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Аннотация
Свобода начинается не с увольнения, а с ясного плана.

Эта книга поможет превратить накопленный опыт в своё
дело — без прыжка в неизвестность и ожидания идеального
вдохновения. Вы научитесь находить реальные проблемы
клиентов, проверять идею небольшими экспериментами,
формулировать предложение, рассчитывать цену и находить
первых заказчиков. Шаг за шагом вы создадите финансовую
опору, определите правила работы и поймёте, когда пора оставить
офис. Это практичный путь к делу, которое приносит доход, не
отнимая право распоряжаться собственной жизнью. А главное —
к свободе, которую вы определяете сами.

Книга создана с помощью ИИ. Обложка: GPT Image -
Лицензия
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Марк Тьюрин
После офиса:

Путь к свободе и
собственному делу

 
Не увольнение, а переход

 
Курсор замер над кнопкой отправки. В поле адресата сто-

яло имя руководителя, тема письма была заполнена: «Заяв-
ление». Марина перечитала короткий текст на экране теле-
фона. Ни претензий, ни объяснений — только дата и реше-
ние, которое ещё несколько минут назад казалось единствен-
ным способом вернуть себе жизнь.

В офисе в Екатеринбурге она провела весь день между
созвонами, таблицами и чужими срочными задачами. Один
проект задерживался, в другом менялись требования, по
третьему отчёт ждали к вечеру. Марина умела собирать раз-
розненные процессы и доводить их до результата. Именно
поэтому ей всё чаще поручали работу, которую больше неко-
му было сделать. В половине восьмого она закрыла ноутбук,
но в уме продолжала переставлять сроки и людей.

Дома её ждали ужин, незаконченный разговор с мужем и



 
 
 

письмо, открытое в почте. Марина представила утро без пла-
нёрки, сообщений от руководителя и необходимости объяс-
нять, почему на задачу нужно больше времени. Потом — ме-
сяц без зарплаты. Курсор мигал, а вместе с ним менялось и
решение: нажать, сохранить в черновики, снова нажать.

Усталость требовала немедленно выйти из этой жизни. Но
заявление отвечало лишь на вопрос, откуда уйти. Куда идти
и за что там будут платить, оставалось неясным.

Уходить или менять условия
Когда человек говорит: «Я хочу уволиться», за этой фра-

зой могут стоять самые разные потребности. Одному нуж-
но выспаться и восстановиться после перегруза. Другому —
самому выбирать задачи, третьему — зарабатывать больше.
Четвёртому важно видеть в своей работе смысл, а не только
очередную срочную задачу. Порой причины так тесно пере-
плетены, что человек принимает одно решение за другое.

Марина сначала называла своей целью свободу. Но от че-
го именно она хотела освободиться? От руководителя, кото-
рый меняет приоритеты? От офиса и согласования отпуска?
От постоянной доступности? Или от ощущения, что её ком-
петентность тратится на чужие решения?

Ответ меняет план действий. Если проблема в конкрет-
ном руководителе, возможно, достаточно перейти в другую
команду. Если не устраивает отрасль — сменить специализа-
цию или работодателя. Если Марине важны контроль над за-
дачами и своим временем, ей может подойти самостоятель-



 
 
 

ная работа. Но придётся быть готовой искать клиентов, об-
суждать цену, вести проекты и отвечать за результат. А если
она истощена настолько, что уже не может спокойно прини-
мать решения, запускать дело на последних силах рискован-
но. Новая работа тоже требует энергии.

Увольнение может прекратить контакт с конкретным ис-
точником напряжения, но не обязательно избавит от при-
вычки соглашаться на всё, страха разочаровать заказчика
или невозможности вовремя закончить рабочий день. Эти
качества легко переезжают вместе с человеком. В офисе Ма-
рина оставалась после шести, потому что «надо закрыть во-
прос». В собственном деле она могла бы засиживаться до по-
луночи по той же причине — только теперь это «надо» зву-
чало бы её собственным голосом.

Это не довод против самостоятельной работы. Это повод
понять, какую именно задачу она должна решить.

Для начала стоит разделить причины перемен. Одни объ-
ясняют, от чего хочется уйти, — например, от постоянных
срочных поручений. Другие помогают увидеть, чего не хва-
тает: права планировать день и выбирать проекты. Наконец,
важно определить, что должно остаться устойчивым: доход,
время с семьёй, профессиональный интерес. Если записать
эти вещи отдельно, станет яснее: увольнение не решит всё
сразу.

Марина написала в заметках: «Не хочу больше работать
в режиме, где всё срочно». Это было правдой, но ещё не це-



 
 
 

лью. Следом появилась другая фраза: «Хочу вести меньше
проектов и иметь право не брать новые». В ней уже был вы-
бор — и его цена. Если отказаться от части задач, доход мо-
жет снизиться. А работая на себя, придётся находить доста-
точно подходящих заказов, чтобы можно было выбирать.

Свобода — не пустое место там, где раньше стоял началь-
ник. Это возможность принимать решения и готовность от-
вечать за их последствия.

Домашний разговор без победителя
Вечером Марина показала Илье черновик письма. Он не

стал убеждать её остаться и не объявил риск единственным
способом добиться успеха. Сначала спросил:

— Ты хочешь уйти из этой компании или уже понимаешь,
чем будешь заниматься дальше?

Марина раздражённо ответила, что вопрос звучит как
проверка. Илья помолчал.

— Я не проверяю тебя. Просто пытаюсь понять, что будет
с нашим бюджетом, если в первые месяцы заказов окажется
меньше, чем ты рассчитываешь.

Его беспокоило не только число на семейном счёте. У них
были регулярные расходы, от которых нельзя отказаться по
решению одного человека: жильё, продукты, транспорт, по-
мощь родителям. Илья видел, как Марина возвращается до-
мой выжатой, и не хотел становиться охранником привыч-
ного уклада. Но его тревога не отменяла её недовольства ра-
ботой, а её усталость — общих обязательств.



 
 
 

В такой беседе легко впасть в одну из двух крайностей:
объявить любой осторожный вопрос недостатком поддерж-
ки или считать любое желание перемен безответственно-
стью. Ни то ни другое не помогает принять решение. Полез-
нее обсуждать не веру в успех, а условия эксперимента: ка-
кую часть семейных расходов нужно защитить, сколько до-
хода можно временно потерять, как долго проверять спрос и
по каким признакам понять, что гипотеза работает.

Марина могла сказать:
— Я не прошу заранее считать, что дело получится. Хочу

проверить, будут ли небольшие компании платить за помощь
с организацией проектов. Давай определим сумму и срок,
которые не поставят под угрозу обязательные расходы.

Илья мог ответить:
— Мне спокойнее, если мы договоримся, что не будем за-

крывать накоплениями любой провал. Если к определённой
дате не появятся платные заказы или понятный интерес, пе-
ресмотрим план, а не будем делать вид, что всё идёт по рас-
писанию.

Такая договорённость не гарантирует успеха, но помога-
ет не превращать общий страх в спор о том, кто смелее и
кто прав. В семейном решении важны не только цифры, но
и границы ответственности: какая часть риска личная, ка-
кая общая, чем супруги готовы поступиться, а что для них
неприкосновенно.

Причины перемен могут быть связаны и с семьёй, и с ра-



 
 
 

ботой. Переезд, появление ребёнка, забота о близком, состо-
яние здоровья или график партнёра способны сделать преж-
ний режим неподходящим. Самостоятельная деятельность
иногда позволяет перенести часть работы домой или иначе
выстроить расписание. Но гибкость не означает, что появит-
ся свободное время. Клиенты могут ждать ответа в неудоб-
ный час, а срочный заказ — совпасть с семейными планами.
Новый формат облегчает жизнь лишь там, где человек дей-
ствительно организовал работу по-новому.

Поэтому вопрос не в том, «будет ли семье лучше, если я
уволюсь», а в том, какой режим ей нужен и по каким призна-
кам станет понятно, что он появился. Например: не работать
по вечерам чаще двух раз в неделю, заранее планировать вы-
ходные, сохранять определённый доход или иметь возмож-
ность отвезти близкого на приём без обмена сменами. Такие
ориентиры точнее обещания «жить свободнее».

Чем бизнес может помочь
Самостоятельная работа меняет распределение обязанно-

стей. В офисе Марина отвечала за проекты, но не за поиск
клиентов, договоры, расчёт цены и поступление денег. В соб-
ственном деле всё это тоже становится частью работы. Она
может выбирать, кому предлагать услугу, но не может про-
сто ждать, пока подходящие заказчики появятся сами.

Начальник не исчезает бесследно. Вместо одного руково-
дителя приходится учитывать интересы клиентов, сроки, до-
говорённости, семьи и собственного бюджета. Разница в том,



 
 
 

что у самостоятельного специалиста больше возможностей
выбирать условия, но меньше внешних гарантий — напри-
мер, привычной зарплаты в установленный день. Такая сво-
бода требует инициативы и умения говорить «нет».

Собственное дело может помочь, если недовольство дей-
ствительно связано с устройством работы. Марина хочет са-
ма планировать загрузку, выбирать проекты и не зависеть от
одного руководителя. Она может постепенно собрать порт-
фель заказов, научиться оценивать сроки и устанавливать
правила взаимодействия. Например, выделить два дня для
общения с клиентами, а остальное время — на выполнение
заказов. Само собой это не сложится, но такие решения на-
ходятся в её власти.

Собственное дело не избавит автоматически от выгора-
ния, неуверенности в цене, привычки брать на себя чужую
ответственность и неумения отдыхать. Оно не обещает высо-
кого дохода только за хорошую компетентность. Не освобож-
дает и от конфликтов: Марине придётся обсуждать задержку
оплаты, изменение объёма работ и отказ от дополнительных
задач уже не с руководителем, а с заказчиком. Наконец, са-
мостоятельность не гарантирует, что работа будет значимой.
Можно быть хозяйкой своего времени и при этом тратить
дни на неинтересные задачи, если соглашаться на любой за-
каз ради денег.

Здесь пригодится простая проверка: если убрать руково-
дителя из описания проблемы, что-то останется? Если Ма-



 
 
 

рина говорит: «Я не могу планировать день, потому что ру-
ководитель каждый день меняет приоритеты», — смена сре-
ды может помочь. Если же дело в том, что она не умеет отка-
зывать, когда её просят задержаться, переход к другому ра-
ботодателю даст передышку, но не обязательно изменит са-
му привычку. А если работа кажется бессмысленной, важно
понять, чего именно не хватает: связи с результатом, пользы
для людей, интересных задач или права влиять на решения.

Не всякий ответ требует предпринимательства. Иногда
разумнее перейти в другую компанию, выбрать неполную за-
нятость или попробовать новую роль. Это не временный или
трусливый вариант. Такая перемена может вернуть силы и
дать время проверить идею, не пытаясь сразу заменить зар-
плату доходом от клиентов.

Марина не стала запрещать себе желание уйти. Она пере-
стала считать увольнение доказательством серьёзности на-
мерений. Теперь ей нужно было не совершить смелый по-
ступок, а выяснить, что именно может приносить доход вне
найма.

Что показал разговор с бывшим коллегой
Через несколько дней Марина встретилась с бывшим кол-

легой, который год назад ушёл из найма и стал вести проекты
для небольших компаний. Она ждала рассказа о свободном
расписании и растущем доходе. Но он сразу спросил:

— Ты уже знаешь, кому и что собираешься продавать?
Марина объяснила, что умеет наводить порядок в проект-



 
 
 

ной работе: распределять задачи, фиксировать сроки, помо-
гать команде не терять договорённости. Коллега кивнул.

— Это твои навыки. А что клиент получит через месяц?
«Порядок» сложно купить, если заказчик не понимает, как
он его заметит.

Он рассказал не о лучших месяцах, а о первых. Сначала
ему приходилось одновременно искать клиентов, выполнять
проекты и учиться оценивать, сколько времени занимает ра-
бота на самом деле. Один заказ оказался гораздо объёмнее,
чем они договорились. Другой клиент затянул с решением и
сдвинул оплату. Чтобы не потерять заказ, коллега согласил-
ся на условия, которые потом назвал неудачными. Свободы
выбирать проекты у него стало больше, но в начале он часто
брал то, за что соглашались платить.

— Я не жалею, что ушёл, — сказал он. — Но, если бы на-
чинал заново, проверил бы спрос, прежде чем рассчитывать
на него как на зарплату. И оставил бы себе понятный запас
времени и денег. Мне помогли два постоянных клиента, а не
красивый сайт и не уверенность, что «рынку это нужно».

Марина спросила, что значит «проверить спрос». Коллега
посоветовал не начинать с логотипа, названия или большого
курса по предпринимательству. Лучше поговорить с теми, у
кого есть проблема, которую она собирается решать, и выяс-
нить, как они справляются сейчас. Готовность обсудить пи-
лотную работу с конкретным результатом весомее компли-
мента «интересная идея». Готовность заплатить — ещё ве-



 
 
 

сомее. Но даже один заказ не доказывает, что доход будет
регулярным: каждый шаг отвечает на свой вопрос.

Для Марины первым таким собеседником стала Ольга,
владелица небольшой студии услуг. Они познакомились че-
рез общих знакомых. У Ольги одновременно шло несколько
проектов, сроки постоянно менялись, а сотрудники узнава-
ли о новых задачах в разное время. Марина предложила по-
мочь выстроить проектную работу.

Ольга уточнила:
— Что именно ты сделаешь? Я не хочу покупать абстракт-

ный консалтинг. Мне нужно понимать, что изменится и за
какой срок.

Марина на секунду замолчала. В офисе она привыкла опи-
сывать свои компетенции должностью и списком обязанно-
стей. Потенциальному клиенту этого было мало. Ольга иска-
ла не «управление проектами» как название услуги, а способ
перестать терять договорённости и понимать, кто отвечает
за следующий шаг.

Марина попробовала сформулировать иначе:
— Могу за две недели разобрать один текущий проект,

собрать задачи и сроки в одном месте, договориться с коман-
дой о правилах обновления статусов и передать вам понят-
ную схему контроля. Тогда будет видно, где задерживается
работа и кто должен принять решение.

— А сколько времени это займёт от меня? — спросила
Ольга.



 
 
 

— На старте понадобится встреча и доступ к текущим ма-
териалам. Потом я предложу план и сверю его с вами. Если
команда не будет обновлять статусы, таблица сама по себе
ничего не изменит.

Ольга не ответила: «Берём». Она уточнила сроки и спро-
сила цену. Но разговор уже оказался полезным: услуга ста-
ла конкретнее, а её ограничения — заметнее. Если Ольга не
согласится на пилот, это не приговор всей идее. Стоит выяс-
нить, что именно ей не подходит: результат, цена, срок или
сама проблема. Если согласится, это будет началом провер-
ки, а не гарантией бизнеса.

Так желание «работать на себя» превращается в проверяе-
мую гипотезу. Нужно понять, кто сталкивается с проблемой,
как она проявляется, что уже делают для её решения, какой
результат можно предложить и на каких условиях. Ответы
приходят не в одиночестве над блокнотом, а из разговоров
и небольших действий.

Цена резкого ухода
Уход без проверки не обязательно заканчивается прова-

лом. Бывает, что человек увольняется, быстро находит кли-
ентов и успешно строит дело. Но такой исход нельзя счи-
тать единственным возможным. Если заказов нет, а регуляр-
ные расходы никуда не исчезают, решения приходится при-
нимать под давлением. Нужны срочные деньги — значит,
легче снизить цену, согласиться на неудобный график или
взять невыгодный заказ. Так возникает замкнутый круг: че-



 
 
 

ловек ушёл ради свободы, но из-за нехватки заказов не мо-
жет отказаться ни от одного.

Другая цена — время, которое уходит не только на саму
услугу. В первые месяцы самостоятельный специалист ча-
сто действует сразу в нескольких ролях: ищет клиентов, про-
водит встречи, готовит предложения, ведёт расчёты, отве-
чает на вопросы, выполняет работу и проверяет, поступила
ли оплата. Эти часы не всегда оплачиваются отдельно. Ес-
ли сравнивать зарплату только с выручкой от заказов, легко
недооценить нагрузку и переоценить доход.

Есть и психологическая цена. Пока зарплата приходит по
расписанию, человек может не замечать, насколько устал.
После увольнения к привычной усталости добавляется тре-
вога из-за денег. Тогда любое сомнение кажется подтвержде-
нием, что идея была ошибочной, а каждый отказ клиента —
поводом немедленно менять всё предложение. Проверка до
увольнения не избавляет от неопределённости, но позволяет
принять хотя бы часть решений в более спокойных условиях.

Марина увидела, как по-разному может развиваться одна
и та же идея.

В первом сценарии она отправляет заявление, освобожда-
ет время и начинает искать клиентов. Часов на работу над
предложением становится больше, но проверенного источ-
ника заказов пока нет. Если разговор с Ольгой не приведёт к
пилоту, придётся искать следующий контакт, а деньги в се-
мейном бюджете уже станут темой каждого вечера. Утром



 
 
 

Марина свободна от офиса, но может оказаться занята тре-
вогой и поиском срочного заработка.

Во втором сценарии она остаётся на работе на ограни-
ченный срок и не пытается одновременно построить полно-
ценное агентство. Марина разговаривает с потенциальными
клиентами, предлагает одну услугу с понятным результатом,
оценивает затраченное время и проверяет, готовы ли люди
платить. Свободных часов меньше, зато можно обнаружить,
что услуга слишком расплывчата или её трудно предлагать
по вечерам. А можно увидеть устойчивый интерес и решить,
что следующий шаг стоит планировать.

У второго сценария тоже есть цена. Усталость никуда не
девается, вечера уходят на проверку услуги, а отдых сно-
ва откладывается. К тому же идея рискует бесконечно оста-
ваться «на этапе подготовки». Поэтому эксперименту нуж-
ны срок и границы — иначе он превратится во вторую смену
без конца.

Не каждый человек может или должен проверять спрос
параллельно с работой. Если рабочая ситуация серьёзно вре-
дит здоровью, нужно ухаживать за близким или условия тру-
да стали небезопасными, первым решением может быть вы-
ход из конкретной ситуации. Тогда план перехода строит-
ся вокруг доступных опор: поиска новой работы, сокраще-
ния расходов, помощи семьи, временного дохода или восста-
новления. Не нужно оставаться в разрушительной среде ра-
ди идеальной бизнес-модели. Но важно различать срочность



 
 
 

ухода и готовность предпринимательской идеи заменить зар-
плату. Это два разных вопроса, даже если отвечать на них
приходится одновременно.

Решение не обязательно сводится к двум крайностям:
«остаться навсегда» или «уволиться завтра». Можно сме-
нить работодателя, взять отпуск, договориться о гибком гра-
фике или временном контракте, сократить нагрузку либо по-
степенно выделять время на услугу. Доступный вариант за-
висит от работы, финансов и семейных обстоятельств. Важ-
но не найти самый красивый маршрут, а выбрать следующий
шаг, который даст нужную информацию и не создаст лиш-
него риска.

Заявление пока может подождать
Через неделю Марина снова открыла черновик письма.

Теперь он не казался ни спасением, ни доказательством сме-
лости. Это был один из возможных шагов, уместный при
определённых условиях. Марина не знала, получится ли у
неё самостоятельная практика, но уже понимала, что именно
собирается проверить.

Раньше её формулировка звучала так: «Хочу уйти и рабо-
тать на себя». В ней были намерение и направление, но не
было критерия. Теперь она могла сказать:

«Я хочу за ближайшие три месяца проверить, готовы ли
небольшие компании платить за краткосрочную помощь в
организации одного конкретного проекта. Мне важно посте-
пенно получить возможность выбирать задачи и планиро-



 
 
 

вать рабочее время, не перекладывая неопределённость на
семейный бюджет. Я буду считать, что двигаюсь к цели, ес-
ли проведу десять разговоров с потенциальными клиентами,
предложу минимум три платных пилотных проекта, пойму
реальную трудоёмкость услуги и получу хотя бы один заказ
на условиях, которые готова повторить».

Эта формулировка подойдёт не всем. У другого челове-
ка могут быть иные сроки, услуга или первичная цель — на-
пример, сменить сферу и восстановить привычный режим.
Важен сам принцип: цель перехода описывает не только то,
от чего вы уходите, но и то, что хотите построить, а также
признаки продвижения.

Попробуйте сформулировать свою цель в четыре шага.
Для начала назовите, что именно вы хотите изменить в

нынешней жизни. Не просто «надоела работа», а точнее: «не
могу влиять на сроки», «не выбираю задачи», «доход не со-
ответствует ответственности», «график мешает заботиться
о близком». Если причин несколько, запишите каждую от-
дельно и отметьте, какую нужно решить первой.

Затем опишите желаемые перемены. Например: «хочу са-
мостоятельно планировать три рабочих дня в неделю» или
«хочу вести проекты для небольших организаций и видеть
результат своей работы». Не обещайте себе абстрактного
счастья и не требуйте, чтобы дело решило все проблемы сра-
зу. Лучше описать то, что можно заметить в обычном рас-
писании.



 
 
 

После этого определите, что именно собственное дело
должно изменить. Возможно, оно даст больше выбора задач,
но в первый год не уменьшит объём работы. Или позволит
перенести часть встреч на удобное время, но потребует быть
на связи с клиентами в рабочие часы. Точная формулировка
не должна звучать как реклама предпринимательства. В ней
важно учесть и неудобства выбранного пути.

Наконец, добавьте признаки, по которым поймёте, что ги-
потеза проходит проверку. Это не обязательно сразу деньги.
Вначале полезно узнать, отвечают ли потенциальные клиен-
ты на предложение, понимают ли обещанный результат, го-
товы ли встретиться и согласиться на пилот. Но если цель —
создать источник дохода, проверка не должна навсегда оста-
новиться на уровне интереса. Нужны реальные платные до-
говорённости и понимание, сколько труда требует их выпол-
нение.

Марина могла бы записать: «Первый признак — не по-
хвала знакомых, а готовность клиента обсудить конкретный
платный пилот. Второй — понимание, сколько часов зани-
мает работа вместе с переговорами и подготовкой. Третий —
повторный заказ или рекомендация. Четвёртый — возмож-
ность выполнить услугу, не работая каждую неделю по но-
чам». Так в одной проверке соединяются спрос, затраченное
время и личные границы.

Рядом стоит записать, при каких условиях план нужно пе-
ресмотреть. Например: «Если после десяти разговоров ни-



 
 
 

кто не узнаёт в предложении свою проблему, я изменю фор-
мулировку или аудиторию»; «если пилот требует вдвое боль-
ше времени, чем я рассчитывала, пересчитаю цену и объём»;
«если работа постоянно выходит за оговорённые часы, изме-
ню правила взаимодействия». Пересмотр не означает отка-
за от цели. Он помогает не защищать неработающий способ
только потому, что на него уже потрачено время.

Ошибки, которые маскируются под решительность
Первая ошибка — уволиться, чтобы наконец заставить се-

бя придумать дело. Давление иногда мобилизует, но оно же
сужает выбор. Когда деньги нужны срочно, труднее спокой-
но проверять предложение и отказываться от неподходящего
клиента. Если хочется уйти, потому что продолжать в преж-
нем режиме уже невозможно, к этому сигналу стоит отне-
стись серьёзно. Но превращать увольнение в единственный
способ заставить себя начать — дорогая ставка.

Вторая ошибка — принимать интерес за подтверждение
спроса. «Звучит здорово», «у тебя точно получится», «нам
всем такое нужно» — добрые слова, но они ничего не гово-
рят о покупке. Гораздо весомее конкретный разговор о зада-
че, просьба назвать цену, согласие на платный пробный фор-
мат, оплата или повторный заказ. Даже это не гарантирует
будущего дохода, но говорит о спросе больше, чем одобре-
ние друзей.

Третья ошибка — ждать, что новая роль сама установит
границы. Если Марина соглашалась на любую срочность под



 
 
 

руководством, она может продолжить делать то же самое для
клиента. Границы становятся реальными, когда заранее ого-
ворены условия: что входит в работу, сколько длится этап,
как согласуются изменения и когда специалист на связи. От-
казаться от начальника — не то же самое, что отказаться от
чужих требований. Новые правила нужно создавать и под-
держивать.

Четвёртая ошибка — считать любую задержку свидетель-
ством провала. В начале проверки часть людей не ответит,
часть откажется, а кто-то не сможет объяснить, почему пред-
ложение ему не подходит. Это информация, а не приговор.
Важно не игнорировать её, но и не менять идею после каж-
дого отказа. Ищите повторяющиеся сигналы: несколько че-
ловек не понимают, какой результат им предлагают, счита-
ют цену слишком высокой или редко сталкиваются с самой
проблемой. Тогда стоит изменить предложение, аудиторию
или формат, а не объявлять себя неспособным к делу.

Пятая ошибка — бесконечно готовиться вместо того, что-
бы проверять идею. Можно долго изучать, как оформить са-
мозанятость или предпринимательскую деятельность, выби-
рать название и дорабатывать презентацию, так и не погово-
рив ни с одним потенциальным клиентом. Практические во-
просы оформления возникают по мере того, как становится
ясна модель дохода, и зависят от выбранного формата рабо-
ты. Но регистрация не заменяет ответа на главный вопрос:
кому нужна услуга и за что человек готов платить. Сначала



 
 
 

проясните гипотезу, а затем выясняйте, какие действия по-
требуются для выбранного формата в российском контексте.

Главная проверка
Марина пока не отправила заявление. Это не означало,

что она решила остаться на прежней работе. Она догово-
рилась с собой провести ограниченный эксперимент: пого-
ворить с несколькими владельцами небольших компаний,
предложить Ольге пилот с конкретным результатом и запи-
сать, сколько времени займёт каждый этап. С Ильёй они об-
судили, какие расходы нельзя ставить под угрозу и когда вер-
нутся к разговору о дальнейшем графике.

В таком плане нет торжественного момента, когда сомне-
ния исчезают. Есть обычные вечера, конкретные разгово-
ры и новые данные. Иногда они подтверждают первоначаль-
ное намерение, иногда заставляют его пересмотреть. Пере-
ход становится осмысленным не тогда, когда человек пере-
стаёт бояться, а когда страх перестаёт быть единственным
источником решения.

Постепенно цель Марины прояснилась: не просто рабо-
тать без начальника, а управлять своим временем и выбирать
задачи, получая за них понятный доход. Проверка началась
не с увольнения, а с разговора с потенциальным клиентом и
небольшого предложения. У вас цель может быть другой, но
и она должна связывать желаемые перемены с наблюдаемы-
ми признаками движения.

Перед следующим шагом полезно оценить не только то,



 
 
 

чего вам не хватает, но и то, чем вы уже располагаете. Навы-
ки, опыт, доверие коллег, свободные часы, контакты и накоп-
ления могут стать частью перехода, даже если пока не кажут-
ся капиталом. Следующая глава поможет увидеть этот ре-
сурс и понять, на что он способен.



 
 
 

 
Капитал, который уже есть

 
На чистом листе часто появляется одна и та же запись:

«Нечего продавать». Нет крупной суммы на запуск, готово-
го продукта, даже идеи, которая убедительно звучала бы в
паре фраз. Но переход к самостоятельной работе начинается
не с эффектной задумки и не с резкого увольнения. Сначала
полезно составить карту того, что уже есть и что ограничи-
вает дальнейшие шаги: опыта, навыков, времени, денег, свя-
зей и доверия. Такая карта помогает понять, на что можно
опереться и чего не хватает. Она не доказывает, что ваши
умения востребованы вне нынешней работы: это предстоит
выяснить на следующих этапах.

Четыре заблуждения о стартовом капитале
Первое: без денег начинать не с чего.
Деньги дают запас времени и помогают покрывать расхо-

ды, но это не единственный вид капитала. Есть ещё навы-
ки, знание конкретной отрасли, доверие коллег и клиентов,
подтверждённые результаты, связи в профессиональном со-
обществе. Они не заменят финансовую подушку: опытом не
оплатить аренду и обязательные платежи. Но понимание то-
го, чем вы располагаете, поможет реалистичнее оценить под-
готовку к самостоятельной работе и не начинать с лишних
затрат.

Полезно разделять два вопроса: сколько денег доступно



 
 
 

и какие обязательства нужно продолжать выполнять; каки-
ми навыками и ресурсами вы располагаете. Первый помо-
гает увидеть финансовые ограничения, второй — профес-
сиональную опору. Если смешивать их, легко решить, буд-
то недостаток накоплений обесценивает весь накопленный
опыт.

Второе: сначала нужно придумать готовую идею.
Карта ресурсов не требует заранее знать, каким будет соб-

ственное дело. На этом этапе не нужно выбирать услугу, при-
думывать продукт или решать, за что люди готовы платить.
Достаточно собрать факты о том, что вы умеете, чем рас-
полагаете и в каких условиях справляетесь с задачами. Поз-
же этот материал поможет сформулировать направления для
проверки, но сам по себе не заменяет проверку.

Третье: должность и есть профессиональный актив.
Название должности слишком расплывчато. «Менеджер»,

«специалист по работе с клиентами», «аналитик» мало го-
ворят о том, что человек делал на работе. За одной должно-
стью могут стоять разные задачи: собирать данные, налажи-
вать документооборот, проводить переговоры, искать при-
чины сбоев, обучать сотрудников, составлять план закупок.

Описывайте опыт конкретными действиями, а не только
названиями должностей. Не «работал в продажах», а «гото-
вил коммерческие предложения», «планировал повторные
контакты», «передавал сложные запросы профильному спе-
циалисту». Так легче увидеть, из чего складывался ваш опыт



 
 
 

и какие его части можно подтвердить.
Четвёртое: зарплата доказывает, что такой же доход мож-

но получать самостоятельно.
Оплата работодателем подтверждает, что вы выполняли

работу в профессиональном контексте. Но зарплата обыч-
но покрывает сразу несколько функций, а часть работы мо-
жет быть обязательной, внутренней или зависеть от ресурсов
компании. Поэтому она не доказывает, что отдельную зада-
чу можно выполнять самостоятельно и получать за неё ре-
гулярный доход. Это не делает опыт бесполезным. Просто
важно записать, в каких условиях вы работали и что именно
входило в вашу роль.

Если вам регулярно поручали разбирать претензии, это
говорит о том, что такой опыт был частью вашей работы и
вам доверяли соответствующие задачи. Если внешние заказ-
чики отдельно платили за похожую работу, это тоже стоит
отметить как отдельный факт. Но ни одно из этих наблюде-
ний само по себе не подтверждает устойчивый спрос на са-
мостоятельную услугу.

Капитал как доказуемая способность
Профессиональный актив — это навык, опыт, связь или

другой ресурс, который можно описать конкретно и подтвер-
дить фактами. На этом этапе важно не решать, кому его про-
давать, а точно разобраться, что именно у вас есть.

Фраза «я хорошо разбираюсь в людях» сама по себе мало
что говорит. Она становится конкретнее, если за ней стоит



 
 
 

понятное описание опыта: например, вы замечали, на каком
этапе клиенты перестают отвечать, меняли порядок уточня-
ющих вопросов и передавали наблюдения команде. Чтобы
оценить такой опыт, полезно вспомнить, какие задачи вы вы-
полняли, как часто и в каких условиях.

Для каждого актива ответьте на четыре вопроса: что
именно вы делали, как часто и с какой ответственностью; ка-
кие инструменты или знания использовали; что подтвержда-
ет ваш опыт; от каких условий зависела ваша работа.

Вспомните обычную рабочую неделю, просмотрите ка-
лендарь или список задач. Отметьте, что повторялось, что
передавали вам в срочных или сложных случаях, где вы мог-
ли работать без постоянного контроля. Это не готовая оцен-
ка ваших перспектив, а способ собрать факты о профессио-
нальном опыте.

Добавьте ещё один вопрос: какие ресурсы вам требова-
лись? Какие доступы, оборудование, полномочия, команда
или данные помогали справляться с задачей? Навык, кото-
рый удавалось применить только при поддержке большой
внутренней службы, может потребовать иных условий при
самостоятельной работе. Это не отменяет ценности опыта,
но помогает увидеть его границы.

Оплата за работу — что именно она подтверждает
Полезно различать три ступени.
На первой задача входила в ваши должностные обязанно-

сти. Это подтверждает, что вы работали с ней в профессио-



 
 
 

нальном контексте, но мало говорит о том, насколько часто
и самостоятельно вы её выполняли.

На второй работу регулярно поручали именно вам, в том
числе в сложных или срочных случаях. Это говорит о дове-
рии и качестве, которые замечали внутри организации.

На третьей результат можно измерить или внешние заказ-
чики отдельно платили за такую работу. Например, снизи-
лось число ошибок, сократилось время обработки, вырос-
ла доля завершённых заявок или клиент повторно оплатил
услугу. Такие факты помогают точнее описать ваш опыт, но
сами по себе не гарантируют, что вы сможете регулярно по-
лучать сопоставимый доход самостоятельно.

Не всякую работу можно выразить в деньгах и про-
центах. Тогда пригодятся косвенные доказательства: пись-
менная благодарность, рекомендация, повторное поручение,
включение в проект с высокой ответственностью, готовность
коллеги подтвердить вашу роль. Важно не подменять резуль-
тат общими оценками. «Начальник меня ценил» — впечат-
ление. «Мне четыре раза поручали запускать новую схему
работы, а после запуска я обучал подразделение» — факт,
который можно уточнить и подтвердить.

Быстрота — только половина характеристики
Задачи, которые удаются быстрее среднего, часто кажутся

слишком простыми, чтобы считать их особым умением. Че-
ловек привыкает выполнять их почти автоматически и не за-
мечает, сколько практики за этим стоит. Но ощущение лёг-



 
 
 

кости ещё не означает, что вы действительно справляетесь
быстрее или надёжнее. Это стоит проверять по фактам.

Сравнивать можно по четырём признакам: времени вы-
полнения, числу ошибок, объёму переделок и необходимо-
сти контроля. Например, если вы быстро приводите разроз-
ненные отчёты к единому формату, вспомните, сколько вре-
мени обычно занимала эта работа, как часто требовались ис-
правления и в каких условиях вы её выполняли.

Не называйте себя «вдвое быстрее всех», если у вас нет
сопоставимых данных. Для начала достаточно записать: «На
типовую сводку у меня уходит около двух часов; раньше на
неё выделяли полдня». Затем уточните, совпадали ли объём
работы и требования к качеству. Быстро подготовить черно-
вик и быстро выдать готовый отчёт — разные результаты.

Если точных цифр нет, восстановите их по доступным
следам: календарю, истории задач, журналу обращений, сро-
кам согласования. Не берите закрытые документы прежне-
го работодателя для портфолио. Используйте собственные
записи, агрегированные показатели, разрешённые материа-
лы или демонстрационный пример, который не раскрывает
внутреннюю информацию.

Опыт отрасли — это не только список знакомств
Работа внутри отрасли даёт знание контекста: как устрое-

ны процессы, где обычно возникают задержки, какими сло-
вами коллеги описывают рабочие трудности, кто за что от-
вечает и какие правила нельзя нарушать. Такое понимание



 
 
 

трудно быстро получить из учебника. На этом этапе его сто-
ит просто зафиксировать как часть вашего опыта, не делая
выводов о том, что именно будет востребовано за пределами
прежней компании.

Составьте карту профессиональных контактов не как спи-
сок людей, которым можно «продать услугу», а как перечень
связей и возможной поддержки. Одни специалисты могут
дать профессиональный совет, другие — подтвердить вашу
роль в совместной работе, третьи — рассказать, какие огра-
ничения нужно учитывать в отрасли. Не обязательно, чтобы
один человек совмещал все эти роли.

Не считайте связи готовым каналом для будущей работы.
Знакомый может быть не заинтересован, не иметь нужных
полномочий или не хотеть смешивать работу и личные от-
ношения. Отметьте, с кем у вас уже сложились профессио-
нальные отношения и к кому можно обратиться за советом,
не ожидая, что знакомство автоматически во что-то превра-
тится.

Есть и границы, которые нельзя игнорировать. Не пере-
носите в новую деятельность клиентские базы, персональ-
ные данные, коммерческие сведения, внутренние шаблоны
и документы прежнего работодателя. Не используйте для
личных проектов рабочее время и ресурсы компании. Если
трудовой договор, внутренние правила или характер работы
предполагают ограничения, заранее разберитесь, что допу-
стимо. Репутацию легче сохранить, чем восстановить.



 
 
 

Репутация должна оставлять след
Фраза «мне доверяют» полезна, если понятно, как это

проявлялось. Репутацию подтверждают повторные поруче-
ния, рекомендации, письма с благодарностью, приглашение
в проект, право самостоятельно принимать решения, согла-
сие бывшего руководителя дать отзыв. Сохраните то, что
разрешено хранить и показывать, и отмечайте, какую имен-
но часть вашего опыта подтверждает каждый пример.

Для личного архива не обязательны большие проекты и
открытые данные. Запишите, какая была задача, какова бы-
ла ваша роль, что вы сделали и чем это можно подтвердить.
Если проект принадлежал работодателю, раскрывайте назва-
ние и детали только с разрешения. Иначе обезличьте при-
мер: замените названия, удалите личные данные, не показы-
вайте уникальные внутренние цифры и не оставляйте дета-
лей, по которым компанию всё равно можно узнать.

Если результат нельзя публиковать, используйте безопас-
ную альтернативу. Создайте демонстрационный шаблон на
вымышленных данных, опишите метод без закрытых сведе-
ний или попросите рекомендателя в общем виде подтвер-
дить вашу роль. Такие материалы помогут вам точнее пом-
нить и описывать собственный опыт, не нарушая чужих гра-
ниц.

Упражнение: карта профессиональных активов
Выделите 45–60 минут и возьмите лист или откройте

электронную таблицу. Не пытайтесь сразу придумать бизнес



 
 
 

или оценить, за что готовы платить. Сначала соберите факты
о ресурсах и ограничениях.

Первый шаг. Запишите задачи, которые вы выполняли
в оплачиваемой работе или которые составляли заметную
часть ваших обязанностей. Не переписывайте резюме —
фиксируйте действия: «сверял счета», «обрабатывал обра-
щения», «планировал смены», «искал причины возвратов»,
«составлял инструкции», «обучал новых сотрудников». Ес-
ли в задаче участвовали другие люди, уточните свою роль.

Второй шаг. Добавьте задачи, которые регулярно удава-
лись вам быстрее, точнее или с меньшим числом исправле-
ний. Рядом укажите, с чем сравниваете: сроком по плану,
прежним процессом, результатом коллеги в сопоставимых
условиях, частотой возвратов на доработку. Если сравнения
нет, поставьте пометку «проверить», а не превращайте до-
гадку в факт.

Третий шаг. Для каждой задачи запишите условия, в ко-
торых вы её выполняли. Какие данные, инструменты, досту-
пы, полномочия и помощь коллег были нужны? Что вы мог-
ли сделать самостоятельно, а что зависело от других людей
или подразделений?

Четвёртый шаг. Укажите, чем подтверждается ваш опыт и
каковы ограничения этих подтверждений. Например: «Зада-
чу поручали трижды; есть отзывы руководителя, но нет дан-
ных до и после». Или: «Внешний заказчик отдельно оплатил
эту работу; детали проекта нельзя раскрывать». Не скрывай-



 
 
 

те слабые места: так проще понять, какие сведения можно
уточнить и чего пока не стоит утверждать.

Пятый шаг. Добавьте ресурсы за пределами профессио-
нальных навыков: сколько времени в неделю вы реально мо-
жете выделить, каким оборудованием и программами распо-
лагаете, какие средства можете использовать без ущерба для
обязательных расходов, к кому можете обратиться за про-
фессиональным советом. Рядом запишите ограничения: ра-
бочий график, семейные обязанности, условия договора, от-
сутствие доступа к нужным инструментам или нехватка вре-
мени.

Пример заполненной строки:
Актив: опыт ведения единого реестра обращений.
Факты: собирал обращения из нескольких рабочих кана-

лов, отмечал ответственных, сроки и статусы.
Условия: были доступны общая таблица, данные из почты

и помощь коллег, которые обрабатывали заявки.
Подтверждение и ограничение: задачу поручали несколь-

ко раз; есть отзыв руководителя, но нет данных о работе про-
цесса без общей таблицы.

Перечитайте записи и отметьте повторяющиеся условия,
при которых вам удавалось справляться с задачами. Возмож-
но, вам хорошо удаётся превращать разрозненные данные в
понятный список, но для этого нужен доступ к источникам
информации. Или вы быстро находите ошибки, когда дан-
ные ведутся единообразно, но не можете отвечать за каче-



 
 
 

ство исходных сведений. Такие условия важно учитывать на-
ряду с самим навыком.

Модельный разбор: как описать профессиональ-
ные активы

Рассмотрим типовой процесс в небольшой сервисной
компании. Обращения поступают по телефону, электронной
почте и через формы на сайте. Часть попадает в таблицу,
часть остаётся в переписке. Руководитель время от времени
выясняет, кому поручена заявка и когда на неё ответят. Это
не история конкретного человека или компании, а пример
того, как описать опыт и его условия, не превращая их сразу
в бизнес-идею.

Специалист по координации обращений мог выполнять
несколько задач: переносить данные в общий реестр, рас-
пределять заявки, напоминать о сроках, отмечать причины
задержек. В описании должности это выглядит как «адми-
нистративная работа». В карте опыта полезнее перечислить
конкретные действия и указать, какую часть процесса чело-
век выполнял сам.

Карта может содержать такие факты: специалист работал
с обращениями из нескольких каналов; вёл общий реестр;
напоминал коллегам о сроках; отмечал причины задержек.
Отдельно стоит записать, какие инструменты и полномочия
для этого требовались, что зависело от других сотрудников
и как часто специалист выполнял такую работу.

Доказательства могут быть разной силы. Повторное по-



 
 
 

ручение показывает, что руководитель доверял этой работе.
Отзывы пользователей системы помогают подтвердить, что
инструмент был им понятен. Сравнение числа заявок без
ответственного до и после изменений, если данные сохра-
нились и их разрешено использовать, может показать, что
именно изменилось. Если данных нет, нельзя заменять их
выдуманным процентом.

Этот разбор помогает описать профессиональный опыт,
но не отвечает на вопросы о самостоятельной работе. На-
личие навыка и подтверждений не говорит, готов ли кто-то
за него платить вне компании. Не стоит делать такой вывод
только по тому, что внутренний процесс был важен работо-
дателю. В этой главе мы фиксируем ресурсы и условия; фор-
мулирование направлений и проверка клиентских задач от-
носятся к следующим этапам.

Пробелы: что закрывать сейчас, а что позже
Карта активов нужна не для того, чтобы убедить себя, буд-

то вы готовы ко всему. Она должна показать, каких компе-
тенций уже хватает для безопасного выполнения знакомых
задач, а какой пробел может привести к ущербу, срыву сро-
ков или нарушению обязательств.

Критичный пробел — тот, без которого нельзя безопасно
и качественно выполнить работу. Если речь идёт о налого-
вом учёте, но вы не знаете актуальных требований и не мо-
жете проверить точность работы, нельзя скрывать это за уве-
ренной подачей. Если требуется интеграция с учётной систе-



 
 
 

мой, а у вас нет такого опыта, не стоит считать, что освоить
её получится на ходу.

К критичным обычно относятся пробелы в знаниях о за-
коне, безопасности и защите данных, а также в задачах, свя-
занных с крупными финансовыми последствиями, техниче-
ской интеграцией или результатом, который нельзя легко
исправить. В таких случаях можно сузить круг задач, при-
влечь квалифицированного специалиста, пройти обучение и
потренироваться или пока не брать на себя эту ответствен-
ность.

Другой пробел не обязательно мешает подготовке. Чтобы
описать свои ресурсы, не нужны сайт, сложная автоматиза-
ция, фирменный стиль и полный каталог продуктов. Такие
инструменты не заменят понимания собственных возмож-
ностей и ограничений. Сначала стоит разобраться, какие ре-
сурсы действительно нужны для выбранной работы.

Для каждого пробела запишите три вещи: что именно
вам пока неизвестно или не даётся, какое обязательство из-
за этого нельзя на себя брать и каким небольшим действи-
ем можно проверить или закрыть вопрос. «Не разбираюсь в
маркетинге» — слишком широко. «Не умею самостоятель-
но настраивать систему учёта» — точнее. Проверкой может
стать учебная задача, а не дорогостоящий курс без конкрет-
ной цели.

Способ закрыть пробел зависит от его типа. Если не хвата-
ет знаний, изучите актуальные требования и проверьте их на



 
 
 

безопасном учебном примере. Если не хватает навыка, вы-
полните тренировочную задачу на данных, которые не при-
надлежат работодателю или заказчику, и попросите специа-
листа дать обратную связь. Если не хватает подтверждений
опыта, соберите разрешённые материалы или попросите ре-
комендацию. Если не хватает ресурсов, упростите план под-
готовки или найдите партнёра, а не делайте вид, будто всё
необходимое уже есть.

Важно отличать обучение от откладывания. Курс нужен,
если он закрывает конкретный пробел и помогает освоить
определённое умение. Если учиться, не понимая цели и кри-
терия результата, обучение легко становится безопасным
способом отложить практику. Проверить пользу курса про-
сто: чему именно вы научитесь и по какому признаку пой-
мёте, что освоили это?

От карты к следующему этапу
Заполнив карту, не выбирайте направление только по-

тому, что оно нравится или выглядит престижно. Сначала
сравните ресурсы и ограничения: какие навыки подтвержде-
ны фактами, в каких условиях вы умеете работать, сколько
времени и средств доступно, от каких людей и инструментов
вы зависите. Это помогает точнее описать исходную точку,
но не позволяет заключить, что определённая услуга востре-
бована.

Проверьте, достаточно ли конкретно записаны ваши на-
выки и опыт. Понятно ли, что именно вы делали? Отделена



 
 
 

ли ваша роль от работы команды? Указаны ли условия, от ко-
торых зависел результат? Есть ли подтверждения и отмече-
ны ли ограничения? Записали ли вы, сколько времени и ре-
сурсов можете выделить, не нарушая текущих обязательств?

Если на какой-то вопрос пока нет ответа, это не означа-
ет, что вы неподготовлены. Это указание на следующий шаг:
уточнить свою роль, восстановить факты по записям, полу-
чить разрешённую рекомендацию или разобраться в ограни-
чениях договора. Недостающий навык можно проверить на
учебной задаче или закрыть с помощью специалиста.

Карта профессиональных активов — не перечень досто-
инств и не обещание, что каждое умение станет самосто-
ятельным делом. Она помогает увидеть, что уже есть, чем
это подтверждается и какие условия важно учитывать. Опыт,
связи и репутация позволяют не начинать с нуля, но сами по
себе не доказывают спрос.

Когда ресурсы и ограничения описаны, следующий этап
— разобрать профессиональный опыт и сформулировать ги-
потезы направлений. В главе 4 будет показано, как перейти
от того, что вы умеете делать, к возможным задачам клиен-
тов. Выводы о том, важна ли проблема и готовы ли за её ре-
шение платить, можно делать только после клиентских про-
верок.



 
 
 

 
Свобода с ограничениями

 
У возможного перехода есть исходные опоры: професси-

ональные навыки и опыт, доступное время, связи и дове-
рие людей, знакомых с вашей работой. Но это ресурсы, а не
подтверждение спроса. Готовность знакомого поговорить об
идее ещё не означает, что он станет клиентом. Задачи по-
тенциальных клиентов и интерес к решению предстоит про-
верить. Семейный бюджет не умеет жить обещаниями, а ка-
лендарь не освобождает вечер только потому, что появилась
хорошая идея. Прежде чем выбирать формат старта, важно
увидеть границы, в которых можно проверить замысел, не
подвергая лишнему риску себя и близких.

Марина возвращалась домой после рабочего дня и ду-
мала, что сегодня наконец займётся своей услугой. По до-
роге она набросала план: поговорить с Ольгой, владелицей
небольшой студии, и узнать, с какими задачами та сталки-
вается и есть ли среди них такие, где опыт Марины мог бы
пригодиться. В голове Марина уже называла это «услугой»,
хотя ещё не знала, нужна ли она кому-то. Дома выяснилось,
что нужно оплатить счёт, заказать продукты и разобрать на-
копившиеся дела. К девяти вечера Марина открыла ноутбук,
но сил хватило разве что на проверку почты.

Илья не спорил с тем, что Марина хочет проверить идею.
Его беспокоило другое: если эксперимент затянется, кто и



 
 
 

за счёт чего будет оплачивать общие расходы? Марине каза-
лось, что ответ прост: она пока не увольняется. Илья думал
о следующем шаге: если дело займёт все вечера, семья всё
равно заплатит за это — временем, сном и постоянным на-
пряжением.

Их разногласие было не о вере в мечту. Они по-разному
представляли цену эксперимента. Пока эта цена не названа,
разговор о переходе легко превращается в спор о характе-
рах: один «слишком осторожный», другая «слишком увле-
чённая». Цифры, календарь и заранее согласованные усло-
вия помогают обсуждать не качества друг друга, а конкрет-
ные риски.

Сначала отделите обязательное от привычного
Марина и Илья сели за стол не с вопросом «Сколько мы

готовы вложить в дело?», а с более полезным: «Сколько сто-
ит наш обычный месяц, если убрать необязательные траты,
но не притворяться, будто можно жить на гречке и силе во-
ли?»

Они изучили выписки и записали расходы за несколько
месяцев. Ипотека, кредит, коммунальные платежи и связь,
продукты, транспорт, лекарства, хозяйственные покупки и
регулярная помощь родственникам обходились примерно в
160 тысяч рублей. Ещё около 15 тысяч в месяц они реши-
ли откладывать на нерегулярные, но предсказуемые расхо-
ды: обслуживание машины, одежду, стоматолога, страховку
и мелкий ремонт. Если считать только счета, бюджет выгля-



 
 
 

дел легче, чем был на самом деле. Расходы, которые возни-
кают раз в несколько месяцев, никуда не исчезают — просто
однажды появляются в самый неподходящий момент.

Так семья оценила расходы, необходимые для привычной
жизни, примерно в 175 тысяч рублей в месяц. В обычный
месяц траты доходили до 220 тысяч: встречи с друзьями,
небольшие покупки, поездки и вещи, которые по отдельно-
сти не казались обязательными, но поддерживали привыч-
ное качество жизни. Вместе Марина и Илья получали око-
ло 245 тысяч рублей после уплаты налогов. Разница между
доходом и средними расходами не была целиком свободной:
часть денег уходила в накопления и на будущие крупные по-
купки.

Эти суммы не универсальны. Для одной семьи необходи-
мое — аренда и проезд, для другой — ипотека, лекарства
или регулярная помощь родителям. Смысл не в том, чтобы
найти «правильный процент на бизнес», а в том, чтобы уви-
деть реальную нижнюю границу расходов и понять, какие ре-
шения могут её изменить.

Расходы удобно разделить на три слоя.
К первому относятся обязательства с фиксированными

датами и суммами: ипотека, аренда, кредит, алименты, ком-
мунальные платежи, оплата обучения. Просрочка может
привести к штрафам, испортить отношения или лишить
важной услуги.

Второй слой — необходимые, но меняющиеся траты: про-



 
 
 

дукты, транспорт, лекарства, расходы на детей и уход за род-
ственниками. Их можно оптимизировать, но надолго свести
к нулю не получится.

Третий — нерегулярные расходы, которые только кажутся
неожиданными. Если машина требует обслуживания, а здо-
ровье — профилактических визитов, эти траты стоит учи-
тывать заранее. Годовые суммы удобно разделить на двена-
дцать: тогда налог, страховка или школьные сборы не будут
внезапно конкурировать с деньгами на эксперимент.

Есть простой способ проверить расчёт: сверить его с ре-
альными расходами за последние три месяца. Возьмите бан-
ковские выписки, учтите наличные траты и переводы, от-
метьте регулярные платежи и расходы, которые возникают
волнами. Не нужно спорить из-за каждой покупки. Для на-
чала достаточно увидеть закономерности.

У Марины и Ильи обнаружилось ещё одно важное разли-
чие. Они откладывали деньги, но не все накопления были
свободны для риска. Часть составляла резерв на случай по-
тери дохода или крупной семейной траты. Остальное пред-
назначалось для ремонта и будущего отпуска. Назвать все
накопления «капиталом для бизнеса» было бы удобной, но
опасной подменой.

Они решили не трогать резерв. Для проверки идеи вы-
делили сумму, которую могли потратить без долга и отка-
за от обязательных платежей: до 15 тысяч рублей в месяц,
не больше 60 тысяч за четыре месяца. Это был предел, а не



 
 
 

план потратить всё. Если для проверки гипотезы требова-
лась большая сумма, Марине предстояло объяснить, какую
именно неопределённость снимет этот расход.

Если выяснится, что обязательные траты почти равны
доходу, не начинайте с крупной закупки, аренды помеще-
ния или дорогой рекламы. Сначала ищите недорогой способ
разобраться, есть ли у потенциальных клиентов подходящая
задача: поговорите с ними и узнайте, как они решают её сей-
час. Если такие разговоры дадут основания продолжать про-
верку, можно будет спроектировать ограниченный платный
пилот. Если даже небольшие расходы требуют залезть в ре-
зерв или взять кредит, сначала разберитесь с экономикой и
форматом эксперимента.

Календарь показывает не только часы, но и силы
Марина сначала решила, что сможет уделять проекту де-

сять часов в неделю. Она сложила вечера после работы
и часть выходного, словно каждый свободный промежуток
одинаково подходит для сложных задач. Через две недели
стало ясно: десять часов существуют только в воображаемом
календаре.

Рабочий день Марины начинался в девять и обычно за-
канчивался около шести. Дорога домой занимала почти час.
После ужина оставались бытовые дела, разговор с Ильёй и
попытка восстановиться. Вечером Марина могла прочитать
материалы или ответить на простое сообщение, но составить
предложение для клиента и продумать структуру услуги бы-



 
 
 

ло гораздо труднее. В выходные тоже были покупки, уборка
и встречи. Календарь показывал свободные окна, но не объ-
яснял, насколько собранным человек будет в эти часы.

Поэтому в течение двух недель Марина отмечала не толь-
ко занятость, но и собственное состояние. В какие дни ей
удавалось сосредоточиться? Когда она начинала отклады-
вать задачи? Сколько времени уходило на дорогу и домаш-
ние дела? Во сколько приходилось ложиться, если она всё-
таки садилась за ноутбук?

Вместо десяти часов набралось пять-шесть часов сосре-
доточенной работы в неделю. Марина могла выделить два
вечера по полтора часа и около трёх часов в выходной. При
этом один вечер они с Ильёй оставляли свободным, а суббо-
ту не превращали в дополнительную смену.

Это не значит, что Марина обязана работать именно
шесть часов. Такой расчёт задавал исходную границу для
эксперимента. Если проверка требовала срочно отвечать,
ежедневно встречаться и быть постоянно на связи, в этот гра-
фик она бы не поместилась. Тогда стоило изменить формат,
договориться о другом расписании или отложить проверку,
а не отнимать часы у сна, будто он ничего не стоит.

Оценивая нагрузку, учитывайте не только время, остав-
шееся после работы, но и то, как вы себя чувствуете. Сколько
устойчивых рабочих блоков помещается в неделю? Какие за-
дачи можно качественно выполнить в это время? Час устав-
шего человека и час в ясном состоянии не всегда дают оди-



 
 
 

наковый результат. И остаются ли в расписании сон, движе-
ние и отдых? Если ради проекта регулярно отменяются про-
гулки, встречи и свободное время, это не временная мелочь,
а часть стоимости старта.

Стоит насторожиться, если проект всё чаще начинается
поздно вечером, а утром вы с трудом открываете рабочую
почту. Возможно, дело не в дисциплине, а в том, что на-
грузка превышает доступные силы. Сначала сократите объ-
ём проверки или число задач; если это не помогает, пере-
смотрите срок или график.

Другой тревожный признак — необходимость каждую
неделю «догонять план» в выходные. Если так происходит
три недели подряд, расписание не соответствует реальной
нагрузке. Не добавляйте ещё один обязательный слот: убе-
рите или упростите часть работы.

Ограниченное время можно использовать с толком, ес-
ли понимать, какие действия действительно помогают узнать
что-то о возможных клиентских задачах, а какие лишь созда-
ют видимость подготовки. Для Марины первым шагом мог
стать разговор с Ольгой: он помог бы понять, стоит ли раз-
вивать гипотезу. Это полезнее, чем месяц работать над иде-
альной презентацией, которую никто ещё не просил.

Договорённость с близкими — это правила, а не
одобрение

Посчитав расходы и расписание, Марина снова поговори-
ла с Ильёй. На этот раз вместо обещания «заниматься этим



 
 
 

по вечерам» у неё были конкретные границы.
«Я не прошу сейчас решать, когда мне увольняться, —

сказала Марина. — Хочу проверить предварительную гипо-
тезу: может ли мой опыт пригодиться небольшим студиям.
Предлагаю начать с разговоров с потенциальными клиента-
ми и дать себе четыре месяца на первичную проверку, пока
я остаюсь на работе. Заниматься проектом буду не больше
шести часов в неделю и тратить не больше пятнадцати ты-
сяч рублей в месяц. Резерв на жизнь не трогаем. Через шесть
недель садимся и смотрим, что удалось узнать о задачах воз-
можных клиентов и есть ли основания переходить к следую-
щему этапу проверки».

Илья спросил, что будет, если работа займёт не шесть, а
пятнадцать часов. Марина не стала уверять, что такого не
случится. Вместо этого предложила правило: если две неде-
ли подряд проверка выходит за лимит, они не компенсиру-
ют переработку выходными, а сокращают объём или перено-
сят срок. Если понадобится превысить согласованную сум-
му, сначала обсуждают, какую гипотезу поможет проверить
этот расход.

Илью беспокоило и то, что станет с домашними делами,
если Марина начнёт работать по вечерам. Ответ «как-ни-
будь распределим» означал бы, что нагрузка, скорее всего,
незаметно ляжет на обоих. Они перечислили повторяющие-
ся обязанности и договорились: по средам покупки берёт на
себя Илья, а Марина временно освобождает его от одной из



 
 
 

домашних задач. Через месяц они должны были проверить,
удобно ли такое распределение каждому из них.

В этом разговоре никто не обещал, что проект обязатель-
но станет успешным. Зато появились суммы, сроки и право
пересмотреть план. Близким не предлагали поверить в неиз-
вестный результат — им предлагали согласовать ограничен-
ный эксперимент.

Для такого разговора могут пригодиться простые
формулировки:

«Я хочу начать не с запуска услуги, а с проверки предпо-
ложения: есть ли у небольших компаний задача, в которой
мой опыт может помочь. Сначала поговорю с потенциальны-
ми клиентами, а затем решу, есть ли основания проектиро-
вать платный пилот».

«Вот сумму я предлагаю выделить. Это предел, а не обя-
зательный расход. Деньги из резерва на бытовые нужды мы
не используем».

«Давай решим, сколько вечеров в неделю готовы отдать
эксперименту, а какие оставим для нас».

«Если доход семьи снизится, появится крупная трата или
кому-то понадобится больше помощи, мы не будем считать
это помехой, которую нужно перетерпеть. Мы пересмотрим
план».

«Мне важно не получить безусловное одобрение, а по-
нять, с каким риском каждый из нас готов жить».

Такие слова работают, только если за ними стоят реальные



 
 
 

цифры и действия. Если партнёра тревожит ипотека, ответ
«надо рискнуть» не решает проблему. Если человеку не хва-
тает времени, проведённого вместе, обещание «я всё успею»
не распределяет нагрузку. Лучше выяснить, какой именно
риск кажется самым опасным и какое условие сделало бы его
приемлемым.

Есть граница, которую не стоит обходить: общие накоп-
ления нельзя считать личными деньгами одного из членов
семьи. Если решение затрагивает общий резерв, крупный
платёж или устойчивость второго человека, оно требует сов-
местного согласия. При этом близкий не обязан становить-
ся сооснователем проекта или каждую неделю читать отчёт
о продажах. Достаточно договориться, какие решения каса-
ются обоих и когда вы сверяете планы.

Трудовой договор и соседство интересов
Параллельно Марина выяснила, может ли заниматься сто-

ронним проектом, не создавая проблем на основной рабо-
те. В компании она вела проекты для корпоративных заказ-
чиков. Возможная помощь небольшой студии с организаци-
ей процессов на первый взгляд казалась отдельным делом.
Но одного ощущения, что эти занятия не конкурируют, бы-
ло недостаточно.

Марина перечитала трудовой договор, должностные обя-
занности и документы о конфиденциальности и использова-
нии рабочих материалов. Она отметила, с какими клиентами
работает компания, какие сведения считаются внутренними,



 
 
 

что говорится о результатах работы и можно ли использовать
корпоративную технику. Вопрос был не только в том, раз-
решена ли сторонняя деятельность. Важно было убедиться,
что проект не использует время, данные, инструменты и де-
ловые связи работодателя.

Само по себе намерение открыть своё дело ещё не да-
ёт полного ответа о допустимости конкретной деятельности.
Условия зависят от договора, внутренних документов, долж-
ности, характера проекта и специального статуса работника.
Для некоторых категорий сотрудников, в том числе занима-
ющих отдельные должности на государственной или муни-
ципальной службе, могут действовать особые ограничения.
Если ситуация неочевидна, лучше получить адресную кон-
сультацию, а не полагаться на пересказ коллеги.

Марина установила для себя несколько правил: работать
над проверкой только в личное время, использовать лич-
ный компьютер, почту и хранилище файлов, не переносить в
проект документы, шаблоны, списки клиентов и внутренние
данные работодателя. Она также решила не обсуждать воз-
можное предложение с клиентами компании и не искать за-
казчиков на рабочих встречах. Собственная экспертиза, на-
копленная за годы работы, не превращает чужую конфиден-
циальную информацию в её актив.

Прежде всего Марина задала себе несколько вопросов. Не
совпадает ли потенциальный заказчик с клиентами работо-
дателя или с теми, чьи данные доступны ей по работе? Не



 
 
 

предлагает ли она услугу, похожую на ту, за которую компа-
ния платит ей зарплату? Не содержат ли документы особых
условий о сторонней деятельности? Не использует ли она ра-
бочее время, оборудование, программные средства, матери-
алы или контакты, полученные благодаря должности? Нако-
нец, не может ли результат проекта считаться частью её тру-
довых обязанностей или рабочего задания?

Если совпадает только общий навык — например, управ-
ление сроками или ведение переговоров, — это не означа-
ет автоматически, что любой сторонний проект запрещён.
Но если пересекаются клиенты, данные, конкретная услуга
или ресурсы, стоит остановиться и сначала прояснить ситуа-
цию. При необходимости запросите у работодателя письмен-
ное разъяснение или обсудите документы со специалистом
по трудовым отношениям.

У Марины возникла и другая граница: Ольга — потен-
циальная собеседница из профессионального круга, а не ав-
томатически клиент. Марина пока не знала, сталкивается
ли Ольга с задачей, где её опыт пригодится. Если разговор
состоится, Марина будет расспрашивать о проблеме, не за-
прашивая внутренние таблицы студии «для изучения ситу-
ации». Так защищены обе стороны: будущий клиент знает,
что его данные не станут учебным материалом, а специалист
не строит услугу на сомнительных источниках.

Если позже проверка предполагает оплату, до её получе-
ния нужно разобраться, как оформить доход и подтвердить



 
 
 

расчёты. Для некоторых видов самостоятельной работы мо-
жет подойти режим налога на профессиональный доход, но
возможность применять его зависит от конкретной деятель-
ности и условий. Не выбирайте налоговый режим только по-
тому, что так сделал знакомый: проверьте требования ФНС,
а если ситуация сложная — проконсультируйтесь со специ-
алистом.

Что происходит, если жизнь меняет условия
Даже аккуратный план не учитывает всего. Доход может

снизиться, работодатель — изменить график, в семье может
появиться новая обязанность по уходу за близким. Поэтому
стоит договориться не только о том, что делать при обычном
ходе событий, но и о том, как действовать, если обстоятель-
ства изменятся.

Марина и Илья записали три сценария. Это были не про-
гнозы и не обещания: каждый из них показывал, как меня-
ются допустимые расходы и нагрузка.

В обычном сценарии доходы семьи остаются примерно
прежними, обязательные расходы закрыты, резерв не умень-
шается. Марина выделяет на проверку до шести часов в
неделю и до 15 тысяч рублей в месяц. Она разговаривает
с потенциальными клиентами и уточняет, какие задачи для
них важны. Если такие разговоры дадут основания продол-
жать проверку, на следующем этапе она сможет спроектиро-
вать небольшой платный пилот, посчитать экономику зака-
за и решить, стоит ли его проводить. Через шесть недель су-



 
 
 

пруги обсуждают первые результаты, а через четыре месяца
решают, продолжать ли эксперимент. Увольнение не стано-
вится автоматическим следующим шагом.

Если доход снижается, появляется крупный, но предска-
зуемый расход или резерв опускается ниже согласованной
границы, Марина переходит к более осторожному сценарию.
Она сокращает проверку до трёх-четырёх часов в неделю
и ограничивает расходы. Вместо закупок и платного про-
движения продолжает разговоры, выясняет, повторяется ли
проблема и как её решают сейчас. Если появятся основания
для следующего этапа, Марина сначала уточнит результат и
границы возможного пилота, а затем оценит его экономику.
Срок проверки можно увеличить, но нехватку бюджета нель-
зя незаметно компенсировать дополнительными рабочими
часами.

В стрессовом сценарии семья теряет часть дохода, возни-
кает срочная медицинская или другая необходимость либо
одному из близких временно требуется больше помощи. Ма-
рина ставит платные расходы на паузу, не берёт на себя обя-
зательства с жёсткими сроками и обсуждает, можно ли оста-
вить хотя бы одно небольшое действие в неделю. Если даже
оно мешает отдыху или заботе о близком, эксперимент при-
останавливается. Резерв используют для его первоначальной
цели — устойчивости семьи, а не для поддержания проекта
любой ценой.

Условия пересмотра полезно назвать заранее. Например:



 
 
 

«Если общий доход семьи сократится на четверть или боль-
ше, мы встретимся и заново составим бюджет». Или: «Если
расходы на проверку превысят лимит, следующую трату сна-
чала обсудим». У другой семьи будут другие пороги. Важно
не то, какой именно установлен процент, а то, что решения
не принимаются на автопилоте.

Измениться могут и семейные планы. Если Илье пред-
стоит длительная командировка, Марине придётся помогать
родственнику или пара решит переехать, прежнее расписа-
ние перестанет соответствовать реальности. Не нужно дока-
зывать, что первоначальный план был правильным. Нужно
обновить ограничения и выбрать новый темп.

Когда идея подстраивается под жизнь
Марина пока не знала, есть ли у Ольги задача, которую

можно решить за короткий срок. Она замечала, что в неболь-
ших командах бывают сбои со сроками, и предполагала, что
опыт управления проектами может быть полезен. Это за-
давало направление разговора, но не подтверждало спрос.
Прежде чем собирать большую услугу, Марине предстояло
выяснить, действительно ли студии сталкиваются с такой за-
дачей, как решают её сейчас и считают ли важной.

Марина заранее продумывала, в какие рамки должна бу-
дет уложиться возможная работа. Если разговоры покажут,
что задача актуальна, ей нужно будет понять, поместится ли
пилот в согласованные шесть часов, не пересекается ли он
с обязательствами перед работодателем, потребует ли расхо-



 
 
 

дов и удастся ли выполнить его в срок без ночных перера-
боток. Если пилот невозможно провести в этих рамках, это
не обязательно означает, что идея плохая. Возможно, нужен
другой объём, более длинный срок или иной тип клиента.

Итог этой главы — не готовый график увольнения, а кар-
та ограничений, которая поможет принимать следующие ре-
шения. В ней учтены минимальные расходы семьи, сумма,
которую можно потратить без ущерба для резерва, доступ-
ное время и реальные силы, правила обращения с общими
деньгами, условия трудовых отношений и действия на слу-
чай перемен.

Если финансовая граница пока тесная, выбирайте недо-
рогой способ узнать больше о задачах потенциальных кли-
ентов. Если времени мало, проверяйте один конкретный
вопрос, а не стройте систему на будущее. Если возмож-
ное предложение пересекается с работой, сначала проясни-
те правовые и этические границы. Если близкие тревожатся,
переведите тревогу в условия, которые можно обсуждать и
пересматривать.



 
 
 

 
Куда вести свой опыт

 
На экране открыто резюме, рядом лежит список проектов,

а в голове крутится знакомый вопрос: «Что из этого можно
превратить в своё дело?» Ответ редко скрывается в названии
должности. Должность показывает ваше место в организа-
ции, а направление для самостоятельной работы начинается
с результата, который вы умеете регулярно давать и который
нужен другим.

В этой главе важно выбрать несколько направлений, кото-
рые стоит проверить. Принцип перехода остаётся прежним:
не менять занятость на основании одной идеи, а постепенно
собирать данные. Ваш капитал — это не только деньги, но и
опыт, навыки, время, связи и доверие. Эти ресурсы помога-
ют искать возможности, но сами по себе не доказывают, что
за решение заплатят.

Опыт — не готовое предложение
Рабочая привычка может казаться слишком обычной,

чтобы за неё платили. Специалист много лет сводит данные
из нескольких подразделений, находит ошибки в поставках,
сокращает задержки согласований или помогает новичкам
быстрее освоиться. Внутри компании это часть должностных
обязанностей. За её пределами такая работа становится цен-
ностью не сама по себе, а когда понятно, кому нужен резуль-
тат, какую задачу он решает и почему клиенту выгоднее по-



 
 
 

лучить его извне, чем справляться своими силами.
Полезно разделить четыре вещи, которые часто сливаются

в одну: навык, действие, результат и проблему клиента.
Навык — например, умение анализировать закупки. Дей-

ствие — сравнить предложения поставщиков и выявить при-
чины переплат. Результат — сделать выбор прозрачнее и со-
кратить повторную работу. Проблема клиента — регуляр-
ные потери времени и денег из-за того, что решения прини-
маются без сопоставимых данных. Первые три пункта пока-
зывают, что вы умеете делать и к чему это приводит. Послед-
ний объясняет, за что может заплатить рынок.

Это различие меняет поиск направления. Фраза «я умею
работать с документами» не подсказывает, что именно пред-
лагать. А формулировка «помогаю небольшим компаниям
сократить задержки при согласовании закупок» уже задаёт
гипотезу: есть клиент, повторяющаяся задача и возможный
результат. Чтобы понять, есть ли у этой задачи покупатель,
гипотезу предстоит проверить.

Упражнение: разобрать опыт на действия
Вспомните последние несколько лет работы и запишите

не должности, а действия, к которым вы возвращались сно-
ва и снова. Например: готовили отчёты, объясняли слож-
ные процессы, проверяли расчёты, обучали коллег, находи-
ли причины сбоев, договаривались между отделами, настра-
ивали порядок передачи задач.

Рядом с каждым действием укажите, что менялось благо-



 
 
 

даря вашей работе. Не «сделал презентацию», а «руководи-
телю стало проще сравнивать варианты». Не «проверил до-
кументы», а «ошибки находили до отправки клиенту, а не
после отказа». Если результат измерялся, запишите показа-
тель. Если цифр нет, назовите конкретное изменение: стало
меньше возвратов, сократилось число уточнений, снизилась
зависимость от одного сотрудника.

Затем отметьте, кто пользовался результатом. Пользо-
ватель задачи и покупатель решения могут быть разными
людьми. Отчётом пользуется сотрудник, а бюджет на его
подготовку утверждает руководитель. Настроенным процес-
сом пользуется команда, но решение о привлечении внешне-
го специалиста принимает владелец бизнеса. Это различие
важно: предложение, удобное исполнителю, может не отве-
чать на вопрос того, кто платит.

Частая ошибка — перечислить всё, что вы когда-либо де-
лали. Длинный список заслуг выглядит убедительно, но не
помогает выбрать направление. Ищите не как можно больше
навыков, а несколько повторяющихся действий, которые да-
вали понятный результат в разных ситуациях.

Отделите то, что подтверждено опытом, от того, что пока
только предполагается. «Я умею это делать» подтверждает-
ся выполненными задачами. «За это заплатят» — гипотеза,
которую нужно проверять отдельно.

Один опыт — разные способы заработка
Один и тот же опыт можно предложить в нескольких фор-



 
 
 

матах. Ни один не лучше сам по себе: они различаются спо-
собом получения дохода, объёмом личного участия, затра-
тами до первой продажи и требованиями к поиску клиентов.

Услуга — это работа с ограниченным объёмом и по-
нятным результатом. Например, специалист по закупкам за
фиксированную сумму разбирает порядок выбора постав-
щиков в небольшой производственной компании и выда-
ёт список узких мест с предложениями по исправлению.
Клиент покупает конкретный объём работы, а исполнитель
обычно получает оплату за проект, этап или время.

Услугу легче объяснить и проверить: можно договориться
с одной компанией о небольшой задаче и выяснить, готова
ли она платить. Но доход зависит от количества доступных
рабочих часов. Если каждый заказ требует индивидуального
погружения, число клиентов ограничено вашей нагрузкой.
Поэтому важно заранее очертить рамки: что входит в рабо-
ту, какой результат вы передаёте, за что отвечает клиент и
сколько стоит дополнительный объём.

Продукт — заранее подготовленное решение, которое
можно использовать повторно: набор шаблонов, инструк-
ция, обучающий материал, программный инструмент или
комплект документов. В том же примере это может быть на-
бор таблиц и правил для сопоставления предложений по-
ставщиков и обоснования выбора.

Продукт может продаваться без участия автора в каждом
отдельном заказе, но сам по себе не отменяет работы. Нужно



 
 
 

понять, кому он нужен, подготовить версию, которой клиент
сможет пользоваться без постоянных пояснений, продумать
распространение и поддержку. Если сначала создать боль-
шой комплект, а потом искать покупателей, можно потра-
тить месяцы на решение задачи, которая не кажется клиен-
там достаточно важной. Поэтому часто разумнее начать с
услуги: несколько заказов покажут, какие части работы дей-
ствительно повторяются.

Самостоятельная практика — регулярная экспертная ра-
бота с клиентом, где важны не только отдельные действия,
но и профессиональное суждение, знание контекста и посто-
янное сопровождение. Это может быть частичная функция
снабжения для небольшой компании, ежемесячный разбор
закупок или помощь в выстраивании отношений с постав-
щиками. Клиент платит за устойчивое участие и доступ к
компетенции, а не только за один отчёт.

Если несколько клиентов регулярно продлевают работу,
такая практика может сделать загрузку более предсказуемой.
Но она сильнее привязывает специалиста к текущим запро-
сам, срокам и общению с клиентом. Один крупный заказчик
способен занять почти всё время и одновременно создать за-
висимость от единственного источника дохода.

В примере с закупками услуга помогает разобрать кон-
кретный процесс, продукт даёт клиенту инструмент для са-
мостоятельной работы, а практика предполагает регулярное
сопровождение. У каждого формата свои требования: для



 
 
 

услуги нужно ясно обозначить объём и результат, для про-
дукта — показать, что им можно пользоваться без постоян-
ных пояснений, для практики — договориться о частоте об-
щения и границах доступности.

Не путайте форму предложения с названием профессии.
«Консультант по закупкам» описывает роль, но не объясня-
ет, за что платит клиент. «За две недели выявляю, где теря-
ется время при согласовании заказов, и предлагаю порядок
действий» — уже возможная услуга. Чем яснее предмет ра-
боты, тем легче понять, подходит ли он конкретному клиен-
ту.

Прямой рынок и смежный поворот
Самый очевидный путь — предложить знакомую компе-

тенцию в той же отрасли. У него есть преимущество: вы зна-
ете термины, привычный порядок работы, типичные огра-
ничения и людей, принимающих решения. Вам проще заме-
тить проблему, которую новичок может не распознать.

Однако выход на знакомый рынок не всегда прост и без-
опасен. Возможные клиенты могут быть связаны с нынеш-
ним работодателем: быть его заказчиками, поставщиками,
подрядчиками или сотрудниками. Работа с ними способна
создать конфликт интересов, даже если вы не используете за-
крытые сведения. Знание внутренних процессов компании,
клиентские базы, документы и рабочие материалы не стано-
вятся личным капиталом только потому, что вы участвовали
в их создании.



 
 
 

До первых переговоров изучите трудовой договор, внут-
ренние правила, условия конфиденциальности и порядок ис-
пользования результатов работы. Не используйте оборудова-
ние, учётные записи, документы, контакты или рабочее вре-
мя работодателя для собственного проекта. Если граница
неясна, уточните условия у профильного юриста. Это не за-
прещает работать в отрасли, но помогает выбрать безопас-
ный путь.

Смежный рынок позволяет применить похожую способ-
ность к другой группе клиентов или в другой сфере. Спе-
циалист по закупкам из производства может изучить зада-
чи небольших сервисных компаний: сравнение поставщи-
ков, контроль регулярных заказов, согласование расходов.
Механика отчасти знакома, но правила, участники и цена
ошибки могут отличаться.

В смежной сфере иногда меньше риск пересечься с рабо-
тодателем, но это не универсальное преимущество. Нехват-
ка отраслевых знаний способна перевесить удобство входа:
клиенту придётся объяснять вам контекст, а вам — разби-
раться в новых ограничениях. В некоторых сферах, напри-
мер там, где особенно важны требования к безопасности,
персональным данным или документообороту, понадобится
отдельная подготовка.

Сравнивая рынки, оцените, насколько хорошо вы понима-
ете задачу, есть ли у вас доступ к людям, которые с ней стал-
киваются, можете ли вы показать свой опыт без раскрытия



 
 
 

внутренней информации прежней компании и сколько но-
вого придётся освоить. В знакомой отрасли проще подтвер-
дить компетентность, но может быть выше риск конфликта
интересов. В другой сфере безопасный путь не гарантирует
лёгкого входа: понимание рынка и доказательства придётся
добывать заново. Иногда разумно оставить оба варианта как
гипотезы и проверить их отдельно.

Упражнение: построить карту поворотов
Выберите одно действие из первого упражнения, за кото-

рое, как вам кажется, может платить бизнес. Для него на-
метьте три маршрута.

Первый — знакомый рынок: запишите конкретный тип
компании, повторяющуюся задачу и человека, который за-
мечает её последствия. Второй — смежный рынок: сохрани-
те суть проблемы, но измените отрасль или группу клиентов.
Третий — другой формат предложения: решайте ту же зада-
чу не разовой услугой, а продуктом или регулярной практи-
кой.

Например, сокращать задержки при согласовании можно
предложить знакомому сегменту как диагностику процесса,
смежному — как настройку порядка передачи заявок, а по-
вторяющуюся часть работы превратить в комплект инструк-
ций. Это не три готовых бизнеса, а три способа проверить
одну компетенцию.

Для каждой версии оцените, что потребуется до перво-
го оплаченного заказа: время на подготовку, деньги, до-



 
 
 

ступ к клиентам, доказательство результата, новые знания.
Приблизительная оценка полезнее точной, но выдуманной.
«Нужно две недели, чтобы изучить типовые документы и по-
говорить с тремя владельцами небольших компаний» — ра-
бочее предположение. «Надо создать идеальную систему и
только потом предлагать её клиентам» — способ отложить
проверку.

Не переносите в новую сферу только название навыка.
Фраза «я хорошо веду переговоры» ещё не объясняет, какой
результат нужен другой отрасли. Важно понять устройство
задачи: кто ждёт решения, что задерживается, к чему при-
водит сбой и почему существующий порядок не устраивает
клиента. Если в новой сфере всё устроено иначе, это придёт-
ся выяснить.

Дорогая проблема не всегда выглядит драматично
При выборе направления легко увлечься яркой идеей:

приложением, онлайн-курсом, большим агентством, соб-
ственной мастерской. Но доход чаще начинается не с эф-
фектной формы, а с задачи, которую клиенту приходится ре-
шать снова и снова.

Экономически значимая проблема может быть незамет-
ной. Руководитель тратит несколько часов в неделю на руч-
ную сверку отчётов. Сотрудник возвращает заявки из-за
неполных данных. Небольшая компания теряет заказы, по-
тому что не успевает отвечать на обращения. Учебный центр
снова и снова переделывает расписание из-за несогласован-



 
 
 

ной передачи информации. Каждый случай по отдельности
кажется терпимым, но за месяц накапливаются часы, за-
держки, повторная работа или упущенная выручка.

Чтобы понять, стоит ли изучать задачу дальше, обрати-
те внимание на несколько признаков. Она повторяется или
имеет заметные последствия. Клиент уже тратит деньги, вре-
мя или силы на обходной способ. Кто-то отвечает за её ре-
шение или ощущает цену бездействия. Эти признаки под-
сказывают, где искать, но сами по себе ещё не подтверждают
спрос.

Особенно полезны повторяющиеся ручные операции. В
таких процессах часто встречаются таблицы, которые пере-
дают друг другу несколько человек, сведения, которые при-
ходится вводить заново, уточнения из-за неясных правил, за-
дачи, зависящие от памяти одного сотрудника.

Масштаб потерь можно прикинуть и без доступа к бухгал-
терии клиента. Если шесть сотрудников тратят по два часа в
неделю на повторную сверку, за условные четыре недели на-
бирается 48 человеко-часов. При условной стоимости часа в
700 рублей это 33 600 рублей рабочего времени. Такая сум-
ма не определяет цену будущей услуги и не отражает сред-
нюю ставку на рынке. Это лишь отправная точка для вопро-
сов: действительно ли уходит столько времени, можно ли его
высвободить и кто получит от этого пользу?

К прямым расходам могут добавляться последствия: со-
рванный срок, простой, переработка, возврат заказа, поте-



 
 
 

ря клиента. Не включайте их в расчёт без подтверждения —
иначе цифра будет убедительной только на бумаге. Отдельно
запишите, что известно, что оценено приблизительно и что
ещё предстоит выяснить.

Проблемы можно искать в открытых источниках, профес-
сиональных сообществах, отраслевых обсуждениях и разго-
ворах с участниками рынка. Не собирайте чужую конфиден-
циальную информацию и не используйте контакты работо-
дателя в обход установленных правил. Если вы пока не го-
товы проводить интервью, изучите повторяющиеся жалобы
и обходные решения в публичных описаниях вакансий, объ-
явлений и услуг. Это подскажет, о чём спрашивать, но не за-
менит разговора с потенциальным клиентом.

Упражнение: найти повтор и оценить цену
Выберите задачу, с которой сталкивались на работе или

которую замечали у потенциальных клиентов. Опишите её
через действие и сбой: «заявки регулярно возвращаются из-
за неполных данных», «предложения поставщиков трудно
сравнить», «расписание приходится переделывать после со-
гласования».

Затем выясните, как часто это происходит — за неделю
или за месяц. Кто тратит время? Сколько людей вовлечено?
Что случится, если ничего не менять? Как с задачей справ-
ляются сейчас? У кого есть полномочия изменить процесс
или оплатить внешнюю помощь?

Если есть возможность и это уместно, поговорите с участ-



 
 
 

никами рынка. Не начинайте с презентации своей идеи.
Вспомните вместе последний конкретный случай: когда воз-
никла задача, сколько времени она заняла, к чему привела
и как её решили. Недавний эпизод обычно полезнее обще-
го ответа «да, это проблема». Из вежливости человек может
поддержать привлекательное предложение, но рассказ о ре-
альных затратах, сроках и обходных путях даёт более пред-
метные сведения.

Эмоциональная жалоба ещё не подтверждает готовность
платить. Фраза «нас это ужасно раздражает» не означает,
что компания выделит бюджет. Спрашивайте о реальных
действиях и ограничениях. Не всякую потерю можно устра-
нить вашим навыком: если причина в нехватке полномочий,
несовместимых системах или внешних обстоятельствах, точ-
нее обозначьте, на что именно вы можете повлиять.

Своё дело должно помещаться в жизнь
Даже привлекательная гипотеза может оказаться плохим

выбором, если для её проверки нужен полный рабочий день,
крупные вложения или постоянная доступность. Личные
ограничения — не препятствие, которое нужно перетерпеть,
а часть условий выбора.

Начните со времени. Не спрашивайте себя, сколько часов
можно выкроить в идеальную неделю. Посчитайте, сколько
времени проекту доступно в обычной неделе с работой, до-
рогой, домашними обязанностями и отдыхом. Если на де-
ле есть четыре часа, не планируйте модель, требующую еже-



 
 
 

дневно отвечать клиентам. Услуга с заранее согласованными
сроками может подойти лучше, чем сопровождение срочных
запросов.

Затем определите денежный предел. Сколько вы готовы
потратить до появления первых свидетельств спроса? Какие
расходы нельзя брать на себя без согласования с семьёй?
Какая сумма должна остаться неприкосновенной для обяза-
тельных нужд? Стоимость входа — это не только оборудова-
ние или регистрация деятельности. Сюда входят обучение,
подготовка образца, время без дохода, продвижение, при-
влечение подрядчиков и возможная переделка решения.

Оцените и готовность продавать. Продажа — это не обяза-
тельно холодные звонки или публичные выступления. Кли-
ентов находят через рекомендации, профессиональные кон-
такты, партнёрства, экспертные материалы и личные пере-
говоры. Но у каждой модели должен быть способ добраться
до покупателя. Если вы не хотите продавать лично, заранее
решите, кто будет приводить клиентов и на каких условиях.
Продукт без канала распространения не продаёт себя сам.

Проверьте, насколько вам доступен рынок. «Я знаю мно-
гих в отрасли» звучит обнадёживающе, но этого мало: важ-
но, можете ли вы обратиться к этим людям и готовы ли они
обсуждать рабочие задачи. Отношения с нынешним работо-
дателем не следует автоматически превращать в список по-
тенциальных клиентов.

Наконец, подумайте о характере нагрузки. Разовая услу-



 
 
 

га создаёт пики работы и неопределённость между заказа-
ми. Продукт требует времени на подготовку и поддержку.
Практика предполагает регулярное общение и привязывает
календарь. Выбирая формат, учитывайте не только возмож-
ный доход, но и то, какой рабочий день он создаст.

Некоторые ограничения — не просто минус, а запрет на
конкретный вариант. Например, нельзя использовать закры-
тые данные работодателя, не хватает обязательной квалифи-
кации или проект требует расходов выше установленного се-
мейного предела. Энтузиазмом такие условия не компенси-
ровать. Гипотезу придётся изменить, отложить или исклю-
чить.

Выбор без ложной точности
Сравнивайте возможности по нескольким критериям, а не

сводите всё к одному баллу. Высокая оценка спроса не долж-
на перекрывать конфликт с работодателем, а удобный фор-
мат — отсутствие доступа к клиентам. Сначала исключите
гипотезы, нарушающие жёсткие ограничения. Затем поду-
майте, как быстро и недорого получить первые сведения об
остальных.

Для быстрой проверки задайте себе три вопроса. Могу ли
я в ближайшие две недели поговорить хотя бы с несколь-
кими подходящими участниками рынка? Могу ли показать
небольшой пример результата без больших затрат и нару-
шения обязательств? Смогу ли остановиться, если спрос не
подтвердится, не потеряв критически важную сумму или



 
 
 

слишком много времени?
Две недели — ориентир для первого шага, а не обещание

найти клиентов или подтвердить спрос. Цель короткой про-
верки — узнать больше, чем вы знали раньше. Она может
показать, что проблему считают неважной, решение прини-
мает не тот человек или предложенный формат клиенту не
подходит.

Для примера сравним четыре версии опыта в закупках.
Это не готовые рекомендации: доступ к рынку и стоимость
входа зависят от отрасли, связей, региона и условий работы.
В собственной таблице замените примеры своими гипотеза-
ми и запишите не только преимущества, но и поводы для со-
мнений.

Диагностика закупок в знакомой отрасли — разовая услу-
га, которая помогает найти задержки и повторную работу
при выборе поставщиков. Доступ к рынку может быть от-
носительно простым благодаря профессиональным контак-
там, но важно проверить, не связаны ли они с работодателем.
Денежные затраты невелики; понадобятся время на проб-
ную работу и образец результата. Формат может подойти для
ограниченного графика, однако сотрудничество с клиента-
ми или поставщиками работодателя способно создать кон-
фликт.

Настройка порядка закупок для небольших сервисных
компаний — услуга, помогающая упорядочить сравнение
предложений и согласование расходов. Для выхода на этот



 
 
 

рынок потребуются новые контакты и знакомство с отрасле-
вым контекстом. Пересечение с работодателем может быть
меньше, но применимость опыта ещё предстоит проверить.
До первых заказов понадобятся время на изучение процес-
сов и разговоры с потенциальными клиентами.

Комплект шаблонов для оценки предложений — продукт,
который даёт клиенту повторяемый инструмент для само-
стоятельной работы. На первую версию не обязательно тра-
тить много денег, но потребуются время на упаковку и про-
верку, а также канал распространения и доступ к потенци-
альным пользователям. Формат гибок по расписанию, одна-
ко продажи могут появиться не скоро.

Регулярное сопровождение закупок — самостоятельная
практика, в которой специалист помогает небольшой компа-
нии решать повторяющиеся задачи. Для неё нужны доверие
и постоянный доступ к тем, кто принимает решения. Началь-
ные расходы могут быть небольшими, но загрузка — значи-
тельной. Доход способен стать предсказуемее, если работу
продлевают, однако важно ограничить часы и не зависеть от
одного клиента.

Оценивайте каждую гипотезу по реальным свидетель-
ствам, а не по привлекательности идеи. «Есть доступ» озна-
чает, что вы можете корректно связаться с подходящими
людьми и обсудить их задачи. «Низкая цена входа» — что
до проверки не требуются крупные расходы или длитель-
ная подготовка. «Подходит по ограничениям» — что работа



 
 
 

укладывается в договорённости о времени, деньгах и нагруз-
ке, а не только в расписание на бумаге.

Если хочется добавить баллы, используйте их лишь для
сравнения гипотез с похожими условиями. Не сводите всё
к одному итоговому числу: сначала отсекайте недопустимые
варианты, а уже затем сравнивайте те, которые можно без-
опасно проверить.

Оставьте две-три гипотезы
На этом этапе не нужно выбирать единственную нишу на

годы вперёд. Достаточно оставить две-три версии, которые
опираются на ваш опыт, связаны с понятной задачей и не
требуют нарушать личные пределы. Для каждой определи-
те один ближайший шаг: найти нескольких участников рын-
ка, изучить повторяющиеся жалобы, подготовить безопас-
ный пример результата или выяснить, кто принимает реше-
ние о покупке.

Не превращайте список гипотез в обязательство запускать
сразу три проекта. Это набор направлений для сравнения, а
не план одновременного запуска. Проверка может показать,
что одна версия слишком дорога, другая не помещается в
доступное время, а третья помогает точнее сформулировать
задачу клиента.

Выбирайте направление на пересечении опыта, доступно-
го спроса и условий вашей жизни. Следующий шаг — про-
верить оставшиеся гипотезы в разговорах, а затем, если най-
дётся подходящий клиент, провести ограниченный платный



 
 
 

пилот на реальной задаче.



 
 
 

 
Проблема важнее вдохновения

 
Сервис на базе искусственного интеллекта, который отве-

чает на сообщения, заносит заявки, напоминает об оплате и
собирает отчёты для малого бизнеса, легко представить: по-
нятный экран, несколько кнопок, подписка. Гораздо труднее
понять, какую дорогую проблему он решает и кто уже тра-
тит ресурсы, пытаясь с ней справиться. Поэтому пока отло-
жите вопрос, нравится ли вам идея. Сейчас важно перейти
от выбранного направления к проверяемому спросу. Навыки
и опыт дают материал для гипотез, но сами по себе не под-
тверждают их ценность. Проверять их стоит с учётом того,
сколько денег, времени и сил вы готовы вложить.

Проблема, которую стоит изучать, — не просто неприят-
ное ощущение. Это повторяющееся затруднение, из-за кото-
рого человек уже что-то делает: тратит деньги или время,
меняет привычный процесс, рискует потерять заказ или от-
кладывает другую важную работу. Чем конкретнее действие,
тем меньше места остаётся для самообмана.

Удобство не равно срочности
В быту хватает неудобств. Не хватает полки в прихожей,

список покупок разбросан по заметкам, расписание семьи
приходится сверять в нескольких местах. На такие вещи жа-
луются, но жалоба сама по себе ещё не говорит о готовности
платить. Если беспорядок повторяется, но его легко терпят



 
 
 

или обходят бесплатным способом, перед вами может быть
досада, а не коммерческая задача.

Картина меняется, когда бытовое неудобство регулярно
обходится дороже. Например, из-за несогласованного распи-
сания приходится переносить оплаченные занятия, а из-за
потерянных счетов возникают пени. Тогда стоит выяснить,
как часто это происходит, что уже делают для предотвра-
щения потерь и кто принимает решение о расходах. Даже
очевидная неприятность не становится автоматически биз-
нес-возможностью: люди могут предпочесть терпеть её, а не
покупать решение.

В рабочем процессе признаки срочности заметнее. Заказ
не успели обработать к отгрузке; специалист задержался по-
сле смены, чтобы свести данные; руководитель регулярно
оплачивает дополнительную проверку; клиент ушёл, не до-
ждавшись ответа. Каждое такое событие оставляет след: за-
пись в журнале, исправленный документ, сверхурочные ча-
сы, повторное обращение, потерянную маржу. Эти следы
важнее уверенного прогноза, что «все обязательно восполь-
зуются» удобным сервисом.

Цена проблемы бывает прямой и косвенной. Прямая —
расходы на исправление ошибки, штраф или подрядчика.
Косвенная — рабочее время, простой, задержка решения,
упущенный заказ. Косвенные потери легко преувеличить.
Даже если сотрудник тратит час на рутинную задачу, это
ещё не значит, что компания сэкономит стоимость этого ча-



 
 
 

са: зарплата может не измениться, а свободное время — не
превратиться в дополнительный результат. Нужно выяснить,
что изменится после решения проблемы: сократятся ли рас-
ходы, вырастет ли пропускная способность, снизится ли риск
срыва или сотрудник сможет заняться задачами, за которые
компания готова платить.

Кейс: автоматизация входящих заказов
Рассмотрим условный процесс. Это учебный пример, а не

описание конкретной компании или рыночная статистика.
Все числа нужны только для арифметики и не заменяют про-
верку в реальном бизнесе.

Исходная идея звучит привлекательно: автоматический
помощник принимает заказы небольших компаний и осво-
бождает сотрудников от рутины. Но в такой формулиров-
ке неясно почти всё. «Небольшая компания» может торго-
вать поштучно, выпускать продукцию под заказ или оказы-
вать услуги. Заявки могут поступать раз в неделю или весь
день. Одни компании работают через форму на сайте, дру-
гие — по электронной почте и телефону. Наконец, непонят-
но, кому именно помогает автоматизация: сотруднику, кото-
рый переносит данные; руководителю, отвечающему за сро-
ки; владельцу, оплачивающему внедрение; или клиенту, ко-
торый ждёт подтверждения заказа.

Автор гипотезы разбирается в операционных процессах и
хочет применить этот опыт. Вместо того чтобы сразу описы-
вать функции продукта, он задаётся вопросом о конкретной



 
 
 

ситуации. Например: какие компании ежедневно принима-
ют заказы через несколько каналов, вручную переносят их в
учётную систему и должны завершить обработку к опреде-
лённому времени, чтобы успеть к отгрузке?

Это уже не отраслевой ярлык вроде «малый бизнес» и
не модное направление вроде «искусственный интеллект».
Здесь обозначены поведение и момент, когда возникает за-
труднение. Если сотрудники не переносят данные вручную,
такая компания пока не относится к проверяемой группе.
Если заявки приходят редко и сроков нет, вероятность сроч-
ной проблемы ниже. А если ошибки регулярно обнаружива-
ются перед отгрузкой, появляется конкретный процесс, ко-
торый можно исследовать.

Для исследования недостаточно спросить, пользуются ли
сотрудники сообщениями, таблицами и учётной системой.
Нужно восстановить ход недавнего события. Исследователь
просит показать обработку последнего заказа: где приходит-
ся повторять действия и что происходит при ошибке. Со-
трудник, который ведёт процесс, может точно описать свои
шаги, но не знать, сколько обходится исправление. Админи-
стратор отвечает за доступ к данным и правила их хране-
ния. Руководитель или владелец может рассказать, кто опла-
чивает ручную работу и какие последствия компания счита-
ет значимыми. Это разные роли, и каждая проясняет свою
часть картины.

Предположим, проверка выявила двадцать исправлений



 
 
 

за месяц, на каждое в среднем уходит пятнадцать минут. Это
пять часов работы. Но цифра ещё не доказывает, что сер-
вис нужен: пять часов могут быть терпимой частью процес-
са, а могут приходиться на период пиковой нагрузки, когда
сотрудники не справляются с остальными задачами. Следу-
ющий вопрос — почему возникли исправления и что они
задержали. Если из-за части ошибок заказы отгружали поз-
же, нужно установить, сколько таких случаев было и к че-
му они привели. Если запись исправили сразу и без послед-
ствий, нельзя записывать на счёт этой ошибки потерянный
заказ.

Стоимость проблемы можно прикинуть, сложив затраты
времени на обработку и исправления с документированны-
ми расходами из-за ошибок. Отдельно учитывайте потерю
маржи по подтверждённым несостоявшимся заказам, но не
прибавляйте её к другим оценкам той же потери. Не подме-
няйте выручку прибылью и не выдавайте предположение за
факт. Если последствия нельзя подтвердить, оставьте их ги-
потезой, а не включайте в итоговую цену проблемы.

Важен не только размер ущерба, но и частота. Ошиб-
ка, случившаяся один раз за год и больше не повторявшая-
ся, может требовать отдельного решения, но не обязательно
оправдывает создание постоянного сервиса. Несколько оши-
бок в неделю могут делать ручную проверку дорогой, даже
если каждая обходится недорого. Внимания заслуживает и
редкое, но очень дорогое событие — однако потенциальный



 
 
 

покупатель должен признавать риск и уже тратить ресурсы
на его снижение. Оценивать нужно сочетание частоты, по-
следствий и существующего поведения.

Исследование не должно ограничиваться рассказами о
проблеме. Если есть журнал исправлений, история заказов,
график отгрузок или записи о возвратах, они помогут све-
рить воспоминания с фактами. Для первого шага не нуж-
ны полные выгрузки всех документов. Достаточно посмот-
реть обезличенные примеры событий и понять, какие дан-
ные вообще понадобятся. Не пересылайте персональные или
коммерчески чувствительные материалы в личной перепис-
ке без согласованного порядка работы с ними.

Проблема стала заметнее, но до готового продукта ещё да-
леко. Это важный этап, а не повод торопиться с разработкой.
Нужно понять, кто будет пользоваться решением, кто при-
нимает решение о покупке и кто получает результат. Сотруд-
ник, который вносит заказы, может хотеть меньше ручной
работы. Руководителя могут беспокоить сроки отгрузки. По-
купатель услуги может выделять бюджет только на снижение
потерь или достижение конкретного показателя. Если свести
все эти роли к абстрактному «клиенту», предложение рис-
кует понравиться пользователю и оказаться ненужным тому,
кто платит.

Карточка проверки проблемы
Чтобы не переносить впечатления из одного разговора в

другой, заведите для каждой гипотезы карточку. Заполняйте



 
 
 

её коротко, опираясь на факты и указывая источник наблю-
дения.

Кто сталкивается. Укажите не только должность или от-
расль, но и конкретную ситуацию: какой процесс выполняет
человек, когда и при каких условиях. Например: сотрудник
небольшой оптовой компании переносит заказы из несколь-
ких каналов в учётную систему перед ежедневной отгрузкой.

Как часто возникает проблема. Разделяйте подсчитанные
события и оценки на память. Укажите период: неделя, ме-
сяц, сезон. Если частота меняется, отметьте условия — на-
пример, рост нагрузки перед праздниками.

Что делают сейчас. Зафиксируйте реальный обходной
путь: дополнительная таблица, ручная сверка, контроль ру-
ководителя, повторный звонок, сверхурочная работа или
платная услуга. Отсутствие решения тоже факт, но само по
себе оно не доказывает спрос.

Во что обходится бездействие. Разделите прямые рас-
ходы, затраты времени и подтверждённые последствия. Не
смешивайте фактические потери с предполагаемыми и от-
мечайте, что уже удалось подсчитать.

Какие доказательства есть. Перечислите записи о недав-
них событиях, оплаченные альтернативы, выделенные рабо-
чие часы, историю исправлений и результаты предыдущих
попыток. Слова о возможной покупке вынесите отдельно:
это повод для дальнейшей проверки, но ещё не доказатель-
ство готовности платить.



 
 
 

Карточка не обязана быть заполнена целиком. Если часто-
та неизвестна, это не провал, а следующий исследователь-
ский вопрос. Если данных о цене бездействия нет, не под-
ставляйте правдоподобную цифру. Карточка нужна как раз
для того, чтобы отделять известное от предположений.

Сужать аудиторию по ситуации, а не по моде
Размытое описание аудитории мешает проверить пробле-

му. «Предприниматели», «эксперты», «специалисты в сфере
услуг» — большие группы, внутри которых разные привыч-
ки и бюджеты. Даже слово «производство» не говорит о том,
как обрабатывают заказы и когда возникают потери.

Практичная формула сегмента: кто выполняет работу, что
запускает процесс, какое действие приходится повторять и
к чему приводит сбой. Например, не «небольшие торговые
компании», а «поставщики, которые ежедневно получают
изменения в заказах из нескольких каналов, переносят их
вручную перед отгрузкой и затем исправляют расхождения».
Это не окончательное определение целевой аудитории, а ра-
бочее описание, по которому можно найти нужных собесед-
ников и проверить, действительно ли существует проблема.

Та же логика подходит для других направлений. Вместо
«частным специалистам нужен календарь» — «специалисты,
которые регулярно вручную согласуют переносы приёмов
и тратят время на повторное подтверждение расписания».
Вместо «организациям нужна цифровизация» — «админи-
страторы, которые к установленному сроку собирают сведе-



 
 
 

ния из нескольких подразделений и каждый месяц возвра-
щают документы на исправление». Это ещё не готовые биз-
нес-идеи: в каждом случае предстоит проверить, повторяет-
ся ли работа, дорого ли обходится и влияет ли на покупателя.

Отрасль помогает найти нужные контакты, но не заменяет
описания ситуации. Модное название рынка тоже ничего не
доказывает: число обсуждений темы в интернете не показы-
вает, что конкретная группа теряет деньги или готова выде-
лить бюджет. Начинайте с того, что человек недавно сделал,
а не с того, какая технология кажется перспективной.

Чем заменить предположения
Собеседнику легко согласиться с красивым описанием бу-

дущего. Вопрос «Нужен ли вам сервис, который всё авто-
матизирует?» почти подсказывает желаемый ответ. Человек
может поддержать идею, потому что она звучит разумно, хо-
чет быть вежливым или не желает тратить время на спор. Но
такие слова почти ничего не говорят о его недавнем поведе-
нии.

Полезнее восстановить последний конкретный эпизод.
Сначала спросите, когда это происходило в последний раз,
что стало причиной, что человек сделал и какие шаги после-
довали дальше. Затем уточните, сколько раз такое случалось
за понятный период — например, за последний месяц. Вы-
ясните, что уже пробовали изменить и почему прежний спо-
соб сохранился или не сработал. Спросите, сколько време-
ни заняли последняя обработка или исправление, кто отве-



 
 
 

чает за процесс и кто утверждает расходы на его изменение.
Наконец, узнайте, есть ли запись, расписание, документ или
другой пример, который поможет восстановить последова-
тельность действий.

Просьба показать конкретный пример часто полезнее ещё
одного общего вопроса. Это может быть обезличенная таб-
лица, перечень шагов, схема процесса или пример исправле-
ния без данных клиента. Отказ показать материалы не озна-
чает, что проблема выдумана: причиной могут быть правила
доступа или конфиденциальность. Зафиксируйте ограниче-
ние и найдите другой способ проверить процесс — напри-
мер, попросите продемонстрировать его на тестовых данных.
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