки.

Не требуется выполнять все рекомендации одновременно. Читайте главу, применяйте
несколько действий к своему проекту и только затем двигайтесь дальше. Если идея еще не
выбрана, начните с наблюдения за проблемами людей. Если тема уже есть, но вы не уверены в
спросе, сосредоточьтесь на интервью и предварительной продаже. Если программа записана,
но ученики не доходят до конца, особенно внимательно изучите главы о мотивации и учебной
архитектуре. Книга построена последовательно, однако ее можно использовать и как рабочий
справочник.

Самый полезный результат чтения - не список новых сервисов и не папка с заметками.
Результат появляется, когда вы принимаете конкретное решение: назначаете пять интервью,
формулируете обещание курса, проводите пробный вебинар, записываете первый короткий
урок или отправляете предложение пилотной группе. Знание о создании курса имеет смысл
только тогда, когда само превращается в действие.

Начните с простого вопроса: что человек сможет делать после обучения такого, чего он не
умеет сейчас? Не «узнает больше о фотографии», а «снимет серию из десяти кадров в ручном
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режиме и самостоятельно исправит основные ошибки экспозиции». Не «разберется в пере-
говорах», а «подготовит сценарий разговора, назовет цену без оправданий и ответит на три
типичных возражения». Чем яснее действие, тем легче построить программу, объяснить цен-
ность и проверить результат.

Следующий вопрос: почему именно вы можете провести человека по этому пути? Отве-
том не всегда служит диплом. Иногда сильнее работает практический опыт, система, прове-
ренная на десятках задач, или способность объяснять сложное простым языком. Но честность
обязательна. Не следует изображать эксперта мирового уровня, если вы только недавно осво-
или предмет. Можно обучать новичков, находясь на несколько ступеней выше, если вы точно
обозначаете границы программы и не обещаете того, чего не способны обеспечить.

Третий вопрос касается готовности слушать рынок. Автор часто влюбляется в собствен-
ную тему и болезненно воспринимает замечания. Но ученики не обязаны хотеть тот курс, кото-
рый вам удобно записывать. Возможно, им нужен более узкий результат, другой формат, корот-
кая поддержка или пример из иной сферы. Обратная связь не лишает вас авторского взгляда;
она помогает сделать этот взгляд применимым.

К концу книги у вас должна появиться не абстрактная мечта, а рабочая модель: кому
предназначено обучение, какую задачу оно решает, как выглядит путь ученика, какие уроки
действительно нужны, каким способом вы проверите усвоение, где разместите материалы,
сколько будет стоить участие и как аудитория узнает о запуске. Даже если некоторые детали
изменятся, сама структура позволит двигаться уверенно.

Не ждите момента, когда исчезнут сомнения. Он редко наступает до контакта с первыми
учениками. Уверенность рождается после небольших проверок: человек соглашается на интер-
вью, регистрируется на открытый урок, выполняет задание, платит за пилот, получает резуль-
тат и рекомендует обучение знакомому. Каждая такая проверка уменьшает неопределенность
лучше, чем еще неделя размышлений.

Пусть эта книга станет не поводом еще дольше готовиться, а инструментом, который
сокращает путь от идеи до первой группы. Вы будете создавать курс не ради красивой папки с
файлами, а ради изменения, которое произойдет у конкретных людей. Когда эта цель остается
в центре, технические и маркетинговые решения становятся намного проще.
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Глава 1. Онлайн-обучение как
спроектированный результат

 
 

Почему удобство само по себе ничего не гарантирует
 

Дистанционный формат дает ученику свободу: не нужно тратить время на дорогу,
подстраиваться под аудиторию и переносить семейные дела. Материалы доступны там, где
есть устройство и связь. Запись можно остановить, пересмотреть, ускорить или разбить на
несколько коротких занятий. Для работающего человека это часто единственный реалистич-
ный способ продолжать обучение.

Но удобство не равно эффективности. Чем меньше внешних ограничений, тем больше
решений ученик принимает самостоятельно. Когда посмотреть урок? Делать ли упражне-
ние? Возвращаться ли к непонятному фрагменту? Задать ли вопрос? Если курс не помогает
принимать эти решения, свобода превращается в откладывание. Поэтому качественная про-
грамма создает мягкую структуру: рекомендуемый календарь, небольшие задания, напомина-
ния, понятные критерии готовности и видимый прогресс.

Рассмотрим два продукта. В первом размещены двадцать пять длинных лекций по управ-
лению проектами. Каждая лекция длится полтора часа, домашние задания отсутствуют, а темы
названы «Введение», «Основная часть» и «Дополнительные вопросы». Во втором восемь моду-
лей, каждый начинается с конкретной рабочей ситуации: определить границы проекта, собрать
требования, оценить риск, провести короткое совещание. Уроки занимают от десяти до два-
дцати минут, после них участник заполняет один документ и получает пример. Информации в
первом продукте может быть больше, но вероятность практического результата выше во вто-
ром.

Проектирование начинается с конечной точки. Представьте ученика после заверше-
ния программы и опишите его действия. Затем двигайтесь назад: какие решения он должен
научиться принимать, какие ошибки распознавать, какие инструменты использовать? Только
после этого выбираются темы уроков. Такой обратный порядок не позволяет включать мате-
риал лишь потому, что автору хочется им поделиться.
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Что покупает ученик

 
На поверхности человек приобретает доступ к видео, текстам и встречам. В действитель-

ности он покупает сокращение пути. Ему нужен результат быстрее, спокойнее или надежнее,
чем при самостоятельном поиске. Ценность курса может заключаться в пяти видах экономии.

Первая - экономия времени на поиске. Автор уже отобрал источники, убрал устаревшие
или противоречивые советы и расположил знания в логическом порядке. Вторая - экономия
времени на ошибках. Примеры и предупреждения помогают не повторять неудачные действия
других людей. Третья - экономия внимания. Ученик получает только то, что нужно на текущем
этапе, и не тонет в лишних деталях. Четвертая - эмоциональная экономия: ясный план снижает
тревогу перед сложной задачей. Пятая - социальная поддержка: преподаватель и группа помо-
гают продолжать, когда первоначальный энтузиазм исчезает.

Эти виды ценности следует отражать в программе и в описании продукта. Фраза «сорок
часов уникального контента» редко убеждает сама по себе. Для занятого человека сорок часов
могут выглядеть не преимуществом, а угрозой. Гораздо понятнее сказать: «За шесть недель
вы подготовите рабочий комплект документов и проведете первый проект по предложенной
схеме». Объем материалов важен только в связи с результатом.
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Два масштаба курса

 
Образовательные продукты удобно делить не по количеству уроков, а по масштабу

задачи. Первый тип решает одну узкую проблему. Например, «Как настроить свет для пред-
метной съемки дома», «Как подготовить резюме аналитика» или «Как провести первое собра-
ние родительского комитета». Такой курс может занимать два-три часа, потому что не пытается
дать полную профессию. Его легко объяснить аудитории: исходная ситуация и итог очевидны.

Второй тип формирует систему навыков. Программа «Руководитель небольшого интер-
нет-магазина» может включать аналитику, работу с подрядчиками, планирование ассорти-
мента и сервис. Ее сложнее создать и завершить. Чтобы ученик не потерялся, программа
делится на автономные модули, а каждый модуль дает промежуточный результат. Участник
должен видеть, что уже получил полезный инструмент, даже если до конца пути далеко.

Начинающему автору обычно полезнее выбрать узкий масштаб. Он быстрее получает
обратную связь, учится записывать уроки и понимает, как люди применяют материал. Позже
несколько коротких программ можно объединить в большую траекторию. Попытка сразу
построить «универсальную академию» часто приводит к тому, что проект годами не выходит
к ученикам.
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Форматы передачи знаний

 
Курс не обязан состоять только из видео с говорящей головой. Формат выбирается в

зависимости от действия ученика.
Когда важно показать последовательность в программе или на сайте, подходит запись

экрана с голосовыми пояснениями. Если требуется продемонстрировать движение, работу
руками или выражение лица, полезна съемка преподавателя. Сложные схемы удобно объяс-
нять слайдами и цифровой доской. Текст лучше видео, когда ученик должен быстро вернуться
к инструкции, скопировать шаблон или внимательно сравнить формулировки. Аудио удобно
для размышлений, историй и материалов, которые можно слушать во время прогулки. Живая
встреча необходима там, где вопросы невозможно предсказать заранее или важна групповая
практика.

Сильная программа обычно сочетает несколько форматов, но не ради разнообразия. Каж-
дый носитель выполняет свою функцию. Например, в курсе по деловой переписке короткое
видео объясняет принцип, текстовая памятка содержит шаблоны, упражнение предлагает пере-
писать неудачное письмо, а групповая встреча используется для разбора сложных случаев.
Если ту же информацию просто повторить в четырех видах, ученик не получит дополнитель-
ной пользы.
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Как определить необходимую глубину

 
Автор знает предмет лучше новичка и поэтому иногда не замечает, какие шаги кажутся

очевидными только ему. Обратная ошибка тоже распространена: преподаватель объясняет
каждую мелочь и перегружает человека, который уже имеет базовый опыт. Глубина должна
соответствовать стартовому уровню.

Полезно составить портрет ученика в терминах действий. Что он уже умеет делать без
помощи? Какие термины понимает? Какие инструменты использует? Какие ошибки повто-
ряет? Что пробовал раньше? Например, курс по электронным таблицам для абсолютных
новичков должен начинаться с устройства файла и простых формул. Программа для финан-
совых специалистов может сразу переходить к моделированию и проверке данных. Попытка
одновременно удовлетворить обе группы сделает уроки скучными для одних и непонятными
для других.

Можно создать несколько входных маршрутов. Перед началом участник проходит корот-
кую диагностику и получает рекомендацию: изучить подготовительный блок или перейти к
основному. Это особенно полезно для крупных программ, но даже в небольшом курсе стоит
ясно написать требования. Честное предупреждение «нужно уметь работать с базовыми фор-
мулами» предотвращает разочарование и снижает количество запросов на возврат.
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Признаки качества, заметные до покупки

 
Будущий ученик не может заранее проверить весь курс, поэтому оценивает косвенные

признаки. Он смотрит, насколько конкретно сформулирована программа, понятен ли уровень,
есть ли примеры уроков, кто преподаватель, каким образом проверяется результат, можно ли
задать вопрос и насколько удобно устроена платформа. Продолжительность видео и количе-
ство файлов важны, но не заменяют ясности.

Качественное описание отвечает на несколько вопросов: для кого создан продукт; какую
проблему он решает; что участник сделает в процессе; сколько времени потребуется; какие
материалы и поддержка включены; что не входит в программу; по каким признакам человек
поймет, что получил результат. Чем меньше туманных обещаний, тем выше доверие.

Не следует гарантировать результат, который зависит от множества внешних факторов.
Курс может научить создавать рекламные объявления, но не может честно обещать одинако-
вый доход каждому участнику. Можно гарантировать доступ, структуру, проверку заданий и
ясные критерии. Финальный эффект зависит от исходной ситуации, усилий ученика, рынка и
других обстоятельств.
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Мини-кейс: курс, который стал короче и полезнее

 
Марина несколько лет обучала сотрудников ресторанов работать с жалобами гостей. Она

решила создать программу «Безупречный сервис за тридцать дней» и подготовила план из
сорока двух тем. В нем были история гостеприимства, психология общения, стандарты внеш-
него вида, продажи, управление сменой и конфликтология. Через два месяца работы Марина
записала только четыре урока и почувствовала, что проект слишком велик.

На интервью управляющие сказали, что их главная проблема уже: администраторы теря-
ются в момент открытого недовольства гостя, начинают спорить или сразу предлагают слишком
большую компенсацию. Тогда Марина выделила отдельный результат: за одну неделю сотруд-
ник научится принимать жалобу, задавать уточняющие вопросы, выбирать решение в рамках
полномочий и фиксировать ситуацию для руководителя.

Новая версия состояла из пяти коротких модулей, трех сценариев разговора и трена-
жера решений. Пилот прошли двенадцать человек. После него Марина добавила примеры для
доставки и телефонных обращений. Большую программу она не выбросила: позже темы управ-
ления сменой стали основой второго продукта. Но первый курс появился только тогда, когда
результат был сужен.
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Практика: сформулируйте преобразование

 
Возьмите лист бумаги и разделите его на три колонки. В первой опишите состояние уче-

ника до курса. Избегайте общих слов. Вместо «не разбирается в рекламе» напишите: «запус-
кает объявления без расчета бюджета, не различает показатели и не понимает, какие кампа-
нии отключать». Во второй колонке перечислите действия во время обучения: выбрать цель,
настроить измерение, составить три варианта сообщения, запустить небольшой тест, сравнить
результаты. В третьей опишите состояние после курса: «самостоятельно проводит тест, читает
отчет и принимает решение на основании данных».

Проверьте формулировку по пяти критериям. Результат должен быть наблюдаемым,
достижимым в заявленный срок, значимым для аудитории, зависеть преимущественно от дей-
ствий ученика и соответствовать вашей компетенции. Если вы не можете представить, как
проверить результат, обещание пока слишком расплывчато.
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Ошибки первого этапа

 
Первая ошибка - начинать с оборудования. Покупка камеры создает ощущение движе-

ния, но не отвечает на вопрос, что именно записывать. Вторая - копировать объем конкурента.
Если чужая программа содержит десять модулей, это не означает, что вам нужно одиннадцать.
Третья - считать личный интерес доказательством спроса. Тема может вдохновлять автора и
оставаться неважной для рынка. Четвертая - обращаться ко всем. Формулировка «курс для
каждого, кто хочет развиваться» не помогает ни при создании примеров, ни при продаже.

Пятая ошибка - путать обучение с демонстрацией экспертности. Автор старается пока-
зать сложность предмета, использует термины и длинные отступления. Ученик же пришел не
восхищаться объемом знаний преподавателя, а научиться действовать. Хороший эксперт не
усложняет путь без необходимости.
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Контрольные вопросы главы

 
Сформулируйте одним предложением, какое действие сможет выполнить ученик после

вашей программы. Определите, будет ли это узкий курс или системная траектория. Запи-
шите стартовые требования. Решите, какие элементы действительно нуждаются в видео, а
какие лучше передать текстом, аудио или практикой. Наконец, назовите один промежуточный
результат, который участник получит уже в первой трети обучения.
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Глава 2. Экспертность, аудитория и сильное обещание

 
 

Учить следует не всему, что нравится
 

Тема курса находится на пересечении трех областей: вашей компетенции, устойчивого
интереса и потребности аудитории. Если присутствует только компетенция, может не оказаться
покупателей. Если есть лишь интерес автора, обучение рискует стать пересказом личного увле-
чения без методики. Если существует спрос, но у вас нет достаточного опыта, обещания будут
ненадежными.

Компетенция не обязательно означает высшую академическую степень. Она может быть
подтверждена рабочими результатами, портфолио, повторяемой системой, опытом помощи
людям или глубокой практикой. Однако автор должен ясно понимать, чему именно способен
научить. Специалист, который успешно ведет небольшую семейную пекарню, может создать
курс для начинающих владельцев локальных заведений. Но ему не стоит обещать стратегию
международной сети, если такого опыта нет.

Полезно определить «зону честного преподавания». В нее входят задачи, которые вы
выполняли многократно; решения, последствия которых понимаете; типичные ошибки, кото-
рые умеете исправлять; и результаты, которые способны показать. За пределами зоны могут
находиться интересные темы, но для них лучше пригласить другого эксперта или ограничиться
рекомендацией источников.
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Аудитория - это ситуация, а не только возраст

 
Описание «женщины от двадцати пяти до сорока лет» редко помогает спроектировать

курс. Людей объединяет не возраст сам по себе, а задача и контекст. Две женщины одного воз-
раста могут иметь совершенно разные цели: одна впервые открывает интернет-магазин, другая
управляет командой и хочет автоматизировать отчеты. Их вопросы, примеры и допустимый
темп не совпадают.

Опишите аудиторию через ситуацию. Где человек находится сейчас? Что уже пробовал?
Почему предыдущие попытки не дали результата? Какую цену он платит за нерешенную про-
блему - деньгами, временем, стрессом или потерянными возможностями? Что заставит его
действовать именно сейчас? Какие ограничения мешают учиться? Такой портрет показывает
не только содержание, но и формат.

Например, курс для начинающих дизайнеров, ищущих первую работу, должен включать
портфолио, разбор вакансий и подготовку к интервью. Программа для работающих дизайне-
ров, переходящих в управление, потребует делегирования, оценки результатов и коммуника-
ции с заказчиком. Тема кажется общей, но образовательные продукты разные.
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Как находить проблемы, за которые платят

 
Сильная тема часто появляется не из списка увлечений, а из повторяющихся вопросов.

Обратите внимание, о чем вас постоянно спрашивают коллеги и клиенты. Какие действия вы
объясняете снова и снова? Где люди совершают одинаковую ошибку? За какую помощь уже
готовы платить в формате консультации? Это естественные кандидаты для курса.

Наблюдение лучше проводить системно. Собирайте фразы аудитории из писем, коммен-
тариев, звонков и обсуждений. Не исправляйте язык. Если человек говорит: «Я открываю отчет
и не понимаю, на что смотреть», эта фраза точнее описывает проблему, чем профессиональ-
ное выражение «дефицит аналитической компетенции». Позже живые слова помогут назвать
уроки и написать понятное описание.

Отзывы на книги, приложения и чужие программы тоже показывают незакрытые потреб-
ности. Особенно полезны отзывы со средней оценкой: человек признает пользу, но объясняет,
чего не хватило. Возможно, курс слишком теоретический, примеры относятся только к круп-
ным компаниям, нет шаблонов или преподаватель предполагает слишком высокий стартовый
уровень. Не нужно копировать конкурента; нужно понять, где аудитория остается без резуль-
тата.
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Семья и друзья как источник ложной уверенности

 
Близкие люди редко являются хорошей первой фокус-группой. Они могут поддержать

идею, потому что любят вас, либо отвергнуть ее, исходя из собственных привычек. Если ваш
брат никогда не покупает онлайн-обучение, его мнение о цене курса для бухгалтеров не отра-
жает рынок. Если подруга восхищается вашей кулинарией, это еще не означает, что она опла-
тит системную программу.

Полезное мнение дает человек, который соответствует портрету аудитории, испытывает
обозначенную проблему и уже пытался ее решить. Еще ценнее поведение: регистрация, выпол-
нение задания, готовность выделить время или внести оплату. Комплимент «прекрасная идея»
ничего не стоит, пока за ним не следует действие.
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Обещание результата

 
Обещание связывает проблему аудитории и вашу методику. Оно не должно быть реклам-

ным преувеличением. Хорошая формулировка включает результат, контекст и разумный срок.
Например: «За четыре недели вы соберете первое портфолио из трех проектов и подготовитесь
к откликам на вакансии начального уровня». Здесь понятны итог, объем и аудитория.

Слабые обещания используют слова «успех», «новая жизнь», «полная свобода» и «сек-
ретная система», но не объясняют действие. Еще одна крайность - описание процесса вместо
результата: «Двенадцать уроков о фотографии». Ученик не покупает уроки как таковые. Он
хочет снимать увереннее, получать заказы или сохранить семейные истории.

Проверьте обещание вопросом «И что это даст?». Если курс учит составлять кон-
тент-план, зачем он нужен? Возможно, чтобы владелец небольшого проекта перестал приду-
мывать публикации утром каждого дня и подготовил материалы на месяц вперед. Именно это
последствие делает тему значимой.
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Спрос и размер рынка

 
Не каждой теме нужна огромная аудитория. Узкий профессиональный курс может быть

прибыльным при небольшом количестве участников, если ценность результата высока и суще-
ствует удобный способ до них добраться. Массовый недорогой продукт, напротив, требует
большого потока людей и развитой системы продаж.

Сначала оцените доступный сегмент. Сколько подходящих людей вы реально можете
привлечь через свою базу, партнеров, профессиональные сообщества и рекламу? Не подме-
няйте этот вопрос общим количеством пользователей интернета. Миллионы потенциально
интересующихся не имеют значения, если вы не умеете с ними связаться.

Также оцените срочность. Люди охотно откладывают обучение «для общего развития»,
но быстро ищут помощь перед экзаменом, запуском проекта, сменой работы или важным раз-
говором. Сильная тема часто связана с событием и сроком. Это не значит, что нужно искус-
ственно пугать аудиторию. Нужно понимать момент, когда проблема становится приоритетной.
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Мини-кейс: две темы одного эксперта

 
Алексей консультировал небольшие компании по работе с данными. Сначала он хотел

записать курс «Современная аналитика для бизнеса». Название звучало солидно, но на интер-
вью предприниматели задавали слишком разные вопросы. Одним нужна была отчетность по
рекламе, другим - склад, третьим - планирование денег. Универсальная программа станови-
лась огромной.

Алексей заметил повторяющуюся ситуацию: владельцы сервисных компаний в конце
месяца не понимали, какие направления приносят прибыль. Они собирали цифры в разных
файлах и принимали решения по ощущениям. Так появилась тема «Управленческий отчет для
сервисного бизнеса за десять дней». Участник должен был собрать доходы и прямые расходы
по направлениям, проверить данные и получить таблицу для ежемесячного использования.

Вторая тема оказалась уже, но продавалась понятнее. Алексей не обещал научить всей
аналитике. Он решал конкретную проблему для определенного типа компаний. После первого
потока вопросы участников подсказали следующий продукт - курс по прогнозированию денеж-
ных разрывов.
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Интервью без попытки продать

 
Разговор с потенциальным учеником нужен не для того, чтобы убедить его в ценно-

сти вашей идеи. Ваша задача - понять реальный опыт. Начните с прошлого поведения: «Рас-
скажите о последнем случае, когда возникла эта проблема». Попросите описать действия по
порядку. Уточните, что человек делал, где искал информацию, сколько времени потратил, чем
остался недоволен.

Избегайте вопроса «Купили бы вы курс?». Люди часто отвечают вежливо и переоцени-
вают будущую готовность. Лучше спросить, покупали ли они обучение раньше, сколько вре-
мени выделяли, почему выбрали конкретный вариант и что помешало закончить. Прошлое
поведение надежнее гипотетического.

Не представляйте программу в начале разговора. Если человек знает вашу идею, он
невольно подстраивает ответы. Сначала соберите историю проблемы, затем кратко опишите
предполагаемый результат и попросите назвать сомнения. Записывайте точные выражения, но
обязательно получите согласие на запись, если используете диктофон.
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Карта потребности

 
После пяти-десяти интервью сведите данные в таблицу. В строках разместите участни-

ков, а в столбцах - текущую ситуацию, желаемый результат, предпринятые попытки, препят-
ствия, срочность, используемые слова и готовность вкладывать ресурсы. Ищите повторения.
Если одна проблема встречается у восьми человек, а другая только у одного, приоритет стано-
вится яснее.

Особое внимание уделите препятствиям. Иногда люди не достигают результата не из-
за нехватки знаний, а из-за отсутствия времени, доступа к данным или поддержки руководи-
теля. Курс не решит структурную проблему сам по себе. Возможно, необходимо добавить шаб-
лон согласования, короткий формат или отдельный блок для руководителей. А иногда следует
честно признать, что обучение не подходит выбранной аудитории.
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Практика: три возможные темы

 
Запишите три области, в которых вы способны обучать. Для каждой сформулируйте кон-

кретную аудиторию и результат. Затем оцените по десятибалльной шкале четыре параметра:
глубина вашей компетенции, сила потребности, доступ к аудитории и личная готовность рабо-
тать с темой несколько лет. Сумма не дает математической истины, но заставляет сравнить
идеи по одинаковым критериям.

Выберите две темы с наибольшими оценками и подготовьте по пять вопросов для интер-
вью. В течение недели проведите хотя бы шесть разговоров. После каждого записывайте не
вывод «идея хорошая», а факты: что человек делал, сколько потерял времени, какое решение
купил, почему не получилось. Только затем вернитесь к выбору.



Р.  Роуль.  «Курс — это не папка с видео. Ученик покупает изменение»

29

 
Границы обещания и этика

 
Особая осторожность необходима в темах здоровья, права, финансов и безопасности.

Образовательный материал не должен выдавать общую информацию за персональную профес-
сиональную рекомендацию. Автор обязан обозначать ограничения, предлагать обращаться к
квалифицированным специалистам и не обещать гарантированный медицинский, юридиче-
ский или инвестиционный результат.

Этика важна и в обычных темах. Не используйте вымышленные отзывы как реальные, не
скрывайте обязательные дополнительные расходы, не создавайте искусственный дефицит, если
доступ фактически не ограничен. Доверие строится медленно, а разрушается одной манипу-
ляцией. Долгосрочная образовательная деятельность выгоднее, когда ожидания ученика сов-
падают с тем, что он получает.
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Контрольные вопросы главы

 
Назовите одну задачу, которую вы выполняли многократно и можете объяснить по шагам.

Опишите аудиторию через ситуацию, а не демографию. Сформулируйте проблему словами
потенциального ученика. Напишите обещание с наблюдаемым результатом и сроком. Опреде-
лите, какие факторы результата находятся за пределами вашего контроля. Наконец, составьте
список людей, с которыми проведете интервью в ближайшие семь дней.
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Глава 3. Проверка идеи до большой записи

 
 

Почему сначала нужна маленькая версия
 

Создание полноценного курса требует времени. Нужно составить программу, написать
сценарии, подготовить примеры, записать материалы, смонтировать их, настроить платформу
и организовать поддержку. Если после этого выяснится, что аудитории нужен другой резуль-
тат, потери окажутся значительными. Поэтому разумный автор сначала проверяет не красоту
уроков, а готовность людей совершить действие.

Проверка идеи не означает проведение бесплатного опроса с вопросом «интересно ли
вам это». Интерес легко выразить и легко забыть. Намного сильнее сигнал, когда человек остав-
ляет контакт, приходит на встречу, выполняет небольшое задание, бронирует место или опла-
чивает участие. Чем больше усилий требуется от потенциального ученика, тем надежнее про-
верка.

Маленькая версия курса может называться пилотом, практикумом, лабораторией или
первым потоком. Ее задача - провести небольшую группу к обещанному результату с мини-
мальным количеством заранее записанных материалов. Автор не скрывает статус программы.
Он честно сообщает, что формат проводится впервые, содержание будет уточняться, а участ-
ники получат более тесную обратную связь и особые условия.
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Что именно нужно проверить

 
У идеи несколько уровней риска. Первый - проблема может быть недостаточно важной.

Люди признают, что она существует, но не готовы выделить время или деньги. Второй - резуль-
тат сформулирован неясно. Третий - аудитория хочет решение, но предпочитает другой фор-
мат: персональную услугу, короткую консультацию или готовый шаблон. Четвертый - методика
не приводит к результату в заявленный срок. Пятый - автор не умеет привлекать подходящих
людей.

Одна проверка не отвечает на все вопросы. Интервью помогает понять проблему и язык
аудитории. Открытый урок показывает, собираются ли люди и удерживается ли их внимание.
Предварительная продажа проверяет готовность платить. Пилот выявляет учебные трудности.
Поэтому полезно строить последовательность небольших экспериментов, а не ждать одного
окончательного доказательства.
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Варианты проверки спроса

 
Самый простой вариант - серия содержательных публикаций по теме. Смотрите не только

на отметки одобрения, но и на вопросы, сохранения, переходы и личные сообщения. Если
люди просят продолжение, рассказывают о собственной ситуации и готовы зарегистрироваться
на более глубокий разбор, тема имеет потенциал.

Второй вариант - бесплатная встреча с конкретным результатом. Например, не «вебинар
о планировании», а «за шестьдесят минут составим реалистичный план рабочей недели». В
конце предложите пилотную программу. Регистрация показывает интерес, посещение - более
сильное намерение, выполнение задания - готовность учиться, покупка - экономическую цен-
ность.

Третий вариант - короткий платный практикум. Он может состоять из двух живых заня-
тий и набора шаблонов. Практикум решает часть большой проблемы, но дает завершенный
результат. Если участники готовы платить за небольшой шаг и просят продолжение, появля-
ется основание для основного курса.

Четвертый вариант - предварительная продажа. Вы описываете программу, сроки, фор-
мат и условия возврата, собираете оплату до записи всех уроков, а затем создаете материалы
к конкретным датам. Такой способ требует дисциплины и доверия. Нельзя продавать туман-
ное обещание или бесконечно переносить начало. Участники должны понимать, что покупают
первый поток.
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Пилот без обмана ожиданий

 
В описании пилота укажите, что программа новая, какие элементы уже готовы, какие

будут создаваться в процессе и сколько времени вы просите уделять обратной связи. Сооб-
щите, будут ли встречи записываться, сохранят ли участники доступ к будущей версии и какие
ограничения действуют. Прозрачность не снижает ценность; она привлекает людей, которым
интересно влиять на продукт.

Скидка для первого потока оправданна, если участники действительно принимают
дополнительные неудобства: возможные изменения расписания, менее polished материалы,
необходимость отвечать на вопросы автора. Однако слишком низкая цена часто приводит
к слабой вовлеченности. Человек покупает импульсивно и не приходит. Лучше предложить
заметно более выгодные условия, но сохранить достаточную серьезность решения.

Можно использовать депозит. Участник вносит сумму, которая засчитывается в оплату
или возвращается после выполнения ключевых заданий. Такой механизм проверяет намерение
и одновременно стимулирует прохождение. Условия должны быть простыми и заранее извест-
ными.
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Как собрать первую группу

 
Начните с людей, которые уже знают вашу работу: бывших клиентов, подписчиков, кол-

лег и участников профессиональных сообществ. Не рассылайте одно и то же сообщение всем
подряд. Кратко объясните, какую проблему решает программа и почему считаете ее подходя-
щей именно для этого человека. Дайте возможность отказаться без давления.

Пример сообщения может звучать так: «Я готовлю небольшой практикум для руково-
дителей, которые тратят много времени на повторяющиеся совещания. За три недели участ-
ники настроят повестку, правила решений и короткий протокол. Первый поток рассчитан на
восемь человек, занятия будут живыми, а материалы уточняются по обратной связи. Вспомнил
о вашей ситуации с еженедельными встречами. Могу прислать подробности, если задача еще
актуальна».

Такое обращение не обещает чудес, не маскирует продажу под дружеский разговор и дает
человеку контекст. Отправлять ссылку без разрешения можно, но персональное сообщение
лучше работает, когда сначала проверена актуальность.
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Структура пилотной программы

 
Пилот должен быть короче окончательного курса, но не бессвязным. Выберите один

измеримый результат и разбейте его на три-пять этапов. Перед каждым этапом дайте мини-
мально необходимую теорию, затем практическое действие, после чего соберите обратную
связь.

Допустим, Ирина создает курс «Домашний каталог вещей без хаоса». Итог - участник
фотографирует предметы, распределяет их по категориям и создает простой цифровой ката-
лог. Пилот состоит из четырех недель: определить правила отбора, подготовить систему катего-
рий, провести съемку и создать таблицу, настроить ежемесячное обновление. Вместо двадцати
записанных уроков Ирина проводит четыре встречи, дает инструкции и проверяет результат.

После каждой недели она спрашивает: что было непонятно до начала задания; где участ-
ник остановился; сколько времени заняло действие; какой пример отсутствовал; что можно
убрать. Эти вопросы намного полезнее общего «вам понравилось?».
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Метрики пилота

 
Собирайте данные с первого дня. Сколько приглашенных заинтересовались? Сколько

зарегистрировались и оплатили? Сколько пришли на старт? Какой процент выполнил первое,
среднее и финальное задание? Где возникло больше всего вопросов? Сколько времени участ-
ники реально тратили? Получили ли они обещанный результат?

Количественные показатели нужны не ради красивого отчета. Они помогают увидеть
узкое место. Если многие оплатили, но мало кто начал, проблема может быть в онбординге.
Если первый модуль проходят почти все, а второй бросают, вероятно, задание слишком велико
или не хватает примера. Если программу заканчивают, но результат не считают ценным, необ-
ходимо пересмотреть обещание.

Отдельно фиксируйте неожиданные результаты. Иногда ученики используют методику
иначе, чем предполагал автор. Эти случаи подсказывают новую аудиторию или дополнитель-
ный модуль. Но не расширяйте курс после каждой единичной просьбы. Ищите повторяющиеся
закономерности.
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Как проводить обратную связь

 
Лучшее время для вопроса - сразу после действия. Через месяц человек забудет, где

именно испытал трудность. Используйте короткие анкеты после уроков, голосовые сообщения,
общую таблицу вопросов и финальное интервью. Не перегружайте участников исследованием:
если анкета занимает двадцать минут после каждого задания, ответы быстро исчезнут.

Разделяйте мнение и наблюдение. Фраза «урок слишком длинный» полезна, но еще
полезнее уточнить, на какой минуте человек отвлекся и что делал после просмотра. Фраза
«нужно больше примеров» требует вопроса: пример какого решения отсутствовал? Хорошая
обратная связь описывает конкретный момент.

Не спорьте с участником, даже если считаете, что он невнимательно читал инструкцию.
Если несколько людей пропускают одну и ту же фразу, проблема может быть в оформлении, а
не в их характере. Методика обязана учитывать реальное поведение, а не идеального ученика.
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Что делать, если пилот не продается

 
Отсутствие продаж не всегда означает, что тема бесперспективна. Возможно, предложе-

ние увидело слишком мало подходящих людей, доверие к автору еще не сформировано, срок
оказался неудобным или описание не объяснило ценность. Разберите путь по этапам.

Если люди не открывают сообщение, проблема в доступе или формулировке первого
контакта. Если читают описание, но не задают вопросов, обещание может быть слабым. Если
активно интересуются, но не платят, выясните, что останавливает: цена, время, сомнение в
методике, отсутствие срочности. Если цена воспринимается как единственная причина, пред-
ложите не скидку сразу, а более короткий формат или рассрочку.

После неудачной попытки изменяйте один-два фактора. Полная смена темы, аудитории,
формата, цены и канала одновременно не позволит понять, что сработало. Эксперимент поле-
зен только тогда, когда из него можно сделать вывод.
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Мини-кейс: пилот, который изменил обещание

 
Светлана хотела учить владельцев небольших магазинов создавать фотографии товаров.

Она предполагала, что аудитории нужен художественный свет и сложная композиция. На бес-
платную встречу пришли сорок человек, но пилот купили только трое. В разговорах выясни-
лось, что владельцы не мечтали о профессиональной съемке. Их беспокоило другое: фотогра-
фии занимали слишком много времени, выглядели неодинаково и задерживали публикацию
новых товаров.

Светлана изменила обещание. Новый практикум назывался «Каталог за один вечер: еди-
ная схема съемки на смартфон». В него вошли постоянное место для съемки, пять ракурсов,
быстрый контроль качества и пакетная обработка. Второй пилот собрал двенадцать участни-
ков. Художественная композиция осталась дополнительной темой, а основной результат стал
операционным и измеримым.
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Практическое задание главы

 
Составьте лестницу проверок. Первый шаг должен занимать не больше двух дней: опуб-

ликовать вопрос, пригласить на интервью или предложить короткую диагностику. Второй шаг
- событие или материал, требующий регистрации. Третий - небольшое платное действие. Чет-
вертый - пилотная программа. Для каждого шага запишите, какой риск он проверяет и какой
результат будет достаточным, чтобы двигаться дальше.

Назначьте дату, когда вы перестанете только исследовать и сделаете предложение. Без
срока анализ легко превращается в еще один вид откладывания.
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Глава 4. Архитектура программы и путь ученика

 
 

От результата к модулям
 

После подтверждения идеи появляется соблазн открыть камеру и начать говорить. Лучше
сначала построить карту пути. Запишите финальное действие ученика и перечислите условия,
без которых оно невозможно. Затем расположите условия в естественной последовательности.

Если курс учит проводить онлайн-консультацию, участнику нужно определить услугу,
подготовить структуру встречи, настроить техническое пространство, провести разговор,
зафиксировать договоренности и получить обратную связь. Эти этапы становятся модулями.
Внутри каждого модуля находятся знания и упражнения, необходимые только для ближайшего
результата.

Хорошая программа похожа на маршрут с остановками. Ученик понимает, где находится,
что уже сделал и зачем нужен следующий шаг. Плохая программа напоминает склад: матери-
алы разложены по темам, но связи с действием нет.
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Минимально достаточное содержание

 
Включайте урок, если без него ученик не сможет выполнить важное действие, избежать

типичной ошибки или принять решение. Не включайте материал только потому, что он инте-
ресен автору. Дополнительные детали можно вынести в справочник или бонусный блок.

Для каждого будущего урока ответьте на три вопроса. Какое действие следует после него?
Как я проверю, что ученик понял материал? Что произойдет, если этот урок убрать? Если
ясного ответа нет, тема может быть лишней или должна объединиться с другой.

Минимальность не означает поверхностность. Короткий курс может быть глубоким, если
сосредоточен на одной задаче. Сложность появляется не от количества часов, а от качества
решений и практики.
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Урок как единица действия

 
Полезный урок имеет компактную структуру. Сначала обозначается ситуация: где уче-

ник находится и зачем ему материал. Затем формулируется один основной принцип. После
этого показывается пример, разбирается типичная ошибка и дается действие. В конце звучит
критерий готовности.

Например, урок о формулировке цели проекта может начинаться с проблемы размытых
ожиданий. Принцип: цель описывает изменение, а не процесс. Затем преподаватель сравни-
вает две формулировки, показывает, как уточнить результат, и предлагает переписать цель
собственного проекта. Критерий: другой человек может понять, что изменится и как это про-
верить.

Не каждый урок должен быть одинаковым, но наличие действия защищает от пассивного
просмотра. Если материал носит обзорный характер, действие может состоять в выборе, диа-
гностике или коротком размышлении.
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Продолжительность уроков

 
Универсальной идеальной длины нет. Демонстрация одного приема может занимать

четыре минуты, разбор кейса - двадцать пять. Важно, чтобы один ролик решал одну смысло-
вую задачу. Когда внутри видео меняется цель, лучше сделать отдельный урок. Ученику проще
вернуться к фрагменту с понятным названием.

Длинное видео допустимо для живого разбора, интервью или сложной практики. Но даже
тогда добавьте временные метки и краткое резюме. Продолжительность становится проблемой,
когда автор повторяется, уходит в сторону или смешивает несколько действий.

При сценарии полезно проговорить текст вслух. Письменная фраза может выглядеть
нормальной и звучать тяжело. Сокращайте вводные слова, разбивайте длинные предложения,
заменяйте абстракции примерами.
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Модули и промежуточные победы

 
Каждый модуль должен завершаться результатом, который можно сохранить или пока-

зать. Это может быть заполненный документ, настроенный инструмент, записанный фрагмент,
проведенный разговор или принятое решение. Промежуточные победы поддерживают моти-
вацию и создают портфолио обучения.

В курсе «Первое публичное выступление» результаты могут выглядеть так: сформули-
рован тезис, собрана структура, записано трехминутное объяснение, получена обратная связь,
проведена репетиция, состоялось выступление. Участник видит накопление прогресса, а не
только процент просмотренных видео.

Процент просмотра - слабая метрика. Можно досмотреть все уроки и ничего не приме-
нить. Поэтому интерфейс курса желательно связывать с выполненными действиями.



Р.  Роуль.  «Курс — это не папка с видео. Ученик покупает изменение»

47

 
Предварительные знания и подготовительный блок

 
Иногда основная программа требует навыков, которых у части аудитории нет. Не пере-

гружайте всех подробным вводным курсом. Создайте диагностику и отдельный подготовитель-
ный маршрут. Например, перед обучением монтажу предложите проверить, умеет ли человек
переносить файлы, понимать форматы и работать с папками. Тем, кто испытывает трудности,
дайте короткие инструкции.

Подготовительный блок может включать техническую проверку, установку программ,
сбор исходных данных и правила работы. Хорошо проведенный старт снижает количество про-
блем в первом модуле.
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Сценарии уроков

 
Сценарий нужен не для того, чтобы читать его монотонно. Он удерживает мысль и сокра-

щает монтаж. Есть три уровня подготовки.
Первый - полный текст. Он подходит для коротких точных объяснений, аудиоуроков и

тех случаев, когда автор волнуется. Второй - подробный план с ключевыми формулировками и
примерами. Он сохраняет естественность. Третий - тезисы на карточке, подходящие опытному
преподавателю и демонстрациям.

Даже при свободной речи заранее подготовьте начало и конец. Первые тридцать секунд
объясняют ценность урока, последние фиксируют действие. Без этого автор долго разгоняется
и заканчивает фразой «ну, вроде бы все».

Стандартная карточка сценария может содержать название, результат, стартовую про-
блему, основной принцип, пример, ошибку, задание, критерий и переход к следующему уроку.
Такая форма ускоряет работу команды и помогает сохранять единый стиль.
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Примеры и перенос навыка

 
Один пример показывает способ, несколько разных примеров учат переносить принцип.

Если курс предназначен для широкой профессиональной аудитории, используйте ситуации из
разных контекстов. Но не превращайте урок в бесконечный каталог.

Сначала покажите простой типичный случай. Затем измените одно условие и объясните,
как меняется решение. После этого предложите ученику собственную ситуацию. Такая после-
довательность ведет от подражания к самостоятельности.

Имена и названия в учебных историях должны быть нейтральными и не создавать
ложного впечатления, что вы раскрываете данные реального клиента. Можно объединять
несколько случаев в один составной кейс и прямо сообщать об этом.
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Домашние задания

 
Задание должно проверять заявленный навык, а не способность пересказать лекцию.

Вопросы на запоминание полезны для терминов, но реальное обучение требует применения.
Если человек учится писать коммерческое предложение, пусть подготовит один раздел для
своего проекта, а не перечисляет пять признаков хорошего текста.

Ограничивайте объем. Лучше одно задание, выполненное большинством, чем пять
необязательных задач. Укажите примерное время, необходимые материалы и критерии. Если
возможны разные правильные решения, покажите несколько образцов и объясните логику
оценки.

Задания могут иметь три уровня: обязательный минимум, основная практика и услож-
нение для продвинутых. Тогда участники с разной скоростью не мешают друг другу.
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Обратная связь как часть архитектуры

 
Решите заранее, кто, когда и в каком виде проверяет работу. Индивидуальные коммента-

рии дают глубину, но плохо масштабируются. Групповой разбор экономит время и позволяет
учиться на чужих примерах. Взаимная проверка развивает критерии, если участники получили
понятную рубрику. Автоматический тест подходит для однозначных ответов.

Не обещайте «личную поддержку», если не определили границы. Укажите канал, время
ответа и тип вопросов. Например: вопросы по заданиям принимаются в рабочие дни, ответ
- в течение сорока восьми часов; персональная стратегия не входит в базовый пакет. Ясные
правила защищают и ученика, и автора.
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Мини-кейс: программа, построенная вокруг артефакта

 
Дмитрий готовил обучение для начинающих менеджеров по найму. Первоначальный

план состоял из тем «Рынок труда», «Коммуникация», «Интервью», «Оценка». После пилота
участники жаловались, что не понимали, как соединить знания в реальной вакансии.

Дмитрий перестроил программу вокруг одного артефакта - полного комплекта найма для
выбранной позиции. В первом модуле участник формулировал профиль роли, во втором писал
объявление, в третьем создавал вопросы, в четвертом - оценочную таблицу, в пятом проводил
пробное интервью. К финалу у каждого был готовый рабочий комплект. Теория осталась, но
получила конкретное место.
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Карта нагрузки

 
Подсчитайте не только длительность видео, но и время на чтение, задания, встречи и

ожидание обратной связи. Курс с двумя часами видео может требовать десяти часов практики.
Сообщите это заранее.

Составьте таблицу по неделям: материалы, действие, ожидаемое время, поддержка,
результат. Посмотрите, нет ли резкого скачка нагрузки. Если в первые две недели требуется
по часу, а в третью - восемь, многие участники остановятся. Разбейте большое задание или
предупредите о нем заранее.
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Практическое задание главы

 
Нарисуйте путь ученика из пяти-семи крупных шагов. Для каждого шага запишите

результат и доказательство его выполнения. Затем перечислите уроки, необходимые для этого
шага. Удалите темы, которые не связаны ни с одним действием. Отметьте места, где нужна
обратная связь, и рассчитайте реальную нагрузку.

После этого попросите человека из целевой аудитории посмотреть только на названия
модулей. Сможет ли он понять последовательность и итог? Если приходится долго объяснять,
названия слишком абстрактны.
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Глава 5. Производственный план: как

закончить курс, а не готовить его вечно
 
 

Курс как проект с ограничениями
 

После утверждения программы работа превращается в производственный проект. У него
есть срок, доступное время, бюджет, набор материалов и критерий готовности. Если не зафик-
сировать ограничения, автор будет бесконечно улучшать детали. Каждая новая идея станет
поводом отложить публикацию.

Определите дату первого потока и двигайтесь назад. За несколько дней до старта должна
быть готова платформа и инструкция для участников. Раньше - проверены уроки первого
модуля. Еще раньше - завершены сценарии, съемка и монтаж. Не обязательно записывать всю
программу до продажи, если вы проводите пилот, но первый этап должен быть полностью под-
готовлен.

Критерий готовности отличается от идеала. Урок готов, если звук разборчив, изображе-
ние не мешает, информация точна, задание понятно и файл открывается на распространенных
устройствах. Незначительная пауза или неидеальная интонация не всегда требуют пересъемки.
Исправляйте то, что влияет на понимание и доверие.
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Оценка объема работы

 
Начинающие авторы считают только время записи. На десять минут готового видео

может потребоваться час сценария, несколько дублей, монтаж, экспорт, загрузка и проверка.
Слайды, рабочие тетради и письма тоже занимают время. Поэтому составьте перечень резуль-
татов, а не только уроков.

Для каждого элемента оцените минимальный, реалистичный и неблагоприятный срок.
Если монтаж одного ролика обычно занимает два часа, не планируйте пятнадцать роликов на
выходной. Добавьте резерв примерно на четверть общего времени: техника, болезнь, правки
и неожиданные вопросы неизбежны.

Полезно сделать один пробный урок целиком. Подготовьте сценарий, запишите, смонти-
руйте, загрузите и покажите нескольким людям. Измерьте фактические часы. Эта цифра точ-
нее любых чужих норм.
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Работа пакетами

 
Постоянное переключение между задачами утомляет. Гораздо эффективнее писать

несколько сценариев подряд, затем записывать серию уроков, потом монтировать. При пакет-
ной работе сохраняются настройки камеры, света и голоса, а мозг не меняет режим каждые
двадцать минут.

Разделите производство на этапы: исследование, структура, сценарии, подготовка мате-
риалов, запись, монтаж, загрузка, проверка. Для небольшого курса можно посвятить каждому
этапу отдельный день или блок. Для крупного - работать модулями, но внутри модуля также
группировать похожие действия.

Перед записью подготовьте список файлов, реквизита, демонстрационных данных и
одежды. Зарядите устройства, освободите память, отключите уведомления, поставьте воду
рядом. Чек-лист кажется мелочью, пока не приходится переснимать пятнадцать минут из-за
всплывающего личного сообщения.
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Календарь автора

 
Создание курса редко становится единственной обязанностью. Чтобы проект не проиг-

рывал срочным задачам, назначайте фиксированные блоки времени. Формулировка «порабо-
таю вечером» слишком неопределенна. Лучше: вторник и четверг с 7:30 до 9:00 - сценарии;
суббота с 10:00 до 13:00 - запись.

Короткие регулярные сессии работают лучше редких марафонов. Тридцать-сорок пять
минут ежедневно дают заметный результат за месяц. Но съемка обычно требует более длинного
блока из-за настройки пространства. Подстройте календарь под тип работы.

Защитите время так же, как встречу с клиентом. Сообщите близким или коллегам, когда
вы недоступны. Уберите телефон. Начинайте с заранее определенной задачи: не «работать над
курсом», а «написать сценарий урока о проверке гипотезы».
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Борьба с перфекционизмом

 
Перфекционизм часто маскирует страх оценки. Автор меняет шрифт и переснимает

вступление, потому что публикация сделает работу видимой. Полезно установить лимиты: не
больше двух дублей для обычного объяснения, не больше одного часа на слайды короткого
урока, не больше одного раунда стилистической правки до пилота.

Различайте обратимые и необратимые решения. Цвет обложки легко изменить позже.
Ошибочное обещание, плохой звук или раскрытие конфиденциальных данных исправлять
сложнее. Тратьте внимание на решения с высокой ценой ошибки.

Создайте список «после запуска». Записывайте туда улучшения, которые не обязательны
для первой версии: дополнительные субтитры, новая анимация, расширенный пример. Это
позволяет не забыть идею и одновременно продолжать движение.
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Делегирование

 
Автор не обязан делать все самостоятельно. Монтаж, оформление слайдов, расшиф-

ровка, загрузка и техническая поддержка могут быть переданы специалистам. Но делегирова-
ние экономит время только при ясном задании. Подготовьте образец, требования к файлам,
правила именования, сроки и критерии качества.

Сначала передавайте повторяющиеся операции. Если методика еще меняется, рано нани-
мать команду для производства тридцати уроков. Сделайте несколько материалов сами, зафик-
сируйте процесс и только потом масштабируйте.

При выборе исполнителя попросите выполнить небольшой платный тест на реальном
фрагменте. Оцените не только результат, но и коммуникацию: задает ли человек вопросы,
соблюдает ли сроки, сохраняет ли исходники. Дешевый подрядчик, требующий постоянного
контроля, может оказаться самым дорогим.
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Система файлов

 
Хаос в папках способен поглотить часы. Создайте единое дерево: модуль, урок, сценарий,

исходники, проект монтажа, готовый файл, дополнительные материалы. Используйте понят-
ные названия с номером версии. Например: M03_U02_Проверка_данных_v02.

Храните исходники отдельно от экспортированных файлов. Делайте резервные копии
минимум в двух местах. Если курс содержит данные клиентов, удалите персональную инфор-
мацию и используйте учебные примеры. Проверьте права на изображения, музыку, шрифты и
фрагменты чужих материалов.

Версии особенно важны при работе с командой. Не отправляйте файлы «финал»,
«финал2» и «точнофинал». Дата или номер версии быстро показывает, что актуально.
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Энергия и голос

 
Запись требует не только времени, но и физического состояния. Сложно говорить убеди-

тельно после нескольких часов другой работы. Найдите период, когда голос и внимание наибо-
лее устойчивы. Некоторым удобно записывать утром, другим - после короткой разминки днем.

Перед съемкой проговорите несколько абзацев, сделайте дыхательные упражнения, про-
верьте темп. Не пытайтесь сохранить одинаково высокую энергию несколько часов. Записы-
вайте блоками по двадцать-тридцать минут и делайте паузы. Вода комнатной температуры
обычно полезнее сладких напитков.

Если голос устал, остановитесь. Попытка продолжить часто создает материал, который
все равно придется переснимать. Производственный план должен учитывать человеческие
ограничения.
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Мини-кейс: курс по выходным

 
Ольга работала руководителем отдела и могла заниматься курсом только по вечерам и

в субботу. Сначала она поставила цель записать двадцать уроков за месяц. Через две недели
были готовы три сценария, а чувство вины росло.

Она пересчитала фактическое время и сократила первый продукт до восьми уроков. По
вторникам писала два сценария, по четвергам готовила примеры, в субботу записывала пакет
из двух роликов. Монтаж передала специалисту после тестового задания. В воскресенье про-
веряла готовые файлы и планировала следующую неделю.

Курс появился через семь недель. Ольга не работала ночами и не покупала лишнее обо-
рудование. Главным изменением стал реалистичный объем, а не новый инструмент продук-
тивности.
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Практическое задание главы

 
Составьте полный список производственных результатов: сценарии, видео, тексты, таб-

лицы, письма, страницы, формы, настройки. Проведите один урок через весь цикл и измерьте
время. Умножьте на количество похожих элементов, добавьте резерв и сравните с календарем.

Определите минимальную версию, которую можно провести с первой группой.
Назначьте дату. Затем забронируйте конкретные рабочие блоки на ближайшие две недели и
укажите результат каждого блока.
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Глава 6. Домашняя студия: звук, свет
и изображение без лишних расходов

 
 

Приоритеты качества
 

Ученики готовы простить простую картинку, но плохой звук быстро утомляет. Поэтому
бюджет следует распределять в порядке влияния: тихое помещение и микрофон, затем свет,
устойчивое положение камеры и только после этого более дорогая техника. Новая камера не
исправит эхо и темное лицо.

Перед покупками протестируйте имеющиеся устройства. Современный смартфон при
хорошем освещении часто дает достаточное изображение. Проводная гарнитура или недорогой
петличный микрофон могут звучать лучше встроенного микрофона ноутбука. Самый большой
рост качества иногда дает не оборудование, а закрытое окно, мягкие поверхности и правильное
расстояние до микрофона.
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Помещение и акустика

 
Пустая комната с твердыми стенами создает отражения: голос становится гулким и дале-

ким. Мягкая мебель, шторы, ковры, книги и одежда поглощают часть звука. Для аудиозаписи
небольшое заполненное помещение нередко лучше просторного кабинета.

Выберите место подальше от улицы, холодильника, вентиляции и соседнего ремонта.
Запишите тридцать секунд тишины и прослушайте в наушниках. Так обнаруживаются шумы,
которые мозг обычно игнорирует. Отключите ненужные приборы, предупредите домашних,
закройте программы с уведомлениями.

Микрофон должен находиться близко к источнику. Если он стоит далеко, приходится
усиливать сигнал вместе с шумом и отражениями. Петличный микрофон крепят на одежде
примерно на уровне верхней части груди, избегая трения ткани. Настольный микрофон раз-
мещают чуть сбоку от потока воздуха, чтобы взрывные согласные не создавали удары.
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Виды микрофонов

 
Петличный микрофон удобен, когда преподаватель двигается или снимается в полный

рост. Проводная модель проста и надежна, но нужно следить за кабелем. Беспроводная дает
свободу, однако требует зарядки и проверки связи.

USB-микрофон подходит для записи за столом, подкаста и уроков со слайдами. Он под-
ключается непосредственно к компьютеру. Важно использовать устойчивую стойку и не ста-
вить микрофон на поверхность, по которой вы стучите руками.

Направленный микрофон устанавливают на камеру или отдельную стойку и направляют
на говорящего. Он полезен, когда петличка мешает одежде, но должен находиться достаточно
близко. Название «направленный» не отменяет закон расстояния.

Гарнитура обеспечивает постоянную дистанцию до рта и хорошо подходит для живых
встреч, особенно в шумной среде. Ее внешний вид может быть менее нейтральным для запи-
санного курса, но понятность важнее эстетического предубеждения.
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Уровень записи

 
Слишком тихую запись можно усилить, но вместе с ней усилится шум. Слишком гром-

кая запись обрезается и искажается, восстановить ее трудно. Сделайте пробу обычной и более
громкой речи. Индикатор не должен постоянно достигать максимума. Оставляйте запас для
эмоциональных фраз.

Слушайте тест в тех же наушниках, которые используете при монтаже. Проверьте отсут-
ствие треска, гула, шороха одежды и резких дыхательных звуков. Запись одной минуты эко-
номит пересъемку часа.

Если ведете живой урок, используйте наушники, чтобы звук из колонок не возвращался
в микрофон. Попросите участника проверить слышимость, но не полагайтесь только на его
ответ: запишите короткий фрагмент локально.
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Свет

 
Камере нужен свет. Когда его мало, изображение становится зернистым, цвета - гряз-

ными, а автофокус работает хуже. Самый доступный источник - окно. Встаньте лицом или под
небольшим углом к нему. Не размещайте яркое окно за спиной: лицо станет темным.

Естественный свет меняется, поэтому для длинной записи удобны постоянные лампы.
Базовая схема включает основной мягкий источник под углом около сорока пяти градусов,
более слабое заполнение с другой стороны и, при необходимости, свет на фон или контур. Но
для первого курса достаточно одной большой мягкой лампы и отражения от светлой стены.

Избегайте смешения источников с сильно разной цветовой температурой. Если дневной
свет синий, а лампа желтая, кожа может выглядеть неестественно. Закройте шторы или исполь-
зуйте лампы одного типа. Зафиксируйте баланс белого вручную, если камера позволяет, чтобы
цвет не менялся в середине урока.

Кольцевая лампа удобна в маленьком пространстве и дает ровный свет, но может сделать
лицо плоским и создать характерное отражение в очках. Поднимите ее немного выше глаз и
измените угол, если блики мешают.
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Камера и смартфон

 
Для начала важнее устойчивость и композиция, чем модель устройства. Установите

камеру на штатив или надежную опору. Объектив должен находиться примерно на уровне глаз.
Съемка снизу искажает лицо, а съемка сверху может выглядеть неестественно.

Используйте основную камеру смартфона, если она заметно лучше фронтальной, но зара-
нее настройте кадр и сделайте тест. Включите режим «не беспокоить», освободите память и
подключите питание для длинной записи. Зафиксируйте фокус и экспозицию, чтобы яркость
не прыгала от движения рук.

Записывайте в разрешении, которое соответствует реальному использованию. Высокое
разрешение дает запас для кадрирования, но увеличивает размер файлов и время обработки.
Для большинства учебных платформ качественного Full HD достаточно. Важнее правильный
свет и четкий звук.



Р.  Роуль.  «Курс — это не папка с видео. Ученик покупает изменение»

71

 
Композиция кадра

 
Оставляйте небольшой запас над головой и смотрите в объектив, а не на собственное

изображение. Если рядом будут появляться подписи или графика, предусмотрите свободное
место. Фон не должен отвлекать. Несколько аккуратных предметов, связанных с темой, лучше
случайного беспорядка.

Одежда должна отделяться от фона и не создавать муар из-за мелкого рисунка. Про-
верьте, не шумят ли украшения и ткань. Если записываете уроки в разные дни, сфотографи-
руйте положение камеры, света и предметов, чтобы сохранить последовательность.

Не обязательно скрывать домашний характер пространства. Чистый, спокойный и осмыс-
ленный фон выглядит профессионально даже без дорогой студии.
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Съемка экрана и лица

 
Во многих курсах полезно сочетать камеру и демонстрацию экрана. Лицо преподавателя

помогает установить контакт в начале, итогах и важных объяснениях. Во время точной работы
в программе внимание лучше отдать интерфейсу. Маленькое окно с лицом не должно закры-
вать кнопки и данные.
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Конец ознакомительного фрагмента.

 
Текст предоставлен ООО «Литрес».
Прочитайте эту книгу целиком, купив полную легальную версию на Литрес.
Безопасно оплатить книгу можно банковской картой Visa, MasterCard, Maestro, со счета

мобильного телефона, с платежного терминала, в салоне МТС или Связной, через PayPal,
WebMoney, Яндекс.Деньги, QIWI Кошелек, бонусными картами или другим удобным Вам спо-
собом.
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