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Аннотация
«От идеи до изделия: Как наладить ремесленное производство

и зарабатывать» — практическая книга для тех, кто хочет
превратить навык и любимое дело в устойчивую мастерскую.

Вы разберётесь, кому нужны ваши изделия, как выбрать
жизнеспособную нишу, проверить замысел и создать линейку
без хаоса. Научитесь рассчитывать честную цену, повторять
качество, планировать партии и загрузку, работать с материалами
и поставщиками, организовать мастерскую, упаковку и доставку.
Книга подскажет, как оформить витрину, продавать без
навязчивости, привлекать партнёров, возвращать клиентов,
делегировать задачи и выбрать верную стратегию роста. В финале
— понятный план развития на 90 дней.

Книга создана с помощью ИИ. Обложка: GPT Image -
Лицензия
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Алина открыла заметки в телефоне и записала: «Запу-
стить керамический бренд». Ниже стояли три пункта: купить
печь, придумать коллекцию, завести страницу во «ВКонтак-
те». Через месяц у неё уже были сохранённые объявления о
печах, десятки фотографий чужой посуды и папка с эскиза-
ми. Не было только ответа на главные вопросы: что именно
она сможет выпускать регулярно, в каком помещении, за ка-
кие деньги и сколько часов в неделю действительно готова
этому отдавать.

Так начинается большинство ремесленных проектов. Не
с изделия и не с продажи, а с разрыва между замыслом и
реальными условиями. Человек представляет красивую ма-



 
 
 

стерскую, будущих заказчиков, выбирает название, иногда
даже покупает оборудование. А потом выясняется, что на од-
но изделие уходит вдвое больше времени, сушить его негде,
семья раздражается из-за запаха и пыли, а обещанный доход
появляется только при нагрузке, несовместимой с основной
занятостью.

Эта глава нужна не для того, чтобы охладить интерес к ре-
меслу. Она помогает превратить красивую, но расплывчатую
мечту в рабочий проект. К концу главы читатель должен опи-
сать исходную ситуацию, выбрать цель на ближайший год и
зафиксировать ограничения, которые нельзя игнорировать.

Сначала нужно перестать называть одним словом три раз-
ные вещи: хобби, подработку и ремесленный бизнес.

Когда увлечение становится работой
В субботу вечером Илья закончил деревянный поднос по

индивидуальному заказу. Клиент прислал фотографию из
подборки интерьеров и попросил «примерно так же, только
чуть светлее, с другими ручками и без лишней грубости».
Илья три часа выбирал доску, ещё час подгонял детали, два-
жды переделывал покрытие: первый слой дал не тот оттенок.
За изделие он получил 6500 рублей.

«Наконец-то пошли заказы», — сказал он жене.
Она спросила:
«А сколько осталось после материалов?»
Илья открыл переписку, прикинул стоимость древесины

и масла, потом посмотрел на часы.



 
 
 

«Ну, тысяч пять».
«А сколько времени ты делал?»
Он замолчал. С учётом поездки за материалом, перепис-

ки, эскиза, изготовления, упаковки и доставки вышло около
двенадцати часов. Если считать своё время хотя бы по 500
рублей в час, заказ не принёс прибыли. Илья просто обменял
выходные на деньги и получил опыт.

Он не обманывал себя намеренно. Видел оплату от кли-
ента и называл её заработком. Но деньги, которые перечис-
лил клиент, и прибыль проекта — не одно и то же. В ремесле
полезно различать три режима.

Хобби — занятие, где главная отдача состоит в удоволь-
ствии, освоении навыка и создании вещей для себя или близ-
ких. Продажи могут случаться, но они не определяют устой-
чивость проекта. Если за месяц продалась одна вещь, а сле-
дующие три недели мастер не подходил к инструментам,
хобби от этого не перестаёт быть хобби.

Подработка — деятельность, которая должна регулярно
приносить дополнительный доход, но пока существует ря-
дом с основной работой или другими обязанностями. Здесь
уже приходится учитывать себестоимость, сроки, общение с
заказчиками и доступное количество часов. Подработка мо-
жет быть очень качественной, но её масштаб ограничен ре-
сурсом владельца.

Ремесленный бизнес — система, в которой изделия со-
здаются и продаются с расчётом на повторяемый резуль-



 
 
 

тат. Владелец понимает, кому продаёт, что именно произво-
дит, сколько стоит его время, как принимает заказы и что
будет происходить при росте объёма. Бизнес не обязатель-
но означает отдельное помещение, сотрудников и большой
оборот. Маленькая мастерская одного человека тоже может
быть бизнесом, если решения принимаются не случайно.

Проблема возникает, когда человек живёт в режиме хоб-
би, обещает клиентам уровень подработки, а рассчитывает
на результат бизнеса. Он берётся за любые заказы, не считает
часы, покупает материалы «на будущее», а потом удивляется
усталости и отсутствию денег.

Алина в начале находилась именно в такой точке. Она
умела работать с глиной, делала чашки и тарелки для дома,
иногда продавала их знакомым. В её голове уже существо-
вала «домашняя керамическая мастерская», но в реально-
сти были кухонный стол, небольшая электрическая печь в
отдельной комнате и два свободных вечера в неделю. Между
образом и ресурсом лежала большая дистанция.

Смена режима не требует торжественного решения: «Те-
перь я предприниматель». Достаточно честно ответить на
вопрос: какую роль проект должен играть в ближайший год?

Если цель — сохранить удовольствие и время от време-
ни окупать материалы, не нужно строить производственную
систему. Если нужен дополнительный доход, придётся огра-
ничить ассортимент и подобрать формат, который уклады-
вается в свободные часы. Если цель — создать основной ис-



 
 
 

точник дохода, потребуется проверять спрос, считать себе-
стоимость, планировать загрузку и заранее решать вопросы
помещения, регистрации деятельности и безопасности.

Одна и та же мастерская может двигаться по всем этим
траекториям, но инструменты управления будут разными.
Нельзя оценивать хобби по критериям полноценного бизне-
са и нельзя обещать бизнес-результат при режиме случайной
занятости.

Разбор исходной точки
Перед запуском не нужно отвечать на все вопросы буду-

щего. Достаточно составить точный снимок сегодняшней си-
туации. Он состоит из пяти частей: навык, замысел, оборудо-
вание и материалы, время, деньги. К ним добавляются огра-
ничения — здоровье, помещение, семья, основная работа и
способность выдерживать регулярную нагрузку.

Начнём с навыка.
Инвентаризация навыка — не перечень курсов и серти-

фикатов. Она показывает, какие операции мастер может вы-
полнять самостоятельно и с предсказуемым качеством. Фра-
за «умею работать с керамикой» почти бесполезна. Практич-
нее разделить работу на этапы.

Например, Алина умела:
формовать чашки на гончарном круге;
делать простые ручки;

подбирать глазури из готовых составов;



 
 
 

проводить утильный и глазурный обжиг;

оценивать внешний вид изделия.
Но она не умела стабильно работать с тонким фарфоро-

вым черепком, не проверяла усадку массы по партиям и не
могла заранее предсказать, как поведёт себя новая глазурь на
крупной форме. Для личных экспериментов это допустимо.
Для серии из двадцати одинаковых чашек — уже риск брака.

Полезная формулировка навыка выглядит так: «Я могу
сделать изделие такого-то типа, в таком-то количестве и с та-
ким-то уровнем повторяемости». Если в этой фразе нет ко-
личества и качества, навык пока описан слишком общо.

Илья, например, хорошо собирал небольшие предметы из
дерева, но испытывал трудности с серийной шлифовкой и
финишным покрытием. Он мог сделать один отличный под-
нос, но не был уверен, что изготовит десять одинаковых из-
делий за разумный срок. Значит, его сильная сторона — ин-
дивидуальные небольшие работы, а слабое место — повто-
ряемое производство.

Следующий слой — замысел. Фраза «хочу делать краси-
вые вещи» ещё не задаёт проект. Замысел должен отвечать
на четыре вопроса: что производится, для кого, в каком фор-
мате и почему это нужно покупать именно у этого мастера.

«Домашняя керамика» — слишком широкое направле-
ние. «Небольшие серии чашек и мисок для людей, которые



 
 
 

обустраивают спокойный интерьер и ценят ручную форму»
— уже рабочая формулировка. Она не гарантирует продаж,
но позволяет отбирать изделия, материалы, фотографии и
способы общения с покупателями.

Алина долго хотела выпускать сразу чашки, тарелки, ва-
зы, подсвечники и наборы для завтрака. При таком подходе
каждая новая форма требовала отдельной технологической
проверки. Чтобы не распыляться, она выбрала три базовых
изделия: чашку, небольшую тарелку и миску. Они должны
были сочетаться по цвету, помещаться в одну загрузку печи
и требовать похожих технологических операций.

Решение выглядело скромным, но позволило сравнить
время изготовления, процент брака и реакцию покупателей.
Ограничение ассортимента стало не отказом от мечты, а спо-
собом получить управляемый первый результат.

Оборудование и материалы нужно оценивать не по прин-
ципу «что у меня есть», а по принципу «что из этого действи-
тельно работает в выбранном формате». В список попадают
инструменты, станки, печь, рабочие поверхности, вытяжка,
стеллажи, упаковка, расходники и место для хранения.

У каждого предмета есть состояние и функция. Старая
швейная машина может подойти для единичных изделий,
но не для регулярного пошива. Небольшая печь справится
с пробными обжигами, но ограничит размер партии. Одно-
го верстака может хватить для работы по вечерам, но будет
недостаточно для параллельной сборки нескольких заказов.



 
 
 

Алина составила простой перечень:
печь — исправна, но вмещает небольшую загрузку;
гончарный круг — исправен;

стеллаж — места для сушки не хватает;

глина и глазури — запас примерно на две небольшие пар-
тии;

упаковка — есть для десяти изделий;

рабочая зона — совмещена с домашним помещением;

вытяжка — отсутствует.
После этого стало ясно, что первым расходом должны

стать не новая форма и не фирменные наклейки. Нужны бы-
ли стеллаж и решение вопроса с вентиляцией. Покупка до-
полнительной печи пока не имела смысла: при нынешней за-
грузке Алина не использовала возможности первой.

Деньги следует разделить как минимум на три части:
средства на запуск, рабочий оборот и личную финансовую
подушку. Средства на запуск идут на оборудование и под-
готовку места. Рабочий оборот нужен для материалов, упа-
ковки, доставки, ремонта и возвращения денег в производ-
ство до следующей оплаты. Личная подушка защищает про-
ект от давления, при котором мастер начинает соглашаться



 
 
 

на невыгодные заказы ради ближайшего платежа.
Если на запуск можно выделить 100 000 рублей, это не

значит, что всю сумму следует потратить. Сначала нужно
определить обязательные расходы, затем полезные, а покуп-
ку остального отложить до подтверждения спроса. Печь, ко-
торую мастер не загрузит хотя бы наполовину, превращает
деньги в неподвижный актив.

Правило здесь простое: покупка оправдана, если она
устраняет конкретное узкое место и помогает получить из-
меримый результат. Если новая вещь лишь делает мастер-
скую приятнее, но не увеличивает качество, скорость, без-
опасность или объём, её можно отложить.

Время часто считают особенно неточно. Человек говорит:
«У меня есть вечера», но не учитывает дорогу, подготовку,
уборку, закупки, переписку и восстановление после физиче-
ской нагрузки. Четыре часа в календаре не равны четырём
часам производства.

Алина сначала рассчитывала на два вечера по три часа и
половину воскресенья. Через неделю выяснилось, что один
вечер уходил на подготовку глины и уборку, второй — на
формование, а воскресенье требовалось для упаковки, быто-
вых дел и отдыха. На изготовление реально оставалось около
четырёх часов в неделю.

Это не повод отказываться от проекта. Это исходное огра-
ничение. При четырёх производственных часах нельзя пла-
нировать выпуск сорока изделий в месяц, если на одно из-



 
 
 

делие вместе с сушкой, обжигом, глазуровкой и упаковкой
приходится значительная доля ручного труда.

Полезно разделить время на четыре части:
производство;
обеспечение производства;

продажи и общение;

учёт и развитие.
Если все часы записаны только в графу «изготовление»,

план будет завышен. Заказчик пишет вечером, материал
нужно забрать днём, изделие сфотографировать, а после
продажи — упаковать и передать в доставку. Эти действия
не исчезают оттого, что не создают видимую вещь.

Мотивация без красивой легенды
На вопрос «почему вы хотите заниматься ремеслом?» лю-

ди часто отвечают социально приемлемыми словами: «хо-
чу свободы», «хочу делать что-то своё», «хочу зарабатывать
творчеством». Все эти ответы могут быть правдивыми, но
для принятия решений они слишком общие.

Мотивация проверяется не вдохновением, а той ценой,
которую человек готов платить. Если мастер хочет свободы,
готов ли он отказаться от части привычного дохода? Если хо-
чет работать на себя, готов ли вести учёт, отвечать на неудоб-
ные сообщения и повторять одну и ту же операцию двадцать
раз? Если хочет творчества, согласен ли выпускать не только



 
 
 

то, что интересно ему, но и то, что понятно покупателю?
Однажды Марина пришла на небольшую ярмарку пред-

метов для дома. Она взяла керамическую чашку, повернула
её, провела пальцем по краю и спросила у продавца:

«Она точно выдержит ежедневное использова-
ние?»

Продавец ответил:
«Это авторская работа. Тут важнее настроение».
Марина поставила чашку обратно. Ей нравилась ручная

посуда, но она хотела понимать, за что платит: можно ли
мыть изделие, насколько оно прочное, почему форма такая,
чем отличается глазурь. Для неё ценность ручной работы не
отменяла практических вопросов.

Мастер иногда принимает интерес покупателя к надёжно-
сти за приземлённость. Но покупатель не обязан угадывать
смысл изделия. Если автор хочет зарабатывать, он должен
переводить творческое решение в понятную пользу: удобную
форму, долговечность, малый тираж, ручную фактуру, воз-
можность подобрать комплект.

Алина поняла, что её привлекает не только лепка. Ей нра-
вилось придумывать спокойные предметы для ежедневных
ритуалов, работать с небольшими сериями и видеть, как по-
суда входит в чужой дом. Это уточнение изменило её замы-
сел. Она перестала стремиться к сложным уникальным объ-
ектам и начала думать о согласованной коллекции, которой
удобно пользоваться каждый день.



 
 
 

Проверка мотивации состоит из трёх коротких реплик,
которые стоит дописать за себя.

«Я хочу заниматься этим, потому что…»
«Я согласен делать это регулярно даже тогда, ко-

гда…»
«Я не готов ради этого…»
Третья фраза особенно ценна. Она показывает границы.

Человек может быть готов работать по вечерам, но не готов
уходить с основной работы до появления стабильных зака-
зов. Может хотеть развивать мастерскую, но не готов прини-
мать срочные заказы за счёт сна. Может стремиться к дохо-
ду, но не готов занимать деньги на оборудование.

Это не слабость и не недостаток смелости. Ограничение
становится проблемой только тогда, когда его скрывают от
себя и строят план так, будто его не существует.

Семья, здоровье и помещение
Ремесло редко существует в пустой комнате. Оно занима-

ет место, создаёт шум, запах, пыль, коробки и новые обя-
занности. На фотографиях мастерская выглядит как рабо-
чий стол у окна. В жизни это может быть мешок сырья в при-
хожей, сушащиеся изделия на шкафу, стружка в коридоре
и заказ, который нельзя передвинуть, потому что он должен
сохнуть.

У Алёны, коллеги Алины по курсам, была свободная лод-
жия, и она решила поставить туда гончарный круг. Лоджия
казалась удобной, пока не наступила зима: температура по-



 
 
 

влияла на материалы, а соседям не понравился шум. Затем
выяснилось, что крупные мешки невозможно заносить, не
рискуя повредить стены и мебель. Помещение было свобод-
ным только на плане.

Оценивать пространство нужно по всей цепочке процес-
са: принять материалы, хранить их, подготовить, изготовить,
высушить, обработать, упаковать и вынести готовое изделие.
Если один этап каждый раз приходится переносить в другое
место, производство будет отнимать больше времени и чаще
давать сбои.

Для керамики критичны хранение глины, чистота, вен-
тиляция, сушка, размещение печи и безопасность. Для ра-
боты с деревом — пыль, шум, электропроводка, место для
длинных деталей, уборка и защита соседних зон. Для ши-
тья — освещение, раскройная поверхность, хранение руло-
нов и возможность оставить работу разложенной, не собирая
её каждый вечер. Конкретные требования различаются, но
принцип один: помещение должно поддерживать процесс, а
не постоянно ему мешать.

Здоровье тоже входит в производственный расчёт. Боль
в спине после нескольких часов за столом, раздражение ды-
хательных путей от пыли, усталость кистей или аллергия на
составы — не мелкие неудобства, которые можно терпеть до
«настоящего запуска». Они определяют, какую нагрузку ма-
стер сможет выдерживать месяцами.

Если работа требует подъёма тяжестей, длительного сто-



 
 
 

яния, контакта с пылью, химическими составами или шу-
мом, нужно заранее проверить защитные меры и при необ-
ходимости обсудить ограничения со специалистом. Нельзя
строить финансовый план на нагрузке, после которой мастер
несколько дней восстанавливается.

Семейную нагрузку тоже стоит описывать не общим сло-
вом «семья», а конкретными обязанностями. Кто забирает
ребёнка? В какие часы дома нужна тишина? Кто может вре-
менно помочь с упаковкой? Можно ли хранить материалы в
квартире? Что произойдёт, если заказ совпадёт с болезнью
ребёнка или авралом на основной работе?

Разговор лучше вести до запуска, а не после первого кон-
фликта. Фраза «мне иногда нужно работать по вечерам» зву-
чит расплывчато. Точнее сказать: «По вторникам и четвер-
гам с 19 до 21 я занимаюсь производством. В воскресенье
два часа нужны на упаковку. Если появляется срочный се-
мейный вопрос, я не обещаю сдать заказ раньше согласован-
ного срока».

Так обсуждается не абстрактная мечта, а расписание, ко-
торое можно проверить. Важно не получать разрешение на
каждое действие, а согласовать правила совместной жизни с
проектом.

Три бытовые проверки реальности
Первая проверка — неделя без покупки оборудования.
В течение семи дней записывайте все фактические дей-

ствия, связанные с будущим проектом: поиск материалов,



 
 
 

изготовление, уборку, переписку, поездки, упаковку, обуче-
ние. Не оценивайте время на глаз. Записывайте начало и ко-
нец каждого дела. В конце недели станет видно, сколько ча-
сов действительно доступно и где возникают потери.

Если на проект удаётся выделить только пять часов, годо-
вая цель должна исходить из пяти часов, а не из воображае-
мых пятнадцати.

Вторая проверка — один повторяемый образец.
Выберите простое изделие и попробуйте изготовить его

три раза подряд в одинаковом формате. Засеките время, от-
метьте расход материалов, количество брака и операции, ко-
торые пришлось переделывать. Если третий экземпляр не
похож на первый или производство каждый раз требует но-
вого решения, изделие пока подходит для экспериментов, но
рано становится основой серии.

Третья проверка — честный разговор о цене.
Покажите образец трём людям, которые не обяза-

ны вас поддерживать, и скажите:
«Я рассматриваю продажу такого изделия. Что в нём для

вас понятно? Что вызывает сомнения? За что вы были бы
готовы заплатить?»

Не спрашивайте только: «Нравится ли тебе?» На такой во-
прос почти любой знакомый ответит из вежливости. Нужны
вопросы о пользовании, цене, размере, уходе и ситуации по-
купки.

Например:



 
 
 

«Для чего вы бы использовали эту вещь?»
«Что остановило бы вас от покупки?»
«Какую информацию вы хотели бы получить перед

оплатой?»
«С чем вы бы сравнивали её по цене?»
Ответы не заменяют проверку спроса, которой посвящена

следующая глава, но помогают увидеть разницу между эсте-
тическим одобрением и готовностью купить.

Годовая цель без самообмана
Цель «раскрутить мастерскую» не позволяет понять, что

делать в ближайший понедельник. Рабочая цель на год долж-
на включать формат, объём и критерий результата.

Алина сформулировала её так: «За год проверить неболь-
шую коллекцию из трёх видов керамической посуды, вы-
пустить несколько ограниченных партий, научиться считать
полную себестоимость и получить первые повторные заказы
без перехода на непосильный режим работы».

Это не звучит как обещание большого бренда. Зато цель
соответствует её навыкам, печи, бюджету и четырём произ-
водственным часам в неделю. В ней есть пространство для
изменений: если чашки продаются, а тарелки нет, состав кол-
лекции можно пересмотреть; если производство перегружа-
ет дом, можно искать внешнюю площадку для части опера-
ций; если спрос остаётся слабым, не придётся продолжать
закупки.

Илья выбрал бы другую цель: «За год проверить, можно



 
 
 

ли превратить индивидуальные заказы из случайного зара-
ботка в ограниченную линейку из двух стандартных изделий
с понятным сроком и оплатой». Его первый шаг — не брать
больше заказов, а посчитать фактическое время и найти опе-
рации, которые съедают прибыль.

Годовая цель должна защищать от двух крайностей. Пер-
вая — слишком большой замысел, требующий вложений до
проверки спроса. Вторая — бесконечное обучение без вы-
хода к реальному изделию и покупателю.

Решение: запускать, отложить или изменить фор-
мат

После инвентаризации возникает неудобный, но полез-
ный выбор. Не каждый проект нужно запускать в исходном
виде.

Решение можно принимать по нескольким условиям.
Если навык уже позволяет делать простое изделие с при-

емлемым качеством, есть хотя бы несколько свободных ча-
сов в неделю, безопасное место и небольшой бюджет на ма-
териалы, запускайте пробный формат. Не полноценную ли-
нейку и не большую закупку, а ограниченную серию или
несколько оплачиваемых заказов с ясными сроками.

Если навык есть, но помещение или здоровье не позво-
ляют работать регулярно, меняйте формат. Возможно, по-
дойдёт аренда места в мастерской, совместное использова-
ние оборудования, работа только с небольшими изделиями,
передача отдельных операций подрядчику или продажа циф-



 
 
 

ровых эскизов и обучающих материалов, если они соответ-
ствуют вашим компетенциям.

Если есть замысел и деньги, но нет проверяемого навыка,
отложите продажу и поставьте короткий этап обучения. Его
результатом должен быть не новый сертификат, а серия об-
разцов, выполненных по понятной технологии.

Если есть навык и оборудование, но нет времени, не по-
купайте ещё оборудование. Сначала сократите ассортимент,
установите фиксированные дни работы или выберите изде-
лия с меньшим количеством операций.

Если проект держится только на надежде, что «потом най-
дутся покупатели», не делайте крупных вложений. Сначала
изготовьте несколько образцов, покажите их потенциальным
клиентам и проверьте интерес к конкретному предложению.

Если личная мотивация требует заработка уже в ближай-
ший месяц, а ремесло ещё не отработано, не называйте про-
ект бизнесом, который должен вас содержать. Оставьте ос-
новную занятость, выберите простую подработку или отло-
жите ремесленный запуск до появления финансовой подуш-
ки.

Это не отказ от мечты, а смена масштаба. Иногда правиль-
ный старт — не мастерская, а один рабочий стол; не коллек-
ция, а два изделия; не увольнение, а шесть месяцев парал-
лельной проверки.

Итоговая карточка проекта
В конце этой главы у читателя должна появиться одна



 
 
 

страница с исходными данными. Заполните её без реклам-
ных формулировок.

Текущий статус: хобби, подработка или подготовка к ре-
месленному бизнесу.

Что я умею делать самостоятельно: конкретные изделия и
операции.

Что пока не умею или делаю нестабильно: технологиче-
ские и организационные пробелы.

Рабочий замысел: что производить, для кого предположи-
тельно и в каком формате.

Доступное оборудование и материалы: что исправно, чего
хватит на пробную серию, чего не хватает.

Реальное время: количество часов в неделю с учётом под-
готовки, уборки, общения и упаковки.

Бюджет: сумма на запуск, сумма на оборот, сумма, кото-
рую нельзя трогать.

Помещение: где проходят хранение, изготовление, сушка
или обработка, упаковка и передача заказа.

Ограничения: здоровье, шум, пыль, семейное расписание,
основная работа, транспорт, сезонность.

Годовая цель: конкретный проверяемый результат.
Первый безопасный шаг: действие, которое можно выпол-

нить в ближайшие семь дней без крупной покупки.
Для Алины такой первый шаг выглядел так: изготовить по

три экземпляра чашки, тарелки и миски, записать время и
расход материалов, освободить место для сушки и погово-



 
 
 

рить с пятью потенциальными покупателями об их привыч-
ках использования посуды. Не покупать вторую печь, не за-
казывать большую партию коробок и не делать сайт до тех
пор, пока не станет понятен рабочий набор изделий.

Проверьте карточку ещё раз и найдите фразу, которая зву-
чит слишком красиво. «Хочу создать уникальный бренд»,
«буду работать на себя», «сделаю большую коллекцию» —
это намерения, а не исходные данные. Замените их измери-
мыми описаниями: сколько изделий, сколько часов, какое
помещение, какой бюджет, какой срок проверки.

Точка старта определяется не силой желания и не количе-
ством сохранённых фотографий. Она определяется тем, что
мастер способен повторить в имеющихся условиях, не разру-
шив здоровье, отношения и финансовую устойчивость. За-
мысел нужен, чтобы выбрать направление. Навык — чтобы
создать изделие. Ресурс — чтобы делать это не один раз, а
достаточно долго для проверки реальностью.

А дальше понадобится ещё один элемент, которого нет в
мастерской: конкретный человек, готовый признать изделие
ценным и заплатить за него. Следующая глава поможет разо-
браться, кому нужна ваша работа, какие задачи покупатель
решает с её помощью и почему интерес к красивой вещи не
всегда превращается в заказ.



 
 
 

 
Кому нужно ваше изделие

 
В прошлой главе мы зафиксировали исходную точку ре-

месла: замысел должен соответствовать реальному навыку,
доступным ресурсам и ограничениям мастера. Теперь нужно
добавить ещё одно соответствие — человеку, который готов
обменять деньги на результат вашей работы. Иначе мастер-
ская быстро превратится в склад красивых, но ненужных ве-
щей, а каждый новый заказ будет зависеть от случайности.

Однажды Алина достала из печи двенадцать кружек. Все
получились разными: у одной глазурь легла голубоватым пе-
реходом, у другой на стенке проступила едва заметная кра-
пинка, третья вышла чуть ниже и шире задуманного. Для
мастера это были живые, характерные предметы. Для поку-
пателя они могли оказаться просто кружками — только до-
роже магазинных.

Алина выложила фотографии в группе местного сообще-
ства и написала: «Новая коллекция, ручная работа, каждая
кружка уникальна». За первые сутки ей ответили девять че-
ловек. Пятеро поставили реакции, трое написали «красиво»,
одна знакомая спросила, можно ли сделать кружку в другом
цвете. Но никто не спросил, как её купить.

Через неделю Алина решила, что спроса нет. Это был
неверный вывод. Она проверила не спрос, а способность
фотографии и общего описания объяснить, кому нужна её



 
 
 

кружка, зачем покупать её сейчас и почему она стоит имен-
но столько.

Мифы, которые мешают увидеть покупателя
Первый миф: если изделие хорошее, покупатель

найдётся сам
Качество не существует отдельно от задачи. Тарелка мо-

жет быть отлично обожжена, но не подойти человеку, кото-
рому нужна посуда для ежедневного мытья в посудомоечной
машине. Деревянная полка может быть сделана безупреч-
но, но не поместиться в нишу нужного размера. Свеча мо-
жет красиво выглядеть на фотографии, но оказаться слиш-
ком ароматной для покупателя, который хочет поставить её
в спальне.

Покупатель оценивает не только мастерство. Он пытается
понять: что изменится в моей жизни после покупки? Станет
ли подарок личным и уместным? Освободится ли место на
кухне? Исчезнет ли раздражение от неудобной вещи? Полу-
чится ли оформить интерьер так, как давно хотелось? Если
ответ неочевиден, одного качества недостаточно.

Второй миф: мой клиент — любой, кто любит кра-
сивые вещи

Фраза «для людей, которые ценят красоту и ручную рабо-
ту» звучит приятно, но не помогает продавать. В неё поме-
щаются молодая семья, владелица кофейни, человек, выби-
рающий подарок начальнику, коллекционер керамики и по-
купатель, который ищет недорогую кружку на дачу. У этих



 
 
 

людей разные поводы, бюджеты, сроки и критерии выбора.
Широкая аудитория удобна только до тех пор, пока вы

ничего не производите. Как только нужно выбрать размер,
цену, упаковку, канал продаж и количество изделий, «для
всех» превращается в отсутствие решения.

Третий миф: достаточно спросить знакомых
Знакомые часто хотят поддержать мастера и поэтому от-

вечают мягко. Они говорят: «Очень красиво», «У тебя точно
получится», «Я бы, наверное, купила». Но вежливое одобре-
ние не равно спросу.

Поддержка может быть искренней и при этом не иметь
отношения к покупке. Человек способен любить ваши изде-
лия, но не иметь ни повода, ни бюджета, ни места для них
дома. Если принять комплимент за подтверждение спроса,
легко закупить материалы под ожидание, которого у рынка
не было.

Четвёртый миф: сначала нужно сделать большую
коллекцию, а потом искать покупателей

Большая коллекция создаёт иллюзию серьёзности, но уве-
личивает цену ошибки. Вы можете потратить месяц на де-
сять форм, заказать упаковку пяти размеров и только по-
сле этого выяснить, что покупатели хотят не набор из шести
предметов, а одну вещь в подарок, которую можно забрать
завтра.

На раннем этапе задача мастера не в том, чтобы доказать,
сколько он способен изготовить. Гораздо важнее узнать, ка-



 
 
 

кое изделие люди готовы выбрать, за что готовы заплатить и
какие сомнения мешают им купить.

Пятый миф: если человек не купил, значит, цена
слишком высокая

Цена бывает причиной отказа, но далеко не всегда — глав-
ной. Иногда покупатель не понял размер, не доверяет достав-
ке, не знает, можно ли мыть изделие в посудомоечной ма-
шине, не успевает получить его к нужной дате или не видит
разницы между вашей работой и серийным товаром.

Снижать цену, не выяснив причину отказа, всё равно
что сбивать температуру, не разобравшись с заболеванием.
Можно получить продажу, которая принесёт меньше денег,
чем стоили материалы и ваше время.

Правильная модель: изделие решает конкретную
задачу

Покупатель приобретает не предмет сам по себе, а соче-
тание результата, повода и уверенности.

Результат — то, что человек получает после покупки.
Например, не просто «керамическая кружка», а «удобная
кружка для утреннего кофе, которая не обжигает руку и под-
ходит для ежедневного использования».

Повод — причина купить именно сейчас. Это может
быть новоселье, день рождения, свадьба, переезд, обновле-
ние кухни, открытие небольшой кофейни или желание заме-
нить неудобную вещь.

Критерии выбора — то, по чему покупатель сравнивает



 
 
 

варианты. Для одного важна возможность забрать изделие
завтра, для другого — нужный объём, для третьего — спо-
койный цвет, упаковка и уверенность, что подарок не выгля-
дит случайным.

Эти три элемента связаны. Если вы понимаете только ре-
зультат, то знаете, какой товар делать, но не знаете, когда и
где его предлагать. Если знаете только повод, можете пой-
мать разовую продажу, но не построить повторяемую линей-
ку. Если знаете лишь критерии, рискуете улучшать детали,
которые не влияют на решение.

Например, сначала Алина описывала свои кружки так:
«Авторская керамика, ручная лепка, уникальная фактура».
После разговоров с покупателями описание стало конкрет-
нее: «Кружка объёмом 350 мл для большого утреннего ко-
фе или чая. Устойчивая форма, удобная ручка, спокойная
глазурь без кричащего блеска. Подходит для ежедневного
использования. Можно заказать пару в двух близких оттен-
ках».

Во втором варианте меньше слов о мастере и больше ин-
формации о жизни покупателя. Это не обесценивает руч-
ную работу. Наоборот, ручной труд получает понятное место
в решении: он даёт небольшие различия, ощущение лично-
го предмета, возможность выбрать сочетание цветов и полу-
чить вещь не из безымянной массовой партии.

Первый клиент — не самый выгодный и не самый
многочисленный покупатель



 
 
 

На старте нужен не абстрактный рынок, а достаточно уз-
кий круг людей, чью задачу вы можете решать стабильно. Та-
кой клиент должен быть доступен для наблюдения и разго-
вора. Вам нужно иметь возможность понять его обстоятель-
ства, показать образец, получить обратную связь и при необ-
ходимости быстро исправить изделие.

Для Алины первым клиентом могла стать «женщина от
двадцати пяти до сорока лет, которая любит красивый дом».
Но это всё ещё слишком широкая формулировка. После
уточнения портрет выглядел иначе: «Женщина двадцати
восьми — тридцати восьми лет, живёт в городе, недавно пе-
реехала в новую квартиру или обновляет кухню, покупает
небольшие предметы для дома не только по необходимости,
но и ради ощущения собранного пространства. Ей нужна од-
на-две чашки или небольшой комплект в подарок себе или
близкому. Она смотрит местные сообщества и каталоги ма-
стеров, сравнивает фотографии, задаёт вопросы о размере и
уходе. Ей важны спокойный внешний вид, возможность за-
казать без долгого ожидания и понятная упаковка».

Такой портрет не обязан описывать каждого будущего
покупателя. Он нужен, чтобы принимать первые производ-
ственные решения. Какой объём делать? Какие цвета дер-
жать в наличии? Нужна ли подарочная коробка? Как объяс-
нять уход? Сколько изделий можно изготовить без перегруз-
ки? Где искать людей с похожей задачей?

Сегмент — не демографическая клетка



 
 
 

Сегментация нужна не для красивого описания аудитории
в презентации. Это способ разделить потенциальных поку-
пателей на группы с разными задачами, поводами или пра-
вилами выбора.

Возраст и пол могут оказаться полезными, но сами по себе
редко объясняют покупку. Гораздо точнее делить людей по
ситуации.

Одну и ту же керамическую тарелку можно предло-
жить четырём разным группам:

человеку, который подбирает две тарелки для еже-
дневной подачи завтрака;

покупателю, которому нужен небольшой подарок
хозяйке на новоселье;

владельцу локального кафе, который ищет посуду
для подачи десертов;

семье, которая хочет заказать комплект в одном стиле и
готова подождать несколько недель.

У каждой группы будут свои вопросы. Первый покупатель
спросит, можно ли ставить тарелку в микроволновую печь и
насколько она тяжёлая. Второй — как выглядит упаковка и
можно ли вложить открытку. Владелец кафе — выдержит ли
изделие постоянное мытьё и можно ли повторить форму че-
рез месяц. Семья — какие цвета доступны и что произойдёт,
если один предмет разобьётся при доставке.

Если смешать эти группы в одном предложении, получит-
ся описание, не помогающее ни одной из них. Если выбрать



 
 
 

одну, вы сможете сделать предложение точнее.
Упражнение: карта первого покупателя
Возьмите одно конкретное изделие, а не всю будущую ма-

стерскую. Запишите портрет первого клиента в пяти стро-
ках.

Сначала укажите ситуацию: что происходит в жизни чело-
века перед покупкой. Например: «Переехала в новую квар-
тиру, кухню уже собрала, но на открытых полках не хватает
нескольких выразительных предметов».

Затем сформулируйте задачу: что человек хочет полу-
чить. «Хочет пить утренний кофе из удобной чашки, которая
подходит к интерьеру и не выглядит случайной покупкой».

После этого запишите повод и срок: «Покупка для себя
в ближайшие две-три недели» или «Подарок на новоселье
через десять дней».

Далее перечислите три критерия выбора в порядке важ-
ности. Например: внешний вид и размер, срок получения,
понятный уход. Не пишите десять критериев. В реальной по-
купке человек почти всегда выделяет несколько решающих
параметров, а остальное становится фоном.

Наконец, назовите основное сомнение: «Не уверена, что
ручная кружка оправдывает цену» или «Боюсь, что на фото-
графии цвет один, а в жизни будет другой».

Готовая формула может звучать так:
«Я делаю изделие для [конкретная группа людей] в ситу-

ации [конкретный контекст]. Им нужно [задача], потому что



 
 
 

[последствие или желание]. При выборе они прежде всего
смотрят на [три критерия], а сомневаются в [главный риск]».

Если в формуле появляются слова «все», «каждый», «лю-
бой интерьер», «для тех, кто ценит качество», остановитесь
и сузьте описание. Чем точнее первая группа, тем легче поз-
же расширить предложение, не потеряв ясность.

Проверка реальностью начинается не с вопроса
«нравится ли вам»

После формулировки портрета нужно выйти из мастер-
ской и посмотреть, как люди говорят о похожих задачах без
вашего участия. Такое наблюдение не заменяет разговоры,
но помогает задавать разумные вопросы.

Ищите российские площадки и локальные сообщества,
где уже обсуждают покупки и бытовые ситуации: городские
группы во «ВКонтакте», районные сообщества, тематиче-
ские каналы и чаты в Telegram, объявления на «Авито»,
отзывы в карточках товаров на российских маркетплейсах,
страницы местных магазинов и студий, группы новосёлов,
родителей, владельцев небольших заведений. Не нужно сра-
зу рекламировать изделие. Сначала изучите язык и реальные
обстоятельства людей.

Если вы делаете предметы для дома, обращайте внима-
ние не только на публикации мастеров. В сообществах по
ремонту люди спрашивают, чем заполнить открытые полки,
что подарить на новоселье, какие вещи легко мыть, где най-
ти небольшой подарок без долгой доставки. Там появляются



 
 
 

формулировки, которых не будет в рекламном тексте: «Нуж-
но что-то не пылесборное», «Хочу не как у всех, но без вы-
чурности», «Подскажите, что можно купить до пятницы»,
«Нужен подарок человеку, у которого уже всё есть».

Эти фразы показывают не только интерес, но и ограни-
чения. Покупатель может хотеть ручную работу, но бояться
сложного ухода. Может ценить уникальность, но не любить
яркие цвета. Может искать локального мастера, но рассчи-
тывать забрать покупку лично, потому что не хочет риско-
вать с доставкой.

Заведите простой лист наблюдений. Для каждой найден-
ной ситуации запишите четыре вещи: что человеку нужно, в
какой момент, какие варианты он уже рассматривает и чего
опасается. Не копируйте десятки комментариев. Ваша зада-
ча — увидеть повторяющиеся обстоятельства.

Например:
«Ищу подарок коллеге на новоселье. Бюджет до трёх ты-

сяч рублей, времени четыре дня. Хочется не очередную
кружку с надписью, но чтобы вещь была полезной».

Здесь уже есть задача, повод, бюджет, срок и отрицатель-
ный критерий. Покупатель не хочет сувенир, который будет
лежать без дела. Значит, изделие должно выглядеть особен-
ным, но оставаться практичным. Если вы продаёте керами-
ческую чашу, можно показать её в использовании, указать
размер, предложить упаковку и заранее сообщить срок го-
товности.



 
 
 

Другой пример:
«Нужны одинаковые чашки для маленькой кофейни, но

не промышленная посуда. Важно, чтобы можно было доку-
пить ещё через несколько месяцев».

Здесь речь уже не о подарке и не об одном предмете. Вла-
делец заведения покупает надёжность повторения. Для него
«каждая вещь уникальна» может быть не преимуществом, а
риском, если чашки будут сильно отличаться или их нельзя
будет повторить.

Не путайте наблюдение с подсчётом реакций
Реакции и комментарии полезны как сигналы, но не пока-

зывают всей картины. Публикация может собрать много от-
кликов из-за необычной фотографии, а продаж не будет. Ти-
хая запись в маленьком местном сообществе способна при-
вести двух покупателей, потому что попадёт в конкретную
потребность.

Смотрите на содержание обсуждения. Человек, который
пишет «Сколько стоит?», уже сделал шаг к покупке, но
ещё не принял решение. Человек, который уточняет раз-
мер, срок, доставку, материал или возможность повторить
заказ, находится ближе к реальному спросу. Человек, кото-
рый предлагает оплату, просит отложить, оставляет контакт
для заказа или возвращается после уточнения, даёт более
сильный сигнал.

Илья, мастер по дереву, долго считал спросом каждый
вопрос под фотографией полки. Он отвечал на десятки со-



 
 
 

общений, обсуждал размеры, предлагал варианты древеси-
ны, а потом слышал: «Я подумаю». Позже он начал запи-
сывать, чем заканчивался каждый контакт. Выяснилось, что
большинство людей хотели не полку, а встроенное решение
для нестандартной ниши. Это были индивидуальные заказы
с замерами, согласованиями и доставкой. Их было недоста-
точно, чтобы строить серийное производство, но достаточ-
но, чтобы увидеть другую возможность: сделать типовую уз-
кую полку для арендаторов и небольших прихожих, которую
можно заказать без выезда мастера.

Разговор с потенциальным покупателем
После наблюдения проведите пять — семь коротких ин-

тервью. Это не презентация изделия и не попытка получить
похвалу. Вам нужно восстановить недавнее решение или ре-
альную нерешённую задачу.

Лучше разговаривать с людьми, которые недавно поку-
пали похожую вещь, искали её или сталкивались с неудоб-
ством. Не начинайте с вопроса: «Купили бы вы мою круж-
ку за две тысячи рублей?» Такой вопрос заставляет челове-
ка гадать и быть вежливым. Он не описывает реального по-
ведения.

Начните с прошлого опыта:
«Расскажите, когда вы в последний раз покупали посуду

для дома или подарок ручной работы. Что это была за ситу-
ация?»

Затем уточните процесс:



 
 
 

«Где вы искали варианты? Сколько времени срав-
нивали? Что в итоге выбрали?»

Попросите назвать критерии:
«По чему вы поняли, что этот вариант подходит?

Что могло заставить отказаться?»
Разберите сомнения:
«Что было непонятно до покупки? Что пришлось

уточнять у продавца?»
И закончите вопросом о неудовлетворённой зада-

че:
«Если бы вы сейчас выбирали снова, чего вам не

хватило бы в предложениях?»
Если человек рассказывает о конкретной покупке, зада-

вайте уточняющие вопросы о действиях, а не о мнениях. «Вы
сказали, что искали локального мастера. Где именно смот-
рели? Кому написали? Что остановило от заказа?» Действия
надёжнее общих оценок.

Марина, потенциальная покупательница, сначала сказала
Алине: «Мне нравятся такие вещи, но я не очень понимаю,
за что платить». Это была полезная фраза, но ещё не готовый
вывод. В разговоре выяснилось, что Марина недавно пере-
ехала, выбирала подарок подруге и трижды открывала кар-
точки керамических изделий. Она не купила ни одно, пото-
му что в описаниях не было размера, фотографий рядом с
рукой или чашкой, информации об уходе и понятного ответа
по доставке.



 
 
 

Марина не отвергала ручной труд. Она просто не могла
оценить его пользу. Цена казалась ей случайной, потому что
предложение не снижало риск покупки.

Алина могла бы ответить: «Вы просто не мой клиент». Но
это было бы поспешно. Марина показала, как думает часть
аудитории: она хочет красивую вещь, однако не разбирает-
ся в керамике и не готова изучать технологию, чтобы при-
нять решение. Значит, мастеру нужно объяснить не только,
как изделие создано, но и почему оно удобно, долговечно,
уместно и соответствует цене.

Скрипт приглашения на разговор
Чтобы не превращать знакомство в скрытую про-

дажу, можно написать так:
«Здравствуйте. Я развиваю небольшую мастерскую кера-

мической посуды и сейчас изучаю, как люди выбирают такие
вещи для дома и в подарок. Ничего продавать не буду: хо-
чу задать несколько вопросов о вашем недавнем опыте. Раз-
говор займёт около пятнадцати минут. Можно созвониться
или ответить сообщениями?»

Если человек согласился, не отправляйте сразу фотогра-
фии коллекции. Сначала выясните его опыт. Только в конце
можно показать образец и спросить: «Если бы вы увидели
такое изделие в момент, когда искали подарок, что вам нуж-
но было бы узнать до решения?»

Скрипт после разговора
«Спасибо, вы помогли мне разобраться. Я услышала, что



 
 
 

для вас важны размер, срок и упаковка, а главным сомнени-
ем была непонятная цена. Если я подготовлю вариант, где
эти условия описаны ясно, можно будет прислать вам ссыл-
ку? Это не обязывает к покупке».

Так вы отделяете исследование от навязчивого сбора за-
казов. Если человек действительно заинтересован, он согла-
сится получить информацию. Если ответит «спасибо, но не
нужно», это тоже результат: его интерес был ситуативным
или недостаточным.

Как отличить спрос от вежливого интереса
Вежливый интерес обычно звучит тепло, но расплывчато:

«Когда-нибудь закажу», «Надо будет посмотреть», «Очень
мило», «Сделай ещё в зелёном, я бы подумала». В таких ре-
пликах нет действия, срока, бюджета или конкретного усло-
вия.

Реальный спрос проявляется через усилие со стороны по-
купателя. Человек задаёт вопросы, которые помогают при-
нять решение, присылает размеры, выбирает цвет, уточняет
способ получения, просит резерв, готов внести предоплату
или возвращается к разговору после паузы.

Это не означает, что каждый интересующийся обязан
сразу платить. Покупка может быть отложена до зарплаты,
праздника или окончания ремонта. Но у реального интереса
есть предметность. Покупатель способен сказать, что имен-
но ему нужно, когда и при каких условиях он готов купить.

Полезно разделять сигналы на три уровня.



 
 
 

Слабый сигнал: реакция, комплимент, подписка, общий
вопрос «а сколько стоит?».

Средний сигнал: уточнение размера, материалов, сроков,
ухода, наличия, доставки; просьба показать дополнительные
фотографии; сравнение двух вариантов.

Сильный сигнал: конкретный заказ, предоплата, резерв до
определённой даты, передача размеров, согласование ком-
плектации, повторное обращение с готовностью купить.

Слабые сигналы нужны, чтобы выбрать направление
наблюдения. Средние помогают доработать предложение.
Сильные подтверждают, что конкретная задача может пре-
вращаться в деньги.

Не стоит искусственно добиваться сильного сигнала с по-
мощью скидки. Если человек не понимает предложение,
снижение цены только замаскирует проблему. Сначала вы-
ясните, чего ему не хватает для решения: информации, до-
верия, подходящего срока, нужного варианта или самого по-
вода.

Кейс Алины: от «красивых кружек» к первой серии
После нескольких разговоров Алина выделила три группы

потенциальных покупателей.
Первая покупала единичные предметы для себя. Людям

нравилась необычная форма, но они долго сравнивали вари-
анты и часто откладывали покупку.

Вторая искала подарки на новоселье и дни рождения. Для
неё были важны готовность изделия, упаковка и возмож-



 
 
 

ность быстро получить понятный по назначению предмет.
Третья состояла из владельцев небольших кофеен. Они

интересовались посудой, но задавали вопросы о повторяе-
мости, прочности и сроках изготовления.

Сначала Алина хотела делать одну линейку для всех. По-
сле разговоров она выбрала вторую группу как первый сег-
мент. Причины были практическими: покупателям требова-
лось небольшое количество изделий, повод для покупки воз-
никал регулярно, решение можно было объяснить через го-
товый набор, а доступ к аудитории давали местные сообще-
ства и рекомендации клиентов.

Она не стала сразу делать двадцать вариантов. Подгото-
вила пробную серию из восьми кружек двух близких оттен-
ков, добавила простую коробку, карточку с уходом и фото-
графии рядом с ладонью и стандартной чайной ложкой. В
описании указала объём, высоту, примерный срок отправки,
способ упаковки и возможность выбрать одну из двух форм
ручки.

Публикацию она начала не с рассказа о том, сколько часов
работала с глиной. Текст был таким:

«Подарок на новоселье, который останется в ежедневной
жизни, а не отправится в шкаф. Керамическая кружка объё-
мом около 350 мл, спокойная матовая глазурь, удобная руч-
ка. Есть восемь готовых изделий, каждое немного отличает-
ся. Упакую в плотную коробку, добавлю открытку. Можно
забрать в городе или оформить доставку. На фото — размер



 
 
 

в руке и рядом с чайной ложкой».
Первый отклик пришёл от Марины. Она спросила, мож-

но ли выбрать кружку без сильной крапинки, потому что по-
дарок предназначался человеку, который любит спокойные
фактуры. Затем уточнила, успеет ли заказ к субботе. Полу-
чив ответ, она попросила отложить серо-бежевую кружку и
внесла оплату.

Для Алины это была не просто первая продажа. Она полу-
чила сразу несколько подтверждений: покупательнице были
важны срок, внешний вид, упаковка и возможность снизить
риск неправильного выбора. Формулировка «каждая уни-
кальна» сама по себе не продавала. Покупательнице нужно
было понимать диапазон этой уникальности.

После сделки Алина задала Марине три коротких вопро-
са: что помогло решиться, чего не хватало в описании и что
она изменила бы в упаковке. Марина ответила, что решаю-
щими стали фотография размера, готовность изделия и воз-
можность выбрать спокойную фактуру. В следующий раз она
хотела бы увидеть комплект из двух кружек в одной коробке.

Так возникла гипотеза для следующего эксперимента.
Не окончательная стратегия и не доказательство огромного
рынка, а конкретное направление, которое можно проверять
небольшими партиями.

Типичные сбои в проверке спроса
Сбой первый: мастер показывает только изделие
На фотографии — предмет на белом фоне, в подписи —



 
 
 

название материала и слова «ручная работа». Покупатель не
понимает масштаб, назначение, уход и повод для покупки.

Исправление: показывайте изделие в ситуации использо-
вания, рядом с привычными предметами, в упаковке и в
нескольких деталях. Для предметов дома важны не только
общий вид, но и ручка, край, дно, крепление, фактура по-
верхности.

Сбой второй: мастер разговаривает только с теми,
кто его поддерживает

Если все собеседники — друзья, родственники и коллеги,
вы услышите много доброжелательных прогнозов. Добавь-
те людей, которые недавно покупали похожие вещи у дру-
гих продавцов или задавали вопросы в тематических сооб-
ществах.

Сбой третий: вопросы подталкивают к положи-
тельному ответу

«Вам ведь нравится такая форма?» и «Вы бы купили это
в подарок?» предполагают желаемый ответ. Лучше спро-
сить: «Что вы покупали в последний раз?», «Почему выбра-
ли именно этот вариант?», «Что не устроило в других пред-
ложениях?»

Сбой четвёртый: мастер собирает пожелания, но не
проверяет их оплатой

Потенциальные покупатели легко предлагают цвета, раз-
меры и дополнительные функции. Каждое пожелание требу-
ет затрат, поэтому сначала проверяйте самые важные гипо-



 
 
 

тезы. Если человек считает нужным определённый размер,
предложите конкретный образец или предварительный за-
каз. Если ему важна упаковка, покажите её и узнайте, готов
ли он выбрать этот вариант на предложенных условиях.

Сбой пятый: один отказ превращается в общий вы-
вод

Один человек не купил кружку — это информация о кон-
кретной ситуации, а не приговор изделию. Нужно увидеть
повторение: несколько людей называют одну и ту же причи-
ну, отказываются на одном этапе и задают похожие вопросы.
Только повторяющийся барьер заслуживает изменения про-
дукта или предложения.

Пошаговый эксперимент на семь дней
Чтобы не растягивать исследование на бесконечные раз-

говоры, задайте ему короткий срок.
В первый день выберите одно изделие и одну группу по-

купателей. Запишите, какую задачу оно решает, по какому
поводу его покупают и какие три критерия определяют вы-
бор.

Во второй день изучите десять — пятнадцать обсуждений
на российских площадках и в локальных сообществах. Со-
берите не лайки, а формулировки проблем, ограничения по
срокам, бюджету и доставке.

В третий и четвёртый дни поговорите минимум с пятью
людьми. Не продавайте в начале разговора. Разберите их
прошлый опыт и только затем покажите образец, если это



 
 
 

уместно.
В пятый день измените одно предложение: описание, фо-

тографию, комплектацию, упаковку, срок или способ зака-
за. Не меняйте всё одновременно, иначе вы не поймёте, что
сработало.

В шестой день предложите конкретное действие: офор-
мить заказ, выбрать один из двух готовых вариантов, внести
предоплату, записаться на ближайшую партию или оставить
заявку с датой. Формулируйте условия ясно и без давления.

В седьмой день разберите результат. Сколько человек уви-
дели предложение? Сколько задали предметные вопросы?
Сколько попросили отложить или заказать? На каком шаге
люди исчезали? Какую причину отказа называли чаще все-
го? Какие вопросы повторялись?

Результат эксперимента нужно фиксировать не словами
«понравилось» и «не понравилось», а наблюдаемыми факта-
ми. Например: «Из семи собеседников трое недавно искали
подарок на новоселье. Двое уточнили срок и упаковку. Один
заказал готовое изделие. Четверо не готовы покупать сейчас,
но попросили сообщить о новой партии». Это уже материал
для следующего решения.

Что должно остаться на бумаге
К концу проверки у вас должны быть не идеальные мар-

кетинговые формулировки, а четыре рабочих результата.
Первый — описание первого клиента в конкретной ситуа-

ции. Не «люди, которые любят уют», а «покупатель, которо-



 
 
 

му в ближайшие две недели нужен небольшой практичный
подарок на новоселье».

Второй — задача, которую изделие решает. Она должна
быть связана с жизнью покупателя, а не только с характери-
стикой предмета.

Третий — три главных критерия выбора и одно основное
сомнение. Это определяет фотографии, описание, упаковку
и ответы на вопросы.

Четвёртый — подтверждение или опровержение гипоте-
зы через действия. Даже если заказов пока нет, вы должны
понимать, где остановился покупатель: не увидел предложе-
ние, не понял пользу, не доверился, не уложился в цену или
просто не имел повода покупать сейчас.

Если подтверждения нет, это не означает, что нужно
немедленно менять всё изделие. Возможно, выбран не тот
сегмент, неудачный канал, неподходящий срок или слабое
описание. Разделяйте проблему продукта и проблему пред-
ложения. Хорошая вещь может быть предложена не тому че-
ловеку и не в тот момент.

Алина не стала делать вывод, что рынок керамики мал,
после первой тихой публикации. Она сузила задачу, погово-
рила с покупателями, изменила подачу и проверила готовую
серию. Илья, наблюдая за собственными заказами, понял,
что его заработок съедает не отсутствие клиентов, а неопре-
делённость индивидуальной работы. Марина, со стороны по-
купателя, помогла увидеть простую вещь: человек не обязан



 
 
 

разбираться в ремесле, чтобы оценить изделие. Мастер дол-
жен сделать ценность и условия выбора понятными.

Теперь можно переходить к более трудному вопросу. Да-
же если вы нашли людей с похожей задачей, это ещё не озна-
чает, что на них можно построить устойчивое производство.
Нужно выяснить, достаточно ли таких покупателей, как ча-
сто возникает их потребность, сколько конкурентов уже ре-
шают её и остаётся ли после материалов, труда, упаковки и
доставки приемлемая прибыль. Это и есть разговор о нише,
в которой можно выжить.



 
 
 

 
Ниша, в которой можно выжить

 
Алина уже умела работать с глиной, знала, как масса ве-

дёт себя после сушки, и могла позволить себе небольшой
электрический круг. Она понимала и то, кому потенциально
нужна её посуда: людям, которые обустраивают дом, выби-
рают подарки и хотят пользоваться вещами с характером. Но
между «я умею это делать» и «это можно регулярно прода-
вать» оставался неприятный вопрос: какие именно изделия
выпускать, чтобы не раствориться среди сотен похожих ма-
стерских?

В такой ситуации многие принимают первое эмоциональ-
ное решение. Выбирают то, что лучше выглядит на фото-
графиях, кажется более дорогим или просто сильнее нра-
вится самому мастеру. Через несколько месяцев выясняет-
ся, что спрос случайный, производство слишком трудоём-
кое, а каждое изделие приходится отдельно объяснять поку-
пателю. Ниша начинается не с красивого предмета, а с про-
верки: сможете ли вы делать его достаточно хорошо, доста-
точно регулярно и с понятной для клиента причиной купить
именно у вас.

Когда выбор парализует
Алина разложила на столе эскизы: чашки с неровным кра-

ем, глубокие тарелки для завтрака, небольшие вазы, под-
свечники и наборы для сервировки. Всё выглядело убеди-



 
 
 

тельно. В мастерской пахло влажной глиной, а на полке осты-
вали после обжига первые образцы.

Подруга Марина взяла в руки чашку.
— Красивая. Но почему она стоит дороже обычной?
Алина начала объяснять про ручную работу, глазурь, об-

жиг и то, что каждая чашка немного отличается от другой.
Марина кивала, но вопрос остался прежним: за что именно
платит покупатель и в какой ситуации ему нужна эта чашка?

Алина поймала себя на неприятной мысли: она выбирала
не нишу, а набор предметов, которые ей хотелось сделать.
Это разные действия. В первом случае отталкиваются от пе-
ресечения трёх условий: клиенту нужен понятный результат,
мастер способен стабильно его производить, а экономика не
разрушает смысл работы. Во втором главным критерием ста-
новится собственное настроение.

Личная специализация не означает, что всю жизнь при-
дётся делать только один предмет. Это рабочая зона, в ко-
торой ваши навыки, интерес и производственные ограниче-
ния дают вам преимущество. Керамист может специализи-
роваться не просто на посуде, а, например, на небольших
предметах для ежедневных завтраков, лаконичной столовой
посуде для маленьких квартир или подарочных наборах для
компаний. Мастер по дереву может делать не «всё из дере-
ва», а компактные органайзеры для рабочего стола, сервиро-
вочные доски для семейных праздников или мебельные де-
тали для небольших пространств.



 
 
 

Товарная ниша отвечает на вопрос: «Что и для кого вы
продаёте?» Личная специализация — на вопрос: «Почему
именно вы способны делать это убедительно и устойчиво?»
Ниша может быть широкой, а специализация — узкой. На-
пример, «предметы для дома» — слишком общее описание.
«Небольшие керамические наборы для подарка на новоселье
с готовой упаковкой и доставкой по городу» — уже направ-
ление, в котором видны клиент, повод, формат покупки и
сервис.

Сигнал: вас привлекает сразу всё
Если мастер говорит: «Я могу делать посуду, украшения,

игрушки, интерьерные вещи и принимать любые индивиду-
альные заказы», — это не всегда признак гибкости. Часто так
выглядит отсутствие решения. Человек боится отказаться от
части возможностей, потому что каждая из них кажется по-
тенциальным источником денег.

Что это значит
Производство распыляется. Для каждого изделия нужны

свои материалы, формы, фотографии, описание, упаковка и
расчёт себестоимости. Покупателю трудно запомнить, чем
мастер отличается от других. Сам мастер не накапливает по-
вторяемый опыт: сегодня изучает глазурь для кружек, завтра
ищет фурнитуру для брошей, послезавтра пытается понять,
как упаковывать деревянную полку.

Что делать
На первом цикле не выбирайте дело на всю жизнь. Выбе-



 
 
 

рите направление для проверки в ближайшие четыре-шесть
недель. В него должны войти не более трёх базовых типов
изделий и один понятный сценарий покупки.

Сначала перечислите пять изделий, которые вы умеете де-
лать без освоения нового оборудования.

Затем отметьте, какие из них можно повторить минимум
десять раз с близким качеством.

После этого уберите изделия, где каждый заказ требует
отдельного проектирования, долгой переписки или закупки
редких материалов.

Из оставшихся выберите те, для которых легко назвать по-
вод покупки: подарок, обустройство кухни, организация ра-
бочего места, праздник, переезд или корпоративный заказ.

Наконец, сформулируйте направление одной фразой: «Я
делаю… для… чтобы человек мог…».

У Алины эта фраза звучала так: «Я делаю небольшие кера-
мические наборы для завтрака для людей, которые обустра-
ивают квартиру или выбирают подарок на новоселье, чтобы
готовая сервировка выглядела цельной без долгого подбора
предметов».

Пока это не рекламный текст, а фильтр для решений. Ес-
ли новое изделие не усиливает выбранный сценарий, его не
обязательно запрещать навсегда, но не стоит включать в пер-
вый ассортимент.

Сигнал: вы выбираете товар по цене конкурентов
Илья несколько вечеров изучал предложения на россий-



 
 
 

ских маркетплейсах. Деревянные органайзеры продавались
от нескольких сотен до нескольких тысяч рублей. Он решил
поставить цену немного ниже средней, чтобы быстрее полу-
чить заказы. Затем приехал материал, начались переписки,
появились индивидуальные размеры, а на изготовление од-
ного органайзера стало уходить почти полдня.

Через месяц Илья сказал Алине:
— Заказов стало больше, но денег как будто меньше.
— Ты считал часы?
— Я считал материал: дерево, масло, упаковка, доставка

до пункта приёма. Наценка вроде остаётся.
Но в расчёте не было времени на согласование эскиза,

подготовку рабочего места, шлифовку, исправление мелких
дефектов, фотографирование и поездку за дополнительной
фурнитурой. Низкая цена привела не к устойчивому спросу,
а к продаже собственного времени со скидкой.

Что это значит
Цена конкурента ничего не говорит о его себестоимости,

загрузке, условиях закупки и качестве сервиса. Одинаково
выглядящие товары могут производиться в совершенно раз-
ных системах. У одного мастера есть серийная оснастка и за-
ранее подготовленные заготовки, у другого каждый предмет
начинается с ручной разметки. Сравнивать только ценники
— всё равно что оценивать перевозку по стоимости билета,
не выясняя расстояние и время в пути.

Что делать



 
 
 

Сначала рассчитайте нижнюю границу цены. В неё входят
материалы и расходники, упаковка, комиссии площадки или
платёжного сервиса, доставка до покупателя или пункта от-
правки, доля брака и переделок, рабочее время по ставке,
которую не стыдно назвать оплатой труда, а также часть по-
стоянных расходов мастерской.

Если после этого цена заметно выше большинства анало-
гов, у вас есть три пути. Можно изменить конструкцию и со-
кратить трудоёмкость. Можно усилить ценность через ком-
плект или сервис. Наконец, можно признать, что направле-
ние рассчитано на узкий платёжеспособный сегмент.

Сигнал: вам постоянно говорят «дорого»
Одна-две такие реплики ничего не доказывают. Но если

покупатели регулярно интересуются, хвалят изделие, а затем
исчезают после сообщения о цене, проблема может быть не
только в их бережливости.

Что это значит
Покупатель не видит связи между ценой и собственной

задачей. Марина может хотеть красивую посуду, но не обяза-
на заранее знать, чем ручная глазурь отличается от промыш-
ленного покрытия. Если описание построено вокруг процес-
са мастера, а не результата для клиента, цена воспринимает-
ся как личное требование автора: «Заплатите за моё стара-
ние».

Что делать
Проверьте, можно ли объяснить ценность без слов



 
 
 

«ручная работа», «уникальность» и «душа». Напри-
мер:

«Набор из двух чашек и двух небольших тарелок для зав-
трака. Все предметы выдержаны в одной цветовой гамме,
подходят для посудомоечной машины и упакованы для по-
дарка. Готовый вариант для новоселья, который не нужно
собирать по отдельности».

Здесь ручной труд остаётся частью продукта, но не един-
ственным аргументом. Покупатель понимает сценарий, со-
став набора, практическое свойство и экономию времени.

Конкурентная карта без самообмана
До изготовления большой партии нужно посмотреть, с

кем вы уже конкурируете. Не только с мастерскими в своём
городе, но и с продавцами на российских маркетплейсах, в
городских сообществах, на ярмарках, в тематических кана-
лах и группах объявлений.

Конкурентная карта нужна не для того, чтобы копировать
удачные товары. Её задача — увидеть плотность предложе-
ния и свободные места. Если на одной странице выдачи де-
сятки почти одинаковых кружек с надписями, выходить туда
с ещё одной кружкой без отличия означает заранее выбрать
трудную борьбу. Если в городе много фотографов и деко-
раторов, которые комплектуют подарки, но почти никто не
предлагает небольшие готовые наборы посуды с доставкой в
день заказа, это уже повод проверить сервисное преимуще-
ство.



 
 
 

Собирайте данные не о каждом продавце подряд, а о де-
сяти-пятнадцати ближайших аналогах. Для каждого зафик-
сируйте, что именно продаётся, для кого и по какому пово-
ду, каков диапазон цен, срок изготовления или доставки, ка-
кие есть варианты комплектации и персонализации. Отдель-
но оцените качество фотографий и описания, отзывы о проч-
ности, соответствии ожиданиям и общении, а также количе-
ство заметных повторяющихся предложений.

Не нужно делать вид, будто число отзывов точно равно
числу продаж. Это лишь ориентир. Важнее увидеть повторя-
ющиеся сигналы: на что покупатели жалуются, что хвалят и
какие вопросы задают до покупки.

Карту можно вести в следующем виде.
Керамические наборы для завтрака. Поводы покупки: по-

дарок, новоселье, обустройство дома. Конкуренция средняя
или высокая. Производство средней сложности: сушка, гла-
зурь, обжиг, риск брака. Маржа средняя при использовании
серийной формы и продаже комплектом. Проверять нужно
готовность покупать набор, а не отдельную чашку.

Деревянные органайзеры для стола. Поводы покупки: по-
рядок на рабочем месте, подарок, домашний кабинет. Кон-
куренция высокая. Производство средней сложности: рас-
крой, шлифовка, покрытие, упаковка. Маржа низкая или
средняя при индивидуальных размерах. Проверять нужно,
сколько времени уходит на один размер и принимает ли ры-
нок стандартные модели.



 
 
 

Подарочные текстильные наборы для дома. Поводы по-
купки: праздники, новоселье, сезонные подарки. Конкурен-
ция средняя. Сложность производства зависит от пошива и
комплектации. Маржа может быть средней или высокой при
готовой упаковке. Проверять нужно, нужны ли покупателям
персонализация и возможность повторных заказов.

Эта таблица не определяет победителя автоматически.
Она заставляет сравнить три направления по одинаковым
критериям. Например, керамика может иметь хороший
средний чек и заметную ценность, но нести риск боя и бра-
ка. Органайзеры легче объяснить, однако конкуренция сре-
ди стандартных моделей высока, а цена быстро сравнивает-
ся. Текстильный набор может хорошо продаваться как по-
дарок, но потребует точного контроля размеров, ткани и се-
зонности.

Момент истины наступает, когда вы ставите рядом не
три красивые идеи, а три производственных обязательства.
Сколько изделий вы сможете сделать за неделю? Сколько из
них пройдут контроль качества? Сколько часов займут фото-
графии, переписка, упаковка и отправка? Какой минималь-
ный объём продаж нужен, чтобы окупить материалы и часть
оборудования?

Скрытая причина выбора «не той» ниши
Мастера нередко называют выбором ниши то, что на са-

мом деле является попыткой избежать уязвимости.
Алина хотела делать сложные декоративные вазы. Они



 
 
 

нравились ей больше, чем простые чашки, и казались «на-
стоящим искусством». Но внутри решения была другая при-
чина: вазу делают по одной, её сложнее сравнить с массовым
товаром, а значит, меньше риск услышать: «Я видел такую
дешевле».

Это психологически понятно, но для бизнеса опасно. Чем
уникальнее и сложнее предмет, тем труднее покупателю за-
ранее оценить его пользу. Мастер защищается от сравнения,
но одновременно усложняет продажу.

Илья, наоборот, принимал любые индивидуальные зака-
зы. Так он избегал выбора стандартной линейки. Если каж-
дый предмет создаётся для конкретного клиента, не нужно
проверять, будет ли продаваться один и тот же товар. Но це-
на этой свободы — бесконечные согласования и отсутствие
повторяемого процесса.

Спрос на индивидуальность не отменяет необходимости
специализации. Можно оставить клиенту выбор размера,
цвета или надписи, но ограничить его рамками, которые вы
контролируете. Например, предложить три стандартных раз-
мера, четыре цвета и два варианта крепления. Покупатель
получает ощущение персонального решения, а мастер не
превращается в проектировщика, который каждый раз начи-
нает с нуля.

Сигнал: каждое изделие требует нового объясне-
ния

Если клиент задаёт одни и те же базовые вопросы, это по-



 
 
 

лезный материал. Если вы каждый раз долго рассказываете,
что это за предмет, как его использовать и кому подарить,
возможно, продукт пока не оформлен.

Что это значит
Вы продаёте материал или технику, а не понятный резуль-

тат. «Керамическая тарелка с фактурной глазурью» описы-
вает объект. «Небольшая тарелка для подачи десерта, кото-
рая собирает сервировку для двоих и подходит для ежеднев-
ного использования» описывает применение.

Что делать
Перепишите описание через три слоя. Сначала назовите

предмет — что именно получает человек. Затем опишите
сценарий — когда и как он этим пользуется. Наконец, пока-
жите, какой риск или лишнюю работу вы уже сняли с поку-
пателя.

Для набора Алины это может выглядеть так: «Две чаш-
ки и две тарелки для завтрака. Подходят для ежедневного
использования, выдержаны в одной палитре и упакованы в
жёсткую коробку с наполнителем. Подойдут в подарок при
переезде или для первой сервировки новой кухни».

Такой текст не обещает невозможного. Если посуда не
проверена для посудомоечной машины, не следует припи-
сывать ей это свойство. Если доставка в день заказа доступ-
на только по определённым районам, условие нужно назвать
прямо.

Уникальность, которую можно произвести



 
 
 

Уникальность часто ищут в декоративном приёме:
необычной глазури, редком оттенке, сложной резьбе. Это хо-
роший путь, но не единственный. Для небольшой мастер-
ской есть как минимум три устойчивых источника отличия.

Первый — материал и его характер. Мастер может рабо-
тать с определённым видом древесины, локальной глиной,
переработанным текстилем или сочетанием материалов. Но
одного заявления «натуральный материал» мало. Нужно по-
казать, как он меняет опыт использования: поверхность при-
ятнее на ощупь, изделие легче, рисунок каждого предмета
отличается, а происхождение материала прозрачно.

Второй — сценарий использования. Один и тот же пред-
мет можно представить как часть повседневного ритуала, ре-
шение для маленькой кухни, подарок без риска ошибиться
или набор для конкретного события. Сценарий делает товар
запоминаемым. Человек покупает не только кружку, а спо-
соб организовать утренний кофе для двоих; не только ор-
ганайзер, а место для зарядки, ключей и блокнота на узкой
полке.

Третий — сервис. Для мастерской это может быть гото-
вая подарочная упаковка, доставка по городу к определён-
ному времени, понятная замена при повреждении, подбор
комплекта по фотографии интерьера, инструкция по уходу
или возможность повторно заказать элемент из коллекции.
Сервис особенно полезен там, где сам предмет легко срав-
нивается с десятками аналогов.



 
 
 

Если вы не можете уверенно отличить изделие по фото-
графии, проверьте сервис и сценарий. Если сценарий лег-
ко копируется, укрепляйте материал, конструкцию, качество
исполнения и отношения с клиентом. Устойчивое отличие
редко держится на одном декоративном трюке.

Сигнал: идея выглядит уникальной только в вашей
ленте

Мастер видит три похожих изделия и решает, что его вер-
сия достаточно отличается из-за другого оттенка или разме-
ра. Покупатель может этого не заметить. Для него все пред-
меты решают одну и ту же задачу.

Что это значит
Вы оцениваете различие глазами автора, а не в контексте

выбора клиента. Уникальность имеет коммерческий смысл
только тогда, когда влияет на решение купить, готовность
платить, удобство или вероятность повторного заказа.

Что делать
Покажите фотографию своего изделия человеку, который

не участвует в проекте, и попросите назвать, что это, для ко-
го оно, сколько примерно стоит, в какой ситуации его поку-
пают и чем оно отличается от похожих предметов.

Не подсказывайте ответы. Если человек видит только
«красивая вещь для дома», а вы рассчитывали на «подарок
на новоселье с готовой упаковкой», значит, отличие ещё не
донесено.

Алина провела такую проверку с Мариной. Та сначала на-



 
 
 

звала чашки «обычной красивой керамикой», но после фо-
тографии коробки с двумя чашками и карточкой ухода ска-
зала:

— Теперь понятно. Это можно подарить, не собирая всё
по отдельности. Я бы искала именно такой набор, если бы
меня позвали на новоселье.

Изменился не только текст. Алина добавила в продукт
комплектацию, упаковку и понятный повод. Это увеличи-
ло объём работы, но не так сильно, как создание ещё одной
сложной формы.

Границы вдохновения и риск копирования
Небольшая мастерская живёт в среде, где идеи быст-

ро распространяются. Вы видите удачную форму, цветовую
гамму, композицию фотографий или способ упаковки и хо-
тите сделать что-то похожее. Вдохновение неизбежно: ре-
месло развивается через наблюдение, изучение традиций и
обмен приёмами. Проблема начинается там, где заимствова-
ние превращается в воспроизведение узнаваемого продукта,
фотографии, названия или фирменного оформления друго-
го мастера.

Практическая граница проходит по нескольким уровням.
Технологический принцип обычно не равен готовому

произведению. Общий способ лепки, плетения, соединения
деталей или нанесения фактуры может использоваться мно-
гими мастерами. Но конкретная форма, декоративная ком-
позиция, авторский рисунок, текст, фотография, логотип



 
 
 

или серия, созданная другим человеком, требуют осторож-
ности.

Нельзя брать чужие фотографии для своих объявлений,
даже если вы делаете похожий товар. Нельзя копировать на-
звание коллекции, описание или фирменный знак, а также
выдавать повторение за собственную разработку. Если вы
изучаете изделие конкурента, используйте его для анализа
категории: какие размеры востребованы, как упаковывают
товар, какие вопросы задают покупатели. После этого разра-
ботайте собственную конструкцию и зафиксируйте ход ра-
боты: эскизы, образцы, даты и изменения.

Если идея явно связана с конкретным автором, лучше уй-
ти на несколько шагов в сторону. Измените не только цвет,
но и саму задачу, пропорции, способ использования, ком-
плект, материал или способ обслуживания. Одна новая руч-
ка на копии не превращает её в самостоятельный продукт.

Ситуация с Ильёй показывает ещё одну границу. Клиент
прислал ему фотографию органайзера из чужой мастерской
и попросил «сделать точно такой, только дешевле». Ответ
влияет не только на этику, но и на будущую репутацию.

Рабочая реплика может звучать так: «Я не буду повторять
изделие один в один, но могу разработать органайзер с по-
хожей функцией: место для блокнота, телефона и ключей, в
другом размере и с другим расположением секций. Сначала
предложу два эскиза».

Если клиенту нужен именно знакомый дизайн без изме-



 
 
 

нений, безопаснее отказаться, чем строить бизнес на чужой
узнаваемости. Вопросы авторских прав и товарных обозна-
чений в России могут зависеть от конкретных обстоятельств,
поэтому в спорной ситуации не полагайтесь на советы из
комментариев. Сохраните материалы своей разработки и об-
ратитесь к профильному юристу.

Тест трёх направлений
Теперь нужно не выбрать победителя в голове, а прове-

сти короткое сравнение. Возьмите три направления, которые
прошли первичный фильтр. Для каждого оцените четыре по-
казателя по шкале от одного до пяти.

Спрос: есть ли понятный повод покупки и регулярная по-
требность?

Конкуренция: насколько много похожих предложений и
насколько легко сравнить цену?

Сложность производства: сколько операций, времени и
риска брака приходится на единицу?

Потенциальная маржа: остаётся ли после всех расходов
сумма, которая оплачивает ваш труд и развитие?

Баллы не являются финансовым прогнозом. Их смысл —
заставить назвать основания. Поставить спросу пять мож-
но только после наблюдений: повторяющихся запросов, во-
просов покупателей, реальных заказов, продаж аналогов или
договорённостей с организаторами подарков и магазинами.
Поставить марже пять можно только после расчёта времени
и расходов, а не по разнице между стоимостью материала и



 
 
 

ценой товара.
Затем примените правило развилки.
Если спрос высокий, но конкуренция высокая, ищите уз-

кий сценарий, комплект или сервис. Не выходите на рынок
с общим обещанием «качественный товар ручной работы».

Если конкуренция низкая, но покупатели не могут быстро
понять назначение изделия, сначала тестируйте объяснение
и повод покупки. Низкая конкуренция иногда означает не
свободную нишу, а отсутствие спроса.

Если изделие дорого в производстве и часто бьётся, начи-
найте с образцов и предзаказов, а не с большой партии.

Если маржа появляется только при индивидуальной рабо-
те, ограничьте варианты и проверьте стандартную версию.
Иначе вы продаёте не продукт, а консультации и бесконеч-
ные согласования.

Если спрос понятен, но производство нестабильно, не уве-
личивайте рекламу. Сначала найдите причину брака, уста-
новите контрольные точки и проверьте повторяемость.

Если три направления набрали близкие оценки, выбирай-
те не самое эффектное, а то, где быстрее получить честный
ответ от рынка. Быстрый тест полезнее долгого спора о по-
тенциальной перспективности.

Малая серия как проверка реальности
Малая серия — это не склад из пятидесяти изделий. Для

первого теста Алине достаточно было сделать по шесть пред-
метов в трёх вариантах: отдельные чашки, наборы из чаш-



 
 
 

ки и тарелки, готовые подарочные комплекты. Она заранее
ограничила выбор двумя глазурями, чтобы не превратить
эксперимент в коллекцию.

У теста должны быть условия, определённые до начала
продаж: какое изделие проверяется, для какого покупателя,
по какой цене, какой объём можно изготовить без перегруз-
ки, какой результат считается достаточным и что именно вы
измените после проверки.

Например: изготовить шесть наборов, показать их в го-
родском сообществе и среди знакомых, получить не менее
трёх оплаченных заказов или предзаказов за десять дней и
записать все вопросы покупателей. Если люди только хвалят
фотографии, но не оставляют контакты и не готовы внести
оплату, это не подтверждение спроса.

Предзаказ должен быть честным. Покупатель знает срок
изготовления, характеристики изделия и условия возврата
или отказа в рамках действующих правил продажи. Нельзя
обещать дату, если вы ещё не проверили сушку и обжиг. Для
хрупких товаров нужно заранее продумать упаковку и поря-
док действий при повреждении.

Тестируйте не только товар, но и способ продажи. Один и
тот же набор можно представить как подарок на новоселье,
как готовую пару для ежедневного завтрака или как неболь-
шой комплект для фотогеничной сервировки.

Если отклик появляется только в одном сценарии, это по-
лезный результат. Возможно, вы продаёте не «керамику для



 
 
 

дома», а конкретный подарок с понятным поводом.
Записывайте не только покупки. Вопрос «Можно ли ста-

вить это в посудомоечную машину?» показывает, что по-
купателю важна простота ухода. Вопрос «Можно ли зака-
зать ещё две тарелки через месяц?» указывает на ценность
расширяемой коллекции. Просьба сделать изделие в другом
размере говорит о возможной линейке, но не означает, что
нужно немедленно добавлять новый размер.

После теста разделите сигналы на три группы.
Подтверждение: человек оплатил, повторно спросил о на-

личии, порекомендовал товар конкретному покупателю или
согласился на предзаказ.

Сомнение: изделие понравилось, но остановила цена; по-
нравилось, но осталось непонятно, как его использовать; по-
купатель готов купить, но ему нужен другой размер или срок.

Отсутствие интереса: человек не понял назначение, срав-
нил товар с более дешёвым и не увидел отличия либо не го-
тов действовать даже после объяснения.

Каждой группе соответствует своё решение. Подтвержде-
ние означает, что серию можно повторить и проверить ста-
бильность качества. Сомнение требует изменить предложе-
ние, комплектацию, описание или цену после нового рас-
чёта. Отсутствие интереса — повод не уговаривать, а пере-
смотреть направление.

Полевой чек-лист перед запуском
Перед тем как покупать дополнительные формы, станок



 
 
 

или большой запас материалов, проверьте следующее.
1. Можете ли вы одним предложением назвать покупате-

ля, ситуацию и результат?
2. Есть ли у изделия хотя бы одно отличие, заметное не

только вам?
3. Понятно ли, почему покупатель выбирает именно этот

комплект, размер или материал?
4. Видели ли вы реальные аналоги в российских каналах

продаж и местных предложениях?
5. Знаете ли вы их диапазон цен и типичные претензии

клиентов?
6. Посчитали ли вы время на переписку, упаковку, поезд-

ки, брак и переделки?
7. Можно ли изготовить десять одинаковых изделий без

ручного проектирования каждого?
8. Есть ли ограниченный набор вариантов вместо беско-

нечной индивидуализации?
9. Подготовили ли вы честное описание свойств и сроков?
10. Сформулировали ли вы, какой результат теста заста-

вит вас продолжить, изменить предложение или остановить-
ся?

Если на три и более вопроса нет ответа, вы ещё не обяза-
ны отказываться от идеи. Но вкладывать деньги в расшире-
ние рано. Сначала закройте пробелы наблюдением и малой
серией.

Новый баланс



 
 
 

Через десять дней Алина продала четыре подарочных на-
бора и одну отдельную чашку, а также получила семь вопро-
сов о возможности докупить тарелки. Декоративные вазы,
которыми она особенно гордилась, никто не заказал. Это не
означало, что вазы плохие. Просто они не стали первым про-
дуктом, который легко купить без долгого объяснения.

Алина оставила вазы как экспериментальную линию, но
перестала считать их основой мастерской. Основой стали
небольшие сервировочные наборы: их можно было повто-
рять, фотографировать, упаковывать и предлагать по понят-
ным поводам. Илья после расчёта отказался от любых инди-
видуальных размеров и оставил три стандартных органайзе-
ра. Клиентам он предложил выбирать отделку и добавлять
гравировку в ограниченном формате.

Оба мастера уступили часть свободы, чтобы получить
управляемость. Это не поражение творческого ремесла, а пе-
реход от случайных заказов к производству, в котором мож-
но прогнозировать материалы, сроки, качество и доход.

Выживаемая ниша не обязана быть пустой. Полностью
свободное место часто никому не нужно. Рабочее направле-
ние находится там, где уже есть спрос, но вы способны пред-
ложить более ясный сценарий, аккуратнее решить задачу,
удобнее обслужить клиента или стабильно выпускать то, что
другие делают слишком случайно.

Следующая проверка будет короче и строже любых рас-
суждений: несколько дней наблюдений, разговоров и неболь-



 
 
 

ших действий покажут, какая гипотеза выдерживает контакт
с реальными покупателями. Именно для этого нужна интер-
людия — не пауза в работе, а сжатый эксперимент до боль-
ших вложений.



 
 
 

 
Интерлюдия: семь дней до ясности

 
После разговора о навыке, ресурсе и нише идея уже не ка-

жется абстрактной мечтой. Но между «я могу это сделать» и
«за это готовы платить» остаётся опасный зазор. Его не за-
крыть вдохновением, красивыми фотографиями или покуп-
кой оборудования. Нужна короткая проверка, которая пока-
жет, существует ли конкретный спрос, способен ли мастер
выполнить обещание и выдерживает ли замысел реальную
цену.

Семь дней — не магический срок и не гарантия продаж.
Это рабочий отрезок, за который можно собрать достаточ-
но фактов для первого решения: продолжать, изменить идею
или остановить её до дорогих вложений. Задача недели не в
том, чтобы доказать себе правоту. Нужно как можно дешев-
ле обнаружить ошибку.

С чего начинать проверку
Представьте обычный вечер в мастерской. На столе лежат

эскизы, рядом открыта страница с печами для обжига, а в за-
метках уже подсчитана примерная стоимость круга, сушиль-
ного шкафа и стеллажей. Мастер говорит себе: «Если всё по-
лучится, я буду делать посуду на заказ». Фраза звучит разум-
но, но в ней спрятано сразу несколько невыясненных вопро-
сов.

Какую именно посуду? Для кого? В какой ситуации её по-



 
 
 

купают? Что означает «на заказ» — выбрать цвет из трёх ва-
риантов или придумать уникальную форму? Сколько изде-
лий нужно изготовить в месяц, чтобы оборудование окупа-
лось? Что произойдёт, если половина изделий треснет при
сушке? Какие свойства важнее покупателю: внешний вид,
размер, прочность, возможность мытья в посудомоечной ма-
шине или история мастера?

Алина столкнулась именно с такой туманной формули-
ровкой. Она умела работать с глиной и давно делала чаш-
ки для друзей. После публикации фотографий в домашнем
интерьере ей начали писать: «Какая красота, я бы тоже хо-
тела». Алина почти решилась купить более вместительную
печь. Но пока не знала, хотят ли люди конкретные чашки по
конкретной цене или просто поддерживают знакомую.

Чтобы не перепутать интерес к мастеру с интересом к про-
дукту, неделю нужно провести как небольшое исследование.
Не как рекламную кампанию и не как конкурс идей. В конце
должны остаться не общие впечатления, а записи: кто про-
явил интерес, какую задачу описал, что именно попросил,
сколько готов был ждать, какую сумму счёл приемлемой и
согласился ли на следующий шаг.

День первый. Записать гипотезу так, чтобы её мож-
но было опровергнуть

Гипотеза — это проверяемое предположение о покупате-
ле, его задаче и вашем предложении. Если её нельзя опро-
вергнуть, это не гипотеза, а пожелание.



 
 
 

«Людям понравится моя керамика» проверить нельзя.
Кто такие «люди»? Что значит «понравится» — лайк, вопрос
о цене, предоплата или повторный заказ? Такая фраза за-
ранее защищает мастера от любого результата: можно полу-
чить двадцать похвал и ни одной покупки, а потом сказать,
что интерес всё равно был.

Рабочая формула выглядит жёстче:
«Для конкретной группы покупателей, оказавшихся в

конкретной ситуации, изделие с такими-то свойствами ре-
шает такую-то задачу. Они готовы совершить такое-то дей-
ствие на таких-то условиях».

Например:
«Люди, которые обустраивают новую квартиру и хотят

сервировать стол без одинаковой магазинной посуды, гото-
вы заказать набор из двух кружек ручной работы объёмом
около 350 миллилитров, если смогут выбрать один из трёх
спокойных оттенков, получить изделия через три недели и
заплатить до 4200 рублей за пару».

Эту гипотезу уже можно проверять. Покупатели могут
сказать, что им не нужен набор, объём слишком мал, срок
слишком долгий или цена выше ожиданий. Каждое возраже-
ние не разрушает идею, а помогает её уточнить.

У Алины первая запись выглядела иначе: «Женщинам от
двадцати пяти до сорока пяти лет нужна красивая посуда
для дома». После разбора она сузила аудиторию до тех, кто
недавно переехал или делает ремонт и покупает предметы



 
 
 

для кухни не только по функциональности. Это не означало,
что остальные клиенты ей не нужны. На этапе проверки тре-
бовалась одна понятная группа, а не всё население.

Запишите гипотезу в четыре строки.
Кто покупатель. Не «все, кто любит уют», а человек с на-

блюдаемой ситуацией.
Что он хочет сделать. Накрыть стол к празднику, подо-

брать подарок, заменить неудобную кружку, оформить рабо-
чее место или создать набор для новой квартиры.

Что вы предлагаете. Конкретный предмет или небольшой
набор с измеримыми свойствами.

Какой следующий шаг подтвердит интерес. Разговор о за-
даче, заявка на образец, бронь, предоплата или согласие по-
лучить предложение.

Важная деталь: не начинайте с технологии. Покупателю
редко нужен «обжиг при определённой температуре» сам по
себе. Ему нужна кружка, которая не обжигает пальцы, не
протекает, удобно помещается под кофемашину и подходит
к его кухне. Технология становится аргументом только то-
гда, когда связана с заметным результатом.

Типичная ошибка первого дня — сразу написать пять ги-
потез. Мастер хочет проверить тарелки, свечи, вазы, пода-
рочные наборы и корпоративные сувениры. В итоге каждый
разговор получается поверхностным. Если гипотез несколь-
ко, выберите одну по трём критериям: вы умеете сделать из-
делие на приемлемом уровне, покупателя можно найти в те-



 
 
 

чение недели, а проверка не требует расходов, о которых по-
том будет жалко.

Если гипотеза слишком широкая, сузьте её. Если слиш-
ком узкая и в ней нет доступных людей для разговора, рас-
ширьте только один параметр. Например, вместо «пары, пе-
реезжающие в новую квартиру в конкретном жилом ком-
плексе» можно взять «людей, обустраивающих новое жи-
льё». Не нужно сразу менять изделие, аудиторию, цену и спо-
соб продажи.

Дни второй и третий. Разговаривать и наблюдать, а
не презентовать

На второй день мастер обычно совершает предсказуе-
мую ошибку: начинает продавать. Он отправляет знакомым
длинное описание идеи, фотографию красивого прототипа и
вопрос: «Ну как вам?» Собеседник отвечает из вежливости:
«Очень мило», «Я бы подумала», «Наверное, кому-то такое
нужно». Эти ответы почти бесполезны: человека попросили
оценить замысел, а не вспомнить собственное поведение.

Разговор должен начинаться не с вашего изделия, а с си-
туации покупателя. Не нужно устраивать допрос. Достаточ-
но десяти-пятнадцати минут живого разговора и нескольких
точных вопросов.

«Расскажите, как вы выбирали посуду после пере-
езда?»

«Что в нынешних кружках вас раздражает или не
устраивает?»



 
 
 

«Когда вы в последний раз покупали что-то ручной
работы для дома? Что стало поводом?»

«Как выбирали между вариантами? Что оказалось
решающим?»

«Сколько времени вы готовы ждать вещь, если её
делают специально для вас?»

«Что заставило бы вас отказаться от покупки?»
Вопрос «готовы ли вы купить мою чашку?» лучше не за-

давать в начале. На гипотетический вопрос человек легко от-
вечает «да», поскольку ни за что не отвечает. Гораздо ценнее
узнать, что он делал в прошлый раз, когда решал похожую
задачу. Прошлое поведение надёжнее деклараций.

Алина поговорила с шестью людьми: с двумя знакомыми,
которые недавно переехали, с коллегой, заказавшей посуду
на свадьбу, с хозяйкой небольшой кофейни и с двумя поку-
пательницами, которых нашла через местное сообщество во
«ВКонтакте». Марина, одна из собеседниц, сказала:

«Мне нравятся неровные края и спокойные цвета. Но я
дважды покупала чашки ручной работы, и одна треснула че-
рез месяц. Теперь я сначала спрашиваю, можно ли мыть их
в посудомоечной машине. Если нет, не беру, как бы красиво
ни было».

Эта реплика дала Алине больше, чем десяток комплимен-
тов. До разговора она считала главным преимуществом ав-
торскую форму. Теперь добавила в гипотезу требование к
уходу и проверке прочности. Другой собеседник признался,



 
 
 

что ему нравится ручная посуда, но он не готов ждать три
недели: подарок нужен через пять дней. Значит, для пода-
рочного сегмента срок становился частью продукта.

Разговоры полезно дополнять наблюдением. Если вы де-
лаете предметы для дома, посмотрите, как люди выбирают
их в обычной обстановке: в магазине, на ярмарке, в инте-
рьерном салоне или тематическом сообществе. Не вмеши-
вайтесь в частную жизнь и не собирайте персональные дан-
ные без необходимости. Наблюдайте за действиями: к чему
человек прикасается, какие размеры сравнивает, что фото-
графирует, о чём спрашивает продавца и в какой момент
уходит.

При разговоре записывайте не всё подряд, а пять
параметров:

ситуацию покупки;
конкретную задачу или неудобство;
то, что человек уже пробовал;
критерий выбора;
реальное действие после беседы.
Последний параметр особенно важен. Если человек по-

сле разговора попросил прислать варианты, оставил контакт,
уточнил срок и цену, это сильнее, чем фраза «очень краси-
во». Если он только похвалил идею и сменил тему, интерес,
скорее всего, слабый или неактуальный.

Частый сбой — разговаривать только с друзьями. Друзья
знают мастера, хотят его поддержать и часто смягчают кри-



 
 
 

тику. Их мнение полезно, чтобы найти непонятные места, но
недостаточно для оценки спроса. В выборку нужно включить
хотя бы несколько людей, которые не обязаны вас ободрять
и не боятся сказать: «Мне это не нужно».

Другой сбой — спорить с возражениями. Если собесед-
ник говорит: «Для меня дорого», мастер начинает объяс-
нять, сколько стоят глина, глазурь и электричество. Но зада-
ча разговора не в том, чтобы любой ценой убедить человека.
Нужно понять, что именно он считает дорогим: сам предмет,
набор, срок, риск поломки или неопределённость результата.
Иногда цена становится приемлемой после уточнения пред-
ложения, а иногда показывает, что выбранный сегмент вам
не подходит.

К концу третьего дня составьте короткий журнал:
«Кто сказал» — без лишних персональных данных; доста-

точно роли или ситуации.
«Что ему нужно».
«Какие слова повторялись».
«Что его остановило».
«Какое действие он совершил».
Не превращайте записи в коллекцию цитат. Ищите по-

вторяющиеся признаки. Один человек может попросить
необычный цвет, но если четверо независимо спрашивают о
доставке, это уже сигнал проверить логистику.

День четвёртый. Сделать быстрый образец
После разговоров появляется соблазн ещё неделю дораба-



 
 
 

тывать идею на бумаге. Это удобная форма откладывания.
Предмет нужно вынести из головы в материальный мир, но
не превращать первый образец в музейный экспонат.

Быстрый образец — минимальная версия изделия, кото-
рая позволяет проверить ключевое обещание. Он не обязан
быть идеальным, зато должен быть достаточно настоящим,
чтобы человек мог оценить размер, вес, фактуру, удобство
и внешний вид. Если вы проверяете керамическую кружку,
бесполезно показывать рисунок без ручки. Если проверяе-
те деревянную полку, для оценки размера может хватить бу-
мажного макета, но вес и крепление он не покажет.

Алина решила сделать три кружки одной формы, но раз-
ного объёма: 250, 350 и 450 миллилитров. Она не стала сра-
зу разрабатывать двенадцать глазурей. Её ключевой вопрос
звучал так: «Какая кружка удобна для ежедневного кофе и
при этом выглядит достаточно выразительно для подарка?»
Три варианта позволили проверить размер, хват, устойчи-
вость и восприятие цвета.

Быстрый образец должен отвечать на один-два риска, а не
на все вопросы бизнеса. Если вы ещё не знаете, какой размер
удобен покупателю, не тратьте силы на сложную роспись. Ес-
ли сомневаетесь в прочности соединения, не начинайте с до-
рогой упаковки. Сначала проверьте то, что способно разру-
шить идею.

Перед изготовлением сформулируйте критерий
проверки. Например:



 
 
 

«Человек удерживает кружку одной рукой и не просит
увеличить ручку».

«Полка выдерживает заявленный вес без заметного про-
гиба».

«Покупатель понимает назначение набора без длинного
объяснения».

«На изготовление одной единицы уходит не больше двух
часов, иначе цена становится неподъёмной».

Последний критерий нужен особенно часто. Илья, мастер
по дереву, делал разделочные доски с инкрустацией. Каждая
выглядела эффектно, и клиенты хвалили его точность. Но
на одну доску уходило почти семь часов, а после учёта мас-
ла, наждачной бумаги, упаковки и доставки ему оставалась
сумма меньше обычной оплаты за работу. Образец помог бы
заметить это раньше: достаточно было засечь время не толь-
ко обработки, но и шлифовки, сушки, фотографирования и
переписки с заказчиком.

Ошибки на этом этапе обычно бывают двух типов. Пер-
вая: «Образец обязан быть идеальным». Мастер боится по-
казать промежуточный результат и месяцами совершенству-
ет вещь, которую никто ещё не просил. Вторая: «Сделаем
как-нибудь, лишь бы показать». Такой образец создаёт лож-
ный вывод: если изделие неаккуратно, люди откажутся не от
идеи, а от плохого исполнения. Быстрый не означает небреж-
ный.

Разумная граница выглядит так: образец должен быть без-



 
 
 

опасным, функциональным и достаточно аккуратным, что-
бы человек оценивал именно предложение. Не нужно скры-
вать, что это пробная версия, но нельзя использовать проб-
ный статус как оправдание дефектов, которые в продаже бу-
дут опасными или неприемлемыми.

Дни пятый и шестой. Сформулировать предложе-
ние и собрать отклики

Теперь появляется не просто «идея», а предложение. В
нём должны быть пять элементов: что это, для кого, какую
задачу решает, сколько стоит и что нужно сделать дальше.

Например:
«Набор из двух керамических кружек для новой квар-

тиры. Объём — 350 миллилитров, три спокойных оттенка,
можно мыть в посудомоечной машине, срок изготовления —
до двадцати дней. Цена пары — 4200 рублей. На этой неделе
принимаю три заявки на пробную серию».

Такое предложение можно показать в личной переписке,
местном сообществе, на странице мастерской или неболь-
шой очной встрече. Не следует сразу запускать большую ре-
кламу. На этапе проверки важнее качество реакции, чем
охват.

Сравните две формулировки.
«Делаю уникальную авторскую керамику с душой. Под-

держите ручной труд».
«Принимаю три заявки на пару кружек объёмом 350 мил-

лилитров для ежедневного кофе. Покажу три оттенка, срок



 
 
 

изготовления — до двадцати дней, цена — 4200 рублей».
Первая вызывает эмоциональное одобрение, но не даёт

человеку принять решение. Вторая допускает конкретный
ответ: подходят ли размер, цена и срок.

Для личного сообщения подойдёт короткий
скрипт:

«Я проверяю небольшую серию кружек для людей, кото-
рые обустраивают дом и хотят не массовую, а удобную по-
суду. Сделала пробные варианты объёмом 250, 350 и 450
миллилитров. Можно задать два вопроса? Какой размер вы
обычно выбираете для кофе и что для вас критично в еже-
дневной кружке? Если вариант подойдёт, я смогу принять
несколько заказов с изготовлением до такой-то даты».

После ответа не торопитесь отправлять каталог. Сначала
уточните потребность. Если человек спрашивает только: «А
сколько стоит?» — назовите цену прямо. Сокрытие цены со-
здаёт лишнюю переписку и привлекает тех, кому предложе-
ние заведомо не подходит.

Отклик нужно фиксировать по силе сигнала.
Слабый сигнал: лайк, реакция, фраза «красиво», сохране-

ние публикации.
Средний сигнал: вопрос о размере, цвете, сроке или до-

ставке; просьба прислать фотографию; согласие обсудить ва-
риант.

Сильный сигнал: заявка с конкретными параметрами,
бронь, предоплата, согласие приехать на примерку или за-



 
 
 

брать образец в оговорённый срок.
Слабые сигналы тоже полезны, но нельзя складывать их в

одну корзину с покупками. Сто отметок «нравится» не рав-
ны одной предоплате, если ваша цель — доходная мастер-
ская.

Именно здесь мастера часто путают похвалу со спросом.
Похвала почти ничего не стоит человеку. Покупка требует
денег, времени, доверия и готовности принять риск. Мари-
на могла сказать Алине: «Очень красиво», а потом выбрать
обычную кружку за 500 рублей, потому что не была уверена
в прочности и не хотела ждать. Это не лицемерие. Похвала
относилась к эстетике, а отказ — к предложению целиком.

Если человек говорит «дорого», не записывайте это авто-
матически как провал. Спросите: «С чем вы сравниваете?»
Если сравнение идёт с массовой кружкой, ваш продукт, ве-
роятно, не должен конкурировать с ней напрямую. Если че-
ловек готов платить больше за набор, но не за одиночный
предмет, меняется конструкция предложения. Если никто не
готов платить даже после ясного объяснения ценности, ги-
потезу нужно пересмотреть.

К шестому дню у вас должен быть список не только заин-
тересованных, но и отказавшихся. Причины отказа иногда
полезнее похвалы. Разделите их на три группы.

Не подходит потребность: человеку не нужен такой пред-
мет.

Не подходит предложение: мешают размер, цвет, срок,



 
 
 

способ получения или состав набора.
Не хватает доверия: покупатель сомневается в качестве,

уходе, гарантии, возврате или способности мастера выпол-
нить заказ.

Для каждой группы решение будет своим. Если нет по-
требности, не нужно бесконечно улучшать фотографию. Ес-
ли не подходит размер, нужен новый образец. Если не хвата-
ет доверия, следует понятнее рассказать о материале, уходе,
сроках и правилах исправления брака.

День седьмой. Принять решение по фактам
Последний день не должен превращаться в голосование

среди знакомых. Соберите все записи и ответьте на четыре
вопроса.

Кто именно проявил интерес и в какой ситуации?
Какой элемент предложения чаще всего упоминался в за-

просах и возражениях?
Какое действие люди совершили после контакта?
Можете ли вы выполнить обещание с текущими навыка-

ми, ресурсами и временем?
Решение можно принять по простой развилке.
Если люди описывают одну и ту же задачу, задают кон-

кретные вопросы и совершают сильные действия, продол-
жайте. Следующий шаг — не покупка всего оборудования, а
ограниченная серия с теми характеристиками, которые под-
твердились.

Если интерес есть, но люди просят изменить размер, срок,



 
 
 

цену или состав, скорректируйте одну переменную и прове-
дите короткую повторную проверку. Не меняйте всё сразу,
иначе не поймёте, что сработало.

Если есть похвалы, но нет конкретных действий, остано-
вите вложения. Пересмотрите аудиторию, задачу или пред-
ложение. Возможно, предмет красивый, но не связан с мо-
ментом покупки.

Если есть заявки, но вы не можете выполнить их без пере-
работок, не принимайте заказы только ради доказательства
спроса. Подтверждённый спрос, который мастер не способен
обслужить, быстро превращается в задержки, возвраты и по-
терю репутации.

Алина получила семь содержательных откликов, три во-
проса о возможности мытья в посудомоечной машине, две
заявки на набор и одну предоплату. Шесть человек выбра-
ли средний объём, а не самые маленькие и большие кружки.
Почти все спрашивали, можно ли повторить изделие позже,
если одна чашка разобьётся. Это подсказало ей сразу две ве-
щи: основным продуктом должна стать пара кружек средне-
го объёма, а в предложение стоит включить возможность до-
купить замену в похожем цвете.

Печь большего размера она пока не купила. Сначала Али-
на сделала ограниченную серию на доступном оборудовании
и проверила, сколько времени занимает полный цикл: под-
готовка глины, формовка, сушка, первый обжиг, глазуров-
ка, второй обжиг, сортировка, упаковка и переписка. Реаль-



 
 
 

ная производственная картина оказалась менее романтич-
ной, зато позволила перейти к техническому замыслу без до-
гадок.

Пять причин провала проверки
Первая причина — мастер проверяет не продукт, а соб-

ственную привлекательность. Он спрашивает: «Нравится ли
вам моя работа?» — и получает комплименты. Нужно спра-
шивать: «В какой ситуации вы купили бы такой предмет и
что должно быть в нём обязательно?»

Вторая — мастер показывает идею не тем людям. Род-
ственники могут поддержать, коллеги могут не быть покупа-
телями, а участники сообщества — интересоваться только
скидкой. Ищите людей с актуальной ситуацией, а не просто
с хорошим отношением к вам.

Третья — цена появляется слишком поздно. Если сначала
собрать восторги, а затем назвать стоимость, часть отказов
будет объяснена «неправильной аудиторией», хотя проблема
в том, что предложение изначально не проверяли на реаль-
ных условиях. Цена, срок и способ получения должны быть
обозначены достаточно рано.

Четвёртая — мастер меняет сразу всё. После двух отказов
он делает другой цвет, меняет форму, снижает цену, обеща-
ет быструю доставку и обращается к новой аудитории. Итог
непонятен: неизвестно, какая перемена дала результат. Ме-
няйте одну существенную переменную за раз.

Пятая — мастер считает активность спросом. Просмотры,



 
 
 

лайки и вопросы приятны, но бизнес начинается там, где че-
ловек готов обменять деньги или другое измеримое обяза-
тельство на ваш результат. Для дорогих или индивидуальных
изделий таким обязательством может быть подробное тех-
ническое задание и внесённая бронь, но не одно лишь вос-
хищение.

Чек-лист перед покупкой оборудования
Перед тем как оплачивать печь, станок, швейную

машину или большой запас материалов, проверьте:
Есть ли конкретная группа покупателей, а не только об-

щее описание аудитории.
Названа ли ситуация, в которой возникает покупка.
Понятно ли, какие свойства изделия обязательны.
Проверены ли размер, форма, материал или другой клю-

чевой параметр на образце.
Названы ли покупателю цена, срок и способ получения.
Были ли реальные действия: заявка, бронь, предоплата

или повторное обращение.
Посчитано ли время на весь цикл, включая сушку, пере-

делки, упаковку и переписку.
Есть ли план того, что вы сделаете с отказами и остатками.
Если на большинство вопросов ответ «нет», оборудование

пока не является решением. Оно лишь увеличит скорость
производства, но не устранит неопределённость. Мастер мо-
жет начать выпускать больше ненужного товара и быстрее
расходовать деньги.



 
 
 

Семидневная проверка не избавляет от риска. Она меняет
его размер и качество. Вместо крупной ставки на фантазию
вы делаете несколько малых ставок на факты. Где-то выяс-
няется, что нужно сменить размер. Где-то — что покупатель
есть, но ему важен подарок к конкретной дате. Где-то стано-
вится ясно, что привлекательное изделие слишком трудоём-
ко и его нужно упростить.

После такой недели следующий шаг становится техниче-
ским, а не эмоциональным. Вы уже знаете, для кого создаёте
изделие, какую задачу оно решает и какие свойства нельзя
потерять при производстве. Теперь замысел нужно переве-
сти в форму, размеры, материалы, допуски, последователь-
ность операций и критерии качества. Иначе даже подтвер-
ждённый спрос рассыплется в мастерской на десятках мел-
ких решений.



 
 
 

 
От эскиза к техническому замыслу

 
После проверки спроса идея уже не может оставаться кра-

сивой картинкой в блокноте. Покупатель реагирует не на за-
мысел сам по себе, а на то, что можно поставить на стол,
взять в руки, вымыть, использовать и снова взять без непри-
ятных сюрпризов. Теперь выбранную нишу нужно перевести
в изделие с понятными свойствами: что оно делает, из чего
состоит, сколько служит и какой результат считается прием-
лемым.

Самая дорогая ошибка на этом этапе выглядит безобидно:
мастер говорит: «Я просто попробую». Попробовать один
раз действительно полезно. Но если после первой пробы не
появились измерения, ограничения и правила проверки, ма-
стер не разрабатывает изделие, а бесконечно исправляет его
на ходу.

Миф о свободе эскиза
Алина начала с рисунка. На листе лежала чашка с чуть

неровным краем, широкой ручкой и небольшим рельефным
листом на боку. Под рисунком она написала: «Утренняя
чашка для медленного кофе». Формулировка казалась точ-
ной и одновременно оставляла простор для творчества.

Первый образец получился почти таким же, как на бумаге.
Алина вылепила корпус, прикрепила ручку, нанесла мато-
вую глазурь тёплого серо-зелёного цвета и поставила чашку



 
 
 

в печь. После обжига ручку слегка повело, край стал ощути-
мо острее, чем до обжига, а рельефный лист оказался слиш-
ком глубоким: в его углублении собиралась вода.

Она не выбросила образец. Сфотографировала его, выло-
жила в своей группе и за вечер получила двадцать семь сооб-
щений. Люди писали: «Очень красиво», «Хочу такую в пода-
рок», «Сколько стоит?», «А можно в другом цвете?». Алина
решила, что идея подтверждена, и сделала ещё десять чашек.

Через две недели выяснилось следующее: у трёх чашек
ручки дали трещины при первом же нагреве напитком, на
двух глазурь легла пятнами, а у одной дно оказалось слегка
вогнутым, из-за чего чашка покачивалась на столе. Марина,
первая покупательница, написала Алине вечером: «Чашка
прекрасная, но ручка нагревается, когда внутри чай. И лист
очень трудно отмывать».

Алина ответила, что ручная работа не бывает идеальной.
Формально это было правдой. Но покупательница жалова-
лась не на уникальность формы и не на следы ручного изго-
товления. Она сообщала о свойствах, которые мешали поль-
зоваться чашкой.

Здесь и появляется главный миф: будто хороший эскиз
почти автоматически ведёт к хорошему изделию. На деле эс-
киз отвечает только на один вопрос: как предмет может вы-
глядеть. Он не говорит, выдержит ли ручка нагрузку, будет
ли чашка устойчивой, безопасно ли её покрытие при контак-
те с напитком, удобно ли держать наполненную чашку и на-



 
 
 

сколько легко очищать рельеф.
Эскиз — это гипотеза о форме. Технический замысел —

описание изделия, в котором форма связана с функцией, ма-
териалами, способом изготовления и пределами допустимо-
го результата.

Разница между ними похожа на разницу между планом
кухни и рабочей кухней. На плане можно разместить краси-
вый остров посередине помещения. Но только при проверке
выяснится, открывается ли рядом дверца шкафа, хватает ли
места для прохода, дотягивается ли человек до полки и не
мешает ли остров движению. В ремесле такие столкновения
обнаруживаются не на бумаге, а в глине, дереве, ткани, ме-
талле или коже. Чем позже мастер их замечает, тем дороже
обходится исправление.

Что на самом деле покупает клиент
Марина пришла к Алине не за «авторской чашкой» в от-

влечённом смысле. Ей нужна была чашка для ежедневного
чая на рабочем столе. Она хотела, чтобы предмет выглядел
живым, но не требовал особого обращения. Марина заранее
сказала, что моет посуду вручную, иногда оставляет её в ра-
ковине до вечера и часто берёт одной рукой, пока другой ли-
стает документы.

Для Алины главными казались силуэт и цвет. Для Мари-
ны — устойчивость, удобная ручка, умеренный нагрев и про-
стая очистка. Обе говорили об одной чашке, но представля-
ли себе разные изделия.



 
 
 

Перед созданием образца нужно описать не только пред-
мет, но и сценарий его использования. Сценарий — это по-
следовательность действий, в которой изделие должно рабо-
тать без лишних усилий и риска. Для чашки он может вы-
глядеть так:

1. Покупатель берёт чашку с полки одной рукой.

2. Наливает горячий напиток объёмом около 250–300
миллилитров.

3. Переносит её от кухни до стола.

4. Ставит на ровную поверхность.

5. Пьёт, удерживая за ручку.

6. Оставляет на столе на несколько часов.

7. Моет мягкой губкой, не разбирая и не используя спе-
циальные средства.

8. Снова ставит на полку.
Каждый шаг превращается в требование. Чашка должна

быть устойчивой и пустой, и наполненной; ручка — выдер-
живать повторный захват; поверхность — очищаться без за-
бивания грязью; дно — не царапать стол и не качаться. Ес-



 
 
 

ли изделие предназначено для подарка, добавляются требо-
вания к упаковке и внешнему виду после транспортировки.

У Алины произошёл полезный разговор с Мариной, когда
они встретились на небольшом маркете.

«Что для вас будет признаком хорошей чашки?» — спро-
сила Алина.

Марина сначала ответила привычно:
«Чтобы красивая была. И не как из магазина».
«А чем вы будете пользоваться чаще всего?»
«Ручкой. И тем, как она стоит на столе. Я терпеть не могу,

когда чашка шатается. Ещё чтобы край был гладким: иногда
пью, не глядя, между звонками».

Это был переход от оценки образа к наблюдаемому по-
ведению. Фраза «красивая чашка» не помогает мастерской
принять решение. А фраза «край не должен цеплять губы,
чашка не должна покачиваться, ручка должна выдерживать
захват наполненного изделия» уже становится рабочим ори-
ентиром.

Комментарий автора: клиент не обязан формулировать
техническое задание. Он рассказывает об неудобстве, при-
вычке или ожидании бытовыми словами. Работа мастера —
не спорить с формулировкой, а переводить её в проверяемое
свойство.

Технический замысел начинается с пяти вопросов:
1. Для какого действия предназначен предмет?



 
 
 

2. Кто и в каких условиях будет им пользоваться?

3. Что может испортить опыт использования?

4. Какие свойства обязательны, а какие относятся только
к декору?

5. Как мастер проверит эти свойства до продажи?
Если изделие делается для конкретного случая, сценарий

становится ещё точнее. Подставка под украшения для туа-
летного столика должна иметь гладкие места соприкоснове-
ния и не оставлять царапин. Керамическая ваза для сухо-
цветов не обязана удерживать воду, но её основание должно
быть устойчивым. Деревянный поднос для завтрака должен
выдерживать перенос нагрузки и не иметь мест, где застаи-
вается влага. Сумка для ноутбука должна быть рассчитана
не на абстрактную «вместительность», а на размеры устрой-
ства, зарядного блока, документов и способ закрытия.

От идеи к числам
Мастеру часто кажется, что измерения убивают ручной

характер изделия. На самом деле они его защищают. Когда
форма не описана числами, каждое следующее изделие ста-
новится новой импровизацией, и мастер не может понять,
почему один экземпляр удобен, а другой — нет.

Необязательно превращать ремесло в промышленный
чертёж. Для небольшой мастерской достаточно зафиксиро-



 
 
 

вать параметры, которые влияют на функцию и повторяе-
мость.

Для чашки Алины такими параметрами стали:
Высота — 90 миллиметров с допустимым отклонением 3

миллиметра.
Диаметр корпуса — 85 миллиметров с допустимым от-

клонением 3 миллиметра.
Полезный объём — 280 миллилитров до рабочей отмет-

ки.
Толщина края — от 4 до 6 миллиметров, без острого пе-

рехода.
Ширина внутреннего проёма ручки — не менее 28 мил-

лиметров, чтобы пальцы не застревали.
Плоскость дна — без качания на ровной поверхности.
Масса готовой чашки — в диапазоне, удобном для удер-

жания одной рукой; точное значение Алина определила по-
сле пробных взвешиваний и тестов с Мариной.

Эти цифры не делают чашки одинаковыми до безжизнен-
ности. Они задают коридор. Внутри него могут сохраняться
различия в рельефе, оттенке, небольшие изменения силуэта
и следы ручного формования. Но если одна чашка вмещает
180 миллилитров, а другая 360, это уже не «характер пар-
тии», а разные пользовательские сценарии.

Размеры нужно связывать с соседними элементами. Нель-
зя отдельно выбрать ручку, корпус и упаковку: они должны
быть совместимы.



 
 
 

Алина проверила:
1. Не касается ли ручка корпуса в нижней точке.

2. Не упирается ли большой палец в верхний край.

3. Не попадает ли рельеф под место, за которое чашку
обычно держат.

4. Помещается ли чашка в выбранную коробку с защит-
ным слоем.

5. Не трётся ли глазурованная поверхность об упаковоч-
ный материал.

6. Можно ли поставить чашку рядом с тарелкой из той же
будущей линейки.

Последний пункт оказался особенно важным. Изначально
Алина планировала делать чашки с широкой ручкой, а затем
добавлять к ним небольшие тарелки. На пробной раскладке
выяснилось, что ручка выступает настолько сильно, что две
чашки на стандартной полке занимают непропорционально
много места. Для отдельной покупки это не было проблемой,
но для набора становилось ограничением.

Совместимость касается не только посуды. Если Илья де-
лает деревянную шкатулку с металлической фурнитурой, он
должен заранее учитывать толщину стенки, размер крепле-



 
 
 

ний и ход крышки. Если петля рассчитана на более тол-
стую деталь, она будет выступать или потребует подгонки.
Если защёлка слишком тугая, пользователь начнёт тянуть за
крышку и со временем расшатает соединение. Если ремень
крепится к сумке, нужно сопоставить ширину ленты, размер
полукольца, толщину кожи и нагрузку в месте шва.

Фраза «подберём фурнитуру потом» часто означает, что
технический замысел ещё не сформирован. Фурнитура не
украшает готовое изделие поверх формы. Она участвует в
форме с самого начала.

Материал тоже нельзя описывать одним словом. «Кера-
мика», «дерево», «лён» или «кожа» — широкие категории, а
не рабочие характеристики. Мастеру нужно знать, как мате-
риал ведёт себя при нагреве, сушке, изгибе, намокании, тре-
нии и соединении с другими материалами.

В карте изделия Алины запись «фарфоровая масса» сме-
нилась более конкретным описанием: с указанием произво-
дителя, номера партии и режима обжига. Для глазури она за-
писывала название, способ нанесения, толщину слоя в пре-
делах практического контроля и температуру обжига. Это не
бюрократия ради порядка. Если через месяц оттенок изме-
нится, Алина сможет искать причину, а не объяснять поку-
пателю разницу «особенностями ручной работы».

Прототип, образец и товар
В разговорной речи эти слова часто смешивают, но в ма-

стерской они обозначают разные стадии.



 
 
 

Прототип отвечает на вопрос: «Работает ли конструкция
вообще?» Он может быть грубым, некрасивым и сделанным
из временного материала. Для чашки прототипом мог стать
простой сосуд без рельефа и декоративной глазури, но с той
же ручкой и приблизительным объёмом.

Образец отвечает на вопрос: «Как будет выглядеть и ве-
сти себя товар в предполагаемом виде?» Его изготавливают
из тех же или максимально близких материалов, по тому же
процессу, который планируется для продажи.

Товарная партия отвечает на вопрос: «Можно ли повто-
рить результат с приемлемыми отклонениями?» Один удач-
ный экземпляр ещё не доказывает, что изделие готово к вы-
пуску.

Алина сначала пропустила прототип и сразу сделала кра-
сивый образец. Это увеличило стоимость каждой ошибки.
Когда треснула ручка, она не могла понять, виноваты ли
форма, толщина соединения, влажность массы, сушка или
режим обжига. Декоративный слой скрывал часть поверхно-
сти, а сложная конструкция добавляла сразу несколько пе-
ременных.

После неудачи она изменила порядок. Сделала шесть про-
стых чашек без рельефа, с двумя вариантами ручки: три руч-
ки были более тонкими, три — массивнее. Все чашки суши-
лись одинаково. После обжига Алина проверила их не толь-
ко визуально.

Она наливала воду разной температуры, переносила на-



 
 
 

полненные чашки, оставляла их на столе, мыла, осматрива-
ла соединения ручек и ставила рядом с другими предмета-
ми. Две чашки из шести показали неудобство: тонкая руч-
ка быстро нагревалась, массивная выглядела тяжеловесно.
Третий вариант — с более широким верхним соединением
и небольшим просветом от корпуса — оказался удобнее.

Только после этого Алина вернула рельефный лист. Но
сделала его мельче и расположила так, чтобы он не попадал
под пальцы и не создавал глубокого кармана для воды.

Такой порядок кажется медленным, пока не посчитать за-
траты. Шесть простых прототипов потребовали меньше ма-
териала и времени, чем десять сложных чашек с последую-
щей переделкой, возвратом и неприятным письмом покупа-
телю. В ремесле скорость разработки измеряется не коли-
чеством созданных предметов, а количеством дорогих оши-
бок, снятых до продажи.

Большой разбор: почему неудача возникла не в пе-
чи

Рассмотрим первую серию Алины как расследование.
Нельзя сказать, что чашки «не получились» по одной при-
чине. Проблемы возникли из-за цепочки пропущенных ре-
шений.

Первое пропущенное решение — назначение. Алина на-
звала чашку «для медленного кофе», но не определила, бу-
дет ли это декоративный предмет для редкого использова-
ния или ежедневная посуда.



 
 
 

Если бы чашка предназначалась для полки и фотографий,
рельеф и сложная форма могли бы иметь больший вес. Но её
продавали как предмет для горячих напитков. Значит, еже-
дневное использование становилось частью обещания.

Второе пропущенное решение — критические свойства.
Алина проверила цвет и силуэт, но не составила список то-
го, что нельзя нарушать. Поэтому эстетические признаки ав-
томатически стали главными, а удобство осталось на уровне
надежды.

Третье — порядок проверки. Она сразу добавила несколь-
ко сложностей: необычную ручку, рельеф, матовую глазурь
и нестандартный край. При возникновении проблемы невоз-
можно было понять, что именно стало причиной.

Четвёртое — пределы ручной работы. Алина не определи-
ла, какие различия допустимы. В результате небольшие цве-
товые переходы она принимала за норму, а неровность края
заметила только после жалобы.

Пятое — послепродажная проверка. Она не попросила
Марину описать использование через несколько дней, хотя
такой разговор дал бы больше информации, чем десятки ре-
акций под фотографией.

Теперь посмотрим, что изменилось после переработки.
Функция: чашка для ежедневного горячего напитка.
Сценарий: перенос одной рукой, использование за рабо-

чим столом, ручная мойка, хранение на открытой полке.
Обязательные свойства: устойчивость, безопасный глад-



 
 
 

кий край, удобная ручка, отсутствие трещин, пригодность
поверхности для контакта с напитком, очищаемый рельеф.

Желательные свойства: мягкий матовый оттенок, узнава-
емый лист, небольшая разница оттенков между экземпляра-
ми.

Допустимые отклонения: незначительная разница цвета,
едва заметная вариативность рельефа, следы ручного фор-
мования, если они не влияют на безопасность и удобство.

Недопустимые отклонения: острый край, качание, трещи-
ны, сколы, нестабильная ручка, загрязнение в недоступном
для очистки углублении, пятна или дефекты, которые про-
тиворечат обещанию конкретной серии.

Такой список превращает спор «красиво — некрасиво» в
проверку изделия по назначению.

Что было бы, если бы Алина поставила цену ниже
После первых сообщений Алина решила продавать чаш-

ки дешевле, чем планировала: ей хотелось быстрее собрать
отзывы и не отпугнуть покупателей. Если бы она оставила
технические проблемы и просто снизила цену, это не спасло
бы запуск.

Низкая цена не отменяет базовых ожиданий. Покупатель
может принять небольшую разницу оттенка, но не обязан
мириться с горячей ручкой, шатким дном или трещиной. Бо-
лее того, низкая цена часто увеличивает число случайных
покупателей, которые не знакомы с особенностями ручной
работы и не готовы самостоятельно «додумывать» способ ис-



 
 
 

пользования.
Цена должна соответствовать не только красоте, но и

уровню проверок. Можно продавать экспериментальный
прототип как единичный предмет декоративного назначе-
ния, если это честно описано. Нельзя выдавать непроверен-
ный прототип за надёжную повседневную посуду, прикры-
вая технические недоработки словом «уникальность».

Что было бы, если бы Марина попросила другой
размер

Предположим, Марина сказала: «Мне нравится чашка, но
я пью большие порции и хочу объём 450 миллилитров». Са-
мая простая реакция — пропорционально увеличить корпус.
Но это уже будет не та же чашка.

При увеличении объёма меняются вес, длина ручки, на-
грузка на соединение, устойчивость, скорость остывания на-
питка и размер упаковки. Если просто растянуть форму,
ручка может оказаться неудобной, а дно — недостаточным
для высокого корпуса.

Правильный ответ звучит так: «Больший объём возможен,
но это отдельная версия. Я проверю устойчивость, ручку и
упаковку, а затем назову срок и цену». Такой ответ сохраняет
доверие. Мастер не обещает мгновенную переделку, пока не
проверил последствия.

Для разных размеров лучше создавать отдельные техни-
ческие замыслы, даже если внешне изделия относятся к од-
ной серии. У версии на 250 миллилитров и версии на 450



 
 
 

миллилитров могут отличаться не только размеры, но и про-
порции, толщина деталей, фурнитура и упаковка.

Что было бы, если бы Алина наняла помощника
Когда заказов стало больше, Алина захотела передать

часть формовки помощнику. Если бы у неё оставался толь-
ко эскиз, обучение свелось бы к фразе: «Сделай примерно
вот так». Два человека получили бы разные представления
о результате.

Технический замысел позволяет передавать не только
движения рук, но и критерии приёмки. Помощнику можно
показать допустимую толщину края, положение ручки, при-
мер приемлемого дна, образец недопустимого скола и поря-
док проверки. Это не гарантирует полного совпадения, но
уменьшает количество решений, которые приходится при-
нимать интуитивно.

Ремесленная мастерская растёт не тогда, когда мастер
лично напоминает всем, как должно быть. Она растёт, когда
часть стандарта вынесена из памяти в понятные документы,
образцы и последовательность операций.

Прочность, безопасность, уход
У каждого изделия есть свойства, которых покупатель мо-

жет не заметить на фотографии, но обязательно обнаружит
в использовании. Их нужно проверять раньше клиента.

Прочность означает не абстрактную «надёжность», а спо-
собность выдерживать предполагаемую нагрузку. Для полки
это вес предметов и крепление к стене. Для деревянной руч-



 
 
 

ки — усилие при подъёме. Для керамической чашки — по-
вторяющийся захват наполненного изделия, нагрев и охла-
ждение в рамках предполагаемого использования.

Проверка не обязана быть лабораторной, если мастер не
заявляет промышленный стандарт. Но она должна быть по-
вторяемой. Например, Алина выбрала для каждой новой
формы серию простых испытаний: осмотр после обжига,
проверку устойчивости на ровной поверхности, тест напол-
нения, перенос на несколько метров, проверку нагрева руч-
ки в обычном сценарии, мойку и повторный осмотр.

Безопасность имеет приоритет над декоративностью. Ост-
рый край, нестабильная конструкция, осыпающийся слой,
плохо закреплённая деталь или материал, не предназначен-
ный для заявленного контакта, не становятся приемлемыми
из-за ручного производства. Если мастер не может подтвер-
дить пригодность покрытия или материала для конкретно-
го использования, нужно ограничить назначение изделия и
честно указать это в описании.

Уход также является частью конструкции. Покупатель не
должен угадывать, можно ли мыть изделие, замачивать его,
нагревать, хранить во влажном месте или использовать ря-
дом с открытым огнём. Чем сложнее уход, тем сильнее это
влияет на решение о покупке.

Для Алины формулировка стала такой: «Мыть вручную
мягкой губкой, не использовать абразивные средства, не
подвергать резким перепадам температур». Если конкретная



 
 
 

серия не предназначена для определённого способа исполь-
зования, это нужно написать до покупки, а не после претен-
зии.

Допустимые следы ручной работы
Ручная работа не означает произвольное качество. Она

означает, что в изделии допустима вариативность, которую
мастер заранее определил и которая не мешает функции.

Удобно разделить признаки на три группы.
Первая группа — индивидуальность. Небольшая разни-

ца оттенка, тонкое изменение линии рельефа, едва замет-
ная неодинаковость формы, след ручного инструмента там,
где он не влияет на использование. Эти особенности можно
оставить и даже использовать как часть характера серии.

Вторая группа — дефекты, требующие решения. Незна-
чительная асимметрия, которая не влияет на устойчивость и
удобство, может быть отнесена к «второй сортировке» или
описана как особенность при продаже. Но решение должно
быть осознанным, а цена — соответствовать назначению.

Третья группа — недопустимые нарушения. Трещины,
острые края, сколы в зоне контакта, качание, слабые соеди-
нения, плохо закреплённая фурнитура, стойкий резкий за-
пах материала, повреждения, которые сокращают срок служ-
бы или создают риск.

Алина сделала три физических образца: «приемлемый»,
«на границе» и «брак». Они лежали рядом на полке. При
проверке новой партии она сравнивала изделия не с иде-



 
 
 

альной картинкой в голове, а с этими образцами. Это сни-
зило эмоциональные колебания. Раньше после удачного об-
жига ей хотелось принять почти всё. Теперь она могла ска-
зать: «Цвет отличается, но функция сохранена» или: «Ре-
льеф красивый, но в этом месте его невозможно нормально
очистить».

Паспорт изделия
Паспорт — не сложный документ для крупного производ-

ства. Для ремесленной мастерской это одна страница, где со-
браны обещания и ограничения изделия. Он нужен самому
мастеру, покупателю и будущему помощнику.

Минимальный паспорт чашки Алины выглядел
так:

Название и серия: чашка «Лист», серия «Утро».
Назначение: ежедневное употребление горячих и холод-

ных напитков.
Материал: конкретная керамическая масса и покрытие,

используемые в данной партии.
Размеры: высота, диаметр, объём, масса в допустимом

диапазоне.
Комплектация: одна чашка, упаковка, карточка с реко-

мендациями по уходу.
Уход: ручная мойка мягкой губкой, без абразивов и рез-

ких перепадов температур.
Допустимые особенности: небольшая разница оттенка,

вариативность рельефа, следы ручного формования без ост-



 
 
 

рых участков и нарушений поверхности.
Недопустимые признаки перед продажей: трещины, ско-

лы, качание, острый край, дефекты ручки, загрязнение в
рельефе, повреждение покрытия, противоречащее назначе-
нию.

Дата изготовления и номер партии: фиксируются в учёте
мастерской.

Карта требований помогает разработать изделие до созда-
ния паспорта. Паспорт объясняет результат покупателю, а
карта требований направляет работу мастера.

Рабочая карта может содержать шесть разделов:
1. Сценарий использования.

2. Обязательные функции.

3. Размеры и допустимые отклонения.

4. Материалы, фурнитура и совместимость.

5. Испытания до продажи.

6. Граница между допустимой вариативностью и браком.
Составьте такую карту для одного изделия, которое пла-

нируете продавать в ближайший месяц. Не описывайте всю
будущую коллекцию. Выберите один предмет и заполните
карту конкретными словами.



 
 
 

Проверка качества должна быть короткой, иначе мастер
перестанет ею пользоваться. Для чашки Алина оставила
семь пунктов:

1. Изделие стоит ровно и не качается.

2. Край гладкий, без острых мест.

3. Ручка закреплена и удобна для предполагаемого захва-
та.

4. На поверхности нет трещин и сколов.

5. Рельеф можно очистить обычной мягкой губкой.

6. Размер и объём соответствуют описанию.

7. Упаковка защищает изделие и не создаёт новых повре-
ждений.

Этот список не заменяет опыт. Он направляет внимание
туда, где ошибка стоит репутации и денег.

Ошибки, которые выглядят как творческие реше-
ния

Первая ошибка — добавлять несколько новшеств одно-
временно. Новая форма, новый материал, новая глазурь и
новая фурнитура в одном образце превращают проверку в
угадайку. Меняйте одну существенную переменную за раз.



 
 
 

Вторая — тестировать изделие только глазами. Фотогра-
фия не показывает нагрев ручки, вес наполненного предме-
та, удобство захвата, запах материала, качание и трудность
очистки.

Третья — считать размер приблизительным. «Около боль-
шой чашки» или «примерно как стандартная сумка» недо-
статочно для повторения и совместимости. Записывайте из-
мерения там, где они влияют на действие.

Четвёртая — скрывать ограничения из страха потерять
продажу. Если изделие требует бережного ухода, это не по-
вод молчать. Честное ограничение отсеивает неподходящего
клиента и снижает вероятность возврата.

Пятая — объявлять любой дефект признаком ручной ра-
боты. Ручная работа объясняет вариативность, но не оправ-
дывает опасность и небрежность.

Шестая — делать паспорт после выпуска партии. Если
правила ухода и допустимые особенности невозможно сфор-
мулировать заранее, значит, мастер ещё не до конца понял,
что именно продаёт.

Седьмая — проверять только первый удачный экземпляр.
Для оценки повторяемости нужны несколько образцов, сде-
ланных в условиях, близких к будущей работе. Один удач-
ный предмет может быть результатом случайного совпаде-
ния.

Главный инсайт
Алина пришла к выводу, который сначала показался ей



 
 
 

ограничивающим: изделие становится авторским не тогда,
когда в нём как можно больше необычных деталей, а тогда,
когда мастер осознанно выбирает, что оставить, что изме-
рить, а от чего отказаться.

Её чашка не потеряла характер после того, как появились
размеры, тесты и паспорт. Напротив, характер стал разли-
чимее. Рельеф листа перестал быть случайным украшением
и стал знаком серии. Небольшая разница оттенков превра-
тилась в допустимую особенность, а не в оправдание брака.
Форма ручки сохранила мягкость, но теперь выдерживала
реальный сценарий использования.

Технический замысел не превращает ремесло в конвейер.
Он отделяет намеренную вариативность от случайной ошиб-
ки. Он позволяет мастеру сказать покупателю не только «это
сделано вручную», но и: «Вот для чего предмет предназна-
чен, вот как он должен себя вести, вот какие особенности вы
получите и вот что я проверил до продажи».

Практический ориентир можно сформулировать так: ес-
ли свойство изделия нельзя увидеть, измерить, проверить
или ясно описать, оно пока существует только в замысле. Пе-
ревод в изделие начинается с вопроса «что должен сделать
предмет», продолжается числами и прототипами, а заканчи-
вается стандартом приемлемого результата.

Перед тем как переходить к выпуску, возьмите один свой
эскиз и проведите его через короткую проверку.

Назначение: какое действие выполняет предмет?



 
 
 

Пользователь: кто, где и как часто им пользуется?
Размеры: какие параметры влияют на удобство, нагрузку

и совместимость?
Материалы: что именно используется и как ведёт себя в

процессе?
Фурнитура: подходит ли она по размеру, креплению и на-

грузке?
Прототип: какую часть можно проверить самым простым

образцом?
Образец: что нужно изготовить из материалов, близких к

товарным?
Критические свойства: что нельзя нарушить ни при каких

декоративных преимуществах?
Уход: что покупатель должен делать, чтобы изделие про-

служило ожидаемый срок?
Ручные особенности: какие различия допустимы, а какие

означают брак?
Паспорт: что мастер обязан сообщить до покупки?
Если после этой проверки эскиз стал проще, это не неуда-

ча. Возможно, из него исчезли детали, которые мешали
функции. Если он стал конкретнее, появились новые разме-
ры и варианты проверки, значит, идея начала превращаться
в производственный замысел.

Дальше возникает новая проблема. Даже хорошо описан-
ный предмет легко затерять среди десятков цветов, разме-
ров, поводов и индивидуальных просьб. Одиночный удач-



 
 
 

ный образец ещё не является ассортиментом. Следующий
шаг — собрать изделия в управляемую линейку, где каждый
новый вариант усиливает предложение, а не превращает ма-
стерскую в склад незавершённых экспериментов.



 
 
 

 
Линейка вместо хаоса

 
Алина разложила на кухонном столе двенадцать чашек.

Все были сделаны из одной глины, обожжены в одной печи
и покрыты глазурями из одной серии. Но одна чашка была
высокой и узкой, другая — широкой и низкой, третья — с
толстой ручкой, четвёртая — без ручки, пятая — с неров-
ным краем, шестая — с полосой другого цвета. Для Алины
каждая выглядела отдельной идеей. Покупателю же они ка-
зались случайным набором.

К этому моменту Алина уже проверила, кому нужны её
изделия, поговорила с потенциальными клиентами и переве-
ла эскизы в технические параметры. Теперь перед ней вста-
ла менее очевидная задача: решить, что именно производить
регулярно. Изделие может быть удачным само по себе и при
этом разрушать мастерскую, если для него нужны отдельный
материал, другая оснастка, новый режим обжига и долгие
объяснения покупателю.

Линейка — это не длинный список товаров, а ограничен-
ная система изделий, связанных одной аудиторией, спосо-
бом производства и понятной логикой выбора. Внутри такой
системы покупатель быстро находит подходящий вариант, а
мастер не начинает каждый заказ с нуля.

Входная дилемма: сделать больше или сделать по-
нятнее



 
 
 

Представим мастерскую Алины через три месяца после
первых продаж. Она умеет делать чашки, тарелки, неболь-
шие вазы и подсвечники. Покупатели спрашивают:

«А можно такую же, но синюю?»
«А сделаете набор из четырёх, чтобы все были раз-

ными?»
«А если добавить блюдце?»
«А можно надпись на дне?»
«А почему у вас нет большой салатницы?»
Каждый вопрос похож на возможность. Но если согла-

шаться на все предложения, мастерская незаметно превра-
щается в очередь из несвязанных задач. Для одной чашки
потребуется новая форма, для другой — другая глазурь, для
третьей — ручная роспись. В календаре появятся мелкие за-
казы, а в деньгах рост окажется вовсе не гарантирован.

Чтобы выбрать направление, нужно последовательно
пройти несколько развилок.

Если покупатель не может за несколько секунд понять,
чем отличаются изделия, сначала сокращайте варианты, а не
добавляйте новые.

Если изделия отличаются только цветом, размером или
комплектностью, их можно объединить в одну модель с ва-
риантами.

Если новое изделие требует другого способа производ-
ства, другой упаковки и отдельной коммуникации, считайте
его не вариантом, а самостоятельным продуктом.



 
 
 

Если товар хорошо выглядит на фотографии, но его изго-
товление постоянно нарушает сроки, он пока не готов стать
частью основной линейки.

Если изделие привлекает внимание, но не приводит к по-
купке и не помогает продавать другие позиции, оно остаётся
экспериментом, а не опорой бизнеса.

Эта логика нужна не для того, чтобы лишить мастерскую
разнообразия. Она помогает сделать так, чтобы разнообра-
зие не управляло мастером.

Три уровня стартовой линейки
На старте достаточно трёх ролей: базового изделия, флаг-

манского предложения и эксперимента.
Базовое изделие — понятный товар с относительно ста-

бильной ценой, повторяемым производством и низким по-
рогом первой покупки. Оно не обязано быть самым дешё-
вым. Его задача — дать человеку простой ответ на вопрос:
«С чего начать знакомство с вашей мастерской?»

Флагманское изделие — более дорогой и выразительный
товар, который показывает уровень мастерства и объясняет
верхнюю границу цены. Его покупают реже, зато именно оно
формирует образ бренда, средний чек и доверие к другим
изделиям.

Эксперимент — ограниченная новинка, с помощью ко-
торой мастер проверяет гипотезу: новый размер, технику,
материал, цвет, сценарий использования или формат ком-
плекта. Эксперимент не должен поглощать основной рабо-



 
 
 

чий график. Его задача — дать данные, а не немедленно пре-
вратиться во вторую производственную линию.

Эти роли не обязаны быть представлены в равном коли-
честве. В начале разумная структура может выглядеть так:
одна базовая модель в двух-трёх вариантах, один флагман и
одна небольшая экспериментальная серия. Например:

1. Базовое изделие — чашка объёмом 300 миллилитров
в трёх глазурях.

2. Флагман — комплект из двух чашек, блюдца и неболь-
шой ложки в общей цветовой гамме.

3. Эксперимент — серия из десяти чашек с рельефной
фактурой и ограниченной глазурью.

Это не означает, что в каталоге будет всего три позиции.
У одной базовой чашки могут быть варианты цвета и ком-
плектности. Но покупатель увидит не двенадцать случайных
предметов, а понятный путь: попробовать, выбрать особен-
ное, присмотреться к новому.

Роль флагманского изделия
Флагман часто путают с самым сложным изделием. Это

ошибка. Флагман не обязан соединять в себе все техники,
материалы и идеи мастера. Его задача — собрать сильные
стороны мастерской в одном предложении, которое можно
показать, объяснить и уверенно повторить.

У флагмана есть четыре признака.



 
 
 

Первый: он заметно отличается от базового товара, но
остаётся узнаваемым. Если обычная чашка Алины име-
ет гладкую поверхность и одну глазурь, флагманский ком-
плект может включать рельеф, блюдце и ручную маркиров-
ку. Но если он выполнен из совершенно другой глины, имеет
непривычную форму и требует отдельной печи, связь с ос-
новной линейкой теряется.

Второй: его цена объясняется не только словами «ручная
работа». Покупатель должен видеть, за что платит: за боль-
ший объём работы, редкий материал, комплектность, долго-
вечность, специальную технику или продуманную подачу.

Третий: флагман задаёт стандарт качества. Если на доро-
гом изделии видны плохо обработанный край, перекошен-
ная ручка или неаккуратная упаковка, оно снижает доверие
ко всей мастерской.

Четвёртый: его можно использовать как ориентир при вы-
боре. После знакомства с флагманом базовая чашка должна
казаться доступной и разумной, а не дешёвой случайностью.

Флагман не обязан продаваться чаще базового товара.
Иногда десять базовых чашек и один дорогой комплект дают
мастерской больше пользы, чем попытка продавать только
дорогие изделия. Флагман показывает возможности, а базо-
вая позиция обеспечивает повторяемый поток.

Если дорогой товар продаётся только после долгих лич-
ных объяснений, проверьте, не является ли он авторским
проектом вне основной линейки. Если объяснение занимает



 
 
 

пять минут, а производство — два дня, нужно либо поднять
цену, либо упростить конструкцию, либо оставить товар до-
ступным только по предварительному заказу.

Мини-кейс: дорогая тарелка, которую никто не по-
нимал

Илья, мастер по дереву, сделал большую сервировочную
доску из дуба. Он вырезал в ней углубления для соусов, до-
бавил скрытые магниты и обработал поверхность нескольки-
ми составами. Материалы обошлись примерно в 1800 руб-
лей. На изготовление ушло почти семь часов, не считая суш-
ки и упаковки. Илья поставил цену 6500 рублей и стал ждать
заказов.

Люди хвалили доску, но спрашивали:
«Для чего здесь столько углублений?»
«Ею можно пользоваться каждый день или это

только для подачи?»
«Почему она стоит дороже обычной доски?»
Проблема была не в отсутствии интереса. У изделия не

было ясного сценария использования. Оно пыталось быть
одновременно разделочной доской, сервировочным подно-
сом и подарком.

Илья внёс три изменения. Убрал часть углублений, оста-
вив два универсальных места для соусов. Добавил размеры
и фотографию доски с завтраком и вечерней подачей. Затем
собрал две версии: базовую, без магнитов, и флагманскую —
с ними. Базовая стала понятной первой покупкой, а дорогая



 
 
 

версия получила конкретное отличие.
После этого покупателю уже не приходилось расшифро-

вывать изделие. Он выбирал: «Мне нужна рабочая доска»
или «Я хочу особенный вариант для подачи и подарка».

Базовые варианты и повторяемость
Базовый товар определяет, выдержит ли мастерская регу-

лярные заказы. Его выбирают не только по вдохновению, но
и по управляемости.

Проверьте четыре параметра:
1. Сколько времени занимает изготовление одной едини-

цы — от подготовки материала до упаковки?

2. Какие операции можно повторять без сильного разбро-
са?

3. Какие дефекты возникают чаще всего?

4. Можно ли заранее купить и хранить основные матери-
алы, не замораживая лишние деньги?

Алине важно было не только вылепить чашку, но и вы-
сушить её без трещин, обжечь, нанести глазурь, повторно
обжечь, проверить край, подобрать упаковку и сфотографи-
ровать результат. Если каждый цвет требовал отдельной на-
стройки и давал разную усадку, три цвета означали не три
красивых варианта, а три источника брака.

Здесь работает простое правило: вариант полезен, если



 
 
 

меняет выбор покупателя, но не ломает производство.
Разница в цвете обычно остаётся вариантом, если исполь-

зуются та же глина, тот же режим обжига и похожая техноло-
гия нанесения. Разница в форме уже может превратить из-
делие в отдельную модель, если требует новой формы, дру-
гого времени сушки или иной упаковки. Разница в размере
почти всегда влияет на расход материала, вес, вместимость
и стоимость доставки, поэтому её нельзя объявлять простым
«увеличенным вариантом» без расчёта.

Минимальная карточка базового изделия должна
содержать:

Название модели.
Назначение.
Размер или объём.
Доступные варианты.
Срок изготовления или наличие.
Цена.
Ограничения: например, небольшую разницу оттенка,

ручную фактуру или невозможность повторить конкретный
рисунок.

Если клиент не понимает, чем отличаются «модель А» и
«модель Б», проблема не всегда в тексте. Возможно, разли-
чие не имеет для него значения. Тогда лучше объединить то-
вары или убрать один из них.

Алгоритм сокращения базовой линейки
Возьмите все изделия, которые готовы продавать в бли-



 
 
 

жайшие два месяца, и не оценивайте их по принципу «нра-
вится — не нравится». Для каждого ответьте на пять вопро-
сов.

Первый: какую конкретную задачу решает изделие?
Второй: кто уже проявлял к нему интерес или покупал

его?
Третий: сколько чистого времени занимает производство?
Четвёртый: какие материалы, инструменты и операции

оно требует?
Пятый: помогает ли оно продавать другие изделия?
Затем распределите позиции между тремя решениями.
Если изделие понятно, повторяемо и востребовано,

оставьте его в основной линейке.
Если оно ценно, но дорого или сложно в производстве, пе-

реведите его во флагманский формат или принимайте толь-
ко ограниченными сериями.

Если оно интересно лично вам, но не имеет ясного спроса
и перегружает процесс, оставьте его экспериментом.
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