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Марк Тьюрин
Доход после работы: Как найти дело
по силам и получать за него деньги

 
Зачем вам доход после работы

 
Вечером Анна укладывает ребёнка, убирает со стола школьные тетради и наконец откры-

вает телефон. В ленте — история женщины, которая за три месяца вышла на дополнительный
доход в 85 тысяч рублей. Подробностей немного, зато сумма крупная и подана так, будто нужно
лишь правильно взяться за дело.

Анна на секунду примеряет её к себе. Восемьдесят пять тысяч — можно быстрее закрыть
кредит, перестать считать расходы до зарплаты, отложить на отпуск. Потом возникает другая
мысль: если у неё получилось, почему не получится у Анны? Она открывает заметки и пишет:
«85 000 в месяц».

Цифра выглядит убедительно, пока не возникает вопрос, что именно за ней стоит.
Сколько часов потребовалось? Это сумма до или после расходов и налогов? Сколько заказов
были разовыми, а сколько повторялись? Как давно женщина занимается этим делом и были
ли у неё клиенты до публикации? Ответов нет. История может быть правдивой, но для Анны
она пока не план действий.

Начинать поиск дополнительного заработка полезнее не с чужой суммы и даже не с
перечня подработок. Сначала стоит понять, какую задачу деньги должны решить именно в
вашей жизни. Так проще отличить подходящую цель от красивой цифры, ради которой при-
дётся пожертвовать слишком многим — временем, силами или безопасностью.

Чужой результат и собственный расчёт
Истории заработка цепляют готовым итогом. За кадром часто остаются месяцы проб,

разница между выручкой и деньгами «на руки», расходы на материалы и дорогу, особенности
графика и постоянные клиенты. Это не значит, что чужой успех выдуман. Просто его сумма
не объясняет, каким способом она получена и подойдёт ли этот способ вам.

У двух людей может быть одна профессия, но совершенно разные обстоятельства. Один
свободен по вечерам и живёт рядом с потенциальными заказчиками. Другой возвращается
домой поздно, заботится о ребёнке и может выделить на работу лишь несколько часов в неделю.
У одного есть знакомые, которым нужны его услуги, другому ещё предстоит искать первых
клиентов. Одна и та же сумма потребует от них разных усилий.

Анна работает бухгалтером в региональной компании. Она умеет составлять отчёты, раз-
бираться в первичных документах и наводить порядок в цифрах, но пока не знает, готовы ли
предприниматели платить ей за отдельные задачи и сколько времени те займут. Одной вдох-
новляющей публикации недостаточно, чтобы оценить возможный доход.

Для расчёта нужны три опоры: сумма, срок и назначение. Сумма показывает, сколько
должно оставаться у вас после расходов, связанных с работой. Срок отвечает на вопрос, когда
нужны деньги. Назначение связывает цель с конкретной задачей: оплатить регулярный пла-
тёж, накопить на покупку или создать резерв. Такой ориентир можно назвать личным финан-
совым якорем. Он не гарантирует заработок, зато помогает не принимать чужую историю за
собственную цель.

Анна возвращается к заметке и удаляет «85 000». Не потому, что эта сумма слишком
велика или недостижима, а потому, что пока ничем не обоснована. Вместо неё она открывает
банковские выписки и семейный блокнот с расходами. Чтобы понять, чем могут помочь допол-
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нительные деньги, нужно сначала разобраться, на что их не хватает и какую нагрузку они спо-
собны снять.

Сумма из собственной жизни
Анна не считает нынешние расходы катастрофой. Платежи удаётся вносить вовремя, но

зарплата почти целиком распределена заранее. Незапланированная покупка сразу отнимает
деньги у другой статьи бюджета. Анне хочется, чтобы часть регулярных расходов перестала
зависеть только от её основной зарплаты.

В заметках появляются две строки. Первая — ежемесячный платёж по кредиту, который
Анна брала, чтобы заменить необходимую бытовую технику: 7 400 рублей. Вторая — расходы
на школьные обеды и проезд ребёнка: в среднем 4 600 рублей в месяц. Вместе — 12 000 рублей.

Теперь цель звучит конкретнее. Не «зарабатывать побольше» и не «когда-нибудь найти
дело по душе», а получать дополнительную сумму, которая покроет эти две статьи расходов.
Сейчас они оплачиваются из зарплаты. Если на них появится отдельный источник денег, зар-
плату можно будет меньше тратить на эти обязательства, а высвободившиеся средства направ-
лять в резерв.

Здесь легко незаметно подменить цель цифрой, которая просто приятно звучит. Но
сумма должна вытекать из расходов, которые вы действительно выбрали. Анна не добавляет
к расчёту отпуск, новый телефон и несколько покупок «на всякий случай». Эти планы могут
быть важны, но сейчас перед ней одна задача: разгрузить бюджет от двух регулярных платежей.

Она записывает ориентир: 12 000 рублей чистыми в месяц. То есть после прямых рас-
ходов на выполнение заказов и обязательных платежей, связанных с выбранным способом
работы. Если ради заказа придётся тратиться на дорогу, материалы или связь, вся оплата не
станет деньгами, которые можно спокойно потратить. Позже Анне нужно будет рассчитать цену
услуги и разобраться в правилах, которые относятся к её работе. Пока главное — не путать
выручку с суммой, остающейся для семейного бюджета.

Затем Анна определяет срок. Она хочет за шесть месяцев проверить, сможет ли выйти
на уровень 12 000 рублей в месяц и получать такую сумму три месяца подряд. Один удачный
месяц будет хорошим результатом, но ещё не докажет, что доход повторяется. Три месяца
дадут более надёжное представление, хотя и не гарантируют, что сумма останется прежней.

Это не обещание во что бы то ни стало выйти на нужный доход, а ориентир для проверки.
Разобравшись со временем, силами и обязательствами, Анна может пересмотреть срок. Если
за шесть месяцев не получится достичь цели при её графике, честнее продлить срок или начать
с меньшей суммы, чем добиваться результата ценой сна и основной работы.

Разовая оплата — не ежемесячный доход
На следующий день во время перерыва Анна слышит, как Илья рассказывает о заказе.

Он инженер и берётся за настройку оборудования. За одну работу ему заплатили 8 000 рублей.
Сумма приятная, Илья не скрывает, что рад ей. Но заказ был срочным и разовым: клиент пока
не обещал обратиться снова.

Разовая подработка — это оплата за отдельное задание. Она сама по себе ничего не гово-
рит о том, появится ли похожая работа в следующем месяце. Повторяемый доход поступает
регулярно благодаря новым заказам от прежних клиентов или договорённости о продолжаю-
щейся работе. Но и регулярность не равна гарантии: клиент может отказаться, объём заказов
— измениться, спрос — снизиться. Повторяемость подтверждают поступления и реальный
опыт, а не ожидание, что «должно пойти».

Илья не считает заказ неудачей: он получил и оплату, и опыт. Но признаёт, что заранее не
обозначил границы работы. После настройки клиент продолжал задавать вопросы, а сколько
времени займёт поддержка, они не обсудили. Теперь Илья думает, как договариваться об усло-
виях до начала следующего заказа.
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Анна замечает важное различие. Разовые деньги тоже полезны: ими можно оплатить
конкретную покупку или пополнить накопления. Но платёж по кредиту повторяется каждый
месяц. Если однажды получить 8 000 рублей, этого хватит на платёж в текущем месяце, но не
на все месяцы до конца кредита. Чтобы покрывать регулярный расход, нужны либо сопоста-
вимые поступления каждый месяц, либо запас на те периоды, когда заказов нет.

Это различие помогает не завышать ожидания. Можно заработать за один заказ больше,
чем планировалось, и всё равно не иметь повторяемого дохода. И наоборот: несколько неболь-
ших оплат от постоянных клиентов могут быть надёжнее для регулярных расходов, чем один
крупный заказ. Важно не только, сколько денег пришло, но и на какой период можно на них
рассчитывать.

Илья оценивает свою работу не только по сумме перевода, но и по времени, которое на
неё ушло: дороге, настройке и последующим ответам клиенту. Анна пока не может применить
его расчёт к бухгалтерским задачам, но узнаёт знакомый риск — принять стоимость одного
заказа за меру будущего ежемесячного заработка.

Вечером Анна обсуждает бюджет с близким человеком и объясняет, почему не ставит
себе цель в 85 000 рублей.

«Но если браться, может, сразу целиться выше?» — спрашивает собеседник.
«Выше — не значит точнее, — отвечает Анна. — Я пока не знаю, сколько времени у

меня будет и как быстро появятся заказчики. Сначала хочу понять, смогу ли получать 12 000
рублей чистыми в месяц. Сумма связана с конкретными платежами. Если разберусь с ними и
увижу, что сил хватает, поставлю следующую цель».

«А если заказов будет больше?»
«Тогда хорошо. Но я не стану заранее считать эти деньги обязательными. Сначала

посмотрю, повторяется ли доход и сколько за ним работы».
Так Анна отделяет амбицию от давления. Цель не обязана быть маленькой ради спо-

койствия или огромной ради впечатления. Она нужна, чтобы принимать следующие решения.
Пока неизвестны нагрузка, спрос и цена услуги, сумма в 85 000 рублей не подсказывает, что
делать завтра. А 12 000 хотя бы объясняют, ради чего стоит проверить идею.

Как собрать свой финансовый якорь
Упражнение Анны можно повторить на бумаге или в заметках телефона. Возьмите

выписки и записи расходов за последние два-три месяца. Пересчитывать весь семейный
бюджет до копейки не нужно. Достаточно найти одну или две статьи, которые вы действи-
тельно хотите покрывать за счёт дополнительного дохода. Память хорошо удерживает крупные
покупки, но нередко пропускает регулярные платежи и мелкие траты, повторяющиеся каждый
месяц.

Если у вас уже есть просроченный или срочный платёж, не рассчитывайте, будто допол-
нительная работа немедленно решит эту проблему. Отдельно оцените, что нужно сделать к
ближайшему сроку. Будущий доход может помочь позже, но считать его уже полученными
деньгами нельзя.

Запишите выбранные ежемесячные расходы и сложите их. Если суммы меняются, возь-
мите среднее за несколько месяцев или укажите верхнюю границу, с которой бюджет обычно
справляется. Анна оставляет две строки: 7 400 и 4 600 рублей. Итого — 12 000 рублей в месяц.
Это её первый ориентир, а не обещание, что нужные деньги непременно появятся.

Теперь определите срок. Он должен быть достаточно конкретным, чтобы проверить
результат, но не настолько жёстким, чтобы вынуждать вас пренебрегать здоровьем, основной
работой или семейными обязанностями. Вместо расплывчатого «скоро» запишите в календаре
месяц или дату. Анна даёт себе шесть месяцев, но оставляет возможность пересмотреть срок,
когда оценит свою нагрузку.
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Наконец, решите, что будет считаться достижением цели. Для Анны это не единственный
платёж в 12 000 рублей, а три месяца подряд с такой суммой чистого дополнительного дохода.
Для другого человека мерой может стать регулярное поступление в течение двух месяцев или
накопленная к определённой дате сумма. Критерий зависит от задачи: регулярный расход тре-
бует регулярного дохода, а разовая крупная покупка — накоплений к нужному сроку.

Заполните фразу:
«Мне нужен дополнительный доход не меньше рублей чистыми в месяц к , чтобы опла-

чивать или откладывать на . Я буду считать цель проверенной, если ».
Например: «Мне нужен дополнительный доход не меньше 12 000 рублей чистыми в месяц

в течение шести месяцев, чтобы покрывать платёж по кредиту и расходы на школьные обеды
и проезд. Я буду считать цель проверенной, если такая сумма поступит три месяца подряд».

Если цель связана не с ежемесячными расходами, а с разовой покупкой, не превращайте
её автоматически в план по постоянному доходу. Допустим, до нужной даты шесть месяцев, а
на покупку требуется 30 000 рублей. Можно ориентироваться на накопления по 5 000 рублей
в месяц, но это деньги на конкретную цель. После покупки потребность в них исчезнет. Её
нужно отличать от постоянного ежемесячного обязательства.

Если же нужно покрывать регулярный расход, считайте именно ежемесячную сумму.
Разовая выплата поможет создать запас, но не заменит повторяемого поступления. И наоборот:
если дополнительный доход пока нерегулярен, не планируйте его заранее на платежи, срок
которых нельзя сдвинуть. Возможно, сначала стоит накопить резерв.

Когда расчёт не сходится
Иногда выбранные расходы дают сумму, которая кажется недостижимой. Не спешите

ради неё урезать сон и отдых. Проверьте, все ли статьи должны войти в первую цель. Если
задачи одинаково важны, разделите их и двигайтесь поэтапно. Анна могла бы сначала стре-
миться к 7 400 рублям на платёж по кредиту, а расходы на ребёнка добавить позже.

Если зарплата уже покрывает обязательные расходы, а вы хотите создать запас, сформу-
лируйте цель как накопление. Например: «собрать 36 000 рублей за девять месяцев». Это зна-
чит откладывать в среднем по 4 000 рублей в месяц, но не обязательно получать ровно такую
сумму каждый месяц. Такая формулировка проясняет задачу: доход должен покрыть регуляр-
ный платёж или помочь постепенно создать резерв.

Если речь идёт о срочной задолженности, дополнительный заработок может быть не
единственным решением. Сначала разберитесь, какие варианты доступны с учётом обяза-
тельств и сроков, а потом решайте, какую часть нагрузки сможет взять на себя новый доход.
Не включайте в расчёт оплату за заказ, которого ещё нет.

Если вы определили нужную сумму, но забыли учесть расходы на работу, вернитесь к
понятию «чистыми». Допустим, вам нужно оставить себе 12 000 рублей, а часть оплаты за каж-
дый заказ уйдёт на материалы, дорогу или другие прямые расходы. Тогда стоимость выполнен-
ной работы должна быть выше целевой суммы. Размер разницы зависит от конкретного дела:
пока неизвестны услуга и условия работы, её не рассчитать.

Анне ещё предстоит выяснить, сколько времени занимают отдельные бухгалтерские
задачи и какие из них предприниматели готовы передавать специалисту. Финансовый якорь
не выбирает за неё профессию, не устанавливает цену и не обещает поток клиентов. Он даёт
меру, с которой можно сравнивать варианты. Если занятие требует слишком много усилий
ради небольшой суммы, это станет заметно при расчёте.

Есть ещё одна полезная проверка: не включать предполагаемый заработок в бюджет зара-
нее. Пока клиент не заплатил, этих денег нет. Если первый заказ принёс 4 000 рублей, запи-
шите сумму как реальный результат, но не считайте цель в 12 000 выполненной. Если разо-
вая работа принесла 15 000 рублей, часть можно направить на текущий платёж или в резерв,
однако один заказ ещё не доказывает, что столько же будет поступать каждый месяц.
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Такой подход не обесценивает первый результат. Он помогает правильно его истолковать.
Первый заказ показывает, что кто-то заплатил за конкретную работу. Повторный заказ или
несколько регулярных поступлений дают больше оснований говорить о повторяемом доходе. А
сумма, оставшаяся после расходов на работу, показывает, какая часть заработка действительно
доступна семейному бюджету.

Анна переписывает цель без чужих цифр: «12 000 рублей чистыми в месяц. За шесть
месяцев проверить, получится ли выйти на эту сумму, и подтвердить результат тремя месяцами
подряд. Направлять деньги на платёж по кредиту и расходы на ребёнка». Это не грандиозная
история успеха, а понятная задача, с которой можно сверять решения.

Если доход окажется выше, Анна сможет поставить следующую цель: пополнять резерв,
оплачивать крупные расходы или уменьшать финансовую нагрузку. Если сумма будет меньше,
придётся решить, что менять: срок, объём работы или саму цель. В обоих случаях у неё
появится опора для решения, а не повод сравнивать себя с незнакомым человеком из ленты.

Личный финансовый якорь избавляет от необходимости сразу доказывать, что вы спо-
собны много зарабатывать. Он возвращает разговор к вашей жизни: какие расходы повторя-
ются, сколько денег нужно оставить себе и когда должен появиться результат. Следующий
шаг — проверить, помещается ли план в ваши реальные часы, силы и обязательства. Поэтому
дальше Анна составит карту времени и нагрузки, прежде чем решать, за какую работу браться.
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Карта времени, сил и обязательств

 
Когда Анна определила, сколько дополнительного дохода хочет получать и к какому

сроку, она уточнила, что цель — чистая сумма: деньги, которые останутся ей после расходов и
налогов, а не все поступления от клиентов. Позже ей нужно будет рассчитать, какая выручка
обеспечит эту сумму, и сравнивать с целью именно чистый результат. Теперь предстояло найти
место для нового дела в обычной неделе. В воскресенье вечером Анна положила рядом рабо-
чий ежедневник и чистый лист.

«Времени у меня нет», — сказала она.
Но уже через несколько минут стало ясно: свободные минуты найдутся. Вот только почти

ни одна не годится для работы.
Анна работает бухгалтером в региональной компании, живёт в областном центре и вос-

питывает девятилетнюю дочь Дашу. Её рабочий день не заканчивается, когда она закрывает
отчёт: впереди дорога домой, ужин, школьные дела, стирка, покупки и вопросы, которые
всплывают именно тогда, когда уже хочется сесть и помолчать. При этом в календаре хватает
белых промежутков. На первый взгляд — целый запас времени. На деле у каждого из них
уже есть назначение: дорога, ожидание, восстановление или обязанность, которой просто не
нашлось отдельной строки.

Четыре ловушки, из-за которых неделя кажется свободнее
Первая ловушка начинается с получаса в календаре. Если между встречами есть сво-

бодный промежуток, кажется, что его можно отдать новому делу. Но это может быть дорога
до школы, ожидание ребёнка после кружка или единственное спокойное окно перед сном. В
календаре — пустое место. В жизни — время с конкретным назначением.

Ещё одно заблуждение: после работы весь вечер свободен. Но человек, который целый
день принимал решения, отвечал на вопросы и держал в голове несколько задач, не возвра-
щается домой с прежней способностью сосредоточиться. Даже если он уже дома и никуда не
спешит, сил на серьёзную работу может не остаться.

Если будни заняты, легко решить, что для нового дела подойдут выходные. Но у них
тоже свои обязанности: домашние дела, встречи с близкими, отдых, подготовка к следующей
неделе. Если занять оба дня, не оставив времени на восстановление, такой график, возможно,
выдержит несколько недель, но вряд ли станет устойчивым.

И наконец, особенно соблазнительный выход — немного сократить сон, а потом всё нала-
дить. Но недосып не прибавляет свободного времени: он ухудшает качество оставшихся часов.
Ошибки на основной работе, раздражение дома и рассеянность быстро съедают тот выигрыш,
ради которого всё затевалось.

Все эти ловушки сводят время к его продолжительности. Но, решая, хватит ли места для
дополнительной работы, важно учесть ещё три вещи: есть ли силы, подходят ли условия для
конкретной задачи и повторится ли это окно на следующей неделе. Два часа в тихой комнате
и два часа между дорогой, звонками и семейными делами — не одно и то же.

Свободное время и рабочая энергия
Рабочая энергия — это способность в конкретный момент выполнять выбранную задачу

с достаточной концентрацией, не отнимая силы у сна и необходимого восстановления. Она
зависит не только от человека, но и от самой работы. После восьми часов за документами
может не хватить внимания на сложную проверку данных, зато останутся силы на короткий
звонок или список вопросов. А после долгой дороги и семейной суеты может не хватить сил
ни на то, ни на другое.

Чтобы составить карту недели, отметьте четыре вещи: сколько времени есть по часам,
сколько сил обычно остаётся, подходят ли условия для работы и насколько надёжно это окно.
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Уточните, где можно работать, нужен ли компьютер, получится ли сосредоточиться и не пре-
рываться хотя бы полчаса. Отдельно отметьте, появляется ли это время каждую неделю или
возникает случайно.

Случайное ожидание в поликлинике может подойти, чтобы записать идею или прочитать
короткое сообщение. Но если задаче нужен сосредоточенный час, такое ожидание нельзя счи-
тать рабочим окном. Учитывать дорогу можно лишь в том случае, если она безопасна, пред-
сказуема и подходит для конкретной задачи. Если Анна едет в автобусе, не может разобрать
рабочие документы и всё время поглядывает на сообщения из школы, дорога не превращается
в запасной офис.

Бывает и так, что подходящее по времени окно уже занято обязанностью, которой нет в
календаре. Кто вспомнит, что нужно купить продукты к завтрашнему завтраку? Кто проверит
школьный чат? Кто заметит, что форма для кружка стала мала, а нужную справку пора забрать?
Такие дела редко выглядят крупными, но отнимают внимание. Если их не записать, может
показаться, будто человек просто «не умеет организоваться». На деле он постоянно следует
невидимому расписанию.

Неделя, которая действительно происходит
Сначала Анна попыталась восстановить неделю по крупным событиям: работа, поездки,

кружок, выходные. Белых мест оказалось много. Тогда она стала записывать не только обяза-
тельные встречи, но и переходы между ними: сколько нужно, чтобы собраться, доехать, поесть,
переключиться, уложить Дашу и привести кухню в порядок.

В обычные будни Анна встаёт около половины седьмого. Нужно разбудить дочь, приго-
товить ей завтрак, проверить, всё ли лежит в рюкзаке, и самой собраться на работу. До офиса
она добирается примерно за сорок минут. Рабочий день начинается около девяти и заканчи-
вается в шесть, но домой Анна обычно попадает ближе к семи: автобус, очередь в магазине,
иногда задержка на работе. В первоначальном подсчёте эти сорок минут дороги значились как
«время без дел». На подробной карте они превратились в дорогу — иногда утомительную, а
вовсе не в окно для дополнительной работы.

В понедельник Анна обычно покупает продукты по дороге домой. Потом они с Дашей
ужинают, обсуждают школьный день и собирают вещи на завтра. Если накопились бытовые
дела — например, стирка или оплата счёта, — Анна разбирается и с ними. В календаре после
работы как будто остаются четыре свободных часа. На деле до десяти вечера Анна занята при-
вычными делами, а потом ей нужна передышка. Отсутствие назначенной встречи не означает,
что вечер свободен.

Во вторник у Даши нет кружка, но день всё равно заполнен: домашнее задание, ужин,
подготовка к следующему утру. В среду Анне нужно отвезти дочь на занятие и забрать её.
Пока Даша занимается, Анна ждёт около пятидесяти минут. Сначала она записала это время в
запас. Но место ожидания оказалось шумным, а расписание иногда меняется. Анна не может
уйти далеко и должна быть на связи. Эти минуты подойдут для лёгкого личного дела, но не
для работы, которую нужно закончить к сроку и нельзя прервать.

В четверг вечер обычно спокойнее, хотя домашние дела никуда не исчезают. В пятницу
Анна старается ничего не планировать заранее: к концу недели она устаёт, а Даше хочется
побыть с мамой. Суббота уходит на покупки, уборку, стирку и семейные планы. Иногда они
едут к бабушке, иногда остаются дома. Воскресенье кажется подходящим для работы, но
именно тогда Анна готовит часть еды на неделю, проверяет школьные вещи и старается вос-
становиться перед понедельником.

Обязанности не исчезают оттого, что их трудно назвать работой. Поездки за продуктами,
помощь с уроками, обещанный семье вечер вместе и час тишины после шумной недели —
всё это занимает место. Некоторые дела можно перераспределить или перенести; другие без
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последствий не отменишь. И отдых не становится лишним оттого, что его не внесли в кален-
дарь.

Анна не стала считать семейные дела помехой. Она записала, кто и когда обычно ими
занимается, а вечером обсудила карту с мужем Олегом. Тот посмотрел на лист и спросил:

— Что ты называешь свободным временем?
Анна показала на среду.
— Там почти час, пока Даша на занятии.
— Но ты всё это время ждёшь рядом и следишь, не изменилось ли расписание. Я бы не

назвал это часом, который можно посвятить работе без перерыва, — ответил Олег.
На следующий день они обсудили, какие вечерние дела можно распределить надёжнее.

Олег согласился по вторникам и четвергам забирать Дашу, заниматься ужином и укладывать
её. Анна не стала просто вычёркивать эти вечера из расписания. Они договорились, кто что
делает и что произойдёт, если Олег задержится. Взамен Анна взяла на себя воскресную закупку
продуктов и подготовку школьных вещей. Это была не просьба «помоги, если сможешь», а
конкретное распределение дел, которое можно сверить с календарём.

Так выяснилось, что часть времени освобождается не благодаря личной собранности
Анны, а благодаря семейной договорённости. От этого результат не становится менее реаль-
ным. Но его устойчивость зависит от того, насколько договорённость ясна обоим и не сводится
ли всё к словам «как-нибудь справимся».

Как провести аудит недели
Начать можно с обычного листа или календаря. Не нужно расписывать каждую минуту и

превращать наблюдение за собой в новую обязанность. Заполняйте неделю блоками по полчаса
или часу: не планируйте идеальную неделю, а записывайте, как всё происходит на самом деле.
Если неделя выдалась нетипичной — из-за болезни, отчётного периода, поездки или аврала,
— отметьте это. При необходимости повторите наблюдение ещё раз.

Внесите сначала то, что нельзя сдвинуть: рабочий график, дорогу, встречи, занятия
детей, регулярные обязанности и сон. Затем добавьте то, что легко упустить: приготовле-
ние еды, покупки, переписку со школой, сбор вещей, уход за близкими, переключение после
работы и время на восстановление. Пока не решайте, что из этого «правильно» или «непра-
вильно». Ваша цель — увидеть неделю целиком, а не доказать, что её можно уплотнить.

Рядом с каждым потенциальным окном оцените свою энергию по шкале от нуля до трёх.
Ноль — сил на работу нет, нужен отдых. Один — хватит на короткие рутинные дела, которые
можно прерывать. Два — можно сосредоточиться на знакомой задаче примерно на сорок–
шестьдесят минут. Три — можно взяться за сложную работу и дольше удерживать внимание.

Это не оценка вашей личности, а описание конкретного отрезка и вашего состояния в
нём. У одного и того же человека утро понедельника и вечер четверга могут отличаться силь-
нее, чем утро и вечер одного дня.

Для каждого окна отметьте, можно ли закрыть дверь, есть ли доступ к нужным материа-
лам и получится ли хотя бы полчаса не отвлекаться на сообщения. Подумайте, что произойдёт,
если на работе задержат или ребёнку понадобится помощь. Окно, которое сохраняется лишь
при полном отсутствии обычных сбоев, ненадёжно.

Разделите обязанности на три группы: те, что нельзя сдвинуть, те, что можно перенести, и
те, которыми можно поделиться. Поездку за ребёнком просто не вычеркнешь. Покупки иногда
можно перенести на другой день, а ужин — разделить с кем-то из домашних. Но гибкость не
означает, что обязанность исчезла: если вы убрали её со своего вечера, запишите, кто и когда
её выполнит.

Когда всё будет нанесено на карту, не складывайте все свободные промежутки. Оставьте
только те окна, где совпали нужная длительность, достаточный запас сил, подходящие условия



М.  Тьюрин.  «Доход после работы: Как найти дело по силам и получать за него деньги»

13

и предсказуемость. Именно их, а не все свободные клетки календаря, стоит считать основой
для нового занятия.

Как Анна нашла два окна
До подробного разбора Анна прикидывала, что сможет выделять новому делу пять вече-

ров, примерно по четыре часа в неделю. Но карта показала: понедельник регулярно занят
домашними делами, среда зависит от кружка, пятница нужна для восстановления, а воскресе-
нье нельзя считать свободным только потому, что в этот день не нужно идти в офис.

Во вторник и четверг условия складывались иначе. По договорённости Олег занимался
ужином и вечерним распорядком Даши. После этого Анна могла сесть за работу в отдельной
комнате. Она внесла в расписание два окна: с половины девятого до без четверти десять. В
каждом оставила время на переключение и завершение: убрать документы, записать следую-
щий шаг и закончить вовремя. Из двух с половиной часов по календарю получалось около двух
часов реального времени на новое дело.

Эти два часа не означали два часа оплачиваемой работы. Если появится клиентская
задача, придётся учесть подготовку, уточнение объёма, переписку, передачу результата и дру-
гие дела вокруг неё. Поэтому Анна решила считать два часа верхней границей всей допол-
нительной занятости в обычную неделю, а не обещать клиенту два часа чистой работы. В
отчётные периоды основная работа занимала больше времени, и одно из вечерних окон могло
исчезнуть. Анна учла и это: нельзя строить обещания так, будто каждый месяц одинаков.

После первой пробной недели Анна не стала сразу отводить оба вечера под сложную
работу. Она проверила, удаётся ли ей начать после обычного дня, сколько времени занимает
переключение и как она чувствует себя на следующее утро. В один вечер удалось сосредото-
читься, в другой пришлось прерваться из-за семейного вопроса. Это не означало, что вся карта
бесполезна. Скорее, стало ясно: окна действительно есть, но для регулярной работы нужны
чёткие договорённости и запас.

Если подходящий отрезок не выдерживает обычных помех, его нельзя считать надёж-
ным. Это не повод обвинять себя или близких. Лучше уточнить договорённость, уменьшить
обещанный объём или выбрать задачу, которую можно прервать. При этом не всякую семей-
ную просьбу нужно заранее воспринимать как помеху: жизнь не обязана замирать ради подра-
ботки. Нужно найти занятие, которое помещается в жизнь, а не такое расписание, в котором
для жизни остаются одни случайные минуты.

Когда свободное время нужно для отдыха
Перегруз редко начинается с внезапного решения работать без выходных. Обычно всё

начинается с привычки считать восстановление необязательным. Сначала человек просто
ложится на полчаса позже. Потом на выходных «быстро доделывает» то, что не успел вече-
ром. Через какое-то время вечерняя работа становится нормой, а усталость — фоном, который
перестают замечать.

Первые сигналы можно заметить задолго до того, как расписание станет совсем тяжёлым.
Вы всё чаще просыпаетесь уставшими, даже если ложитесь вовремя. На основной работе ста-
новится труднее удерживать внимание и растёт число мелких ошибок. Дома обычные просьбы
раздражают сильнее, чем раньше. Выходные уходят на то, чтобы прийти в себя или догнать
отложенные дела. Появляется ощущение, что любая задержка — катастрофа: в календаре не
осталось запаса. Ни один признак сам по себе не доказывает, что вы перегружены, но если
несколько таких сигналов повторяются из недели в неделю, не стоит автоматически добавлять
нагрузку.

Проверьте и другое: действительно ли отдых возвращает силы? Человек может выделить
на него целый час, но всё это время отвечать на рабочие сообщения, проверять школьный чат
и мысленно прокручивать незавершённые дела. Такой час может быть необходим, но отдыхом
его назвать трудно. И наоборот, спокойная прогулка, чтение или вечер без планов не обязаны
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приносить дополнительную пользу. Их смысл может быть именно в том, что после них остаются
силы на обычную жизнь.

Упражнение, которое можно выполнить за неделю
В течение семи дней ведите карту по факту, а не восстанавливайте расписание по памяти.

Отмечайте работу, дорогу, семейные и личные обязательства, бытовые дела, отдых и пере-
ходы между ними. Дописывайте регулярно возникающие вне плана дела: звонки, просьбы,
задержки, необходимость что-то срочно купить или забрать.

В каждом потенциальном рабочем окне отмечайте уровень энергии и то, что помогает
или мешает сосредоточиться. Вместо общей фразы «вечером я устаю» попробуйте уточнить,
когда именно падает внимание и для каких задач сил ещё хватает. Сравните запланированное
с тем, как неделя прошла на самом деле: какие окна повторились, какие сорвались и почему.

Перед тем как назначить себе рабочие часы, задайте несколько вопросов.
Не сокращает ли новый график необходимый сон?
Сохраняются ли обязательства перед основной работой и близкими?
Остаётся ли в неделе время на восстановление, а не только на выполнение задач?
Подходит ли выбранное окно для той работы, которой вы собираетесь заниматься?
Есть ли запас на обычную задержку, болезнь ребёнка или более загруженную неделю?
Сможете ли вы повторять этот режим несколько недель, не рассчитывая на прилив энту-

зиазма?
Если на один из вопросов ответ отрицательный, не уговаривайте себя, что всё равно

справитесь. Можно сократить рабочие часы, перенести срок финансовой цели, договориться
о реальном перераспределении обязанностей или выбрать занятие, которому подходит корот-
кий и прерываемый формат. Если не нашлось ни одного подходящего окна, это тоже полезный
результат. Он показывает: сначала нужно изменить условия, а не требовать от себя невозмож-
ного.

Анна записала два вечерних окна и установила общий предел дополнительной работы —
два часа в обычную неделю. Она отдельно отметила отчётные периоды и не стала резервировать
выходные. На бумаге получилось меньше, чем ей хотелось бы. Зато это были часы, на которые
она могла рассчитывать, а не время, отнятое у сна, семьи и следующей недели.
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Что у вас уже есть

 
У вас уже есть две опоры для выбора дополнительного дела: конкретная денежная цель

и реальные отрезки времени, когда у вас хватает сил и подходящие условия. Теперь нужно
понять, чем можно заниматься в эти часы, не превращая свободное время во вторую полно-
ценную смену. Ищите не абстрактную «идею для заработка», а подтверждения того, что вы
умеете выполнять определённую задачу и можете кому-то помочь.

Первый признак часто выглядит слишком буднично, чтобы его заметить. К вам снова
обращаются с просьбой проверить документ, объяснить настройки телефона, разобрать вещи
перед переездом, составить понятный график или починить молнию. Вы думаете: «Да я просто
это умею». Но привычность здесь не помеха, а подсказка: навык мог стать незаметным именно
потому, что вы давно им пользуетесь.

Сначала ищите повторяемость, а не талант
Ресурс для дополнительного дохода — не обязательно редкий талант, диплом или про-

фессиональное оборудование. Это умение выполнить задачу, подтверждение того, что резуль-
тат кому-то нужен, и возможность повторить работу в подходящих условиях. Если один из
этих элементов пока неясен, ресурс не исчезает — его ещё предстоит проверить.

Начните с повторяющихся действий. Не с названия должности и не с набора качеств
вроде «ответственный» или «коммуникабельный», а с глаголов: сверять, объяснять, планиро-
вать, настраивать, оформлять, чинить, обучать, фотографировать, находить ошибки, собирать
информацию. К каждому действию добавьте результат. Не «умею организовывать», а «состав-
ляю график смен с учётом доступности сотрудников и обязательных часов». Не «разбираюсь в
документах», а «проверяю, заполнены ли обязательные поля и приложены ли нужные файлы».

Хороший кандидат для инвентаризации — задача, которую вы выполняли не однажды
и не по счастливой случайности. Присмотритесь к тому, что повторяется в течение недели
или месяца. Возможно, вы собираете данные из нескольких источников, оформляете заказы,
готовите понятные инструкции для новичков или находите расхождения в цифрах. Название
должности может быть широким, а полезная для клиента услуга — узкой и конкретной.

Разберите работу на пять частей.
1. Действие: что именно вы делаете.

2. Исходные данные: с чем начинаете — документами, списком, вещами, запросом или
цифрами.

3. Результат: что получает другой человек.

4. Критерий качества: как понять, что работа выполнена хорошо.

5. Подтверждение: по чему видно, что вы справлялись.
Например, «работаю с отчётностью» — слишком общее описание. Разбор может выявить

конкретную задачу: собрать данные из нескольких таблиц, найти пропуски, привести названия
к единому формату и подготовить сводку для руководителя. Результат можно проверить: дан-
ные собраны, ошибки отмечены, сводка понятна без дополнительных пояснений. Ваш опыт
подтверждают регулярная работа и обратная связь. Для будущих заказов лучше подготовить
обезличенный образец, не используя рабочие файлы.

Не всё, чем вы занимаетесь на основной работе, можно перенести во внешнюю деятель-
ность. Служебные шаблоны, клиентские базы, закрытая информация и оборудование работода-
теля не становятся вашими ресурсами только потому, что вы умеете ими пользоваться. Навык
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принадлежит вам; рабочие материалы и доступы могут принадлежать организации или содер-
жать конфиденциальные сведения. Проверьте правила работодателя и не показывайте потен-
циальным заказчикам документы с реальными данными. Для портфолио достаточно создать
учебный пример с вымышленными сведениями.

Если вы уверенно выполняете задачу только в узком рабочем контексте, обозначьте гра-
ницы своего опыта. Допустим, вы умеете оформлять заявки по внутреннему регламенту кон-
кретной организации. Это ещё не значит, что вы готовы консультировать все компании по
любым заявкам. Но вы можете предложить более ограниченную помощь: быстро и внима-
тельно проверять документы по заранее согласованному списку требований. Чем точнее обо-
значены границы, тем меньше риск пообещать то, чего вы не сможете выполнить.

Когда обращаются именно к вам
Второй признак — повторяющиеся просьбы от коллег, родственников, соседей или зна-

комых. Обычно люди приходят не с общим «ты талантливый», а с конкретной задачей: настро-
ить устройство, объяснить порядок действий, подобрать спокойный маршрут, отредактировать
текст, помочь подготовиться к контрольной. Это показывает, что кому-то нужна ваша помощь,
но ещё не доказывает, что за неё готовы платить.

Вспомните обращения за последние полгода. Сложная аналитика не нужна: достаточно
записать несколько повторяющихся задач и отметить, чем закончилась помощь. Формулировку
«часто помогаю с телефоном» можно уточнить: объясняю, как настроить уведомления, под-
ключить устройство к сети или найти нужный раздел в приложении. Один из этих вариан-
тов может оказаться понятной услугой, а другой — разовой дружеской помощью, которую
неудобно или невозможно превратить в платную работу.

Важно не только то, как часто вас просят о помощи, но и почему. Возможно, к вам обра-
щаются, потому что вы быстро и понятно объясняете. А может быть, потому что вы всегда
соглашаетесь помочь бесплатно. Это разные сигналы. В первом случае ценность может быть в
консультации или обучении. Во втором стоит выяснить, нужен ли кому-то результат на плат-
ной основе, а не только бесплатная помощь.

Чтобы понять, есть ли спрос, не обязательно объявлять себя экспертом. Сформулируйте
небольшое и конкретное предложение, а затем посмотрите на реакцию. «Проверяю, запол-
нены ли заявки по списку требований» звучит яснее, чем «помогаю с документами». Уточните,
какая задача нужна человеку, к какому сроку и что он хочет получить. Но интерес к разговору
ещё не означает, что заказ состоится. Более весомый признак — готовность выделить время,
предоставить материалы и обсудить оплату.

Особенно осторожно помогайте с государственными и финансовыми сервисами. Если вы
объясняете человеку, как найти нужный раздел на портале государственных услуг, не просите
пароль, коды подтверждения или доступ к банковским приложениям. Объяснить последова-
тельность действий — полезный навык. Управлять чужими аккаунтами и деньгами — совсем
другой уровень ответственности. Границы лучше обозначить заранее.

Опыт, которого нет в должностной инструкции
Опыт складывается не только из оплачиваемой работы. В быту, семье, волонтёрских про-

ектах, учёбе и общественных объединениях тоже возникают задачи с повторяемым результа-
том. Кто-то годами планирует семейные поездки с пересадками и ограниченным бюджетом.
Кто-то помогает школьникам разбираться в математике. Кто-то организует общие закупки для
небольшого сообщества или составляет программу местного мероприятия. Это ещё не гото-
вый бизнес, но уже материал для проверки навыков.

Чтобы не принять обычное участие за востребованную услугу, разделите три факта: что
вы делали, для кого и к какому результату пришли. «Люблю готовить» описывает интерес. «Три
года составляю меню для семейных встреч с учётом аллергий и ограниченного бюджета» — уже
говорит об опыте, хотя готовность платить за такую помощь ещё предстоит выяснить. «Помо-
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гал знакомым переезжать» — отдельный эпизод. «Планирую упаковку по комнатам, маркирую
коробки и составляю список вещей, которые понадобятся в первый день» — набор конкрет-
ных действий.

Не обязательно превращать заботу о близких в услугу. Такая нагрузка требует ответ-
ственности, может затрагивать личную информацию и часто связана с обязанностями, которые
трудно ограничить по времени. Лучше выделить отдельный навык. Например, не «решать за
пожилого родственника все вопросы в интернете», а «обучать базовым действиям на устрой-
стве, не получая пароли и не совершая операции от имени пользователя». Так и суть помощи
яснее, и границы безопаснее.

Волонтёрский и общественный опыт тоже стоит рассматривать предметно. Составление
расписания для кружка показывает навык координации. Набор участников на мероприятие
— умение общаться и учитывать заявки. Но бесплатная работа в дружеской среде не всегда
похожа на оплачиваемый заказ: там могут простить задержку, изменить условия на ходу или не
предъявлять строгих требований к результату. Чтобы проверить этот опыт, подумайте, сможете
ли вы выполнить такую же задачу в согласованных объёме, сроке и качестве.

Знания, инструменты и связи без витрины престижности
Инвентаризация часто сбивается из-за незаметной иерархии: технический навык кажется

ценным, а бытовой — мелким; работа с цифрами — серьёзной, а умение объяснить порядок
действий — «ничего особенного». Но клиенту важнее не престижное название, а решённая
проблема. При этом не всякая полезная помощь становится услугой: нужно учитывать спрос,
границы ответственности и разумную стоимость работы.

Удобно разделить ресурсы на несколько групп.
Навыки — действия, которые вы умеете повторять: редактировать, обучать, сортировать,

настраивать, измерять, ремонтировать, переводить, рассчитывать.
Знания — области, в которых вы ориентируетесь: устройство бытовой техники, школьная

программа, уход за растениями, основы бухгалтерского учёта для личных нужд. Для практиче-
ской работы важно не только знать тему, но и понимать, где заканчивается ваша компетенция.

Инструменты — то, чем вы уже можете пользоваться: компьютер, смартфон, ручные
инструменты, швейная машина, принтер, рабочее место или помещение. Учитывайте не только
наличие, но и состояние оборудования, стоимость расходных материалов, ремонт, хранение
и возможность работать в подходящее время. Автомобиль, например, не делает поездки бес-
платными: остаются расходы на топливо, обслуживание и амортизацию.

Доказательства — примеры работы, отзывы, результаты, сертификаты или подтвержде-
ние опыта. Не каждую задачу можно показать публично. В таких случаях подойдут обезличен-
ный образец, учебный пример или подробное описание процесса без чужих данных.

Связи — люди, которые могут подсказать, кому нужен ваш результат, или познакомить с
потенциальным клиентом. Записная книжка сама по себе не становится клиентской базой. Не
используйте контакты работодателя, списки участников закрытых групп и чужие персональные
данные без разрешения. Лучше воспринимать связи как возможность получить рекомендацию
или проверить спрос, а не как ресурс, которым можно распоряжаться.

Условия — место, оборудование, возможность принимать заказчиков, доступ к интер-
нету, тишина и транспорт. Наличие свободной комнаты не всегда означает, что она подходит
для работы: например, заниматься с учеником онлайн не получится, если в единственный сво-
бодный час там шумно. Учитывайте условия вместе с временными окнами, которые вы уже
определили.

Ценность ресурса не зависит от того, насколько солидно он звучит. Скромная задача тоже
может быть востребована, если она избавляет человека от регулярной проблемы. Понять это
можно не по престижности названия, а по результату и готовности клиента за него платить.

Рабочая таблица инвентаризации
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Заполняйте список не идеями, которые хотелось бы освоить, а тем, что вы уже делали.
Для каждой задачи укажите, где применяли её, кому она может помочь и что нужно подтвер-
дить или обновить. Вместо общего вердикта «умею» или «не умею» отмечайте конкретные
пробелы.

Проверять документы по чек-листу и замечать пропуски. Применял на рабочих заявках и
при оформлении внутренних процессов. Может помочь небольшим командам, которым нужно
проверить комплектность документов. Стоит подготовить образец на учебных данных и обо-
значить границы ответственности.

Собирать данные из нескольких таблиц и готовить сводку. Применял при регулярной
отчётности на работе. Может помочь самозанятым и небольшим организациям с разрознен-
ными данными. Стоит обновить навыки работы с формулами и проверить скорость на тесто-
вом наборе.

Объяснять базовые действия на смартфоне. Помогал близким и коллегам. Может быть
полезно тем, кому трудно освоить настройки или нужное приложение. Стоит подготовить
короткую инструкцию и определить правила цифровой безопасности.

Планировать расписание с учётом ограничений участников. Применял на работе, в
семейных делах и при организации встреч. Может помочь кружкам, небольшим мероприятиям
и частным специалистам. Нужно проверить, умею ли я учитывать переносы и быстро вносить
изменения.

Редактировать короткие тексты и находить неясные места. Применял в рабочей пере-
писке, инструкциях и объявлениях. Может помочь частным специалистам и небольшим про-
ектам. Стоит подготовить несколько обезличенных примеров и освежить правила оформления.

Обучать школьной теме по шагам. Помогал детям с учёбой и занимался с ребятами в
кружке. Может помочь ученикам, которым нужно разобраться в конкретной теме. Нужно обно-
вить знания по программе и проверить, получится ли объяснить материал человеку с другим
темпом.

Выполнять мелкий ремонт одежды. Чинил вещи дома и помогал знакомым. Может быть
полезно людям поблизости, которым нужно быстро восстановить одежду. Стоит проверить
состояние швейной машины и расходников, а также собрать фотографии работ.

Фотографировать предметы для объявлений. Снимал вещи для продажи и помогал
семье. Может помочь небольшим продавцам и частным лицам. Стоит сделать пробную серию
при разном освещении и оценить качество снимков.

Список не обязан сразу превращаться в набор готовых услуг. Его задача — показать
связь между действием, опытом и человеком, которому может пригодиться результат. Если
трудно понять, кому это поможет, не нужно придумывать рынок. Запишите, что пока неясно:
возможно, задача слишком широкая или вы ещё не видите, в каких ситуациях она возникает.

Затем отметьте состояние каждого навыка. Достаточно четырёх категорий.
Готово к проверке. Вы выполняли задачу много раз, можете описать процесс и показать

безопасный пример результата.
Нужно обновить. Опыт есть, но вы давно не практиковались, изменились правила, про-

граммы или требования к качеству. Прежде чем предлагать услугу, выполните небольшое
пробное задание и убедитесь, что ваши знания актуальны.

Нужно подтвердить. Вы уверены, что справитесь, но пока не можете показать это другому
человеку. Сделайте образец, попросите обратную связь у представителя целевой группы или
выполните тестовую задачу с заранее оговорённым объёмом.

Пока только желание. Направление вам интересно, но практики ещё нет. Это не готовый
ресурс для ближайшего заработка, а план обучения. Не включайте его в расчёт дохода, пока
не сможете показать результат.
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Сертификат подтверждает обучение, но сам по себе не говорит, насколько уверенно
вы выполняете задачу сейчас. И отсутствие сертификата не отменяет практический навык,
если для этой деятельности специальный допуск не нужен. Для регулируемых видов работы
отдельно проверьте действующие требования к квалификации и разрешениям в России. Не
беритесь за задачи, где цена ошибки выходит за пределы вашей компетенции.

Покупка оборудования не равна подготовке
Появилась идея — и сразу хочется заказать инструмент, пройти дорогой курс или обу-

строить рабочее место. Покупка даёт ощутимое чувство движения: вещь уже в пути, значит,
дело как будто началось. Но оборудование подтверждает только то, что вы потратили деньги.
Оно не доказывает ни наличие спроса, ни готовность выполнять работу, ни то, что эта работа
поместится в ваши временные окна.

Прежде чем покупать, проверьте пять условий.
Первое — результат для клиента. Не «хочу заниматься свечами», а «могу изготовить

небольшую партию свечей заданного размера и цвета к согласованной дате». Пока неясно, кому
нужен результат и по каким критериям его будут оценивать, с покупкой лучше повременить.

Второе — минимальный тест. Можно ли проверить спрос на образце, в арендованном
помещении, с имеющимся инструментом или на небольшом заказе? Для некоторых задач спе-
циальное оборудование действительно необходимо. Но это должно следовать из требований
работы, а не из опасения, что без профессионального набора вас не воспримут всерьёз.

Третье — полная стоимость. Учтите расходные материалы, обслуживание, хранение,
доставку, обучение и возможный простой. Если доход от первых заказов не покрывает расходы,
идея не обязательно становится плохой, но меняются сроки и риски. Не называйте покупку
инвестицией, пока не понимаете, как она поможет получить оплачиваемый результат.

Четвёртое — что именно покупка позволит проверить. Если вы хотите узнать, нужен ли
людям ремонт одежды, новая швейная машина может оказаться не первым шагом. Сначала
выполните две-три пробные работы на имеющейся машине, если она исправна и позволяет
выдержать нужное качество. Если без нового оборудования не обойтись, попробуйте найти
вариант аренды или взять инструмент на короткий срок, не перекладывая риск на другого
человека.

Пятое — место и время. Оборудование нужно хранить, доставать, обслуживать и уби-
рать. Если оно занимает кухонный стол, которым пользуются каждый вечер, учитывайте реаль-
ное время, когда вы сможете работать, а не только техническую возможность заниматься делом
дома.

Этот порядок не избавит от всех расходов, но поможет не покупать вещи ради ощуще-
ния старта. Если уже есть понятная задача, клиент, требования к результату и расчёт стоимо-
сти, вложение может быть оправдано. Если есть только интерес и красивая картинка будущей
работы, начните с более дешёвой проверки.

Типичные ошибки инвентаризации
Первая ошибка — учитывать только то, что кажется престижным. Человек может не

записать умение составлять понятные инструкции, потому что это «просто порядок», и одно-
временно отметить желание вести консультации, для которых пока нет опыта. Фиксируйте
повторяющиеся действия и подтверждения, а привлекательность названия оставьте на потом.

Вторая — подменять услугу личным качеством. «Я внимательный» не объясняет, что
получает клиент. Переведите качество в действие: «нахожу несоответствия в реквизитах перед
отправкой документов». Тогда будет понятнее, как проверить навык и кому он может приго-
диться.

Третья — принимать любую просьбу за доказательство спроса. Бесплатная помощь близ-
ким показывает, что задача кому-то нужна, но не отвечает на вопросы об оплате, сроках и объ-
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ёме. Следующий шаг — предложить ограниченный результат, обозначить условия и посмот-
реть, готов ли человек обсуждать заказ.

Четвёртая — считать однажды полученный результат подтверждением постоянного
навыка. Знания о таблицах могут устареть, школьная программа — измениться, а бытовая тех-
ника — выйти из строя. Отметьте, когда вы в последний раз применяли навык, и проверьте
его, если давно не занимались этой задачей.

Пятая — обещать больше, чем позволяет опыт. Если вы помогали знакомым заполнять
формы, это не делает вас специалистом по всем юридическим вопросам. Описывайте только
тот результат, за который можете отвечать, и заранее исключайте задачи за пределами своей
компетенции.

Шестая — покупать оборудование, чтобы избавиться от неопределённости. Покупка не
ответит на вопросы о заказчиках и о том, подходит ли вам сама работа. Сначала определите
задачу, минимальный результат и условия, а потом решайте, стоит ли вкладываться.

Практика: собрать короткий список для проверки
Выделите один вечер или два коротких отрезка времени, которые подходят для спокой-

ной работы. Не пытайтесь вспомнить всю жизнь. Начните с последних двенадцати месяцев:
так проще отделить свежую практику от воспоминаний о том, что вы когда-то умели.

1. Запишите десять действий, которые вы выполняли несколько раз. Используйте гла-
голы и указывайте конкретный результат. Если не удаётся набрать столько пунктов, вспомните
обычные рабочие недели, семейные задачи и просьбы о помощи.

2. Для каждого действия отметьте, где и как часто вы его выполняли. «На работе, каждую
неделю» полезнее, чем «давно умею». Отдельно вспомните задачи вне должностных обязан-
ностей: обучение, организацию, ремонт, помощь с техникой, планирование.

3. Подумайте, кому может пригодиться результат. Не пишите «всем» или «малому биз-
несу», если пока непонятно, какая задача возникает у этой группы. Формулировка «частным
специалистам, которым нужно привести в порядок список заявок» уже задаёт направление для
проверки.

4. Оцените, чем подтверждается ваш опыт. Это могут быть повторяющаяся практика,
отзыв, выполненная задача, учебный образец или подробное описание результата, который
можно показать без риска для чужих данных. Если подтвердить пока нечем, отметьте, что
именно нужно проверить.

5. Запишите, что уже есть: инструменты, программы, место, расходные материалы, сво-
бодное время и полезные профессиональные контакты. Не считайте дорогое оборудование обя-
зательным, пока не определили саму задачу.

6. Для каждого пробела придумайте небольшой тест без крупных вложений. Можно
обновить знания по одной теме, сделать образец, выполнить задачу на имеющемся инструменте
или спросить нескольких людей, которым действительно может пригодиться такой результат.
У теста должен быть конкретный вопрос, на который он поможет ответить.

7. Отдельно запишите желания, которые пока не подкреплены практикой. Не вычёрки-
вайте их и не считайте готовым источником дохода. Это возможные направления обучения,
которые позже можно сравнить с уже имеющимися ресурсами.

В итоге у вас появятся три коротких списка. В первом будут навыки, которые вы уже
применяли и можете подтвердить. Во втором — те, что нужно освежить или проверить. В
третьем — идеи, для которых потребуются обучение, оборудование или новый опыт. Такой
список полезнее перечня «сильных сторон»: он показывает, с чего можно начать без крупных
вложений и где сначала нужно разобраться с неопределённостью.

Выберите не больше трёх ресурсов для ближайшей проверки. Для каждого закончите
фразу: «Я помогаю такой-то группе получить такой-то результат, выполняя такую-то задачу».
Если формулировка расплывчатая, сузьте её. Если работа требует оборудования, которого у вас
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нет, подумайте, можно ли проверить спрос без покупки. Если она отнимает больше времени и
сил, чем позволяют подходящие вам отрезки, не включайте её в ближайший план.

После этой ревизии не нужно немедленно выбирать дело на годы вперёд. Достаточно
понять, какие возможности уже подтверждены, какие нужно обновить, а какие пока суще-
ствуют только как намерение. В следующей главе вы сопоставите эти ресурсы с денежной целью
и доступной нагрузкой, чтобы выбрать посильный дополнительный доход и не создать себе
вторую работу.
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Посильная цель вместо второй работы

 
Представьте: вы соглашаетесь на каждый заказ, который обещает дополнительный доход.

Сначала на работу хватает вечера, затем она занимает субботу, а потом заставляет отвечать
на сообщения поздно ночью. Через месяц деньги уже появились, но вы стали меньше спать,
основная работа требует всё больше усилий, а выходной превратился в резервный рабочий
день. Это не редкий сбой планирования, а предсказуемый результат, если заранее не установить
границы для дополнительного дела.

Цель по доходу должна опираться на конкретные расходы и сумму, которая останется
после затрат. Новому делу можно отвести не все свободные окна в календаре, а лишь те повто-
ряющиеся отрезки, на которые хватает сил и где есть подходящие условия. Навыки, опыт и
доступные инструменты помогают начать без крупных вложений, но не отвечают на вопрос,
какую нагрузку вы готовы выдержать. Прежде чем выбирать направление, полезно определить
не только «сколько хочу заработать», но и «какой ценой готов это делать».

Сначала предел, потом направление
Дополнительная занятость редко становится второй работой за один день. Чаще она раз-

растается незаметно: ещё один заказ, короткий звонок в обед, правка перед сном, обещание
«на этот раз срочно». Каждое решение кажется отдельным и небольшим. Вместе они склады-
ваются в расписание, где не остаётся времени на восстановление и непредвиденные дела.

Самое опасное слово в такой системе — «пока». Пока отвечу вечером. Пока возьму заказ
в выходной. Пока перенесу отдых на следующую неделю. Оно создаёт ощущение временно-
сти, хотя новые обязательства успевают стать регулярными быстрее, чем появляется свободное
время.

Границы не означают, что вы заранее отказываетесь от заработка. Они помогают не сво-
дить его к количеству принятых задач. Иногда разумно взять временную подработку с понят-
ной продолжительностью и оплатой. Иногда — выделить небольшой лимит часов и постепенно
проверить, есть ли спрос. В обоих случаях нужны конкретные числа и условия остановки, а не
надежда, что свободное время найдётся само.

Упражнение 1. Найти минимальную сумму, ради которой имеет смысл начинать
Запишите не желаемый «дополнительный доход вообще», а расход или задачу, которую

он должен покрыть. Например: ежемесячный платёж, часть расходов на обучение, накопление
на ремонт или резерв на конкретную покупку. Если сумма пока ни с чем не связана, выбе-
рите разумный ориентир и срок, в течение которого готовы проверить, достижима ли эта цель.
Чужой заработок не годится в качестве отправной точки: у другого человека могут быть другие
навыки, график, связи, расходы и условия.

Затем определите две суммы.
Минимально значимая сумма — чистый доход, ради которого вам действительно имеет

смысл выделить время и силы.
Желаемая сумма — цель, к которой можно стремиться, если проверка покажет, что спрос

и нагрузка это позволяют.
Разница между ними важна. Если минимальная сумма совпадает с желаемой, любое

небольшое отклонение будет восприниматься как провал. Если минимальная планка слишком
низкая, можно месяцами заниматься делом, которое почти не меняет финансовую ситуацию,
но отнимает вечера.

Считайте сумму чистыми. Вычтите прямые затраты: материалы, упаковку, дорогу, связь,
оплату нужных сервисов и другие расходы, без которых заказ не выполнить. Если доход обла-
гается налогом, учитывайте платежи по правилам, которые применимы к вашей ситуации; их



М.  Тьюрин.  «Доход после работы: Как найти дело по силам и получать за него деньги»

23

стоит проверить по информации ФНС или у профильного специалиста. Доход «на бумаге» и
сумма, которая действительно остаётся в вашем распоряжении, — разные вещи.

Теперь сопоставьте цель со временем. Допустим, вам нужно получать 12 000 рублей
чистыми в месяц, а на тест нового дела вы готовы выделять не больше 24 часов. Это не обе-
щание, что вы заработаете именно столько, и не совет брать любой заказ. Это проверка реаль-
ности: на каждый час, потраченный на всё дело, в среднем должно приходиться 500 рублей
чистыми. Если работа требует ещё переписки, поездок, закупок и исправлений, их тоже нужно
включить в расчёт.

Эффективную оплату за полный цикл можно посчитать так: сумму, оставшуюся после
прямых затрат и обязательных платежей, разделить на всё время, потраченное на работу.

В это время входят не только часы, когда вы непосредственно выполняете заказ. Считайте
также обсуждение условий, подготовку, дорогу, поиск материалов, доставку, исправления, учёт
оплаты и переписку. Если на изготовление вещи ушло три часа, а ещё два заняли согласование
и передача, оплату нужно считать за пять часов. Иначе ставка будет казаться выше, чем на
самом деле.

Расчёт не обязан быть точным с первого дня. На начальном этапе часть времени уйдёт на
обучение или настройку процесса. Но эту часть тоже стоит ограничить. Например, выделить
на пробу не больше 10 часов за месяц, а затем решить, есть ли смысл продолжать. Без такой
границы «тестирование» может превратиться в бесконечную подготовку, которая не приносит
дохода и не помогает понять, есть ли спрос.

Частая ошибка — выбирать минимальную сумму по принципу «хоть что-нибудь лучше,
чем ничего». Иногда это верно: несколько тысяч рублей могут решить срочную задачу. Но если
дело требует регулярного напряжения, честно оцените, что именно даст эта сумма и сколько
ресурсов заберёт. Другая ошибка — сразу поставить высокую цель, опираясь на чужую исто-
рию успеха, и не проверить, можно ли вообще найти первые заказы при вашем графике. Нужна
не цифра для вдохновения, а порог, при котором продолжение действительно имеет смысл.

Зафиксируйте срок пересмотра цели. Это может быть несколько недель или месяц-два —
в зависимости от того, как быстро в выбранной сфере можно проверить спрос. В назначенную
дату ответьте на три вопроса: сколько денег осталось чистыми, сколько часов заняла работа
и как она повлияла на сон, основную работу и повседневную жизнь. Если доход ниже цели,
но спрос растёт, а нагрузка остаётся приемлемой, тест можно продолжить. Если денег мало, а
времени уходит всё больше, меняйте условия или останавливайтесь, а не увеличивайте усилия
автоматически.

Часы, которые исчезают незаметно
У любой задачи есть видимая и невидимая часть работы. Видимая — это само выполне-

ние: написать текст, испечь изделие, провести занятие, настроить оборудование. Невидимая
— дорога, ожидание ответа, переделка, хранение материалов, поиск клиента, подготовка рабо-
чего места и уборка после. У одних занятий она занимает немного времени, у других — почти
столько же, сколько сама работа.

Именно поэтому свободный час в календаре не всегда годится для дополнительного дела.
Если сначала нужно подготовить материалы, а потом всё убрать, короткое окно может не поз-
волить довести задачу до конца. Если работа требует непрерывного внимания, её не получится
без потерь встроить между семейными делами и сообщениями по основной работе. А фор-
мально свободное время после тяжёлой смены может не подойти для задачи, требующей точ-
ности и общения.

Прикидывая, сколько работы вы можете взять, ориентируйтесь не на лучший день
недели, а на обычную неделю. Не на тот понедельник, когда всё неожиданно сложилось, и не
на отпуск, когда привычных обязанностей нет. Ищите повторяющиеся окна, в которых совпа-
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дают время, силы и подходящая обстановка. Если вы не можете надёжно рассчитывать на такие
окна, не обещайте клиентам выполнить в них работу.

Упражнение 2. Собрать карточку допустимой нагрузки
Карточка нужна не для того, чтобы расписать каждый вечер, а чтобы заранее установить

предел, за который вы не выйдете без пересмотра плана. Заполняйте её исходя из реального
графика, а не из желания доказать себе, что можете выдержать больше.

Минимальная чистая сумма в месяц:
Срок проверки цели:
Лимит часов на неделю:
Лимит часов на месяц:
Максимум часов за один день:
Подходящие дни и временные окна:
Дни и часы, свободные от дополнительной работы:
Задачи, которые нельзя совмещать с основной работой или семейными обязан-

ностями:
Условия, при которых я не беру новый заказ:
Признаки, при которых я сокращаю нагрузку или делаю паузу:
Дата пересмотра карточки:
Установите недельный и дневной лимиты. Одного месячного числа недостаточно: можно

незаметно потратить весь запас за первые десять дней. Но и недельного лимита мало: несколько
длинных вечеров подряд способны испортить сон, даже если общее число часов кажется допу-
стимым. При непредсказуемом графике полезно оставить часть лимита незапланированной.
Тогда срочное дело в основной жизни не заставит вас отнимать время у сна.

Не заполняйте все окна, которые удалось найти. В расписании нужны промежутки на
перенос заказа, внезапную поездку, задержку основной задачи или обычное восстановление.
Если заранее обещать каждую свободную минуту, любое отклонение от плана обернётся пере-
работкой. Для начала достаточно выбрать одно-два стабильных окна и проверить, удаётся ли
придерживаться этого графика несколько недель. Если после работы остаются силы и спрос
подтверждён, нагрузку можно пересмотреть.

Считайте часы по факту, а не по обещанию себе. В конце недели отметьте время, потра-
ченное на выполнение заказа, переписку, дорогу и исправления. Если планировалось пять
часов, а получилось девять, это не повод ругать себя за плохую дисциплину. Это данные о том,
сколько времени на самом деле требует задача. Следующий шаг — изменить объём заказа,
цену, сроки, способ выполнения или само направление.

Задайте предел и для продолжительности одного рабочего блока. Для одного дела нор-
мально работать два часа подряд, для другого лучше подойдут короткие подходы с переры-
вами. Важно учитывать не только общее число часов, но и то, как они распределены. Пять
часов в удобные окна могут быть посильными; те же пять часов после основной работы и перед
ранним подъёмом — нет.

Карточка не высечена в камне. Если на основной работе начинается отчётный период
или дома появляется дополнительная обязанность, временно уменьшите лимит. Если режим
стабилен, а дело приносит результат без заметного ущерба, лимит можно увеличить на зара-
нее установленную величину и снова понаблюдать за нагрузкой. Но увеличение должно быть
отдельным решением, а не реакцией на сообщение клиента: «Очень нужно к завтра».

Упражнение 3. Найти графики, которые не уживаются
Разметьте обычную неделю и разделите дополнительную работу на два типа.
Синхронные задачи требуют присутствовать или отвечать в определённое время. Это

могут быть занятия, консультации, приём клиентов, звонки, выдача заказа или работа по смене.
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Асинхронные задачи можно выполнять в пределах согласованного срока, выбирая под-
ходящее окно. Например, подготовить материал или изготовить изделие к заранее установлен-
ной дате.

Такое разделение помогает не обещать доступность, которой у вас нет. Если основная
работа требует постоянно быть на месте с понедельника по пятницу, а дополнительный клиент
ждёт ответа в течение нескольких минут именно в это время, расписания конфликтуют. Даже
если сама задача займёт всего час, необходимость быть на связи растянется на весь день.

Проверьте четыре вида конфликтов.
Первый — конфликт по времени. Встреча или выдача заказа назначена на часы, когда

вы на основной работе, в дороге или заняты домашними делами.
Второй — конфликт по вниманию. Нельзя качественно проверять документы, отвечать

на рабочие сообщения и одновременно следить за ребёнком, клиентом или технологическим
процессом. Календарь может показывать свободное место, но ваше внимание уже занято.

Третий — конфликт по энергии. После физически тяжёлого дня дополнительная работа
может требовать точных движений; после непрерывного общения — новых разговоров; после
сложных решений — сосредоточенного анализа. Формально время есть, но риск ошибок рас-
тёт.

Четвёртый — конфликт по последствиям. Просрочка дополнительного заказа может уда-
рить по репутации, а усталость — повлиять на безопасность, качество основной работы или
обязательства перед близкими. Сравнивайте не только продолжительность задач, но и цену
ошибки.

Для основной работы проверьте трудовой договор и внутренние правила работодателя,
особенно если дополнительная деятельность связана с той же сферой. Не используйте рабочее
время, технику, клиентские данные и закрытую информацию для личных заказов. Если возмо-
жен конфликт интересов, выясните применимые ограничения до начала работы. Это важная
практическая граница: дополнительный доход не должен создавать риск для основного места
занятости.

Когда разметите неделю, зафиксируйте время, в которое готовы отвечать по внешним
заказам. В описании услуги или при согласовании сроков помогут короткие формулировки:

«Принимаю задачи по вторникам и субботам; отвечаю на сообщения в эти дни».
«Срок выполнения — от пяти рабочих дней. Срочные заказы не беру».
«Созвоны провожу только по предварительной записи в вечернее окно по четвергам».
«В выходные на сообщения не отвечаю; срок работы от этого не меняется».
Это не оправдания, а условия, по которым клиент решает, подходит ли ему ваш режим.

Если для заказа обязательно отвечать мгновенно, а вы не можете этого гарантировать, лучше
отказаться заранее, чем потом нарушить собственный график и обещание клиенту.

Здесь пригодится простой алгоритм «если — то».
Если заказ требует присутствия в часы основной работы, я не принимаю его, даже если

общий объём кажется небольшим.
Если срок нельзя выдержать в доступные мне часы, я предлагаю более позднюю дату или

отказываюсь.
Если запрос предполагает круглосуточную связь, я заранее уточняю ожидания. Если они

не совпадают с моим режимом, не беру задачу.
Если подходящее окно уже занято семейным или бытовым делом, я не считаю его сво-

бодным и не обещаю на это время работу.
Такой фильтр полезнее обещания себе «разберусь потом». Клиент может отказаться от

предложенного срока. Это обычный результат согласования, а не свидетельство того, что вы
плохо организованы.
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Частая ошибка — считать доступностью часы, когда вы физически можете открыть ноут-
бук, но не можете спокойно закончить задачу. Другая — соглашаться на работу, требующую
постоянных ответов, потому что она оплачивается выше. Сравните дополнительную оплату с
полной нагрузкой: сколько принесёт час, если учесть время, когда вы должны оставаться на
связи? Если значительная часть времени уходит на ожидание без отдельной оплаты, привлека-
тельная ставка может оказаться обманчивой.

Упражнение 4. Заранее определить правила остановки
Без правил остановки человек часто замечает перегруз только тогда, когда уже начинает

срывать сроки или не справляется с основной работой. Поэтому условия паузы лучше записать
заранее, пока на вас не давят заказ и деньги.

Выберите несколько наблюдаемых сигналов, которые можно проверить. Например: две
недели подряд вы ложитесь позже установленного времени ради дополнительной работы; два-
жды переносите семейные или бытовые обязательства из-за заказа; повторяете ошибки, кото-
рых раньше не допускали; превышаете недельный лимит часов; пропускаете сроки по основ-
ной работе; выполняете оплачиваемую задачу в неподходящем состоянии. Это примеры, а не
универсальная медицинская шкала. Выберите признаки, которые действительно показывают,
что нагрузка становится опасной или качество работы падает.

Разделите сигналы на три уровня.
Зелёный уровень: часы укладываются в лимит, сроки соблюдаются, работа не ухудшает

сон и основную занятость. Можно продолжать по плану, не увеличивая объём.
Жёлтый уровень: появился устойчивый признак перегруза — например, вы системати-

чески работаете позже, чем планировали, или стали чаще исправлять ошибки. На неделю не
берите новых задач, сократите объём или перенесите часть работы. В конце недели проверьте,
исчез ли сигнал.

Красный уровень: ухудшается качество основной работы, срываются важные обязатель-
ства, работа становится небезопасной или состояние здоровья вызывает серьёзное беспокой-
ство. Прекратите принимать новые заказы, оцените уже принятые обязательства и при необ-
ходимости обратитесь за профессиональной медицинской помощью. Если продолжать работу
опасно, не пытайтесь компенсировать это ещё одной бессонной ночью.

Для принятых заказов предусмотрите отдельный порядок. Остановка приёма новых
задач не освобождает автоматически от уже согласованных сроков. Сначала оцените, что
можно выполнить, не нарушая установленных границ. Если срок стал нереальным, сообщите
об этом как можно раньше и предложите новую дату, уменьшение объёма или другой согласо-
ванный вариант. Не исчезайте и не обещайте невозможное. В спорной ситуации учитывайте
условия договора и применимые правила; при необходимости проконсультируйтесь со специ-
алистом.

Заранее заготовленные формулировки помогут не продолжать работу через
силу:

«Сейчас не принимаю новые заказы до указанной даты. По уже согласованной задаче
сообщу обновлённый срок после проверки объёма».

«Чтобы сохранить качество, могу выполнить меньший объём к исходной дате или весь
объём позднее».

«В этот период не беру срочные задачи; ближайшее доступное окно — ».
Эти фразы не гарантируют, что клиент согласится. Зато они помогают честно обозначить

реальные условия и не подменять план надеждой.
В правиле остановки укажите и дату пересмотра. Без неё пауза может превратиться в

бесконечное избегание или закончиться возвращением к прежнему режиму после пары дней
отдыха. В выбранную дату оцените три вещи: сколько времени заняла работа, каково её каче-
ство и как она повлияла на основную жизнь и работу. Если причиной был единичный пик
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нагрузки, можно вернуться с меньшим объёмом. Если сигналы повторяются, меняйте формат
или отказывайтесь от него.

Здесь часто возникают три ошибки.
Первая — установить слишком мягкие правила, чтобы не пришлось отказывать. Напри-

мер, считать нормой регулярную работу по ночам, хотя именно её вы изначально хотели исклю-
чить. Условие, которое всегда можно отменить, не является границей.

Вторая — ждать, пока надолго упадёт качество, потому что «пока никто не пожало-
вался». Первые признаки могут появиться раньше жалобы: стало больше исправлений, вы про-
пускаете детали, всё чаще тревожитесь перед началом работы. Сравнивайте результат с тем,
что сами считаете приемлемым, а не только с реакцией клиента.

Третья — компенсировать перегруз свободным днём, отнятым у восстановления. Если
каждую задержку вы исправляете дополнительными часами, лимит перестаёт работать. При
превышении недельного лимита следующий объём нужно уменьшить, а не автоматически
переносить на поздний вечер.

Два темпа запуска
После расчёта суммы и нагрузки решите, в каком темпе запускаться. Ни один подход не

универсален: срочная финансовая потребность и проверка нового дела требуют разных реше-
ний.

Если деньги нужны в ближайшие дни или недели для обязательного платежа, посте-
пенная проверка спроса может занять слишком много времени. Первые клиенты не обязаны
появиться быстро, а доход может зависеть от сезона, рекомендаций, цены и множества других
условий. В такой ситуации разумно рассмотреть временную подработку с понятным графи-
ком и сроком: сменную или частичную занятость, сезонную работу, разовые задания с заранее
известной оплатой. Выбирайте не по обещанной сумме, а по тому, когда и сколько вам запла-
тят, какие расходы потребуются и сможете ли вы выдержать график.

Перед согласием проверьте условия: объём работы, время на дорогу, дату выплаты, тре-
бования к доступности, безопасность и возможность закончить занятость в оговорённый срок.
Если работа предполагает официальное оформление или дополнительные обязательства, выяс-
ните все условия заранее. Не закладывайте деньги от ещё не проверенного дела в бюджет на
срочные расходы.

Если у вас есть запас, покрывающий обязательные расходы на период проверки, можно
двигаться постепенно. Выделите ограниченное число часов, возьмите один небольшой заказ
или предложите клиенту ограниченный объём работы и посмотрите, появится ли реальный
спрос. Не покупайте дорогое оборудование и не обещайте регулярно быть на связи, пока не
выяснили, сколько времени занимает выполнение заказа и как часто люди готовы платить. Цель
первого теста — получить конкретные данные: сколько обращений пришло, сколько из них
превратилось в оплату, сколько часов занял заказ и какая сумма осталась после расходов.

Между этими вариантами есть промежуточный: временная занятость закрывает ближай-
ший финансовый минимум, а новое дело проверяется в небольшом временном окне, которое
не мешает основному графику. Но совместить оба варианта можно, только если общая нагрузка
укладывается в установленный лимит. Если для этого приходится регулярно сокращать сон и
переносить важные обязанности, такой гибрид не безопаснее второй работы без границ.

Проверьте выбор по алгоритму «если — то».
Если нужная сумма требуется к близкой дате и последствия недостачи серьёзны, сначала

ищите источник с более предсказуемыми сроками оплаты, а не рассчитывайте на будущий
спрос.

Если срок позволяет проверить направление, а финансового запаса достаточно, огра-
ничьте тест по времени и объёму, назначьте дату пересмотра и не вкладывайте средства, потерю
которых не готовы принять.
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Если доход нужен срочно, но доступная временная работа конфликтует с основной заня-
тостью, сном или безопасностью, ищите другой формат или пересматривайте финансовый
план. Не считайте любой заработок автоматически приемлемым.

Если запас есть, но каждый тестовый заказ превышает допустимый лимит, уменьшайте
объём или меняйте способ выполнения, а не увеличивайте рабочую неделю.

Срочность не отменяет ваших ограничений и не означает, что нужно соглашаться на
любые условия. Она лишь меняет критерий выбора: на первом месте оказываются предсказу-
емость дохода и сроки выплат. Если есть запас времени и средств, можно не торопиться, запу-
стить дело постепенно и отказаться от поспешных обязательств. Ни один путь не гарантирует
результата, но оба помогают принимать решения, понимая их цену, а не ориентируясь только
на обещанную сумму.

Проверка перед первым обещанием
Перед тем как ответить на первое предложение о работе, сопоставьте его с карточкой

допустимой нагрузки. Ориентируйтесь не на надежду «как-нибудь успеть», а на конкретные
временные окна и лимиты. Сколько часов займёт полный цикл? В какой день вы будете выпол-
нять работу? Нужно ли оставаться на связи в часы основной занятости? Что произойдёт, если
заказ потребует исправлений? Если на эти вопросы пока нет ответа, сначала уточните детали
или отложите решение.

Можно воспользоваться коротким правилом:
Я принимаю задачу, только если она укладывается в мой недельный и дневной лимит,

срок совпадает с доступными окнами, оплата после расходов оправдывает затраченное время,
а работа не требует нарушать условия основной занятости и заранее установленные правила
восстановления.

Если одно из условий не выполнено, это не обязательно означает окончательный отказ.
Можно изменить срок, объём, формат или цену. Но не стоит незаметно менять собственные
границы только потому, что заказ уже предложен. Отказ от неподходящей задачи — тоже часть
работы: он оставляет место для условий, в которых вы сможете выполнить обещание каче-
ственно.

После каждой недели теста записывайте четыре показателя: фактические часы, чистый
доход, число исправлений или переносов и влияние на повседневную жизнь. Сложная отчёт-
ность не нужна. Достаточно короткой заметки, чтобы через месяц не полагаться на расплыв-
чатое ощущение «вроде получилось». Если денег пока немного, но времени уходит мало и
процесс налаживается, тест, возможно, стоит продолжить. Если доход приемлемый, но вы
постоянно превышаете лимит, меняйте условия, а не просто радуйтесь сумме.

Посильная цель — не самая высокая цифра, которую можно записать в блокноте. Это
сумма, ради которой разумно выделить определённое число часов, не жертвуя сном, основной
работой и обязанностями перед близкими. Установленная граница не мешает заработку: она
показывает, какой доход можно получать устойчиво.

Теперь можно перейти от ограничений к содержанию работы. Навыки, опыт и доступные
инструменты сами по себе ещё не готовое предложение для клиента. Нужно понять, какую
задачу можно решить, для кого и в каком объёме, не выходя за установленные пределы.
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Навык — ещё не предложение

 
Когда нужная сумма и срок уже определены, легко поддаться следующему соблазну:

перечислить всё, что умеешь, и надеяться, что нужная услуга как-нибудь обнаружится среди
этих умений. Анна поступила именно так. Поздним вечером, пока дочь дописывала таблицу
умножения в черновике, а чайник остывал на плите, ей написала Марина, знакомая, которая
держала небольшую торговую точку.

«У меня опять бумаги за месяц вразнобой. Ты же бухгалтер. Можешь помочь?»
Анна ответила не задумываясь: «Конечно. Я могу помочь с учётом, первичными доку-

ментами, сверками, таблицами, отчётностью — в общем, со всем понемногу».
Марина уточнила: «А что именно мне тебе передать и что я получу в итоге?»
Анна перечитала своё сообщение. Она умела многое из перечисленного, но на простой

вопрос о результате пока ответить не могла.
Навык, задача и результат
Навык — это то, что умеет делать исполнитель. Задача — конкретная трудность, с кото-

рой сталкивается заказчик. Результат — то, что можно проверить после выполнения работы:
готовый документ, список, настроенный процесс, принятое решение или завершённый этап.

Эти понятия связаны, но не заменяют друг друга. «Я умею работать с таблицами» — опи-
сание навыка. «Помогаю владельцу небольшой торговой точки понять, какие счета уже опла-
чены, а какие нужно проверить» — описание задачи. «Вы получите список счетов со статусом
оплаты и отдельный перечень расхождений» — проверяемый результат.

Заказчику не обязательно разбираться, как именно специалист будет работать. Ему
важно понять, что изменится после выполнения задачи, сколько усилий потребуется с его сто-
роны и где услуга заканчивается. Придётся ли передавать доступ к деньгам или документам?
Что делать, если обнаружится сложная ошибка? Кто отвечает за итог?

Поэтому слова «умею всё понемногу» не успокаивают, а добавляют вопросов. Когда
ответы неясны, заказчику приходится самому придумывать услугу и оценивать риски. Боль-
шинство просто отложит переписку или выберет того, чьё предложение легче понять.

У Анны был не недостаток навыков, а слишком общий способ о них рассказывать. Она
перечисляла виды работы, но не замечала, какие задачи повторяются и какую конкретную про-
блему может решить для другого человека.

Что повторяется в просьбах
На работе Анна не просто «занималась бухгалтерией». В течение месяца она получала

первичные документы, проверяла, все ли нужные бумаги дошли, сопоставляла суммы с дан-
ными учёта, отмечала расхождения и задавала уточняющие вопросы. Если документа не хва-
тало, она выясняла какого и запрашивала его у ответственного сотрудника. Если суммы не
совпадали, фиксировала расхождение и искала, где оно возникло.

Эта работа казалась ей обычной частью дня. Но именно в повторяющихся действиях
могли скрываться отдельные задачи, которые другим людям трудно решать самостоятельно.

Анна вспомнила несколько обращений. Марина не раз спрашивала, как собрать доку-
менты за месяц для своего бухгалтера. Коллега Илья однажды попросил помочь сделать таб-
лицу, чтобы сопоставлять затраты времени и материалов по разовым заказам. Знакомая, рабо-
тавшая на себя, интересовалась, как не терять чеки и подтверждения оплат. Просьбы звучали
по-разному, но за ними стояла похожая трудность: человек не знал, как навести порядок в
текущих данных и понять, чего не хватает.

Такой список обращений полезнее абстрактного вопроса «Что я умею?». Просьба пока-
зывает не только навык, но и ситуацию, в которой он понадобился. Важно записывать не свою
интерпретацию, а точные слова человека. Не «Марине нужна бухгалтерия», а «Марина тратит
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вечер перед отправкой документов бухгалтеру на поиски бумаг и спрашивает, что отобрать».
Не «Илье нужна помощь с бизнесом», а «Илья хочет сравнивать время и материалы по зака-
зам, потому что не понимает, какие работы убыточны».

Для каждого обращения достаточно отметить, что человек пытался сделать, где застрял,
к кому уже обращался, о чём именно попросил и чем закончилась помощь. Если одна и та
же трудность возникает снова и снова, к ней стоит присмотреться. Но повторяемость ещё не
доказывает, что за решение готовы платить. Люди охотно просят совета, даже если услуга им
не нужна или они рассчитывают на дружескую помощь. Это выяснится позже, когда мы будем
разбираться в настоящей потребности.

Анна не стала сразу предлагать свои услуги всем предпринимателям. Она вернулась к
переписке с Мариной и попросила рассказать, что обычно происходит перед передачей доку-
ментов бухгалтеру. Сразу присылать бумаги, отдавать пароли от учётных программ или выгру-
жать в чат документы с личными сведениями не нужно было — достаточно описать обычный
конец месяца.

Марина объяснила: она собирает бумаги от поставщиков, находит подтверждения плате-
жей, складывает сканы и фотографии в разные папки, а потом пытается отправить всё бухгал-
теру. Иногда документ лежит в почте, иногда — в папке на компьютере, иногда — в ящике
стола. Бухгалтер уточняет, чего не хватает, Марина снова ищет, и передача растягивается на
несколько дней.

«Я не прошу тебя вместо неё считать налоги, — сказала Марина. — Я хочу перестать
тратить воскресенье на поиски. Чтобы понимать, что уже собрала, чего нет и о чём спросить
бухгалтера».

Так за темой «учёт» проступила конкретная задача.
От общего навыка к понятному делу
Анна разложила свою формулировку на три части.
Навык: работать с первичными документами, сверять записи и вести простые реестры.
Задача заказчика: подготовить документы торговой точки за согласованный период к

передаче бухгалтеру.
Проверяемый результат: документы разложены в согласованном порядке, составлен

реестр полученного, отдельно отмечены отсутствующие бумаги и вопросы, которые Марине
нужно уточнить у поставщиков или бухгалтера.

Предложение стало конкретнее. В нём меньше перечня умений, зато яснее ответ на
вопрос «За что я плачу?». Речь не об абстрактном знании бухгалтерии и не об обещании «разо-
браться со всем». Заказчик получает упорядоченный комплект документов и список нерешён-
ных вопросов.

Проверяемый результат не обязательно означает прибыль, рост продаж или гарантиро-
ванное отсутствие проблем. Такие обещания часто зависят не только от исполнителя. На пер-
вом этапе достаточно назвать то, что он действительно контролирует: число обработанных
документов, готовый реестр, список обнаруженных расхождений, подготовленную таблицу или
завершённый этап работы. Что делать дальше, клиент решит сам.

Анна предложила Марине ограниченный пробный формат: разобрать документы за один
месяц, если их объём укладывается в заранее согласованное время. До начала работы они дого-
ворятся, какие типы документов входят в задачу, как Марина передаст копии и в каком виде
получит итог. Если бумаг окажется больше, чем ожидалось, или обнаружится вопрос, требую-
щий отдельного решения, Анна сначала остановится и обсудит продолжение.

Это не мелкая формальность. Слова «разобрать документы» легко превращаются в обя-
занность исправить всё, что обнаружится в учёте. Границы нужны не для того, чтобы заранее
отказаться от клиента, а чтобы обе стороны понимали, о какой именно работе договорились.
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Анна могла бы описать результат так: «Я разложу документы за выбранный месяц по
согласованным категориям, занесу их в реестр и отмечу, каких документов не хватает или что
требует уточнения. В конце вы получите собранный комплект и список вопросов для своего
бухгалтера. Расчёт налогов и сдача отчётности в эту услугу не входят».

Это предложение понятнее и убедительнее, чем «помогу с бухгалтерией». Оно объясняет,
кому подходит работа, какую задачу решает, что получит клиент и чего ожидать не следует.

Границы — часть качества
Анна хорошо знала рутинную работу с документами, но не собиралась брать на себя

любые вопросы налогообложения, юридического оформления и ведения чужого бизнеса. Даже
опытному бухгалтеру разумно отделять привычную рабочую задачу от новой услуги: в другой
организации могут быть иные документы, процессы, договорённости с бухгалтером и уровень
ответственности.

Чтобы проверить границы, достаточно описать, что именно входит в работу, какие реше-
ния останутся за клиентом или его профильным специалистом и в какой момент исполнитель
остановится.

В случае Анны это могла быть сортировка документов по согласованным признакам и
внесение в реестр даты, номера и суммы. Если документа нет или суммы в двух файлах разли-
чаются, она зафиксирует это и сформулирует вопрос для бухгалтера. Но отметить расхождение
— не то же самое, что подтвердить юридическую силу документа, решить, можно ли принять
расход к учёту, или гарантировать правильность налогового расчёта.

Такие выводы могут зависеть от обстоятельств сделки, действующих требований, дого-
воров и учётной политики клиента. Если вопрос выходит за пределы согласованной работы,
Анне не стоит угадывать ответ, лишь бы выглядеть полезнее. Она может сказать: «Я отмечу
это расхождение, но не буду решать за вашего бухгалтера, как его отражать. Давайте включим
вопрос в список для уточнения».

Чётко обозначенная граница не уменьшает ценность услуги. Она показывает, что испол-
нитель понимает последствия своих слов и не берёт на себя чужую ответственность без доста-
точных оснований. Клиенту полезнее знать, где заканчивается уверенная работа и начинается
область, для которой нужен другой специалист, чем услышать безоговорочное «всё сделаю».

Есть и организационные пределы. Анна не стала бы использовать документы работода-
теля, внутренние шаблоны, рабочее время или служебную технику для частного заказа. Перед
началом ей следовало бы проверить, нет ли в трудовых договорённостях ограничений, связан-
ных с такой работой, и продумать безопасный порядок получения, хранения и удаления кли-
ентских файлов. Марине не нужно передавать пароли от банковских кабинетов или учётных
систем, если для задачи достаточно выгрузок и копий, которые она предоставит сама. Доступ к
финансовым и персональным сведениям должен быть минимальным и заранее согласованным.

Есть пределы и по времени. Если Анна выделила для дополнительной работы опреде-
лённые часы, она не обещает быть на связи в любое время. Неизвестное число документов не
превращается автоматически в работу «до полного порядка». Она берётся за согласованный
объём, а дополнительные задачи обсуждает отдельно. Так можно проверить услугу, не превра-
щая её в неограниченную вторую смену.

Три ситуации, в которых границы особенно важны
Представим, что Анна ответила бы Марине иначе: «Отдавай всё, я возьму на себя бух-

галтерию целиком». На первый взгляд это звучит привлекательно. Но следом за документами
могут появиться вопросы о расчётах, отчётности, договорах, сотрудниках и уведомлениях из
налоговых органов. Марина будет ждать, что Анна отвечает за весь результат, хотя сама Анна
рассчитывала только привести в порядок первичные бумаги. Чем шире обещание, тем выше
вероятность, что клиент и исполнитель подразумевают под ним разную работу.
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Если у Анны есть нужная квалификация и она хочет вести учёт целиком, такую услугу
можно оценить отдельно: понять, какая подготовка нужна, каков объём работы, как стороны
будут обмениваться данными, кто за что отвечает и какие сроки и рабочие часы доступны. Но
нельзя называть полной бухгалтерской поддержкой задачу, которую исполнитель пока пробует
как небольшую подработку. Сначала стоит выяснить, повторяется ли такая работа, сколько
времени занимает и каких компетенций требует. А уже потом решать, расширять ли услугу.

Вторая ситуация: Марина показывает документ и спрашивает, можно ли учесть конкрет-
ную покупку в расходах. Это уже не простая регистрация документа. Анна может ответить:
«Я внесу его в перечень и отмечу ваш вопрос, но в рамках этой работы не буду давать заклю-
чение по налоговому учёту. Лучше уточнить у бухгалтера, который ведёт вашу отчётность».
Если Анна компетентна и отдельно согласует консультацию, это будет другая услуга с другими
границами. Нельзя незаметно включать её в стоимость сортировки документов только потому,
что вопрос возник по ходу дела.

Третья ситуация: выясняется, что знакомые часто просят совета, но не хотят передавать
документы и не готовы обсуждать платную работу. Это не повод считать опыт бесполезным.
Такие просьбы помогают заметить повторяющуюся трудность, но сами по себе не подтвер-
ждают спрос. Можно попросить человека коротко рассказать, как он решает задачу сейчас и
какой результат счёл бы полезным, не выполняя за него большую бесплатную работу. На сле-
дующем этапе Анне предстоит выяснить, насколько проблема важна для других людей и какие
решения они уже ищут.

Ту же логику можно применить к Илье. Он инженер, берёт разовые заказы на настройку
оборудования и часто соглашается на «что-нибудь починить». Заказчик не понимает, что
именно входит в такую помощь, а Илья после работы обнаруживает, что потратил вечер на
диагностику, дорогу и поиск детали, хотя договаривались лишь о коротком выезде. «Я разби-
раюсь в оборудовании» — описание навыка, но не предложение. Гораздо яснее звучит: «Про-
веряю оборудование указанного типа, фиксирую выявленные неисправности и составляю пере-
чень возможных дальнейших работ. Ремонт и замену деталей согласуем отдельно». Здесь тоже
важно назвать результат и остановиться там, где заканчиваются компетенция или первоначаль-
ная договорённость.

Практика: найти не только умение, но и просьбу
В течение ближайшей недели записывайте обращения, в которых кто-то просит помочь

с тем, что вам хорошо знакомо. Не придумывайте сразу название услуги и не подгоняйте слова
собеседника под красивую формулировку. Записывайте просьбу такой, какой она прозвучала.

На каждую ситуацию отведите несколько строк. Например, человек говорит: «Перед
передачей документов бухгалтеру я каждый раз не могу найти, чего не хватает». Отметьте, что
он уже пробовал: собрал бумаги из почты и папок, но не уверен, что отправил всё. Затем опи-
шите, что вы можете сделать в пределах своей компетенции: разложить полученные документы
по согласованным категориям и составить перечень отсутствующего. После работы человек
увидит собранный комплект и список вопросов, а не просто услышит совет. Отдельно укажите,
что потребует решения клиента или профильного специалиста, например вывод о налоговом
учёте конкретной операции.

Собрав несколько записей, сравните не навыки, а ситуации. Возможно, люди просят вас
не «помочь с компьютером», а перенести повторяющиеся данные в таблицу. Не «разобраться
с документами», а составить понятный список того, чего не хватает. Не «посоветовать по
работе», а проверить конкретный расчёт или объяснить порядок действий. Чем точнее названа
задача, тем проще выяснить, повторяется ли она и что люди делают, чтобы её решить.

Прежде чем сформулировать предложение, проверьте, узнает ли в нём себя нужный
заказчик. «Для предпринимателей» может быть слишком широко, а «для владельца небольшой
торговой точки, который передаёт документы бухгалтеру» уже описывает конкретную ситу-
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ацию. Убедитесь, что названа сама работа, а не только общая область: «помогаю с учётом»
оставляет слишком много вопросов, тогда как «собираю документы за месяц в согласованный
комплект» задаёт понятную границу.

Затем подумайте, сможет ли клиент увидеть результат и ясно ли ему, что в услугу не
входит. Последнее особенно важно, если рядом возникают юридические, налоговые, меди-
цинские, финансовые или другие решения с серьёзными последствиями. Наконец, проверьте,
получится ли выполнить работу в отведённое время и без неоправданного доступа к чужим
системам. Если услуга требует постоянных срочных ответов, неограниченного объёма или
доступа, который заранее не согласован, это нужно выяснить до того, как вы примете заказ.

Такая проверка не заменяет обсуждение деталей и не превращает предложение в договор.
Она помогает понять, говорит ли исполнитель о реальной, ограниченной работе или обещает
быть полезным во всём сразу.

Первый вариант Анна сформулировала так: «Я помогаю владельцам небольших торго-
вых точек подготовить первичные документы за месяц к передаче бухгалтеру: раскладываю
их по согласованному порядку, составляю реестр полученного и отдельно отмечаю, чего не
хватает или что требует уточнения. В рамках этой услуги я не рассчитываю налоги и не сдаю
отчётность».

Это ещё не доказывает, что у Марины и других владельцев магазинов есть устойчи-
вый спрос. Зато теперь есть гипотеза, которую можно проверить: определённая группа людей,
повторяющаяся задача и наблюдаемый результат. Анне не пришлось покупать программу,
создавать сайт или объявлять себя экспертом по всему учёту. Она превратила привычную
рабочую операцию в ограниченное предложение и сохранила право сказать: «Это не входит в
мою компетенцию».

Теперь можно выяснить, нужна ли такая работа другим людям и как они решают эту
задачу сейчас. Чтобы не принять вежливый интерес за спрос, важно смотреть не только на то,
что люди говорят о проблеме, но и на их реальные действия, расходы и неудобства.
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Где искать настоящую потребность

 
Анна уже отделила свои навыки от возможного предложения и определила границы, за

которые не хочет выходить ради дополнительного дохода. Теперь ей предстояло проверить,
существует ли эта идея за пределами её собственных предположений. Уметь наводить порядок
в документах — одно. Найти людей, для которых беспорядок становится заметной и повторя-
ющейся проблемой, — совсем другое.

Первой Анна вспомнила Марину, знакомую, которая ведёт небольшую торговую точку.
Версия сразу сложилась сама собой: предпринимателям нужен бухгалтер на подхвате. Можно
было написать Марине: «Я могу помочь с учётом». Но это значило бы начать с готового реше-
ния, ещё не выяснив, что именно мешает Марине работать.

Анна спросила иначе:
— Ты как-то говорила, что вечерами долго возишься с бумагами. Можно расспросить,

как всё устроено? Я пока ничего не предлагаю — хочу понять саму задачу.
Марина ответила не названием услуги, а простой бытовой фразой:
— Да у меня каждый вечер бумаги разъезжаются. Сначала ищу, где что лежит, потом

уже пытаюсь свести цифры.
Это было ещё не техническое задание, а описание неудобства словами человека, который

с ним живёт. Анна не стала объяснять, чем могла бы помочь, и попросила Марину вспомнить
последний конкретный случай.

От «малому бизнесу нужна помощь» к одной ситуации
Абстрактная аудитория звучит внушительно: предприниматели, родители школьников,

самозанятые, владельцы небольших магазинов. Но люди внутри этих групп решают разные
задачи. Одному предпринимателю нужно срочно разобраться в непонятной выгрузке, другому
— подготовить документы к встрече, третьему — добиться, чтобы сотрудники не забывали
отмечать остатки товара. Само название аудитории не объясняет, с чем человек сталкивается
и почему готов платить за решение.

Полезнее описывать человека через ситуацию: кто он, чего хочет добиться и где застре-
вает. Не «владельцам торговых точек нужны бухгалтерские услуги», а, например: «владельцы
небольших точек сами разбирают документы после смены и тратят на поиск нужных бумаг
больше времени, чем на сведение данных». Даже такая формулировка пока лишь гипотеза —
её ещё предстоит проверить.

Это важно и потому, что заказчик может не знать, как называется подходящая ему услуга.
Марина не сказала: «Мне нужен подрядчик для первичной обработки документов». Она ска-
зала: «Сначала ищу, где что лежит». Если Анна спросит только, нужен ли Марине бухгалтер,
разговор быстро сведётся к ответам «у меня уже есть бухгалтер» или «пока справляюсь сама».
А если расспросит о конкретном вечере, может обнаружиться задача, которую Марина дей-
ствительно хотела бы передать, но не знала, как назвать.

Начинать стоит не с вопроса «кто моя аудитория?», а с другого: «В какой повторяющейся
ситуации человек пытается добиться конкретного результата?» Например:

«Закрывая торговую точку, человек хочет быстро собрать документы за день, но тратит
время на поиск и проверку».

«Получив несколько файлов от разных коллег, человек хочет подготовить понятный
отчёт, но вручную сводит данные».

«Перед встречей с заказчиком человек хочет показать предложение на нескольких стра-
ницах, но откладывает подготовку, потому что не знает, как собрать материал».
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Такие формулировки можно подтвердить или опровергнуть. В них есть действие, пре-
пятствие и контекст. «Нужен красивый дизайн» или «всем нужно экономить время» — слиш-
ком расплывчато, чтобы понять, что именно проверять.

Сначала найти след, а не продавать
Первые свидетельства потребности нередко уже видны там, где люди задают вопросы.

Это могут быть сообщества предпринимателей, профессиональные группы и районные сооб-
щества во «ВКонтакте», местные чаты в Telegram, тематические форумы или группы самоза-
нятых. Необязательно начинать с платной рекламы или опроса на широкую аудиторию. Для
начала достаточно внимательно посмотреть, какие ситуации люди описывают сами.

Искать лучше не по названиям услуг, а по словам, за которыми слышно затруднение:
«как сделать», «кто может помочь», «не успеваю», «опять пришлось», «подскажите, как испра-
вить», «нужно к пятнице». Человек редко формулирует запрос так, как его сформулировал
бы исполнитель. Ему может быть нужен не «аутсорсинг», а возможность перестать проверять
одни и те же документы по вечерам.

Но не всякий пост подтверждает спрос. Публикация «посоветуйте программу» может
означать лишь любопытство. Вопрос «кто поможет сегодня, мы уже третий раз переносим
отправку документов» говорит о большей срочности. Но и здесь стоит разобраться: действи-
тельно ли задача повторяется, что уже пробовали и платили ли за решение раньше.

Наблюдая за обсуждениями, записывайте не только тему, но и контекст. Что происхо-
дило, когда возник вопрос? Человек описал конкретное действие или просто спросил мнение?
Похожие вопросы появлялись в разное время и от разных людей? Что автор уже пробовал? Есть
ли признаки реального срока или последствий? Слово «срочно» само по себе ещё не говорит о
наличии дедлайна: иногда оно означает «хотелось бы поскорее», а иногда — «завтра встреча,
без результата она сорвётся».

Соблюдайте правила сообщества. Не собирайте имена и личные сведения в заметки, не
копируйте чужие документы и переписку, не отправляйте участникам неожиданные предло-
жения в личные сообщения. Если хотите обратиться к автору вопроса, сначала спросите раз-
решения и объясните цель: «Я изучаю, как люди решают эту задачу, и пока ничего не продаю.
Можно задать вам несколько вопросов?» Так исследование останется разговором, а не замас-
кированной рекламой.

Фиксируйте точные формулировки, но обезличивайте заметки. Не «Ирина из такого-то
чата сказала», а «владелец небольшой точки ищет документы после смены; проблема возникает
несколько раз в неделю; из-за неё задерживается подготовка заказа». Такие записи помогают
заметить повторяющиеся ситуации и не превращают исследование в коллекцию чужих личных
историй.

Наблюдение в интернете подсказывает, куда смотреть, но не раскрывает задачу целиком.
По посту не узнать, что произошло после вопроса, почему человеку не подошёл прежний спо-
соб и готов ли он тратить на решение деньги. Для этого нужны короткие разговоры с теми, кто
сталкивается с такой ситуацией.

Разговор без презентации услуги
Анна попросила Марину рассказать о последнем вечере, когда документы «разъехались».

Марина вспомнила день после загруженной смены. На столе лежали бумаги от поставщиков,
часть записей была в таблице, часть — в блокноте. Чтобы свести данные, ей пришлось сначала
выяснить, к какой покупке относился каждый документ. Она переключалась между бумагами
и телефоном, а потом отложила часть работы на следующий день.

Анна могла предложить решение прямо на месте: «Давай я буду разбирать всё раз в
неделю». Но так она рисковала подменить реальную задачу услугой, которую проще предло-
жить самой. Вместо этого спросила:

— Это был единичный вечер или такое повторяется?
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— В какие-то дни быстрее, в какие-то медленнее. Но, если честно, почти каждый вечер
приходится что-нибудь искать.

— Что именно ты ищешь чаще всего?
— То, что пришло от поставщиков. А иногда вообще не понимаю, внесла ли уже эту

сумму в таблицу.
— А если отложить?
Марина объяснила, что иногда переносит работу на выходной. Если перед новым заказом

нужно сверить суммы, закончить приходится в тот же день. В остальное время задача непри-
ятная, но не всегда срочная.

Разговор стал точнее. За словами «вечером возиться с бумагами» скрывались разные
ситуации. Иногда Марине просто хотелось быстрее разобраться с документами, иногда нужно
было проверить данные к определённому сроку. Для будущего предложения это могли быть
разные услуги.

Анна уточнила, как Марина справляется сейчас.
— Я сама записываю суммы. Есть таблица, есть папки. Пару раз просила знакомую разо-

брать бумаги, но потом всё равно проверяла сама.
— За что именно ты ей платила?
— Чтобы она разложила документы по порядку. Один раз это помогло. Но если я не

понимаю, что она куда положила, мне потом приходится всё перепроверять.
Это оказалось более весомым сигналом, чем одобрительный ответ на вопрос «тебе была

бы интересна помощь?». Марина уже платила за часть работы. И её опыт показал: одного дей-
ствия — «разложить по порядку» — недостаточно. Важен понятный итог, который можно про-
верить и использовать.

Анна спросила, что Марина хотела бы получить вместо нынешней возни.
— Чтобы к концу недели я понимала: вот эти документы на месте, вот этих не хватает,

а суммы занесены. И чтобы не отдавать кому-то весь доступ к моим делам.
Анна не стала обещать, что сможет выполнить такую работу. Она записала, какой резуль-

тат важен для Марины, и спросила:
— Если бы кто-то регулярно делал именно эту часть работы, ты готова была бы обсуждать

оплату?
— Если понятно, что я получаю, — да. Но не за расплывчатое «буду помогать с бухгал-

терией». И доступы я бы не стала отдавать просто так.
Ответ Марины давал повод продолжить проверку, но ещё не подтверждал готовый заказ.

Она уже платила за похожую работу и готова обсуждать оплату за более ясный результат.
Однако Анна пока не знала, сколько ещё людей сталкиваются с такой задачей, насколько она
для них важна и можно ли выполнять эту работу безопасно, не выходя за собственные границы.
Один разговор не позволяет объявить услугу востребованной.

Карта разговора о задаче
Чтобы не перескакивать к своему предложению, держите в уме несколько вопросов. Это

не анкета, которую нужно зачитывать по порядку, а карта: она помогает перейти от общих слов
к конкретному опыту.

Попросите собеседника вспомнить последний случай: «Расскажите, когда это произошло
в последний раз». Если он отвечает «у нас такое постоянно», уточните один недавний эпизод:
«Что вы делали в тот день?» Чем конкретнее рассказ, тем меньше человеку приходится согла-
шаться с вашими предположениями.

Выясните, какого результата он хотел добиться: «Что вам нужно было сделать?» Не пред-
лагайте свои варианты, пока собеседник сам не опишет задачу. Если сразу спросить: «Навер-
ное, вам сложно вести учёт?», человек может просто согласиться, чтобы не усложнять разговор.
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Затем спросите, что не получилось или заняло лишнее время: «На каком шаге пришлось
остановиться?», «Что оказалось самым неудобным?», «Что пришлось проверять повторно?»
Уточняйте действия, а не только оценки. «Это ужасно неудобно» — понятное чувство, но пока
не описание того, что можно изменить.

Разберитесь, как часто возникает проблема и к чему приводит: «Как часто это случа-
ется?», «Что происходит, если отложить?», «Бывало ли, что из-за этого срывался срок, прихо-
дилось переделывать работу или откладывать другое дело?» Последствия могут быть разными:
потеря времени, задержка, ошибка, лишние расходы, постоянное беспокойство. Не отвечайте
за человека.

Спросите, как он справляется сейчас: «Что вы уже пробовали?», «К кому обращались?»,
«Что помогло, а что не подошло?», «Платили ли вы раньше за решение этой задачи?» Если
человек пользовался таблицей, просил знакомого или нанимал исполнителя, узнайте, почему
выбрал этот способ и чего ему не хватило.

Только после этого переходите к оплате: «Если бы вы решили передать эту часть работы,
что должно быть сделано, чтобы оплата казалась оправданной?» или «Готовы ли вы обсуждать
платное решение, если будут соблюдены эти условия?» О цене стоит говорить, когда понятен
объём работы. Случайная цифра, названная до обсуждения результата, мало что покажет.

Есть вопросы, которые звучат естественно, но почти ничего не проясняют. «Вам понра-
вилась бы моя идея?» — обычно на такое отвечают из вежливости. «Вы бы пользовались такой
услугой?» — легко сказать «да», ведь прямо сейчас ничего решать не нужно. Вопрос «Вам
нужна помощь?» может вызвать желание поддержать знакомого, а не рассказать о реальной
потребности.

Лучше спрашивать о прошлом и настоящем: «Что вы сделали в последний раз?», «За что
уже платили?», «Сколько времени это занимает?», «Что заставляет откладывать задачу или
искать помощь?» Человек может и не купить будущую услугу, но его поступки уже многое
говорят о том, как он относится к проблеме.

И не превращайте беседу в допрос. Объясните цель, попросите разрешения и дайте
собеседнику рассказать о ситуации в своём порядке. Уточняйте только то, что помогает разо-
браться. Не просите показывать финансовые документы, личную переписку или сведения о
клиентах: для понимания процесса обычно достаточно его описания. Если собираетесь делать
заметки, предупредите об этом. Записывать разговор на устройство можно только с прямого
согласия собеседника.

Три сигнала спроса
Первый сигнал — повторяемость. Задача регулярно возникает у одного человека или

похожие ситуации повторяются у разных людей. Она не обязательно должна появляться каж-
дый день: достаточно, чтобы раз в месяц требовала долгой подготовки или приводила к серьёз-
ной задержке.

Важно различать два вида повторяемости: один человек снова сталкивается с проблемой
или разные люди описывают похожую ситуацию. Многократные жалобы одного участника ещё
не доказывают, что то же происходит у остальных. Но и похожие вопросы от разных людей не
означают, что каждый из них часто сталкивается с задачей. Самый убедительный признак —
когда видны оба вида повторения.

Второй сигнал — срочность. О ней говорят не столько слова «очень надо», сколько сроки
и последствия. Если из-за нерешённой задачи останавливается работа, задерживается заказ,
накапливается переделка или приходится отказываться от важного дела, проблема, скорее
всего, стоит высоко в списке приоритетов. Если её можно месяцами откладывать без послед-
ствий, неудобство может быть реальным, но пока не первоочередным.

Срочность не обязательно означает постоянный спрос. Илье, например, могут звонить
только при поломке оборудования. Обращения редкие, но каждый раз нужно быстро восста-
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новить работу. Это может быть спрос на разовую помощь, а не на ежемесячное сопровожде-
ние. Не стоит выдавать эпизодическую задачу за регулярный доход, если разговоры говорят
об обратном.

Третий сигнал — готовность обсуждать оплату. Самый слабый вариант — «хорошая
идея, обязательно обращусь»: человек может сказать так из вежливости. Гораздо больше зна-
чит, если он уже платил за решение, тратит деньги на обходной способ, может объяснить, за
какой результат готов платить, обсуждает условия или просит прислать понятное описание
объёма и стоимости.

Даже готовность говорить об оплате ещё не означает покупку. Это повод сформулиро-
вать узкое предложение и проверить его следующим шагом. Если человек готов рассмотреть
платную помощь, но не может назвать срок или перейти к конкретному обсуждению, зафик-
сируйте это как интерес, а не как подтверждённый заказ. Реальная оплата за ограниченную
пробную работу — более сильный сигнал. Но предлагать её стоит, только если вы убедились,
что справитесь и понимаете границы ответственности.

Если собеседник хочет получить решение бесплатно, не нужно спорить или доказывать
ценность своей работы. Возможно, у него нет бюджета или проблема не настолько важна. А
может быть, платить будет другой человек — например, руководитель или владелец дела. Уточ-
ните, кто принимает решение и как сейчас оплачивают такую работу. Если в этой ситуации
некому платить за решение, это тоже важный результат исследования.
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