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Аннотация
Своя работа начинается не с увольнения, а с ясного расчёта.

Эта книга поможет превратить ваши навыки, опыт и связи в
доход вне найма — без прыжка в темноту и ожидания идеального
момента. Вы разберётесь, какую проблему решать, как выбрать
нишу, назвать цену и найти первого клиента ещё до создания
безупречного бренда. Шаг за шагом — от первой продажи
к устойчивому потоку заказов: переговоры, результат, налоги,
запас прочности и защита от зависимости от одного клиента.
Практичный маршрут для тех, кто хочет строить доход по своим
правилам и за ближайшие 90 дней сделать больше, чем просто
мечтать.

Книга создана с помощью ИИ. Обложка: GPT Image -
Лицензия
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Марк Тьюрин
Деньги по своим

правилам: Как построить
доход вне найма

 
Свобода начинается с цифр

 
На встрече в небольшой кофейне в Казани Марина откры-

ла банковское приложение проверить, зачислили ли зарпла-
ту. В тот же момент Андрей, мастер по ремонту бытовой тех-
ники, сверял переводы от клиентов: за месяц ему заплати-
ли примерно столько же. «Я заработал сто восемьдесят ты-
сяч», — сказал он. Марина спросила: «А сколько осталось и
сколько часов ушло?» Это был не упрёк, а начало расчёта.

Доход от самостоятельной работы легко оценить по самой
заметной цифре: сколько выставлено в счетах или поступило
на карту. Но за одной и той же суммой могут стоять разные
вещи: зарплата после удержаний, выручка до расходов или
деньги, которыми действительно можно распоряжаться. По-
ка эти величины не разделены, трудно понять и цену своего
времени, и то, какой доход изменит ваше положение.

Одинаковые суммы — разные модели



 
 
 

Возьмём для примера один месяц. Марина работает ди-
зайнером в компании и получает на карту 180 тысяч руб-
лей. Андрей получил от клиентов столько же, но для него
это сумма всех поступлений за заказы, а не чистый доход.
Цифры условные: они показывают способ расчёта, а не зада-
ют «правильный» уровень расходов или налогов.

У Марины 180 тысяч рублей — зарплата, уже поступив-
шая на карту. В этом примере отдельных расходов на мате-
риалы для своей работы у неё нет. На работу ушло 168 часов,
ещё 12 — на дорогу и пять — на незапланированные рабо-
чие дела. Всего 185 часов, или около 973 рублей на каждый.
Сумма и дата выплаты обычно известны заранее.

У Андрея те же 180 тысяч — выручка от клиентов. На
запчасти, расходники и поездки ушло 23 тысячи рублей, ещё
7 тысяч он отложил на налоги, исходя из собственного рас-
чёта. После этих вычетов осталось 150 тысяч рублей. За ме-
сяц Андрей потратил 82 часа на ремонт, 24 — на поездки
и запчасти, 18 — на диагностику и сметы, 16 — на перепис-
ку, 14 — на поиск заказов и 10 — на гарантийные вопросы.
Итого 164 часа, или около 915 рублей на каждый. Поступле-
ния зависят от заказов, сезона и отмен.

Налоговый резерв в примере — условная сумма, а не уни-
версальная ставка. Реальный платёж зависит от выбранного
режима и обстоятельств работы. Здесь важно не рассчитать
его по чужому примеру, а не принимать выручку за деньги
на личные расходы. В финансовом плане используйте соб-



 
 
 

ственные суммы и актуальные правила для своей ситуации.
Чтобы не путаться в цифрах, договоримся о терминах.

Зарплатой здесь называем сумму, уже поступившую Марине
на карту, то есть после удержаний. Выручка — все деньги,
полученные от заказчиков до вычета расходов на работу. Чи-
стый доход от дела — сумма, оставшаяся после рабочих рас-
ходов и резерва на обязательные платежи. Свободный оста-
ток — то, что остаётся после необходимых личных расходов.

Для Андрея 180 тысяч — выручка, а не сумма на жизнь.
После запчастей, поездок и налогового резерва в примере
остаётся 150 тысяч чистого дохода от дела. Из них ещё пред-
стоит оплатить жильё, еду и остальные личные нужды. Ма-
рина уже получила свои 180 тысяч после удержаний, но до-
рога на работу требует времени и денег, а незапланирован-
ные рабочие дела — времени.

Этот расчёт не доказывает, что работа по найму выгод-
нее самостоятельной или наоборот. Он показывает другое:
сама по себе привлекательная сумма не говорит, насколько
устойчив доход и сколько личных ресурсов ушло на его по-
лучение. Зарплата может быть предсказуемой, но привязы-
вать человека к графику. Заказы дают больше контроля, но
могут переложить на специалиста расходы, поиск клиентов
и риск пустых недель.

Цена рабочего часа
Долгое время Андрей считал только часы, проведённые

у клиента. Если ремонт занимал два часа, а клиент платил



 
 
 

пять тысяч рублей, выходило, что час стоит две с половиной
тысячи. Но до ремонта Андрей мог созвониться с заказчи-
ком, уточнить модель техники, найти запчасть, съездить за
ней и согласовать время визита. После работы — ответить
на вопросы или решить гарантийную проблему. Эти часы не
всегда попадают в заказ, но без них он мог бы не состояться.

В приведённом примере ремонт занимает 82 часа. Если
разделить на них всю выручку, получится около 2 195 руб-
лей за час непосредственной работы. Но это не цена всего
рабочего времени. Для грубой оценки эффективности за ме-
сяц полезнее разделить чистый доход от дела на часы, кото-
рые понадобились, чтобы его заработать: 150 тысяч рублей
на 164 часа — около 915 рублей. Это не готовый тариф для
клиента, а способ проверить свою модель.

Считать стоит не только работу руками. Учитывайте под-
готовку, переписку, звонки, дорогу, закупки, составление
предложений, поиск заказчиков, исправления и администра-
тивные дела. Даже если какая-то работа не приносит опла-
ту напрямую, для вас она не бесплатна: занимает время, ко-
торое можно было бы потратить на другой заказ, отдых или
семью.

Марине тоже важно учитывать все рабочие часы. Оформ-
ление для кафе нескольких макетов — лишь видимая часть
работы. До заказа могут быть переговоры, уточнения, подго-
товка примеров, поиск решения и согласование правок. По-
ка Марина проверяет спрос на ежемесячное оформление ма-



 
 
 

териалов для местных кафе, ей стоит отмечать не только вре-
мя на сами макеты, но и часы, потраченные на предложе-
ния и общение с потенциальными клиентами. Иначе разо-
вый заказ покажется выгоднее, чем он есть, а повторяющая-
ся неоплаченная работа останется незамеченной.

Для первого расчёта хватит обычной таблицы или замет-
ки. В течение месяца фиксируйте три показателя: сколько
денег поступило, сколько ушло на их получение и сколько
часов заняла работа вместе с подготовкой и поиском. Если
пока трудно распределить время между разными заказами,
записывайте его по дням крупными блоками: ремонт, дорога
и закупки, переписка, поиск. Точность до минуты не нужна.
Важно увидеть, какие часы обычно выпадают из расчёта.

У специалиста, оказывающего услуги, есть ещё одно раз-
личие: занятый час и час, который можно продать. Если кли-
ент записан на конкретное время, оно занято заказом. Если
мастер весь вечер оставляет свободным «на случай вызова»,
но заказ не приходит, это не то же самое, что ремонт или по-
ездка. Однако ожидание ограничивает расписание и влияет
на устойчивость заработка. Отмечайте такие часы отдельно:
так станет ясно, сколько времени занимает работа, а сколько
приходится резервировать из-за непредсказуемого спроса.

Если доход в пересчёте на час оказался ниже ожиданий, не
обязательно сразу повышать цену. Сначала выясните, откуда
берутся неоплаченные часы. Возможно, стоит точнее согла-
совывать объём работ, брать предоплату за подготовитель-



 
 
 

ный этап, объединять выезды по районам или не оставлять
весь день открытым для неопределённых заявок. Для Мари-
ны тревожным сигналом может стать переписка, в которой
заказчик снова и снова просит варианты оформления, ещё
не решив, будет ли покупать услугу. В таком случае полез-
но заранее отделить короткое обсуждение от оплачиваемой
разработки.

Расходы, которые нельзя путать
Вечером после встречи Марина открыла историю расхо-

дов и попыталась понять, сколько ей нужно в месяц без
необязательных покупок. Поначалу почти каждая трата ка-
залась необходимой: доставка продуктов экономила время,
такси помогало не опаздывать, новая техника требовалась
для работы, подарки родственникам хотелось оставить в
бюджете. Если считать обязательным всё привычное, расчёт
не даст опоры. Если исключить действительно необходимые
расходы, он будет красивым, но бесполезным.

Неизбежные расходы — это затраты, без которых нельзя
поддерживать выбранный минимум жизни и выполнять обя-
зательства. Их состав у всех разный. Для одного это арен-
да, лекарства и проезд, для другого — ипотека, расходы на
ребёнка или помощь близким. Расчёт должен опираться на
конкретные обстоятельства, а не на абстрактный образ «эко-
номной жизни».

Управляемые расходы можно сократить, перенести или
заменить, хотя это не всегда приятно и не всегда разумно. Ба-



 
 
 

зовые продукты необходимы, а доставка готовой еды может
быть управляемой статьёй бюджета. Связь нужна для жизни
и работы, но тариф или количество дополнительных услуг
можно пересмотреть. Поездки бывают обязательными, хотя
часть из них можно спланировать иначе. Одна категория мо-
жет включать и необходимую, и управляемую часть. Важно
выделить обязательный минимум, а не навесить ярлык на все
расходы сразу.

Для проверки возьмите траты за последние два-три ме-
сяца и распределите их на три группы. В первую внесите
то, что необходимо сейчас: жильё, коммунальные платежи,
базовую еду, транспорт, лекарства, минимальные платежи
по долгам, расходы на детей или иждивенцев. Во вторую
— управляемые траты: развлечения, часть покупок, более
дорогие варианты повседневных услуг и расходы, которые
можно уменьшить без серьёзного ущерба. В третью — нере-
гулярные, но ожидаемые: сезонную одежду, обслуживание
автомобиля, школьные расходы, страховки, ежегодные пла-
тежи и плановую замену техники.

О третьей группе часто забывают, потому что такие траты
возникают не каждый месяц. Но если семья ежегодно рас-
ходует 60 тысяч рублей на предсказуемые сезонные нужды,
это не внезапный расход: для планирования он равен 5 ты-
сячам в месяц. Так появляются ежемесячные отчисления на
редкие, но ожидаемые платежи. Не считайте эти деньги уже
потраченными, но учитывайте их в бюджете, чтобы не при-



 
 
 

нять отложенную сумму за свободный остаток.
Допустим, после разбора у человека получилась такая ми-

нимальная сумма на месяц: 36 тысяч рублей на жильё, 9 ты-
сяч на коммунальные услуги и связь, 26 тысяч на базовую
еду, 7 тысяч на транспорт, 4 тысячи на лекарства и необ-
ходимую медицинскую помощь, 10 тысяч на минимальные
платежи по кредиту, 8 тысяч на ребёнка и 10 тысяч на ре-
зерв для предсказуемых годовых трат. Итого — 110 тысяч
рублей. Это не средняя норма и не рекомендация для всех,
а личный финансовый пол — сумма, ниже которой человек
начинает пропускать необходимые платежи или отказывать-
ся от важного.

Финансовый пол не равен привычному бюджету. Если се-
мья тратит 145 тысяч рублей, разницу в 35 тысяч между
текущим уровнем и минимумом можно изучить отдельно.
Часть расходов, возможно, получится изменить; другая от-
ражает важные потребности и не должна исчезать ради кра-
сивой цифры. Минимальный бюджет нужен не для того, что-
бы постоянно жить на пределе. Он помогает понять, какую
сумму нужно покрыть в первую очередь, прежде чем оцени-
вать, хватит ли нового источника дохода.

Для Марины такой расчёт разделяет две разные цели. Ес-
ли самостоятельные заказы принесут после расходов и обя-
зательных платежей 15 тысяч рублей, эти деньги могут уве-
личить резерв или покрыть часть расходов без зарплаты. Но
зарплату они пока не заменят. Если же Марина рассматри-



 
 
 

вает самостоятельную работу как основу жизни, ей нужно
знать не только минимальный бюджет, но и сколько чисто-
го дохода понадобится, чтобы покрывать выбранные расхо-
ды, пополнять резерв и оплачивать рабочие затраты, кото-
рые прежде лежали на работодателе.

Когда одинаковые поступления становятся риско-
ванными

Одного удачного месяца Андрею недостаточно, чтобы
считать доход устойчивым. Перед сезоном заказов может
стать больше, а потом клиенты начнут переносить ремонты
или решат купить новый прибор вместо починки. Одинако-
вый месячный итог может сложиться из нескольких регуляр-
ных договорённостей или из одного крупного заказа, кото-
рый не повторится. Для планирования это разные ситуации,
даже если в банковской выписке стоит одна и та же сумма.

Посмотрите на поступления хотя бы за последние шесть
месяцев. Среднее покажет общую картину, но не расскажет,
сколько денег пришло в самый слабый месяц и насколько
различались результаты. Дополните расчёт тремя вопроса-
ми: каким был самый слабый месяц, какую долю поступ-
лений обеспечил крупнейший заказчик и сколько клиентов
вернулись с повторным заказом. Среднее сглаживает коле-
бания, а эти детали помогают понять, что случится с бюдже-
том, если один заказ исчезнет.

Представим, что 70 процентов месячной выручки Андрея
обеспечил управляющий несколькими небольшими объек-



 
 
 

тами. Это пока не семь равных источников денег, а высо-
кая зависимость от одной договорённости. Отказываться от
крупного клиента не обязательно. Но в личном плане разум-
нее считать его доход менее гарантированным, пока нет под-
тверждённого графика заказов и запасного потока заявок.
Для устойчивости важна не только сумма, но и то, как она
распределена во времени и между клиентами.

Особенно рискованно переносить удачный месяц прямо в
постоянные обязательства. Если в августе Андрей получил
вдвое больше обычного, аренда дорогого помещения или но-
вый кредит могут оказаться посильными только при усло-
вии, что такой уровень сохранится. Сначала лучше сравнить
поступления за несколько месяцев и понять, какую нагруз-
ку можно выдержать в слабый период. Если дело сезонное,
планируйте не только годовой итог, но и месяцы, когда спрос
обычно снижается.

Условные решения
При скачущем доходе от заказов стройте бюджет с огляд-

кой на слабые месяцы, а часть сильных поступлений откла-
дывайте отдельно. Размер резерва зависит от обязательных
расходов, сезонности и того, как быстро можно найти новые
заказы. Универсального числа здесь нет.

Если один клиент приносит большую часть выручки, не
включайте весь этот доход в расчёт гарантированных поступ-
лений. Сначала проверьте, есть ли повторяемая договорён-
ность, понятный срок заказов и другие источники дохода.



 
 
 

Если чистого дохода хватает на минимальный бюджет, но
не остаётся денег на неожиданные расходы и накопления, это
ещё не значит, что можно безопасно отказаться от зарплаты.
Проверьте, как ваша модель выдерживает слабые месяцы и
оплату рабочих расходов.

Когда денег хватает, но доход в пересчёте на час низкий,
ищите не только способы продавать дороже. Посмотрите,
сколько времени уходит на дорогу, поиск клиентов, пере-
писку и переделки. Иногда ситуацию улучшает не дополни-
тельный заказ, а отказ от работы, которая отнимает много
неоплачиваемых часов.

Марина может применить ту же проверку к заказам для
кафе. Если возможная ежемесячная выручка от одного за-
ведения выглядит внушительно, ей важно посчитать время
на подготовку макетов, число согласований, сроки оплаты и
долю этого клиента в общем доходе. Цель — не заполнить
вечера любыми заказами, а понять, сможет ли такой формат
приносить повторяющийся доход, не лишая её финансовой
опоры и свободного времени.

Финансовая цель на трёх горизонтах
Расчёты становятся полезными, когда приводят к кон-

кретному решению. Фраза «хочу зарабатывать больше» не
говорит, сколько именно нужно, за какой срок и что должно
измениться. Запишите цель в чистой сумме — той, что оста-
нется после расходов и обязательных платежей, — и соотне-
сите её с личными обязательствами и временем, которое го-



 
 
 

товы выделять.
Первый горизонт — ближайший месяц или другой корот-

кий срок, результат которого можно проверить. Здесь цель
может быть не в высоком доходе, а в ясности: определить
минимальный бюджет, записывать траты, посчитать рабочие
часы по каждому заказу, отложить первую сумму в резерв.
Ближайшей задачей Марины может стать точный расчёт вре-
мени, которое уходит на тестовые заказы для кафе. Тогда она
поймёт, какие данные собрать, прежде чем обещать клиен-
там регулярное обслуживание.

Второй горизонт — год. На этом сроке удобно поставить
измеримую цель по чистому дополнительному доходу и его
повторяемости. Например: к концу года получать от само-
стоятельной работы 30 тысяч рублей чистого дохода в месяц
и удерживать этот уровень несколько месяцев подряд. Это
лишь пример. Человеку с долгами, возможно, важнее сни-
зить обязательный платёж; другому — накопить сумму, ко-
торая поможет пережить перерыв между заказами. В цель
стоит включить собственные цифры и понятный признак вы-
полнения.

Третий горизонт — несколько лет. Здесь речь уже о жела-
емом устройстве жизни: какая часть расходов покрывается
доходом вне найма, сколько часов занимает работа, сколь-
ко клиентов нужно и как вы справитесь с отменой крупного
заказа. Например, Марина может поставить себе ориентир:
регулярные дизайнерские заказы покрывают минимальный



 
 
 

бюджет, а доход не зависит от одного кафе. Это не обеща-
ние, что такой результат достижим за определённый срок, а
направление, с которым можно сверять решения по мере по-
явления реальных данных.

Три горизонта должны складываться в одну последова-
тельность. Если цель на несколько лет — полностью перейти
на самостоятельную работу, годовой этап может стать про-
веркой спроса и повторяемости заказов, а ближайший ме-
сяц — временем для сбора точных данных по первым проек-
там. Если же короткая цель требует немедленно отказаться
от зарплаты, хотя годовой доход ещё не подтверждён, меж-
ду шагами не хватает опоры. Тогда стоит пересмотреть срок
или уменьшить ближайшее решение.

Переводите желаемый чистый доход в сумму поступлений
от клиентов. Если вы хотите прибавить к бюджету 40 тысяч
рублей в месяц, недостаточно выставить счетов на эту сум-
му. Нужно учесть расходы на выполнение заказов и деньги,
которые следует отложить на налоги и обязательные плате-
жи. Затем сопоставьте итог с реальным количеством заказов
и рабочих часов. Так станет ясно, соответствует ли цель ва-
шим ресурсам или требует другого формата работы.

Запишите рядом с целью не только сумму, но и условие,
при котором будете считать её устойчивой. Например: «По-
лучать 30 тысяч рублей чистого дохода от заказов в месяц
четыре месяца подряд, учитывая все рабочие часы и не по-
лагаясь почти полностью на одного клиента». Или: «К опре-



 
 
 

делённой дате накопить сумму, равную нескольким месяцам
минимальных расходов». Сколько именно месяцев брать за
ориентир, зависит от личных рисков, нагрузки и возможно-
стей. Важно описать запас прочности, а не только удачное
поступление.

Разговоры о деньгах без иллюзий
Когда цифры посчитаны, меняется и язык. Близким мож-

но сказать: «Поступления от заказов — не сумма, которую
мы можем потратить. Сначала я вычту рабочие расходы и
обязательные платежи, а потом покажу, сколько останется».
Так проще обсуждать семейный бюджет и не строить планы
на основе одного удачного месяца.

Клиенту пригодится другая формулировка: «В стоимость
входят согласованный объём работы и указанное число пра-
вок. Дополнительные материалы или новые варианты мы
оценим отдельно до начала работы». Дело не только в цене.
Чёткие границы не дают незаметно превратить рабочие часы
в бесплатные, а затем удивляться низкому доходу за месяц.

И самому себе полезно называть сумму точно. Не «я за-
работал 180 тысяч», если речь о выручке, а: «Я получил 180
тысяч от клиентов; после прямых расходов и резерва на обя-
зательные платежи осталось 150 тысяч до личных трат». Та-
кая формулировка звучит скромнее, зато помогает планиро-
вать. Точный учёт не принижает результат, а отделяет его от
предположений.

Практика: личная финансовая карта



 
 
 

Выделите около часа и соберите карту из четырёх частей.
Не пытайтесь за один вечер спланировать всю жизнь. Ва-
ша задача — подготовить первую рабочую версию, которую
можно уточнить после следующего месяца.

Сначала запишите минимальные личные расходы. Возь-
мите последние выписки, добавьте обязательные платежи,
отделите управляемые траты от необходимых. Нерегуляр-
ные, но ожидаемые расходы переведите в месячную сумму.
Рядом укажите, что именно входит в ваш минимум и поче-
му. Это не оценка вашей дисциплины, а опора для финансо-
вых решений.

Затем перечислите текущие источники дохода отдельно:
зарплату на руки, выручку от заказов, доход от другого дела.
Для каждого самостоятельного источника укажите расходы,
налоговый резерв, чистый доход и все связанные с ним часы.
Если работы пока немного, фиксируйте факты, а не подстав-
ляйте предполагаемую загрузку. Несколько недель наблюде-
ний полезнее, чем точный прогноз, составленный без зака-
зов.

После этого сравните чистый доход с минимальным бюд-
жетом. Если доход вне найма уже есть, посчитайте его вклад
после всех расходов. Если его пока нет, определите сумму,
которая заметно изменила бы положение: позволила бы ре-
гулярно пополнять резерв, быстрее закрывать долг или по-
крывать часть обязательных трат. Не ставьте целью оборот,
если вам нужен именно свободный остаток.



 
 
 

В конце запишите по одному предложению для
каждого горизонта:

«В ближайший месяц я … и проверю результат по
…»

«Через год я хочу получать … рублей чистого дохо-
да в месяц, подтверждённого …»

«Через несколько лет моя работа и личные расходы
устроены так, что …»

Заполняйте пропуски конкретно. «Развивать доход» — не
результат. «Три месяца подряд получать 25 тысяч рублей по-
сле расходов и учитывать все дополнительные рабочие ча-
сы» — уже проверяемое условие. Не обязательно сразу знать
точные цифры. Если данных пока нет, так и напишите: «По-
ка неизвестно; веду учёт до такого-то срока». Это честная
исходная точка, а не провал.

Вернитесь к карте через месяц и замените предположе-
ния фактами. Если доход оказался ниже цели, выясните, что
именно не совпало: число заказов, средняя оплата, расходы
или затраченное время. Если поступления выросли, а сво-
бодного остатка почти нет, проверьте рабочие затраты и лич-
ные платежи. Если цифры сходятся только при работе без
выходных, цель нужно пересмотреть: доход, который дер-
жится на неограниченном количестве рабочих часов, не со-
здаёт свободы.

Доход вне найма становится опорой не тогда, когда на
счёте однажды появляется крупная сумма, а когда понятно,



 
 
 

сколько остаётся, сколько времени это требует и как часто
результат повторяется. Теперь Марина может оценивать за-
казы для кафе не только по цене, но и по их вкладу в бюджет
и нагрузке, которую они создают. Следующий шаг — выяс-
нить, какие ресурсы для такой работы уже есть у неё самой
и как превратить их в капитал, не подменяя расчёты обеща-
ниями.



 
 
 

 
Капитал, который уже при вас

 
Когда Марина свела обязательные расходы и поняла, ка-

кой доход после расходов и налогов ей нужен, возник непри-
ятно простой вопрос: что у неё уже есть, кроме зарплаты?
Ответ пришёл мгновенно: «Ничего особенного. Нет денег на
старт, хорошего оборудования, да и идеи нет». Но в папке
на ноутбуке хранились рабочие макеты, в переписке — бла-
годарности заказчиков, а в календаре находились свободные
часы. Марине не нужно было придумывать себя заново. Сто-
ило разобраться, что из этого может пригодиться и что ещё
предстоит проверить.

Она работала дизайнером в компании в Казани. По вече-
рам иногда помогала знакомым с меню, афишами и макета-
ми для печати. Заказы появлялись время от времени, но Ма-
рина не считала их бизнесом: «Просто попросили — я сде-
лала». Когда она задумалась о стабильном дополнительном
доходе, то сначала стала прикидывать, где взять деньги на
новый ноутбук и рекламу. Без них, казалось, начинать было
бессмысленно.

Так бывает, когда старт представляется прежде всего по-
купкой: оборудования, аренды, сайта, рекламы. Деньги и
правда могут понадобиться. Но сами по себе они не отвеча-
ют на главные вопросы: какую задачу вы решите, кому это
может быть нужно и сможете ли вы выполнять работу, не



 
 
 

жертвуя основной занятостью и обычной жизнью. Прежде
чем что-то покупать, полезно собрать факты о том, что вы
уже умеете, кому помогали и какими средствами располага-
ете. А ещё — честно оценить, где проходят границы ваших
возможностей.

Пять мифов о старте с нуля
Миф первый: если нет свободных денег, начать невозмож-

но. Иногда делу требуются серьёзные вложения. Но первый
сигнал интереса можно получить и без покупки полного ком-
плекта оборудования или продвижения: обсудить задачу с
потенциальным клиентом, предложить небольшой объём ра-
боты или проверить, готовы ли люди выделить время на раз-
говор. Не каждую идею получится проверить бесплатно, од-
нако это не значит, что нужно сразу оплачивать всё необхо-
димое для полноценного запуска.

Миф второй: если я что-то умею, значит, это ценно для
рынка. «Я хорошо рисую», «умею объяснять», «быстро чи-
ню» — пока лишь описания своих способностей. Чтобы по-
нять, в чём может быть ценность навыка, важно назвать за-
дачу, человека, которому вы помогли, и результат. Оплата,
повторное обращение или рекомендация могут стать сигна-
лом спроса на конкретную работу. Но даже такой сигнал сам
по себе не доказывает, что заказов будет достаточно и они
станут регулярными.

Миф третий: увлечение автоматически превращается в
предложение. Марине нравилось оформлять афиши для



 
 
 

небольших мероприятий. Но любовь к композиции ещё не
означала, что организаторам регулярно нужны именно её
услуги, что их устраивает цена или что сама Марина гото-
ва заниматься этим каждую неделю. Интерес помогает увле-
чённо работать, но не заменяет знакомства с клиентами и
проверки их потребностей.

Миф четвёртый: благодарность означает готовность пла-
тить. «Получилось красиво, спасибо!» — приятная обратная
связь, но не доказательство того, что человек готов платить
за услугу. Он может искренне благодарить за бесплатную по-
мощь и больше никогда в ней не нуждаться. Благодарность
полезно записать как слабый сигнал интереса, но её смысл
станет яснее, если за ней последуют разговор о платной ра-
боте, заказ или рекомендация.

Миф пятый: прежде чем начать, нужно найти идеальную
идею. Попытки выбрать «дело всей жизни» до разговоров с
клиентами часто затягивают старт. Надёжнее сформулиро-
вать предварительную гипотезу: кому, с какой задачей и в ка-
ком объёме вы, возможно, сможете помочь. Первые наблю-
дения подскажут, стоит ли изучать её дальше. Полноценная
проверка повторяющейся проблемы — отдельный следую-
щий этап, а первое предположение не обязано определять
весь ваш профессиональный путь.

Что считать капиталом
В этой главе капитал — не только деньги. Это всё, что по-

могает подготовиться к проверке предложения и выполнить



 
 
 

работу: навыки, результаты прошлой деятельности, доверие
и связи, инструменты и пространство, а также время, кото-
рым вы действительно можете распоряжаться.

Сам по себе ресурс ещё не гарантирует пользы. Хорошая
камера, знакомство с владельцем кафе и пять свободных ве-
черов не обеспечат заказов. Их ценность проявится, когда
станет понятнее, кому и для решения какой задачи они могут
пригодиться. На этом этапе не всегда удаётся назвать кон-
кретного клиента или подтвердить спрос — карту ресурсов
можно заполнять и гипотезами, отмечая, чего вы пока не
знаете.

Для начала удобно разложить сведения по четырём груп-
пам: навыки, результаты, доступные ресурсы и ограничения.
Отдельно отмечайте, что подтверждено опытом, а что пока
является предположением. Первые две группы помогают по-
нять, что вы делали и к чему это привело. Третья показыва-
ет, чем можно воспользоваться. Четвёртая не даёт строить
планы на воображаемых часах и силах.

Ограничения — не перечень недостатков, а условия, в ко-
торых должно работать ваше предложение. Если вы можете
брать заказы только по субботам, вам не подойдёт обещание
срочной ежедневной поддержки. Если работа требует долго
стоять, а здоровье этого не позволяет, стоит менять формат,
а не надеяться на силу воли. Учтённое заранее ограничение
защищает и вас, и клиента.

Маринина папка



 
 
 

На первой встрече с редактором, который помогал ей раз-
бираться с идеями для книги, Марина принесла список на-
выков: «делаю аккуратно», «понимаю композицию», «умею
общаться с заказчиком». Звучало правдоподобно, но на во-
прос «что именно можно предложить за деньги?» этот спи-
сок не отвечал.

— Что значит «хорошо общаюсь»? — спросил редактор.
— Обычно понимаю, что человек хочет.
— Вспомни конкретную задачу. Кто обратился? Чего он

хотел? Что ты сделала? Чем всё закончилось?
Марина замолчала, потом открыла переписку с хозяй-

кой небольшой кофейни. Несколько месяцев назад там из-
менились цены и состав части меню. Старым файлом было
неудобно пользоваться, а печатная версия и картинка для
страницы заведения расходились по позициям. Марина со-
брала новый макет, подготовила версии для печати и публи-
кации, а затем вместе с хозяйкой сверила содержимое. За-
каз ей оплатили. Через несколько недель хозяйка попросила
внести ещё одну небольшую правку.

— Значит, ты умеешь общаться? — спросил редактор.
— Скорее, умею уточнить, какие версии нужны, собрать

изменения в одном месте и проверить, совпадают ли цены в
макете с присланным списком.

Это уже не общий комплимент, а описание конкретных
действий. Их можно подтвердить: есть переписка, готовые
файлы, оплата и повторный запрос. При этом важно не при-



 
 
 

писывать себе результат, которого никто не измерял. Мари-
на не знала, выросли ли продажи кофейни после обновления
меню, поэтому не могла обещать увеличение выручки. Зато
могла честно сказать, что подготовила согласованные маке-
ты для разных форматов и внесла изменения.

Редактор предложил продолжить:
— За что тебе уже платили?
Марина вспомнила ещё один небольшой заказ — афишу

для местного мероприятия. Работу оплатили переводом. По-
том магазин заказал у неё несколько карточек товаров. Для
каждой задачи можно было назвать клиента, срок и объём
работы, а также показать, чем подтверждается результат.

А вот за «консультацию по стилю» Марине никто не пла-
тил. Подруга спросила совета, выбирая цвета для личного
проекта. Это говорило об интересе Марины к теме и её спо-
собности обсуждать визуальные решения, но не подтвержда-
ло спрос на отдельную услугу.

Постепенно вместо фразы «я ничего особенного не умею»
появился рабочий материал: обновление меню, подготовка
макетов к печати и публикации, уточнение требований, вне-
сение согласованных правок. Это ещё не бизнес-план, но уже
точка, от которой можно задавать более точные вопросы.

Доказательства бывают разными
Подтверждение навыка не обязательно должно быть гром-

ким достижением. Это может быть конкретное свидетель-
ство: человек заплатил за задачу; заказчик вернулся с по-



 
 
 

хожей просьбой; руководитель доверил вам повторяющий-
ся процесс; коллега пользуется подготовленным вами шаб-
лоном; ученик после занятий научился справляться с опре-
делёнными задачами. Важно не приписывать свидетельству
больший смысл, чем у него есть.

Полезно различать несколько уровней сигналов. Человек
сказал «здорово» — это отзыв. Попросил сделать ещё раз —
признак повторной потребности, но не обязательно готовно-
сти платить. Заплатил — свидетельство готовности платить
за конкретный результат по конкретной цене. Порекомендо-
вал вас, и к вам пришёл новый клиент — знак доверия, ко-
торое передалось другому человеку. Ни один эпизод сам по
себе не доказывает, что спрос будет постоянным. Он помо-
гает понять, что стоит изучить дальше.

Иногда навык подтверждают документы: удостоверение о
квалификации, портфолио, рабочий отчёт, отзыв. В других
случаях важен наблюдаемый результат. Репетитор Светлана
из Самары может показать, что ученик научился решать за-
дачи определённого типа без подсказки, если это видно по
его работам и оценкам. А фраза «мои ученики всегда начи-
нают любить математику» прозвучит слишком широко, если
у неё нет оснований это утверждать. Точность укрепляет до-
верие лучше, чем эффектное обещание.

К рабочему опыту тоже стоит относиться бережно. Мари-
на подготовила много материалов в найме, но не могла авто-
матически включить все проекты в портфолио. Часть фай-



 
 
 

лов принадлежала компании или содержала внутреннюю ин-
формацию. Она могла описать задачу без названий и дета-
лей, показать только то, на что получила разрешение, или
заменить изображение подробным рассказом о процессе.
Опыт остаётся опытом, даже если его нельзя выложить в от-
крытый доступ. Но присваивать себе работу команды цели-
ком или раскрывать данные работодателя нельзя.

Кроме того, стоит выяснить, допускает ли ваша основная
работа подработку в выбранной сфере и нет ли конфлик-
та интересов. Проверьте условия трудового договора и внут-
ренние правила. Не используйте для личных заказов рабочее
время, оборудование, клиентские базы и материалы компа-
нии. Если что-то вызывает сомнение, сначала выясните пра-
вила, а не стройте предложение на ресурсе, которым вы не
вправе распоряжаться.

Карта ресурсов
Марина не стала пополнять список достоинств. Вместе с

редактором она выписала конкретные навыки, результаты,
доступные средства и ограничения — и напротив каждого
пункта отметила свидетельства, слабые сигналы и вопросы,
на которые пока нет ответа. Вот промежуточная версия её
карты.

Обновлять меню и готовить макеты для разных форма-
тов. Кофейня оплатила эту работу, а спустя несколько недель
попросила внести правки. Это подтверждает готовность од-
ного клиента заплатить за конкретную задачу и показывает



 
 
 

повторный запрос, но ещё не доказывает регулярный спрос
со стороны других кафе. Для следующих заказов у Марины
есть личный ноутбук и графический редактор; пользоваться
оборудованием и файлами работодателя она не может.

Уточнять требования и собирать изменения в один спи-
сок. В переписке с хозяйкой кафе видны согласование пози-
ций и принятая версия макета. Примеры можно показывать
только с разрешения клиентов; часть проектов с основной
работы публиковать нельзя.

Подготавливать материалы для печати. Афишу для мест-
ного мероприятия Марина сдала в срок и получила оплату.
У неё есть контакты владельцев кафе и организаторов, но
само знакомство — только возможность начать разговор, а
не свидетельство готовности купить услугу.

Делать визуальные материалы для публикации. Магазин
заказывал у неё несколько карточек товаров. Работать можно
дома, на личном ноутбуке, но в комнате по вечерам бывает
шумно и не всякий час подходит для созвонов.

Оценивать время на небольшой заказ. Фактические сро-
ки можно сверить с перепиской и календарём. В обычную
неделю у Марины остаётся один вечер и часть субботы, но
после работы она устаёт, а семейные планы и отдых нельзя
считать свободным временем.

Некоторые записи пока оставляют вопросы. Например,
«один вечер и часть субботы» — ещё не гарантированные
рабочие часы: нужно понять, сколько времени остаётся по-



 
 
 

сле дороги, ужина и домашних дел. «Контакты владельцев»
— не клиентская база, пока люди не согласились обсуждать
заказ. А портфолио — ресурс лишь в том случае, если ра-
боты можно показывать законно и этично. Карта не должна
выглядеть убедительно. Она должна помогать принимать ре-
шения и отличать факты от предположений.

В ней нашлись и неудобные пункты. Марина выяснила,
что обычно рассчитывала на три свободных вечера, хотя
один из них регулярно уходил на семейные дела, а после на-
пряжённого дня ей было трудно сосредоточиться на макетах.
Кроме того, длительная работа за компьютером иногда вы-
зывала напряжение в запястье. Это не повод отказываться от
дизайнерской работы, но основание не планировать по шесть
часов дополнительной нагрузки в день. Стоит предусмотреть
перерывы, удобное рабочее место и возможность отказаться
от срочного объёма. Если неприятные ощущения сохраня-
ются или усиливаются, вопрос здоровья нужно обсудить со
специалистом, а не пытаться обойти его планом заработка.

Иногда карта показывает, что сначала нужно восполнить
пробел: научиться готовить определённый формат к печати,
купить расходные материалы или найти подходящее поме-
щение. Бывает и так, что без вложений тест не провести. То-
гда стоит оценить риск и поискать более дешёвый способ со-
брать первые сведения о возможном спросе. Наличие ресур-
сов не означает, что дополнительные затраты никогда не по-
надобятся.



 
 
 

Разговор о связях без иллюзий
Знакомые часто помогают впервые встретиться с заказчи-

ком. Но отношения и спрос — не одно и то же. Человек мо-
жет переслать ваш номер, не нуждаясь в услуге сам. Может
поддержать вас по дружбе, но не иметь бюджета. Может за-
казать однажды и больше не вернуться. Поэтому связи луч-
ше считать доступом к разговору, а не гарантированным до-
ходом.

Марина могла написать хозяйке кофейни: «Я разбираюсь,
какие задачи по оформлению регулярно возникают у неболь-
ших заведений. Случалось ли тебе срочно обновлять меню
или другие материалы? Как вы обычно это решаете?» Так
она просила рассказать о реальном опыте. Затем можно было
уточнить: «Если бы я предложила раз в месяц собирать та-
кие обновления в согласованный объём работ, тебе было бы
полезно это обсудить?» Ответ «интересно» открывает разго-
вор, но ещё не означает заказ. Чтобы понять, стоит ли изу-
чать такую гипотезу дальше, важно выяснить, что именно че-
ловеку нужно, как часто возникает задача и какой бюджет он
рассматривает.

Вместо прямого «закажи у меня» можно попросить о ко-
роткой беседе или знакомстве с человеком, у которого дей-
ствительно возникает похожая задача: «Если знаешь вла-
дельца кафе, которому часто приходится менять меню, по-
знакомь нас, пожалуйста. Я сначала хочу понять, как устро-
ен этот процесс, и не рассчитываю, что он сразу что-то зака-



 
 
 

жет». Так проще сохранить отношения и получить честную
обратную связь.

У сети знакомств есть и обратная сторона: она может со-
здать ложное чувство уверенности. Клиенты, пришедшие
через друзей, показывают, что доверие помогло начать. Но
это ещё не доказывает, что вы сможете находить клиентов за
пределами своего круга. Чтобы дополнительный доход стал
устойчивым, предстоит выяснить, где ещё возникают такие
задачи и как потенциальные клиенты узнают о вашем пред-
ложении. Сейчас достаточно отметить, какие связи могут по-
мочь собрать первые сведения.

Время — ресурс, но не пустая клетка в календаре
Часто человек считает свободным всё время, не занятое

основной работой. На деле вечер после смены может пона-
добиться для отдыха, заботы о ребёнке, домашних дел или
сна. Если считать его гарантированным рабочим временем,
вы начнёте занимать часы у будущего себя.

Марина сначала записала: «пять вечеров в неделю». По-
том посмотрела на календарь за последний месяц. В два ве-
чера у неё регулярно были семейные обязанности, один тре-
бовался для отдыха, а ещё два оставались непредсказуемы-
ми. Надёжным ресурсом она решила считать один вечер и
часть субботы, а остальное — возможным бонусом. Это сра-
зу ограничило объём предложения: нельзя обещать несколь-
ко срочных правок в день, если на них нет гарантированного
времени.



 
 
 

Чтобы проверить свои расчёты, ведите календарь фак-
та две недели. Отмечайте не только часы, когда вы работа-
ли, но и время, когда у вас действительно были силы сосре-
доточиться. Разделите его на гарантированное, возможное
и неприкосновенное. Гарантированные часы можно вклю-
чать в расписание, возможные не стоит продавать заранее, а
неприкосновенные нужно оставить для сна, здоровья, семьи
или восстановления. Такой расчёт не менее практичен, чем
подсчёт денег.

Ограничения зависят от работы. Андрей, мастер по ре-
монту бытовой техники, получал клиентов по рекомендаци-
ям. У него были инструменты, опыт диагностики и знако-
мые, готовые передать его номер. Но карта показала и менее
очевидное: заказы требовали выездов, доход зависел от сезо-
на, а вечерние вызовы мешали планировать неделю. Прежде
чем увеличивать поток, Андрею следовало выяснить, сколь-
ко времени занимают дорога, покупка деталей и общение
после ремонта. Когда услуга называется просто «ремонт», в
расписании легко потерять бесплатные поездки и повторные
визиты. Если заранее обозначить районы, часы приёма за-
явок и условия диагностики, ограничение станет частью по-
нятного предложения, а не постоянной причиной перегруз-
ки.

Светлана, репетитор, тоже располагает опытом обучения
и примерами прогресса учеников. Но её часы ограничены
расписанием, а отмены занятий сокращают фактический до-



 
 
 

ход. Чтобы понять, какие варианты работы стоит рассматри-
вать, ей мало записать в карту «хорошо объясняю». Нужно
выяснить, что ученики и родители считают ценным: отдель-
ное занятие, подготовку к конкретному экзамену, регуляр-
ный цикл уроков или материалы для самостоятельной рабо-
ты. Новый формат не стоит добавлять лишь потому, что он
кажется менее привязанным к часам. Сначала важно понять,
решает ли он реальную задачу и не требует ли на подготовку
больше времени, чем кажется.

От интереса к преимуществу
Рыночное преимущество не обязательно связано с ред-

ким талантом. Часто это сочетание задачи, подтверждённо-
го умения и доступа к людям, которым может понадобиться
помощь. Вопрос не в том, «особенный» ли вы специалист,
а в том, какую пользу способны принести и чем это можно
подтвердить. Преимущество может состоять в умении быст-
ро и аккуратно выполнять рутинную задачу, которую кли-
енту неудобно делать самому. Или в доверии, опыте работы
в узкой сфере, знании местных условий, возможности прие-
хать туда, куда другие не ездят.

При этом предполагаемое преимущество пока может
оставаться гипотезой. Начните с конкретного случая: кому
стало лучше или проще после вашей работы? Если никого
вспомнить не удаётся, не нужно отбрасывать навык — от-
метьте, кому он мог бы пригодиться и что ещё предстоит
узнать. Затем уточните, что именно изменилось: сократи-



 
 
 

лось время, исчезла ошибка, появился готовый файл, ученик
научился самостоятельно решать задачу, техника снова за-
работала? Называйте то, что можно подтвердить, а не выго-
ду, которую вы не измеряли.

Наконец, попробуйте понять, что человек ценил в ва-
шей работе: конечный результат, скорость, удобство, регу-
лярность или снижение риска. Ответ не всегда очевиден из
самого навыка. Марина могла думать, что продаёт дизайн.
Для кофейни ценность могла заключаться в другом: измене-
ния собираются в одном файле и сразу вносятся в несколько
форматов, а владелице не приходится заново искать испол-
нителя при каждой правке. Пока это лишь возможное объ-
яснение — его предстоит обсудить с клиентами.

Интерес тоже важен, но занимает своё место. Марине нра-
вилось придумывать необычные афиши, однако она не хоте-
ла строить весь дополнительный доход на срочных меропри-
ятиях. Любовь к визуальной работе помогала ей не уставать
от процесса, но выбор предложения должен был учитывать
и прошлые заказы, и доступный график. Если интерес есть,
а свидетельств спроса пока нет, его можно оставить как на-
правление для дальнейшего изучения. Если спрос на рабо-
ту проявился, но сама она вызывает постоянное отвращение,
стоит оценить, оправдывает ли доход затраты и можно ли ре-
шить ту же задачу иначе.

Упражнение: собрать карту за один вечер
Не пытайтесь вспомнить всю жизнь. Возьмите последние



 
 
 

два-три года и найдите пять-десять конкретных случаев, ко-
гда вы что-то делали для другого человека или организации.
Подойдут рабочие задачи, разовые подработки, помощь зна-
комым, учебные проекты и волонтёрство. Начните не с во-
проса «в чём я хорош?», а с другого: «К кому обращались,
когда возникала задача?»

Для каждого случая запишите, кто к вам обратился и с
какой задачей. Затем опишите, что именно вы сделали и что
получил человек или организация. В конце укажите, чем это
можно подтвердить: оплатой, перепиской, результатом, от-
зывом или повторным обращением. Отметьте и то, чего по-
ка нельзя утверждать. Например, вы знаете, что подготовили
макет, но не знаете, повлиял ли он на продажи.

После этого распределите сведения по четырём группам
карты. Один пункт может относиться сразу к нескольким.
«Подготовил меню» — навык; «клиент оплатил и вернулся»
— результат и сигнал интереса; «есть принтер и образцы бу-
маги» — ресурс; «работаю только по субботам» — ограни-
чение. Рядом отмечайте статус: факт, слабый сигнал, гипо-
теза или неизвестное. Не стремитесь вместить всё в одну ка-
тегорию. Важно отделить факты от предположений, а не до-
биться идеальной классификации.

Затем просмотрите переписку и календарь. Ищите не
только общие комплименты, но и повторяющиеся просьбы:
«можешь ещё раз сделать такой макет?», «посмотри, поче-
му не получается?», «знаешь мастера, который возьмётся?»,



 
 
 

«можно к тебе записаться на следующий месяц?» Такие об-
ращения подскажут, где вам уже доверяют и что может быть
востребовано. Но даже повторная просьба ещё не означает
повторной оплаты: выясните, за что человек платил раньше
и что ему нужно сейчас.

Наконец, посчитайте надёжные ресурсы. Запишите, чем
вы вправе пользоваться, сколько часов остаётся в обычную
неделю и какие обязанности нельзя перенести. Не забудьте
про дорогу, переписку, подготовку, закупки и переделки. Ес-
ли сама задача занимает полчаса, это не значит, что всё дело
закончится за полчаса. Оценку можно проверить на одном
пробном задании, фиксируя фактическое время — от пер-
вого сообщения до сдачи результата.

Марина завершила карту не словами «я умею делать ди-
зайн», а предварительной гипотезой: некоторым небольшим
кафе может быть полезно регулярно обновлять визуальные
материалы в нескольких форматах, не начиная каждый раз
работу с нуля. Основания для неё были: оплаченный заказ,
повторный запрос на правку, конкретные файлы и несколько
владельцев заведений, с которыми можно поговорить. Но ре-
гулярное обслуживание кафе ещё не стало доказанным пре-
имуществом. Марине предстояло выяснить, возникает ли у
заведений повторяющаяся задача, как они решают её сейчас
и готовы ли платить за подходящий им объём работы.

На этом заканчивается инвентаризация и начинается под-
готовка к следующим этапам. Карта не выбирает за вас дело



 
 
 

и не обещает дохода. Она показывает, на что можно опереть-
ся, какие сигналы уже появились и какие пробелы ещё пред-
стоит закрыть. Не оставляйте в ней только то, что уже под-
тверждено спросом: сохраняйте и гипотезы, и слабые сви-
детельства, ясно помечая их статус. Полноценный поиск и
проверка повторяющейся проблемы клиента состоятся поз-
же. Следующий шаг — сопоставить свои ресурсы и ограни-
чения с возможными моделями самостоятельной работы.



 
 
 

 
Четыре дороги к первому рублю

 
На бумаге четыре модели выглядят одинаково: есть пред-

ложение, покупатель и деньги. Но за первой оплатой стоят
разные процессы. В услуге главным ограничением часто ста-
новится время исполнителя, в торговле — оборотный капи-
тал и возвраты, в обучении — доверие и доступ к аудитории,
в сдаче имущества — его сохранность и готовность обслужи-
вать пользователя. Выбирать стоит не самый привлекатель-
ный сюжет, а тот, который можно проверить имеющимися
ресурсами и с приемлемой ценой ошибки.

Доход начинается не с красивой выручки, а с обмена, ко-
торый можно повторить. Для первого теста важна не любая
поступившая сумма, а оплата от человека, которому нужен
понятный результат, за заранее оговорённую цену и на ясных
условиях. Деньги от знакомого, случайная продажа ненуж-
ной вещи или предоплата без определённых сроков ещё не
доказывают, что модель работает. Это может быть сигналом,
но не ответом.

Четыре дороги к первому платежу
Услуга: продаётся результат, но расходуется время
У услуги есть сильное преимущество: её часто можно

предложить до закупки товара, аренды помещения и созда-
ния большой инфраструктуры. Если у вас уже есть подтвер-
ждённый навык и понятный результат, для старта могут по-



 
 
 

надобиться лишь инструменты, связь, транспорт, простое
портфолио и деньги на привлечение клиентов.

Путь к первой оплате обычно короткий. Нужно опреде-
лить аудиторию, сформулировать конкретный результат, по-
казать, что вы умеете его добиваться, и предложить огра-
ниченный объём работы. Не «помогаю бизнесу с продвиже-
нием», а, например: «За пять рабочих дней подготовлю де-
сять карточек товара — с фотографиями, описаниями и пе-
речнем характеристик». Так покупателю проще понять, что
именно он получит, а исполнителю — оценить, сколько ча-
сов и материалов потребуется.

Но услуга редко ограничивается видимой работой. Время
уходит на поиск клиента, первое обсуждение, сбор данных,
подготовку, выполнение заказа, правки, передачу результа-
та, оплату и дальнейшее обслуживание. Фотографирование
изделий не заканчивается нажатием кнопки камеры: нужно
подготовить пространство и свет, отобрать и обработать кад-
ры, отправить файлы, а иногда и переснять их из-за непод-
ходящих исходников. При настройке рабочих таблиц часть
времени займут знакомство с процессами заказчика, провер-
ка формул и объяснение того, как пользоваться результатом.

Поэтому цена услуги не равна оплате за часы непосред-
ственного исполнения. Сложите все часы, затраченные на
одну сделку, вычтите прямые расходы и налоги, а затем раз-
делите остаток на полное время — включая переговоры и
исправления. Так вы увидите, сколько на самом деле стоит



 
 
 

час вашей работы. Если эта сумма ниже той цены рабоче-
го времени, которую вы для себя установили, услугу стоит
пересмотреть: повысить цену, сократить объём, ограничить
число правок или выбрать другой сегмент клиентов.

Есть и другая особенность: при индивидуальном исполне-
нии выручка обычно растёт вместе с занятостью. Когда сво-
бодные часы заканчиваются, новые заказы уже не помеща-
ются в календарь. Делегирование поможет снять это ограни-
чение, но добавит расходы на найм, контроль и поддержа-
ние качества. Прежде чем рассчитывать на масштабирова-
ние, проверьте, можно ли разделить работу на повторяемые
этапы и передать часть из них без ущерба для результата.

Услуга может подойти, если у вас уже есть примеры вы-
полненной работы, клиент способен описать свою проблему,
результат можно ограничить по объёму и сроку, а для выпол-
нения не требуется крупная закупка. Насторожиться стоит,
если каждый заказ уникален, границы результата расплыв-
чаты, клиент ждёт бесконечных правок или до первой опла-
ты предстоит долго учиться.

Для быстрой проверки опишите услугу в трёх строках: ко-
му она нужна, какой результат вы передадите и что в работу
не входит. Например: «Для небольших мастерских, которым
нужны фотографии продукции для каталога. Результат —
двадцать обработанных изображений на нейтральном фоне.
Выезд за пределы города и рекламные тексты в стоимость не
входят». Если вместо этого получаются формулировки вро-



 
 
 

де «всё под ключ» и «по ситуации», сначала уточните пред-
ложение и только потом ищите клиентов.

В России самозанятость и другие налоговые режимы мо-
гут упростить оформление небольшого проекта, но подхо-
дят не для любой деятельности. До приёма оплаты проверь-
те, какой режим применим к вашей услуге, кто будет заказ-
чиком и какие документы понадобятся. Если вы применяете
налог на профессиональный доход, чек формируют в прило-
жении «Мой налог» по действующим правилам. Сам нало-
говый режим не заменяет ясных условий работы: обеим сто-
ронам должны быть понятны объём, срок, оплата и порядок
приёмки результата.

Товар: покупатель платит за вещь, продавец отве-
чает за её путь

У товара есть видимая сторона — предмет на полке или
фотография в карточке — и длинная невидимая цепочка:
выбрать материал или поставщика, проверить качество, рас-
считать себестоимость, упаковать, доставить, ответить на во-
просы, принять возврат. Чем длиннее эта цепочка, тем боль-
ше денег и времени понадобится, прежде чем станет ясно,
есть ли спрос.

Товарная модель бывает разной. Можно производить
вещь самостоятельно, закупать готовые изделия для пере-
продажи или заказывать выпуск у подрядчика. В каждом
случае свои риски. Собственное производство позволяет
контролировать особенности изделия, но зависит от имею-



 
 
 

щихся мощностей и ваших часов. Перепродажа может за-
пуститься быстрее, если есть надёжный поставщик, однако
требует закупки и предполагает конкуренцию по цене. Заказ
производства снимает часть ручной работы, но часто требу-
ет аванса и минимальной партии ещё до проверки спроса.

До запуска посчитайте не только закупочную или произ-
водственную цену. В расчёт входят доставка до места хране-
ния, упаковка, комиссии площадки или платёжного сервиса,
доставка покупателю, продвижение, налог, брак, поврежде-
ния и возвраты. Удобно разложить цену так:

Остаток с одной продажи = цена продажи минус себесто-
имость, упаковка, доставка, комиссии, налоги, расходы на
привлечение покупателя и ожидаемые потери от брака и воз-
вратов.

Это ещё не чистая прибыль: из остатка предстоит опла-
тить хранение, оборудование, связь и собственный труд. Но
расчёт быстро показывает, выдержит ли модель снижение
цены или рост стоимости доставки. Если прибыль появляет-
ся только при условии, что товар никто не вернёт, вопросов
не будет, а реклама не понадобится, перед вами не рабочий
сценарий, а удачное исключение.

Особенно обманчиво выглядит товар, который легко из-
готовить, но трудно продать. Коробки занимают место дома,
на балконе или в гараже, деньги уже вложены, а срок реали-
зации неизвестен. Запас замораживает средства и занимает
пространство, мешая проверить следующую идею. Поэтому



 
 
 

первую проверку лучше сделать меньше минимальной пар-
тии, которую хочется заказать. Можно взять образец, выпу-
стить небольшую серию, изготовить товар под заказ или про-
верить интерес с помощью честного описания сроков. Если
вы принимаете предоплату, ясно сообщите условия и не обе-
щайте срок, в котором не уверен поставщик.

Легко недооценить и время на одну продажу. Карточку
товара нужно подготовить, но затем покупатели задают во-
просы о размере, цвете, составе, доставке и совместимо-
сти. Заказы предстоит комплектовать, маркировать и пере-
давать перевозчику, а иногда — разбирать претензии по
качеству или оформлять возвраты. Если расчёт учитывает
только производство одной вещи, но не обслуживание всей
цепочки, фактическая доходность окажется ниже ожидае-
мой.

В некоторых категориях ошибки особенно дороги: для то-
вара могут действовать обязательные требования к марки-
ровке, подтверждению соответствия, составу или безопасно-
сти. До закупки партии выясните, какие правила применя-
ются к конкретному изделию и каналу продаж. Требования
к детским товарам, продуктам питания, косметике и элек-
тронике различаются, поэтому универсального совета «на-
чать продавать через интернет» здесь недостаточно. Продав-
цу также важно учитывать российские правила защиты прав
потребителей, в том числе обязанности при продаже това-
ра ненадлежащего качества и оформлении возвратов. Дета-



 
 
 

ли зависят от товара и способа продажи; их нужно проверить
до вложений в производство.

Товарная модель выглядит перспективнее, если покупате-
ли уже ищут похожую вещь и могут объяснить, за что готовы
платить: за материал, точный размер, удобство, скорость по-
ставки или комплектность. Если же идея держится только на
личном восхищении изделием, этого мало. «Мне нравится»
помогает создать продукт, но не доказывает наличие спроса.

Для первой проверки проследите путь одной вещи: где и
из чего она появляется, сколько стоит довести её до готовно-
сти, как покупатель её увидит, кто упакует и доставит и что
произойдёт в случае возврата. Если на каком-то этапе ответ
— «потом разберёмся», именно там может скрываться пер-
вая крупная потеря.

Обучение и цифровой материал: знания нужно упа-
ковать и донести

Обучение кажется естественным продолжением эксперт-
ности: подготовить материал один раз, а затем продавать его
многим. Но цифровой файл не продаёт себя лишь потому,
что уже создан. Нужны проблема, за решение которой лю-
ди готовы платить, доверие к автору, понятное обещание ре-
зультата и канал, через который покупатели узнают о предло-
жении. После продажи могут понадобиться обратная связь,
обновления и помощь с применением материала.

Форматы этой модели различаются по нагрузке. Индиви-
дуальное обучение ближе к услуге: оно требует много лично-



 
 
 

го времени, зато позволяет быстро понять, где у ученика воз-
никают затруднения. Групповое занятие нужно подготовить
и организовать, но усилия можно распределить на несколько
участников. Записанный курс, инструкция или шаблон таб-
лицы могут продаваться повторно без проведения каждого
занятия. Однако сначала придётся вложить время в разра-
ботку, проверку, оформление и продвижение. К тому же ма-
териал может устареть, а вопросы пользователей — превра-
тить продажу файла в постоянную поддержку.

Частая ошибка — сначала создавать большой курс, а по-
том искать тех, кому он нужен. Десятки уроков — дорогой
способ проверить предположение о спросе. Надёжнее начать
с самого небольшого формата, который даёт измеримый ре-
зультат: одной платной консультации, занятия для малень-
кой группы, разбора конкретной задачи или шаблона для од-
ного процесса. Повторяющиеся вопросы и трудности участ-
ников подскажут, что включить в следующую версию.

Допустим, человек умеет наводить порядок в учёте зака-
зов небольшого производства. Вместо курса «про операци-
онную эффективность» можно провести короткое занятие
о таблице, где фиксируются заказ, срок, материал и статус
оплаты. Первую версию реально подготовить на доступных
инструментах — без студии и сложного сайта. После занятия
важно выяснить не просто «понравилось ли», а смогли ли
участники заполнить шаблон на собственных данных, какие
поля оказались лишними и какую задачу они теперь решают



 
 
 

быстрее. Это проверка пользы, а не сбор комплиментов.
При оценке затрат разделяйте создание материала и его

продажу. Подготовка первой версии может занять много вре-
мени, но при повторных продажах эти усилия распределят-
ся между несколькими покупателями. В то же время появят-
ся расходы на привлечение аудитории, подготовку страницы
и приёма платежей, ответы на обращения, обновление со-
держания и устранение технических сбоев. Индивидуальную
консультацию можно проверить почти сразу, хотя времени
на одного клиента потребуется больше. С цифровым мате-
риалом иначе: часы на покупателя со временем могут сокра-
титься, но прежде, чем появится первый покупатель, нужно
создать не только файл, но и путь к нему.

Обещание результата тоже должно быть точным. Мож-
но обещать доступ к материалу, разбор конкретного вопро-
са или освоение навыка при условии, что участник выпол-
нит задания. Гарантировать доход или карьерные перемены
нельзя, если они зависят от действий самого участника и
внешних обстоятельств. Чем масштабнее обещание, тем вы-
ше риск разочарования и споров. До продажи ясно опишите
содержание, срок доступа, формат поддержки, требования к
участнику и порядок оплаты. Если вы собираете персональ-
ные данные, соблюдайте российские правила и не запраши-
вайте сведения «на всякий случай».

Цифровой продукт не обязательно должен быть курсом.
Это может быть шаблон, инструкция, набор проверочных



 
 
 

листов, калькулятор или запись мастер-класса. Спросите се-
бя: какой конкретный повторяющийся шаг он упрощает и
как часто возникает такая задача? Если ответ — «полезно
всем», адресат не определён. Если же инструмент нужен уз-
кой группе регулярно, из него может получиться основа для
повторных продаж.

Обучение или цифровой продукт перспективны, если ваш
опыт уже помогал другим пройти понятный этап и его мож-
но передать без существенных потерь. Риск возрастает, ко-
гда результат зависит от индивидуальной диагностики каж-
дого случая, а стандартный материал не помогает без посто-
янного участия автора. В такой ситуации разумнее начать с
услуги или консультации и выделять повторяемую часть в
отдельный продукт лишь после серии похожих запросов.

Сдача имущества: актив приносит плату, но не
освобождает от забот

Свободная комната, инструмент, автомобиль, фотообору-
дование или место для хранения могут приносить доход, ес-
ли на них есть спрос и ими удобно пользоваться. Но «сво-
бодный» не значит «бесплатный в обслуживании». Имуще-
ство изнашивается, требует ремонта, может простаивать, а
общение с пользователем отнимает время. Доход приносит
не само владение активом, а возможность пользоваться им в
нужном месте и в подходящем состоянии.

Сначала выясните, за что именно будет платить пользо-
ватель. При аренде комнаты важны расположение, срок, со-



 
 
 

стояние и удобство заселения. При сдаче инструмента — ис-
правность, комплектность, правила возврата и возможность
быстро заменить сломанную деталь. Для хранения вещей
важны доступ, безопасность, влажность и ответственность за
содержимое. Похожая вещь, которая находится далеко от по-
тенциальных пользователей, может не иметь коммерческой
ценности, даже если когда-то дорого обошлась владельцу.

Из поступлений нужно вычесть расходы на содержание,
ремонт, уборку, износ, доставку или передачу, время на со-
гласование и периоды простоя. Если имущество сезонное,
считайте результат за год, а не только за удачный месяц. На-
пример, оборудование может приносить доход в сезон, но
требовать обслуживания и места для хранения круглый год.
Если аренда лишает вас возможности пользоваться активом
самостоятельно, учитывайте и эту потерю.

Обязательства зависят от вида имущества и способа его
использования. Нужны понятные условия: срок, плата, по-
рядок передачи, ответственность за повреждение и действия
при задержке возврата. Для дорогой вещи полезно зафикси-
ровать её состояние и комплектность до и после использова-
ния. Для помещения важны надлежащий договор и соблюде-
ние требований к его эксплуатации. Налоговый режим тоже
зависит от того, что и кому вы сдаёте: нельзя автоматически
считать, что один режим подходит для любого имущества.
До запуска проверьте актуальные требования в ФНС или у
специалиста, особенно если речь идёт не о жилом помеще-



 
 
 

нии.
Главный риск — ущерб, который может превысить до-

ход за несколько месяцев. Ещё один источник проблем —
неясные правила. Пользователь может считать, что вправе
передать вещь дальше, а владелец — быть с этим не согла-
сен. Стороны могут по-разному понимать, кто отвечает за
ремонт или просрочку. Наконец, владелец рискует оказать-
ся постоянно на связи: принимать звонки, выдавать ключи,
проверять состояние, срочно искать замену. Если сдавать ак-
тив можно только при личном присутствии в неудобное вре-
мя, доход может оказаться платой за дежурство.

Путь к первой оплате начинается с оценки местного спро-
са и полной стоимости использования. Сравните похожие
предложения поблизости, выясните, какие сроки аренды
востребованы и о чём спрашивают пользователи. Затем вы-
берите одно доступное окно, одну единицу имущества и
условия пробного периода. Не стоит сразу перестраивать
жильё, закупать комплект оборудования или отказываться
от личного пользования. Первый короткий тест покажет не
только готовность людей платить, но и реальную частоту об-
ращений, время на передачу имущества и его состояние по-
сле возврата.

Матрица для сравнения
Сопоставлять модели удобно по одним и тем же крите-

риям. Цифры будут разными для ремонтного инструмента,
массового товара и цифровой инструкции, но логика срав-



 
 
 

нения остаётся общей.
Деньги до старта. Услуге обычно нужны инструменты,

связь и портфолио — расходы чаще низкие или средние. То-
вар может потребовать как небольших вложений в образец,
так и крупных затрат на партию, упаковку и хранение. Для
пилотного занятия расходы на обучение невелики, но созда-
ние большого курса и продвижение обойдутся дороже. При
сдаче имущества старт может быть почти бесплатным, если
актив уже есть; ремонт, подготовка и страхование увеличат
бюджет.

Время на одну продажу. Услуга требует много часов и
часто напрямую зависит от исполнителя. У товара время
уходит на упаковку, доставку и поддержку. Индивидуальное
обучение тоже отнимает много часов, а при продаже готово-
го материала эта нагрузка снижается — хотя остаются про-
движение и ответы на вопросы. Сдача имущества может тре-
бовать немного времени, если процесс налажен, но переда-
чу, обслуживание и контроль всё равно нужно учитывать.

Путь к первому платежу. Услугу нередко удаётся про-
дать быстро: достаточно предложить клиенту пилотный за-
каз. Для товара сроки зависят от наличия образца и кана-
ла продаж, причём деньги могут понадобиться ещё до пер-
вых покупок. Занятие или консультацию можно начать про-
давать почти сразу, большой цифровой продукт потребует
больше подготовки. С готовым активом и местным спросом
арендная плата тоже может поступить быстро, но сначала



 
 
 

нужно договориться об условиях пользования.
Цена ошибки. В услуге можно потерять время, столкнуть-

ся со спором о результате или испортить репутацию. У това-
ра неудача грозит непроданными запасами, возвратами, бра-
ком и расходами на хранение. В обучении есть риск потра-
тить время на материал, который никому не нужен, получить
претензии к обещаниям и нагрузить себя поддержкой. При
сдаче имущества можно столкнуться с повреждением, утра-
той вещи, простоем и расходами на ремонт.

Возможность повторных продаж. Услугу можно оказы-
вать регулярно или дополнять обслуживанием. Товар спосо-
бен приносить повторные продажи при устойчивом спросе
и надёжных поставках. У цифрового материала высокий по-
тенциал повторных продаж, если он не устаревает и есть до-
ступ к аудитории. Имущество можно сдавать на повторные
периоды или постоянному пользователю.

Эта матрица не выбирает за вас. Она помогает заметить,
за что именно придётся платить в вашей ситуации. Низ-
кий денежный порог у услуги может обернуться высокой це-
ной времени. Вложения в товар могут казаться умеренны-
ми, пока не выяснится размер минимальной партии. Повтор-
ные продажи цифрового продукта привлекательны только
тогда, когда есть способ регулярно находить покупателей. А
небольшие стартовые расходы при сдаче имущества возмож-
ны, лишь если актив уже куплен, исправен и не нужен вла-
дельцу в те же часы.



 
 
 

Выбор для проверки, а не для мечты
У каждой модели есть ресурс, который становится узким

местом. Услуга расходует часы и внимание, товар требует
оборотных денег и управления запасом, обучение — дове-
рия, умения объяснять и доступа к аудитории, сдача иму-
щества — контроля, обслуживания и готовности принять
риск повреждения. Поэтому сравнивайте не только старто-
вый бюджет, но и тот ресурс, которого вам труднее всего вы-
делить.

Начните с доказательств, а не достоинств. Для услуги та-
ким доказательством может быть выполненная работа с по-
нятным результатом. Для товара — образец и подтверждён-
ный интерес покупателей. Для обучения — навык, который
уже помог другим пройти конкретный этап. Для сдачи иму-
щества — исправный актив и сведения о спросе. «Я хорошо
разбираюсь» звучит менее убедительно, чем пример, кото-
рый можно показать, не раскрывая чужих данных.

Затем проверьте, насколько вам доступен покупатель. Где
находится человек или организация, которым нужна ваша
работа? Как с ними связаться? Можно ли получить обрат-
ную связь без большой рекламной кампании? Если путь к
аудитории неясен, сама проверка может обойтись дороже,
чем предложение. Иногда разумнее выбрать менее эффект-
ную модель, но обратиться к людям, до которых уже можно
дотянуться.

Теперь посчитайте экономику одного цикла. Для услуги



 
 
 

— все часы и расходы на заказ. Для товара — остаток после
прямых затрат и ожидаемых потерь. Для занятия или цифро-
вого материала — время на подготовку, продажу и поддерж-
ку, распределённое на реалистичное число покупателей. Для
имущества — чистый результат за период с учётом простоя,
ремонта и времени владельца. Не подставляйте в расчёт оп-
тимистичный максимум. Возьмите базовый сценарий, кото-
рому не нужны идеальный спрос и отсутствие ошибок.

До старта определите, чем вы готовы рискнуть. Риск изме-
ряется не только деньгами: это может быть неделя вечеров,
занятая комната, утрата возможности пользоваться инстру-
ментом или репутация в профессиональном кругу. Устано-
вите предел заранее: не заказывать следующую партию, пока
не продана тестовая; не тратить больше оговорённой суммы;
не обещать объём, на который не хватит свободного време-
ни. Такое ограничение легче соблюдать, пока потери ещё не
стали реальными.

После этого уменьшите проверку до одного конкретного
действия. Для услуги предложите целевому клиенту ограни-
ченный платный пилот. Для товара проверьте интерес к об-
разцу или малой партии, прежде чем закупать много. Для
обучения проведите одно занятие и выясните, достигли ли
участники обещанного результата. Для имущества сдайте
одну единицу на короткий, заранее оговорённый срок и по-
считайте реальные затраты. Тест должен быть достаточно на-
стоящим, чтобы проверить готовность платить, но достаточ-



 
 
 

но небольшим, чтобы ошибка не угрожала личному бюдже-
ту.

Наконец, заранее решите, какой результат станет сигна-
лом продолжать. Например, за две недели поступили три об-
ращения от подходящих клиентов и хотя бы одна оплата за
пробную услугу; образец товара купили по цене, покрыва-
ющей рассчитанные расходы; участники платного занятия
применили материал; арендатор вернул вещь вовремя, а об-
служивание заняло не больше запланированного числа ча-
сов. Это не универсальные нормы. Они нужны, чтобы заме-
нить неопределённое «кажется, интерес есть» наблюдаемым
результатом.

Если тест не сработал, выясните, на каком этапе возник
разрыв. Люди не увидели предложение — возможно, про-
блема в доступе к аудитории. Увидели, но не поняли резуль-
тат — пересмотрите формулировку. Поняли, но не купили
— проверьте цену, срочность проблемы и доверие. Купили,
но исполнение оказалось убыточным — пересчитайте часы,
себестоимость или состав работы. Один отказ не доказыва-
ет, что модель невозможна. Но повторять те же действия без
изменений — тоже не проверка.

Ошибки, которые делают четыре дороги одинако-
во дорогими

Первая ловушка — выбирать по обещанию масштаба.
«Можно продать тысячи экземпляров», «можно обслужи-
вать десятки клиентов», «материал будет продаваться посто-



 
 
 

янно» — это прогнозы, а не подтверждения. Для первого ре-
шения важнее не потолок выручки, а цена одного цикла про-
верки и возможность провести его без ущерба для бюджета.

Не считайте собственное время бесплатным. Даже если вы
пока не платите себе зарплату, работа всё равно имеет це-
ну: она занимает часы, которые можно было отдать оплачи-
ваемому заказу, отдыху или семье. Если услуга кажется при-
быльной лишь потому, что подготовка, логистика и перепис-
ка не попали в расчёт, цифры не помогут принять верное ре-
шение.

Интерес тоже легко принять за намерение платить. Про-
смотры, сохранения, похвала и просьба «сообщить, когда бу-
дет готово» показывают внимание, но не покупку. Сильнее
всего гипотезу проверяет небольшая оплата за конкретный
результат. Если до готовности продукта принимать деньги
рано, можно собрать заявки или провести интервью — но
не выдавать неопределённый интерес за подтверждённый
спрос.

Ещё одна ловушка — откладывать последствия ошибки
на потом. «С возвратами разберёмся», «условия уточним по-
сле первых заказов», «если что, починю» — это не план, а
незаписанный расход. До теста определите, что произойдёт
при задержке, браке, отказе клиента или повреждении иму-
щества и во сколько это может обойтись.

Наконец, не запускайте все четыре дороги сразу. Одно-
временно закупать товар, записывать курс, размещать объ-



 
 
 

явления об услуге и сдавать инструмент может казаться ди-
версификацией. На деле это размывает время и мешает по-
нять, что именно сработало. На первом этапе разумнее про-
верить одну гипотезу — не потому, что она обязана стать
делом жизни, а потому, что один ясный эксперимент даст
больше пользы, чем четыре незавершённых начинания.

Поэтому вопрос можно поставить не так: «Чем занимать-
ся следующие десять лет?» Лучше спросить: «Какую модель
я могу проверить в ближайшие две недели, не подвергая рис-
ку личный бюджет, и по какому результату решу, продолжать
ли?» Такая формулировка снимает лишний пафос и остав-
ляет свободу изменить решение, если данные не подтвердят
ожиданий.

Подходящая дорога к первому рублю не обязана выгля-
деть свободной или масштабной. Она должна соответство-
вать вашим доказанным навыкам, доступу к покупателю,
свободным часам и допустимому риску. Когда гипотеза вы-
брана, следующий шаг — не увольнение и не крупная закуп-
ка, а безопасный переход от расчёта к малому тесту. О том,
как сделать этот переход без прыжка в темноту, пойдёт речь
дальше.



 
 
 

 
Переход без прыжка в темноту

 
Когда известны обязательные расходы, цена рабочего ча-

са и модель, которую можно проверить без больших затрат,
остается понять, на какой риск вы готовы пойти. Для Ма-
рины, графического дизайнера из Казани, это не отвлечен-
ный вопрос. Она обдумывает его будним вечером: ноутбук
открыт, на кухонном столе лежат счета.

Марина работает в компании и получает 120 тысяч рублей
на руки. По вечерам берет первые заказы у местных кафе.
За оформление рекламных материалов ей уже заплатили, и
теперь она думает попросить руководителя о четырехднев-
ной рабочей неделе, чтобы освободить день для самостоя-
тельной работы. На словах всё выглядит просто. В календаре
пока не помещаются ни новые клиенты, ни домашние дела,
ни отдых.

Её партнер Илья не отговаривает её, а спрашивает:
— Как мы будем покрывать обязательные расходы, если

три месяца у тебя не будет заказов?
Марина отвечает не сразу. Она знает размер зарплаты и

примерно представляет, сколько уходит на жизнь, но не мо-
жет сказать, на какой срок хватит накоплений. Тогда Илья
задает еще один вопрос:

— Что именно должно произойти, чтобы ты попросила о
сокращенной неделе? Не «если пойдет», а при каком усло-



 
 
 

вии?
Это не спор о смелости. Илья помогает превратить

неопределенное «пора уходить» в решение с ясными грани-
цами.

Сначала отделить деньги
Переход из найма не обязательно означает прыжок от зар-

платы к нулю. Он может состоять из нескольких шагов: про-
верить спрос, выполнить первые заказы, добиться повтор-
ных покупок, договориться о сокращении занятости и лишь
потом решать, нужен ли полный уход из найма. На каждом
этапе следующую ступень поддерживают не обещания, а дан-
ные.

Для расчета Марине нужно разделить три суммы: обяза-
тельные расходы на жизнь, резерв на случай снижения дохо-
да и деньги на запуск. Если свести их в одну цифру под на-
званием «накопления», станет непонятно, чем можно риск-
нуть, а что нужно сохранить, чтобы не принимать решения
под давлением.

Марина выписывает обязательные ежемесячные платежи.
Её доля аренды и коммунальных услуг — 29 тысяч рублей,
минимальный бюджет на продукты — 19 тысяч, проезд —
5 тысяч, лекарства и плановые медицинские расходы — 4
тысячи, обязательный платеж по кредиту — 7 тысяч, связь и
интернет — полторы тысячи, регулярная помощь близкому
родственнику — 4 тысячи, базовые бытовые расходы — 4,5
тысячи. Всего — 74 тысячи рублей в месяц.



 
 
 

Это нижняя граница, а не обычные траты Марины. В сред-
нем на жизнь уходит около 101 тысячи рублей: к обязатель-
ным расходам добавляются кафе, одежда, небольшие поезд-
ки и покупки, которые можно отложить. Чтобы понять, ка-
кую сумму нельзя опускать ниже, нужен обязательный бюд-
жет. Чтобы оценить, сколько придется зарабатывать для при-
вычного образа жизни, — полный. Это разные расчеты.

Марина выбирает для себя минимальный резерв на шесть
месяцев обязательных расходов: 74 тысячи, умноженные на
шесть, — 444 тысячи рублей. Шесть месяцев — не универ-
сальная норма. Человеку с двумя надежными зарплатами в
семье и без долгов может хватить меньшего запаса. Если на
одном доходе держатся дети, пожилые родственники, ипоте-
ка или лечение, если работа сезонная или поиск нового зара-
ботка занимает много времени, резерв может понадобиться
больше. Срок выбирают не по чужому правилу, а с учетом
того, чем обернется потеря дохода и как быстро его удастся
восстановить.

На тестовый запуск Марина готова выделить 20 тысяч
рублей: на материалы и другие прямые расходы по первым
заказам. Сейчас у неё накоплено 500 тысяч. Если сразу от-
ложить 20 тысяч на проверку идеи, останется 480 тысяч —
на 36 тысяч больше выбранного резерва. Значит, небольшой
тест ей по силам. А вот тратить накопления на дорогое обо-
рудование, обучение или аренду студии без дополнительно-
го расчета пока нельзя.



 
 
 

Из этой арифметики следует простое правило: деньги на
запуск нельзя считать частью резерва, а кредитный лимит
— частью накоплений. Не стоит прибавлять к доступным
средствам ожидаемую премию, будущую оплату от клиента
или помощь родственника, если она заранее не согласована.
Неликвидное имущество, которое нельзя быстро продать без
большой потери, тоже не равно деньгам на счете.

Есть и другая ловушка — считать весь семейный доход
общим запасом безопасности, хотя каждый отвечает за свои
платежи. Если расходы поделены с партнером, договоритесь,
кто и сколько будет вносить, если чей-то заработок времен-
но снизится. Надежда на то, что «как-нибудь разберемся»,
договоренность не заменяет.

Упражнение: личный нижний предел
Разделите лист или заметку на три части. В первой пере-

числите платежи, от которых не отказаться даже при сокра-
щении необязательных покупок: жилье, коммунальные услу-
ги, минимальные выплаты по долгам, продукты, транспорт,
лекарства, расходы на детей или родственников.

Во второй части укажите, на сколько месяцев хотите со-
здать запас, и умножьте на эту цифру обязательные расходы.
Получившаяся сумма и будет резервом, который вы не тра-
тите на обычный запуск. Отдельно запишите бюджет провер-
ки идеи: точную сумму и расходы, которые она покрывает.

Затем сравните резерв с фактически доступными день-
гами. Если после тестовых расходов сумма опустится ниже



 
 
 

выбранного предела, уменьшите бюджет теста или сначала
укрепите запас.

Частая ошибка — строить план на нереалистичном «ре-
жиме экономии»: отказаться от отдыха, отложить необходи-
мые медицинские расходы и считать, что так можно жить го-
дами. Временная экономия допустима, но она должна быть
выполнимой. Другая ошибка — учитывать только квартиру
и еду, забывая о регулярных платежах, уходе за близкими,
ежегодных расходах и долгах. Если платеж вносится раз в
год, разделите его на двенадцать и добавьте к ежемесячному
бюджету.

Три сценария вместо одного обещания
Когда Марина увидела разницу между резервом и деньга-

ми на тест, стало проще говорить не только о риске, но и о
его пределах. Однако сумма накоплений сама по себе не от-
вечает на вопрос, сколько принесет самостоятельная работа.
Для этого Марина составляет три сценария: осторожный, ба-
зовый и удачный.

Сценарии не предсказывают будущее. Они помогают уви-
деть, какие допущения стоят за каждым результатом и что
делать, если заработок окажется ниже желаемого.

Марина предлагает кафе ежемесячный пакет: восемь ре-
кламных макетов с ограниченным числом правок за 24 ты-
сячи рублей. По ее оценке, работа займет около восьми ча-
сов, если заказчик вовремя предоставит материалы и не ста-
нет менять задачу после согласования. Прямые расходы на



 
 
 

каждый пакет она оценивает примерно в тысячу рублей. Еще
10 процентов поступлений откладывает в резерв на налоги.
Это не налоговая ставка, а ориентир для расчета: фактиче-
ская сумма зависит от выбранного режима и расходов. После
этих вычетов с одного пакета остается примерно 20,6 тыся-
чи рублей.

Считать нужно именно то, что остается после расходов на
выполнение заказа и налогового резерва, а не сумму в счете.
Два пакета по 24 тысячи дают 48 тысяч выручки, но около
41 тысячи после вычетов. И проектный доход не становится
регулярным только потому, что клиент сказал: «Наверное,
нам это понадобится каждый месяц».

Осторожный сценарий. В среднем от нуля до 12 тысяч
рублей в месяц: возможно, Марина получит один заказ, но
повторных оплат пока не будет. На тест она выделяет не
больше шести часов в неделю, включая поиск клиентов, пе-
реписку и выполнение работы. Резерв остается не ниже 444
тысяч рублей, занятость Марина не сокращает. Через во-
семь–двенадцать недель она пересматривает предложение и
оценивает спрос.

Базовый сценарий. Около 41 тысячи рублей в месяц после
расходов и налогового резерва: два кафе регулярно заказы-
вают пакет. На обслуживание клиентов, поиск заказов и ор-
ганизацию работы уходит примерно 20 часов в месяц. Если
оба клиента платят три месяца подряд, а резерв не опуска-
ется ниже 444 тысяч, Марина может обсуждать сокращение



 
 
 

одного рабочего дня. Перед разговором важно выяснить ре-
альные условия оплаты и график.

Удачный сценарий. Около 62 тысяч рублей в месяц после
вычетов: Марина ведет три регулярных заказа. На работу,
поиск клиентов и организационные задачи уходит примерно
32 часа в месяц. Такую нагрузку разумно планировать только
после того, как появится дополнительное время, а не припи-
сывать его себе заранее. Даже в этом сценарии полный уход
из найма не становится автоматическим следующим шагом:
для него нужен отдельный, более высокий порог.

Эти цифры — не прогноз и не обещание, а модель Мари-
ны. Если пакет занимает не восемь, а пятнадцать часов, если
клиент регулярно отменяет заказ или просит дополнитель-
ные варианты, расчет меняется. Интерес двух кафе еще не
подтверждает базовый сценарий. Его подтверждают повтор-
ные платежи, а не доброжелательные ответы.

Осторожный сценарий не означает, что дело обречено. Он
показывает, что произойдет, если клиентов окажется мень-
ше или продажи займут больше времени. Марина продол-
жает получать зарплату и может проверить другую форму-
лировку предложения. Если за восемь–двенадцать недель не
появится ни одного платного заказа, она не пытается «до-
жать» себя увольнением, а выясняет, где сбой: не та аудито-
рия, неясная услуга, неудобная цена или слишком мало об-
ращений.

Базовый сценарий тоже не обещает среднего результата.



 
 
 

Он описывает условия для следующего шага: два кафе пла-
тят регулярно, работа укладывается в заявленное время, по-
сле вычетов остается около 41 тысячи рублей. Если весь до-
ход приносит один заказчик, устойчивость совсем другая:
потеря клиента обнулит заработок от самостоятельной рабо-
ты.

Удачный сценарий важно рассматривать вместе с нагруз-
кой. Три пакета дают около 62 тысяч рублей после вычетов,
но приносят с собой больше работы, переписки, правок и от-
ветственности за сроки. Нельзя брать высокий доход из од-
ного сценария, а скромную нагрузку — из другого. Они свя-
заны.

Мастер Андрей ремонтирует бытовую технику и полу-
чает клиентов по рекомендациям. Его месячный заработок
неравномерен: в одни периоды заказов заметно меньше. Ес-
ли смотреть только на удачный месяц, постоянные платежи
кажутся посильными. Но стоит сравнить слабые месяцы с
обязательными расходами, и становится понятно, какой ре-
зерв нужен на провал сезона. Средний доход за год помогает
оценить общую картину, но не оплачивает счета в месяце,
когда заказов мало.

Упражнение: три сценария на одной странице
Возьмите выбранную услугу и оцените доход в трех вари-

антах. Для каждого запишите не только сумму, но и условия:
сколько клиентов и заказов, сколько денег останется после
прямых расходов и налогов, сколько часов займет работа.



 
 
 

Осторожный сценарий должен отвечать на вопрос: что
произойдет, если в первые недели не появятся регулярные
заказы? Базовый — какой результат возможен при реали-
стичном количестве оплат и с учетом свободного времени?
Удачный — какого дохода можно достичь при подтвержден-
ном спросе и какую дополнительную нагрузку это принесет?

Учитывайте и сроки. Один заказ на 20 тысяч рублей в од-
ном месяце — не то же самое, что ежемесячный доход в 20
тысяч. Если оплата была разовой, распределите ее на пери-
од, который ушел на поиск клиента, выполнение работы и
получение денег. Не для бухгалтерского учета, а чтобы не
принять единичное поступление за стабильную зарплату.

Не усредняйте три сценария, получая удобную цифру по-
середине, как будто она уже заработана. Не считайте выруч-
ку чистым доходом и не записывайте в базовый вариант все
возможные заказы, не проверив, сколько часов они займут.
Сценарий полезен только тогда, когда его можно сопоставить
с реальными оплатами и календарем.

Сколько часов есть на самом деле
В свободном времени легко обнаруживаются восемь, де-

сять, а то и пятнадцать часов в неделю — пока они существу-
ют только в воображении. Марина сначала уверена, что смо-
жет заниматься заказами по вечерам и большую часть суб-
боты. Потом открывает календарь за последние две недели
и вписывает туда работу, дорогу, покупки, семейные дела и
отдых.



 
 
 

Вместо десяти свободных часов остаются шесть: два вече-
ра по полтора часа и три часа в субботу. В остальные дни Ма-
рина поздно возвращается домой или уже не может сосредо-
точиться. Шесть часов в неделю — около 26 часов в месяц,
но обещать клиентам весь этот объем она не будет. Часть
времени уйдет на переносы, короткие разговоры, поиск зака-
зов и незапланированные дела. Для плановой нагрузки Ма-
рина оставляет около 20 часов в месяц, а остальное — про
запас.

Этот расчет меняет картину. На подготовку макетов для
двух заказов уйдет около 16 часов, еще несколько часов по-
надобятся на обсуждение и организацию работы. При огра-
ниченном числе правок и своевременных ответах клиентов
это должно уложиться примерно в 20 часов. Три пакета Ма-
рина пока не обещает: сначала нужно выяснить, сколько вре-
мени на самом деле занимает сопровождение каждого кли-
ента.

Упражнение: календарный тест на две недели
Откройте календарь прошедшей недели, а не той, какой

вам хотелось бы. Отметьте фиксированные обязанности и
время на восстановление. Затем добавьте только те часы, ко-
торые можно выделить для теста, не сокращая постоянно
сон, не срывая основную работу и не отменяя все личные
дела.

Разделите это время между поиском клиентов и подготов-
кой предложений, выполнением заказов, перепиской и ад-



 
 
 

министративными задачами. Если отвести все часы только
на производство, новым клиентам будет неоткуда появиться.
Если заняться только поиском, можно продать услугу, кото-
рую вы не успеете выполнить.

Марина оставляет себе два вечерних окна и часть суббо-
ты. В эти шесть часов помещаются обращения к потенциаль-
ным заказчикам, короткие обсуждения и работа над оплачи-
ваемым проектом. Первые две недели она записывает, сколь-
ко времени занимают сообщения клиентам, правки макетов
и согласования. Через месяц у неё будут точные данные, а не
воспоминание «кажется, это было быстро».

Распространенная ошибка — не учитывать дорогу и до-
машние дела, потому что они «не относятся к работе». Дру-
гая — оставлять самые сложные задачи на вечер после пол-
ного рабочего дня, а потом считать, что неудача объясняет-
ся недостатком дисциплины. Если на тест остается меньше
четырех часов в неделю, от идеи не обязательно отказывать-
ся. Можно сузить проверку: провести несколько разговоров
с потенциальными клиентами, подготовить одно предложе-
ние или выполнить один ограниченный платный заказ. Но
такая загрузка не должна превращаться в обещание обслу-
живать нескольких постоянных клиентов.

Не стоит отнимать часы у сна и отдыха. Так можно про-
держаться недолго, но нельзя понять, выдержит ли человек
такую модель в обычной жизни. Если тест постоянно сдви-
гается на позднюю ночь, уменьшите объем работы или изме-



 
 
 

ните расписание, а не делайте истощение условием запуска.
Перед дополнительной работой проверьте договор и внут-

ренние правила работодателя: нет ли ограничений из-за кон-
фликта интересов, использования рабочих материалов или
разглашения информации. Сторонние заказы нужно выпол-
нять в свое время и на своих устройствах. Если вы хоти-
те изменить график на основной работе, заранее выясните
возможные часы, размер оплаты, дату изменений и порядок
оформления. Устной фразы «попробуем, а там посмотрим»
недостаточно, чтобы строить семейный бюджет.

Порог, который снимает спор
Илья снова задает Марине вопрос, с которого всё

началось:
— Что должно произойти, чтобы ты попросила о четы-

рехдневной неделе?
Теперь у Марины есть ответ. Не «когда станет страшно

оставаться» и не «когда пойдут заказы», а при конкретных
условиях: два независимых кафе заказывают ежемесячный
пакет, после расходов и налогового резерва остается около
41 тысячи рублей, результат повторяется три месяца подряд,
а накопления после расходов на переход не падают ниже 444
тысяч. До разговора с руководителем Марина также должна
узнать, какой будет зарплата при новом графике.

Порог сокращения занятости — не то же самое, что по-
рог полного ухода. Зарплата Марины в 120 тысяч рублей мо-
жет уменьшиться при переходе на четырехдневную неделю,



 
 
 

но снижение не обязательно составит ровно одну пятую. На
итог могут повлиять условия оплаты, премии и распределе-
ние нагрузки. Сначала нужно получить точный расчет, а за-
тем сравнить новую зарплату и доход от заказов с расходами
и сохранностью резерва.

Удобное правило можно сформулировать так: «если —
то».

Пока нет повторных платных заказов, Марина не сокра-
щает занятость, даже если руководитель согласен или кли-
ент обещает «обращаться каждый месяц». Она продолжает
проверку и выясняет, кто готов платить и за что.

Если появились два регулярных клиента, но доход дер-
жится только один месяц, Марина ждет еще два. Один удач-
ный период подтверждает возможность заработать, но не
устойчивость.

Если самостоятельная работа приносит около 41 тысячи
рублей три месяца подряд, оба клиента действительно зака-
зывают снова, нагрузка укладывается в отведенное время, а
резерв остается выше выбранной границы, Марина обсужда-
ет сокращение одного рабочего дня. Если работодатель со-
гласен, условия фиксируют письменно. Если нет, Марина не
заменяет отказ резким увольнением: она может продолжить
тест в прежнем графике или оценить другие варианты рабо-
ты.

Если после сокращения один клиент уходит, доход два ме-
сяца подряд опускается ниже 41 тысячи рублей или резерв



 
 
 

приближается к отметке в 444 тысячи, Марина не делает сле-
дующий шаг. Она сокращает необязательные расходы, вос-
станавливает поток заказов и, если возможно, обсуждает с
работодателем изменение графика. Возврат к прежнему ре-
жиму не гарантирован, поэтому рассчитывать только на него
нельзя.

Для полного ухода нужен отдельный порог. Обычные еже-
месячные расходы Марины составляют около 101 тысячи
рублей. Она могла бы установить для себя цель — не менее
122 тысяч рублей чистого самостоятельного дохода в месяц,
примерно на пятую часть выше текущих расходов. Такой до-
ход должен подтверждаться не одним удачным заказом, а как
минимум шестью месяцами подряд. Кроме того, Марина со-
храняет резерв на девять месяцев обязательных расходов: 74
тысячи, умноженные на девять, — 666 тысяч рублей. Деньги
на текущую работу и налоги в этот резерв не входят.

Есть и еще одно условие: не зависеть от одного крупно-
го клиента. Даже при доходе в 122 тысячи потеря одного
заказчика не должна сразу лишать Марину большей части
заработка. Для этого нужны несколько источников заказов,
повторяемая услуга и способ находить новых клиентов. Это
личный порог Марины, а не норма для всех. При наличии
иждивенцев, расходов на лечение, ипотеки или нестабиль-
ной отрасли требования разумно повысить. Если обязатель-
ные расходы невелики и есть другие надежные доходы, по-
рог можно пересчитать.



 
 
 

Такое правило не избавляет от тревоги. Оно не гарантиру-
ет, что клиент не отменит заказ или работодатель согласится
изменить график. Но тревога перестает быть общим ощуще-
нием «слишком рискованно»: появляются условия, которые
можно проверить и на которые можно повлиять.

Когда пауза полезнее запуска
Не каждый осторожный план приводит к тесту уже на

следующей неделе. Иногда расчеты показывают, что снача-
ла нужно укрепить опору. Если после обязательных расхо-
дов и текущих платежей почти не остается накоплений, долг
растет, предстоят крупные неизбежные траты или свободное
время появится только за счет сна, сокращение занятости
может создать неприемлемую нагрузку.

Представим, что у Марины не 500, а 300 тысяч рублей на-
коплений. После расходов на тест у неё осталось бы 280 ты-
сяч — меньше выбранного резерва в 444 тысячи. В таком
случае разумно сохранить зарплату и удешевить проверку:
предложить ограниченный платный заказ, не покупать обо-
рудование заранее, не арендовать помещение и не оплачи-
вать широкий набор услуг до появления спроса. Параллель-
но можно увеличить накопления или сократить обязатель-
ные расходы, если это не навредит здоровью и важным се-
мейным нуждам.

Для репетитора Светланы из Самары опорой может стать
резерв на месяцы, когда ученики отменяют занятия или уез-
жают. Марине важно не только накопить нужную сумму, но



 
 
 

и убедиться, что у неё есть время на регулярную работу и
поиск клиентов. Одни и те же денежные правила не заменят
личной проверки: у каждого свое уязвимое место.

Запуск стоит отложить и тогда, когда есть только устный
интерес, но нет ни одной оплаты. Отложить — не значит на-
всегда отказаться от идеи. Можно продолжить подготовку с
минимальными расходами и выяснить, за какую задачу по-
тенциальные заказчики готовы платить. Это уже проверка, а
не бесконечное планирование, если у неё есть срок и следу-
ющий шаг.

Марина назначает срок в восемь недель. За это время она
хочет предложить пакет нескольким подходящим кафе, по-
лучить хотя бы один новый оплаченный заказ и засечь фак-
тическое время работы. Она не обещает себе непременно за-
работать определенную сумму: согласование и закупочные
циклы клиентов могут затянуться. Но если к концу срока не
будет ни оплаченного заказа, ни предметных переговоров,
Марина пересмотрит аудиторию и формулировку предложе-
ния. Она не станет считать, что достаточно уволиться — и
тогда появится мотивация.

Ее решение теперь звучит не как надежда и не как отказ от
мечты: «Я продолжаю тест в пределах шести часов в неделю
и не опускаю резерв ниже 444 тысяч. Если два клиента будут
три месяца подряд оплачивать ежемесячную работу, прино-
ся около 41 тысячи рублей чистого дохода, я обсужу сокра-
щение одного рабочего дня. Полный уход — отдельный шаг:



 
 
 

для него нужны 122 тысячи чистого дохода шесть месяцев
подряд и резерв в 666 тысяч».

Это не самый быстрый путь, зато заранее ясно, что ста-
нет подтверждением, сколько денег нельзя подвергать рис-
ку и когда нужно остановиться. Если проверка не достигает
порога, Марина не обязана объявлять идею провалом. Она
может изменить предложение, срок или объем теста, но не
подменять отсутствие продаж вдохновением.

Безопасный переход — не отсутствие риска, а его заранее
выбранная мера и понятные условия следующего шага. Ко-
гда границы определены, можно заняться вопросом, от ко-
торого зависят повторные заказы: какую проблему клиента
решает Марина и за что он готов платить.



 
 
 

 
Проблема, за которую

готовы платить
 

Переход к самостоятельному доходу легче планировать,
если проверять новую модель, не отказываясь от нынешней
опоры. Но навыки, свободное время и способ продажи сами
по себе не отвечают на главный вопрос: за решение какой
задачи конкретный человек готов платить? Марине предсто-
яло искать ответ не за рабочим столом, а среди людей, чья
повседневная работа могла ей его подсказать.

«Ежемесячное оформление материалов для кафе» звуча-
ло убедительно. Марина, графический дизайнер из Казани,
умела выдерживать единый стиль в меню, афишах и пуб-
ликациях. Она придумала фиксированный пакет: несколько
макетов в месяц, быстрые правки и предсказуемая оплата.
Такая схема казалась ей выгоднее разовых заказов: понятная
загрузка, регулярный доход, меньше времени на поиск кли-
ентов.

Идея опиралась на навык, который уже был востребован.
Но пока это была лишь модель заработка, а не подтверждён-
ная потребность кафе. Марина ещё не знала, с чем именно
сталкиваются владельцы, как часто это происходит и чем они
готовы пожертвовать, чтобы решить проблему.

Идея, которую легко одобрить



 
 
 

Первый разговор случился почти случайно. Марина за-
шла в небольшое кафе, где несколько раз работала за ноут-
буком. За стойкой была Ирина, одна из владелиц. Они знали
друг друга в лицо, и разговор завязался легко.

Марина рассказала, что думает о ежемесячном пакете для
кафе: меню, афиши, материалы для страниц заведения. Ири-
на улыбнулась:

— Классная идея. Нам постоянно что-нибудь нужно. Осо-
бенно перед праздниками и когда меню меняется.

— То есть такой пакет был бы полезен?
— Конечно. Я бы точно посмотрела.
Марина ушла довольная. Ей показалось, что потенциаль-

ная клиентка подтвердила: услуга нужна. Вечером она запи-
сала Ирину в список заинтересованных и стала прикидывать,
сколько часов займёт один пакет.

Но в разговоре не прозвучало ни одного факта о покупке.
Ирина не рассказала, когда в последний раз искала дизайне-
ра, сколько заплатила, что пришлось переделывать и когда
помощь понадобилась бы снова. Она похвалила идею и под-
держала Марину. Возможно, искренне, но это ещё не дока-
зывало спрос.

Вежливое «интересно» легко принять за подтверждение.
Оно приятно, ни к чему не обязывает и не ставит собесед-
ника в неловкое положение. Ему не нужно спорить с вами,
объяснять, почему он не станет покупать услугу, или оцени-
вать цену, которой ещё нет. Достаточно сказать: «Хорошая



 
 
 

мысль».
Проблема — не то, что предприниматель собирается про-

давать. Это событие или повторяющаяся ситуация, которая
мешает конкретному человеку и заставляет его тратить вре-
мя, деньги или силы на обходной путь. «Кафе нужен дизайн»
— общее мнение. «За два дня до печати меню владелец об-
наруживает, что цены изменились, а старый макет некому
быстро исправить» — ситуация, которую можно проверить.

На старте легко спутать четыре вещи. Идея — то, что вы
хотите предложить, например ежемесячный пакет дизайна.
Проблема — то, что случилось у потенциального клиента:
скажем, меню не успели обновить к началу сезона. Послед-
ствие — потеря или риск, например вечер, потраченный на
правки, задержанный запуск или оплата срочной работы. На-
конец, текущий способ решения — то, как человек справля-
ется сейчас: просит знакомого дизайнера, меняет файл сам
или договаривается с типографией.



 
 
 

 
Конец ознакомительного

фрагмента.
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