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О ДЕЯТЕЛЬНОСТИ РЕГИОНАЛЬНОГО ЦЕНТРА ФИНАНСОВОЙ 
ГРАМОТНОСТИ 

Региональный центр финансовой грамотности (РЦФГ) создан на базе ГАУ ДПО РБ 

«Бурятский республиканский институт образовательной политики» на основании Приказа 

министерства образования и науки Республики Бурятия от 21.01.2021 №144. 

РЦФГ координирует деятельность членов Межведомственной координационной 

комиссии по реализации Региональной программы повышения финансовой грамотности и 

формирования финансовой культуры населения Республики Бурятия, куда входят 38 

министерств и ведомств Республики Бурятия.  

Один из важных показателей деятельности РЦФГ место во Всероссийском 

финансовом онлайн-зачете, который проходит ежегодно. 

 Год Количест

во принявших 

участие в зачете 

тыс. чел. 

Место 

по России 

(активн

ость) 

Доля 

успешно 

сдавших зачет 

(%) 

Место по 

России 

(грамотность) 

2021 12,5 3 55% 81 

2022 31,5 2 90,1% 18 

2023 61,0 2 83,6% 7 

2024 58,3 3 89,5% 2 

2025 64,0 5 90,0% 5 

 
Одно из важных направлений деятельности РЦФГ - повышение квалификации 

педагогических работников в области финансовой грамотности. Разработаны курсы 

повышения квалификации педагогических работников по 7 программам, объемом 40 

учебных часов. За 2021 -2025 гг. обучено 2700 педагогов Республики Бурятия. 

 Ежегодно РЦФГ проводит обучение: 

 - волонтеров финансового просвещения: 2022 г. - 70, 2023 г. – 80, 2024 г. – 

50, 2025 г – 50, из студентов вузов и колледжей, которые продвигают финансовую 

грамотность  в республике; 

-финансовых консультантов, 25 человек из числа сотрудников библиотек и домов 

культуры районов Республики Бурятия, которые проводят мероприятия  и консультации 

по финансовой грамотности на базе точек финансового консультирования; 

- сотрудников муниципальных служб, всего за несколько лет работы центра 

обучение прошли 167 человек из 12 муниципальных образований. Наибольшее 

количество участников были из Северобайкальского, Селенгинского, Тункинского, 

Мухоршибирского, Баунтовского районов. 

РЦФГ ежегодно проводит различные конкурсы: 



6 

  

№ Наименование конкурса Кол

ичество 

работ, шт. 

1 Конкурс рисунков «Финансовая грамотность глазами детей» 395   

2 Конкурс видеороликов  25 

3 Конкурс «Лучший педагог по финансовой грамотности» 20 

4 Конкурс библиотекарей на ТФК 18 

5 Конкурс блоггеров «Финквест» 10 

6 Конкурс «Школьное инициативное бюджетирование» совместно 

с ФГБОУ ВО «БГСХА им. В.Р. Филиппова» 

10 

7 Конкурс «Студенческое инициативное бюджетирование» совместно с 

ФГБОУ ВО «БГУ им. Доржи Банзарова» 

17 

 

Так же РЦФГ ежегодно проводит фестивали финансовой грамотности (весна, осень) 

на базе вузов РБ ежегодный охват детей и молодежи составляет более 1000 чел.; 

- ежегодные олимпиады по финансовой грамотности среди студентов вузов, 

профессиональных образовательных организаций, среди школьников; 

Охват мероприятиями по финансовой грамотности ежегодно растет за счет 

реализации медиапроекта «Финансовая грамотность». 

С 2023 года заключены договора с газетами «Номером Один» и «Информ полис», 

телеканалами «Ариг Ус» и «АТВ». Выпущено более 10 телевизионных роликов на 

каналах «Ариг Ус» и «АТВ», более 2000 информационных статей и публикаций на сайтах, 

в социальных сетях, 30 статей в газетах «Номер Один» и «Информ полис». Охват 

населения составил около 500 тыс. человек. 

 Более подробно о деятельности РЦФГ можно посмотреть на сайте 

https://finbriop.ru/, в социальных сетях в ВК - https://vk.com/rcfg03, в телеграм - 

https://t.me/fingram03. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://finbriop.ru/
https://vk.com/rcfg03
https://t.me/fingram03
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ЧАСТЬ 1: ОСНОВЫ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСКОГО МЫШЛЕНИЯ И 

ПОИСК ИДЕИ 
 

1. Зачем становиться предпринимателем? Не только про деньги 

 
Добро пожаловать в мир предпринимательства! Наверняка, когда ты 

слышишь это слово, в голове возникают образы миллиардеров вроде Илона 

Маска, шумные стартап-офисы с настольным футболом или, может быть, 

свой небольшой, но очень популярный онлайн-магазин. И это лишь часть 

картины. Предпринимательство – это, прежде всего, способ мышления и 

особый набор навыков, которые полезны абсолютно каждому, независимо от 

того, станешь ли ты в будущем бизнесменом, учёным, врачом или 

художником. На этих страницах мы не будем обещать тебе мгновенного 

богатства. Вместо этого мы предложим дорожную карту, инструменты и 

вдохновение, чтобы начать свой первый, пусть и небольшой, но «реальный» 

проект уже сейчас. Давай начнём с самого главного вопроса: а зачем тебе это 

вообще нужно? 

Мир меняется стремительно. Профессии трансформируются, 

появляются новые, исчезают старые. Навык, который становится ключевым в 

XXI веке – это способность создавать ценность, решать проблемы и 

адаптироваться. Именно этому и учит предпринимательское мышление. Оно 

состоит из нескольких «столпов»: 

 гибкость: умение быстро реагировать на изменения. Твой план не 

сработал? Клиенты просят другую функцию? Вместо того чтобы 

опускать руки, ты анализируешь, вносишь коррективы и пробуешь 

снова. 

 проактивность и ответственность: предприниматель не ждёт, когда ему 

дадут задание или решат его проблему. Он сам видит возможности и 

берёт на себя ответственность за результат – как хороший, так и 

плохой. Это качество ценится в любой сфере жизни. 

 ориентация на решение проблем: предприниматель смотрит на мир 

через призму вопросов: «Что можно улучшить?», «Что вызывает 

раздражение?», «Как сделать процесс проще?». Это не о глобальных 

проблемах человечества (хотя и о них тоже), а о том, что окружает тебя 

здесь и сейчас: в школе, дворе, хобби-сообществе. 
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 управление ресурсами: самым главным ресурсом является не деньги, а 

твоё время, знания, энергия и окружение. Предпринимательство учит 

эффективно распределять их для достижения цели. 

Развивая такое мышление, ты становишься не просто исполнителем, а 

создателем и лидером своей собственной жизни. Это инвестиция в себя, 

которая окупится сторицей. 

Причины начать свой проект могут быть разными. Важно понять свои. 

Это как внутренний двигатель, который будет помогать тебе в трудные 

моменты: 

 самореализация и свобода: возможность превратить своё хобби, идею 

или убеждение в нечто осязаемое. Это чувство, когда ты говоришь: 

«Это сделал Я». Свобода здесь – не в том, чтобы ничего не делать, а в 

свободе выбора: над чем работать, с кем сотрудничать, как решать 

задачи. 

 финансовая независимость: да, мы сказали «не только про деньги», но 

деньги – это важный ресурс и мера признания ценности твоего 

продукта. Первые собственно заработанные деньги – это мощный опыт 

самостоятельности, который меняет самоощущение. Это не карманные 

деньги от родителей, а результат твоих усилий и ума. 

 изменение мира вокруг себя: самые сильные проекты рождаются из 

желания что-то исправить. Убрать мусор в парке? Создать приложение, 

помогающее одноклассникам готовиться к ЕГЭ? Организовать 

локальный фестиваль талантов? Это и есть предпринимательство с 

социальной миссией – бизнес, который делает жизнь лучше. 

 нетворкинг и команда: в процессе ты познакомишься с огромным 

количеством интересных людей: потенциальными клиентами, 

партнёрами, наставниками. Ты научишься работать в команде, где у 

каждого своя роль, и именно вместе вы добиваетесь результата. Эти 

связи (нетворк) часто ценнее сиюминутной прибыли. 

 опыт и компетенции: даже если твой первый проект не «выстрелит» 

финансово, ты получишь бесценный практический опыт. Умение вести 

переговоры, считать бюджет, создавать презентации, продвигать 

продукт в соцсетях, работать с критикой – всё это станет твоим 

конкурентным преимуществом при поступлении в вуз или поиске 

работы. 

А что насчёт рисков и страхов? Быть честным – это важно. 

Предпринимательство связано с неопределённостью. Ты можешь 

столкнуться со страхами: «А что, если у меня ничего не получится?», «А что 

скажут друзья?», «У меня нет гениальной идеи!». 

Провал – это не конец, а данные. Каждая неудача даёт тебе обратную 

связь о том, что не работает. Это ценный урок, который приближает тебя к 

тому, что сработает. Томас Эдисон, изобретая лампочку, сказал: «Я не 

потерпел неудачу. Я просто нашёл 10 000 способов, которые не работают». 
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Начинать можно с малого. Твой первый проект не должен быть 

технологическим гигантом. Это может быть организация кинопоказа во 

дворе, помощь соседям с компьютером, продажа домашней выпечки или 

ведение тематического блога. Риск минимален, а опыт – бесценен. 

Идея не должна быть гениальной. Она должна быть рабочей. Часто 

самые успешные бизнесы решают простые, но наболевшие проблемы. 

Итак, становиться предпринимателем стоит не только и не столько для 

того, чтобы заработать миллион (хотя и это возможно). Стоит для того, 

чтобы прокачать самый главный проект – себя. Развить мышление, которое 

позволит тебе уверенно чувствовать себя в будущем, получить уникальный 

практический опыт, реализовать свои идеи и может быть даже сделать мир 

вокруг чуточку лучше. 

Твоя задача на этом этапе – задуматься: что для тебя может быть 

главным мотиватором? Самореализация? Первые деньги? Желание решить 

конкретную проблему? Запиши свои мысли. А в следующей теме мы 

перейдём от «зачем» к «что» и начнём искать твою первую бизнес-идею. 

 

Ключевые термины темы: 

Предпринимательское мышление – набор установок: проактивность, 

ориентация на решение проблем, гибкость, принятие рисков. 

Самореализация – реализация своего потенциала, идей, талантов. 

Нетворкинг – построение сети полезных знакомств и профессиональных 

контактов. 

Минимально жизнеспособный продукт (MVP) – упрощённая версия продукта 

с минимумом функций, но достаточная для тестирования гипотез и 

получения обратной связи от первых пользователей (подробнее в теме 3). 

 

Вопросы для размышления: 

1. Какие из качеств предпринимательского мышления (гибкость, 

проактивность и т.д.) у тебя уже есть? Приведи пример из жизни. 

2. Какой из мотиваторов (самореализация, деньги, миссия, опыт) 

отзывается в тебе больше всего? Почему? 

3. Знаешь ли ты примеры молодых предпринимателей из своего города 

или окружения? Чем они занимаются? 

 

Практическое задание: 

Найди и посмотри/прочитай интервью с одним молодым 

предпринимателем (из России или мира), чья история тебе интересна. 

Выпиши 3 причины, которые, на твой взгляд, двигали им в начале пути. 

 

2. От проблемы к идее: как найти то, что нужно людям (и тебе) 
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«У меня нет гениальной идеи!» – это самое частое препятствие на 

старте. Забудь про «гениальность». Успешная бизнес-идея – это чаще всего 

не сложное технологическое ноу-хау, а простое и понятное решение 

реальной проблемы для конкретной группы людей. Твоя задача – не 

изобретать колесо, а заметить, где это колесо скрипит, где его не хватает, или 

где его можно сделать ярче и удобнее. И хорошая новость: ты окружён 

такими возможностями. Давай научимся их видеть. 

1. Три источника идей: внутри, вокруг и в будущем 

Идеи не падают с неба. Их можно системно искать в трёх 

направлениях. 

А) Внутри себя: твои интересы, навыки и боль. Самый надёжный 

источник. Что ты любишь делать? В чём ты хорошо разбираешься? Что тебя 

самого раздражает или отнимает много времени? 

Хобби и увлечения: ты отлично фотографируешь на смартфон? 

Разбираешься в редких комиксах? Умеешь тренировать собаку? Прекрасно! 

Есть люди, которые хотели бы этому научиться или получить результат 

твоего умения. 

Школьные предметы: ты силён в математике или химии? Может, ты 

мастерски объясняешь материал одноклассникам? Это основа для 

репетиторства или создания понятных шпаргалок-конспектов. 

Твоя «боль»: ненавидишь неудобный ранец? Устал искать, где играет 

местная музыкальная группа? Не можешь найти стильную одежду по 

бюджету? Реши свою проблему – и, скорее всего, ты решишь проблему сотен 

таких же, как ты. 

Б) Вокруг: наблюдай, слушай, спрашивай. Стань исследователем своей 

среды. 

Наблюдение: проведи час в школьной столовой, в парке, в местном 

торговом центре. Что люди делают? Где возникают очереди или недовольные 
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лица? Что они покупают? Какие сервисы используют? Например, очередь в 

единственную кофейню у колледжа – явный сигнал. 

Интервью и разговоры: спроси у друзей, родителей, соседей: «Что тебя 

бесит в процессе… (похода в кино, подготовки к празднику, занятий 

спортом)?» или «Чего тебе не хватает в нашем районе?». Часто лучшие идеи 

рождаются из чужих «болей». 

Анализ сообществ: зайди в местные паблики, например, в VK. На что 

чаще всего жалуются люди? Какие услуги ищут? («Ищу репетитора», 

«Нужен мастер по сборке мебели», «Куда сходить в субботу?»). 

В) В будущем: тренды и технологии. Идеи могут опираться на 

растущие общественные запросы. 

Экология и осознанность: вторая жизнь вещам (апсайклинг), 

экопосуда, раздельный сбор, вегетарианские снэки. 

Цифровизация и креатив: услуги по простой автоматизации (настроить 

почту, собрать сайт-визитку на Tilda), создание цифрового контента (обзоры, 

стикерпаки, дизайн аватарок), помощь в освоении новых приложений. 

Локализация и сообщества: поддержка локальных производителей, 

создание пространств для общения по интересам (квиз-клуб, настолки, 

книжный обмен), гиды по «неочевидным» местам твоего города. 

Как превратить сырое наблюдение в четкую идею? Ответ на этот 

вопрос дает метод «5 Почему». Например, мы имеем следующую проблему: 

в школьной библиотеке всегда шумно.  

1. Почему? Потому что там собираются делать групповые проекты.  

2. Почему они делают их там? Потому что им негде больше 

встретиться после уроков.  

3. Почему негде? Потому что в школе нет оборудованных зон для 

групповой работы.  

4. Почему не создать такие зоны? Это требует денег и согласования.  

5. Почему не предложить временное/гибкое решение? → Идея: сервис 

по аренде переносных переговорных «боксов» (ширмы, наушники с 

шумоподавлением) или организация коворкинга в пустующих классах в 

определённые часы. 

Или можно использовать метод комбинирования. Для этого скрещивай 

две несвязанные сферы. Например, хобби (выпечка) + боль (скука на 

переменах) = сервис «Съедобные сюрпризы»: еженедельная подписка на 

домашнюю выпечку с загадкой/фактом на упаковке для учеников своей 

школы. 

Другой способ можно назвать «Формулировка идеи». Для этого 

попробуй упаковать её в одно предложение по схеме: «Я помогаю [кому?] 

решить [какую проблему?] с помощью [какого решения?]». 

Плохой пример: «Я буду продавать браслеты». 

Хороший пример: «Я помогаю ученикам моей школы выразить 

поддержку друг другу перед экзаменами с помощью персональных 

браслетов-талисманов с именами и мотивирующими словами». 
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Поздравляем! Теперь у тебя должен быть не просто туманный интерес, 

а список из нескольких конкретных идей, прошедших через фильтры. Но 

самая опасная ошибка – влюбиться в идею и потратить месяцы на её 

воплощение, не спросив будущих клиентов. Твоя идея – это всего лишь 

гипотеза. Её нужно проверять. В следующей теме мы научимся это делать: 

выходить из зоны комфорта, разговаривать с людьми и создавать первый 

простейший прототип, чтобы не тратить время впустую. 

 

Ключевые термины: 

Проблема (Pain Point) – конкретная трудность или неудобство, которое 

испытывает потенциальный клиент. 

Целевая аудитория (ЦА) – конкретная группа людей, объединённых 

общей проблемой, которым ты предлагаешь решение. 

Гипотеза – предположение о том, что твоя идея решит проблему 

конкретной группы людей. Требует проверки. 

 

Практическое задание: 

1. Возьми лист бумаги. Раздели на две колонки. В первой выпиши 5 

своих сильных навыков/хобби. Во второй – 5 вещей, которые тебя регулярно 

раздражают в школе, дворе, городе. Это твой первичный «рудник» идей. 

2. Выбери одну наиболее интересную тебе идею и сформулируй её по 

схеме: «Я помогаю [кому?] решить [какую проблему?] с помощью [какого 

решения?]». 

3. Вызов: Подойди к 3-5 людям из своей предполагаемой ЦА 

(одноклассники, друзья из секции) и просто спроси: «Сталкивался ли ты с 

такой проблемой? Как сейчас с ней справляешься?». Не рассказывай про своё 

решение! Просто слушай. Это начало валидации. 

 

3. Проверка идеи: кто твой клиент и нужен ли ему твой продукт? 
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Ты сформулировал идею и уже представляешь, как она покорит мир. 

Остановись. Самый частый и дорогой провал начинающих 

предпринимателей – влюбиться в свою идею и потратить месяцы на создание 

того, что никому не нужно. Твоя идея – это лишь гипотеза (предположение). 

Прежде чем вкладывать силы и деньги, эту гипотезу нужно проверить. Этот 

процесс называется валидация (подтверждение). Его цель – не доказать, что 

ты гений, а как можно быстрее и дешевле узнать правду о том, есть ли спрос. 

1. Кто твой клиент? Создаём «аватар». 

Ты не можешь нравиться всем. «Все школьники» или «все жители 

района» – это не целевая аудитория (ЦА), это статистика. Тебе нужен 

конкретный портрет. 

Шаг 1: Сегментируй рынок. Раздели большую группу по чётким 

признакам: 

 демография: возраст, пол, где учится/живет. 

 психография: интересы, ценности, страхи, образ жизни (спортсмен, 

активист, модник). 

 поведение: где «тусуется» онлайн (VK, MAX), что покупает, как часто 

сталкивается с проблемой. 

Шаг 2: Создай аватар клиента. Дай ему имя, лицо, историю. Это не 

статистика, а живой человек. 

Плохой пример: «Школьники 15-17 лет». 

Хороший пример: «Катя, 16 лет. Учится в 10 классе, планирует 

поступать на дизайн. Сидит в VK, ценит уникальность. Тратит карманные 

деньги на аксессуары и косметику. Её боль: хочет выделяться стилем, но 

масс-маркет скучный, а люксовые бренды не по карману. Мечтает, чтобы 

вещи «говорили» о её творческой натуре». 

Теперь нужно спросить у реальных людей, похожих на твоего аватара. 

Твоя задача – не продавать, а учиться и слушать. Для этого найди 5-7 человек 

из ЦА. Попроси о 15-минутной беседе. Задавай открытые вопросы: 

 Расскажи, как сейчас решаешь проблему с…? 

 Что тебя не устраивает в существующих решениях? 

 Что для тебя самое важное в таком продукте/услуге? 

ВАЖНО: Не задавай наводящих вопросов вроде «Тебе понравится, 

если я сделаю…?». Люди из вежливости скажут «да», а потом не купят. 

Можно использовать опросы (количественная проверка). Для этого 

создай Яндекс-форму и распространи в нужных пабликах и чатах. Вопросы 

должны быть простыми: «Как часто ты сталкиваешься с…?», «Что 

выбираешь сейчас?», «Сколько готов потратить?». Собери 50-100 ответов. 

Это покажет масштаб проблемы. 

Интересным способом является наблюдение «в полях». Если твоя идея 

связана с реальным местом (кофейня, парк), посчитай, сколько людей 

потенциально сталкиваются с проблемой. Сфотографируй (не людей), засеки 

время. Это объективные данные. 
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Самый мощный способ проверки – не рассказать, а показать. Но не 

финальный продукт! Тебе нужен MVP (Minimum Viable Product) – 

минимально жизнеспособный продукт. Это самая простая версия, которая 

уже решает ключевую проблему и которую можно протестировать на 

реальных пользователях. 

Примеры MVP 

Идея НЕ MVP MVP 

Сервис доставки 

домашних обедов для 

студентов 

Разрабатывать 

приложение, нанимать 

курьеров, арендовать 

кухню 

Создать группу в MAX 

с меню из 3 блюд, 

готовить на своей кухне 

5 порций в день и 

развозить самому на 

велосипеде после 

школы. Проверить 

логистику, спрос и 

вкусы 

Приложение для поиска 

напарников для 

тренировок 

Писать код для iOS и 

Android 

Создать чат-бота в 

MAX, который вручную 

(ты сам) сводит двух 

знакомых, ищущих 

партнёра. Или просто 

группу в VK с 

объявлениями 

Продажа дизайнерских 

значков по аниме 

Заказывать партию в 

500 штук в Китае 

Сделать 10 разных 

дизайнов в Canva, 

распечатать их как 

стикеры или наклейки, 

собрать предзаказы 

через пост в 

тематическом паблике. 

Только после получения 

предоплаты заказать 

первую маленькую 

партию 

 

Самый честный тест – готовность клиента отдать деньги или хотя бы 

контакты здесь и сейчас. Для этого создай посадочную страницу (Landing 

Page). Используй бесплатные конструкторы (Tilda, Readymag). Опиши 

проблему, решение, выгоды. Размести красивые картинки (можно из стоков 

или сделанные в Canva). Добавь призыв к действию: «Оставить заявку на 

первую партию», «Забронировать скидку», «Узнать подробнее». 

Распространи: скинь ссылку 3-5 «аватарам» и размести в 1-2 тематических 

сообществах. Анализируй: если из 100 просмотров страницы 10 оставили 

заявку – гипотеза подтверждается. Если 0 – проблема не так остра, или 
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предложение не понятно, или цена неадекватна. Это тоже результат! Он спас 

тебе кучу времени. 

Помни: ранний провал – это успех. Он экономит твои главные ресурсы 

– время и энтузиазм. В следующей теме мы возьмём подтверждённую идею и 

начнём строить для неё бизнес-модель. 

 

Ключевые термины: 

Валидация – процесс проверки гипотезы о продукте на реальном 

рынке. 

MVP (Minimum Viable Product) – минимально жизнеспособный 

продукт, обладающий основными функциями для тестирования гипотезы и 

сбора обратной связи. 

Лендинг (Landing Page) – одностраничный сайт, цель которого – 

побудить посетителя к конкретному действию (заказ, заявка, подписка). 

Call to Action (CTA) – призыв к действию (кнопка «Купить», 

«Заказать», «Узнать больше»). 

 

Практическое задание: 

1. Для своей идеи из прошлой темы создай аватар клиента. Распечатай 

или нарисуй его фото, запиши ключевые характеристики, цитату о его 

проблеме.  

2. Проведи одно 15-минутное интервью с человеком, похожим на 

твоего «аватара», по схеме из пункта 2. Запиши ключевые цитаты. 

3. Опиши свой MVP для проверки идеи. Что это будет (чат в MAX, 

ручной прототип)? Какие 3 основные функции у него будут? 

4. (Дополнительно) Создай простой лендинг-одностраничник на Tilda 

для своей идеи. Это займет 1-2 часа. 
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ЧАСТЬ 2: ПЛАНИРОВАНИЕ И СОЗДАНИЕ 

 

4. Бизнес-модель на одной странице: как увидеть всю картину сразу 

 
Итак, у тебя есть проверенная идея. И даже первые клиенты. Возникает 

вопрос: как из этой идеи сделать устойчивый проект, который не просто 

приносит радость, но и работает как система? Для этого не нужен 50-

страничный бизнес-план, который устареет через месяц. Нужна 

стратегическая карта – простая схема, которая покажет все ключевые части 

твоего бизнеса и их взаимосвязь. Такую карту называют Business Model 

Canvas (канвас бизнес-модели). Мы адаптируем его для школьного проекта. 

Что такое Business Model Canvas и зачем он нужен? Это шаблон из 9 

блоков, который заполняется на одном листе формата А4. Его сила – в 

наглядности. Ты видишь, как твои клиенты связаны с твоим продуктом, как 

ты будешь до них доходить, за что они платят и во что тебе это обходится. 

Главная цель канвы: проверить, сходится ли твоя модель в целом. 

Может оказаться, что обслуживание одного клиента стоит дороже, чем он 

готов платить. Или что канал продвижения, который ты выбрал, не работает 

для твоей аудитории. Лучше узнать это на бумаге, чем в реальности, потеряв 

деньги. Представь, что ты собираешь конструктор. Вот его детали (заполняй 

их в логическом порядке слева-направо). 

Блок 1 Блок 2 Блок 3 

Блок 4 Блок 5 Блок 6 

Блок 7 Блок 8 Блок 9 

Блок 1: Ценностное предложение. Это самая важная часть! Чёткий 

ответ на вопрос: какую уникальную ценность и какую конкретную проблему 

ты решаешь для клиента? Это не список функций, а обещание пользы. Не «я 

продаю handmade-свечи», а «я создаю уютную и безопасную атмосферу для 

вечеринок подростков с помощью тематических свечей без резкого запаха, 

которые можно персонализировать». 

Блок 2: Потребительские сегменты (Кому?). Что это? Твои «аватары 

клиентов». Для кого ты создаёшь ценность? Помни: если ты пытаешься 
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угодить «всем», ты не угодишь никому. Кратко опиши 1-2 ключевые группы 

(например, «старшеклассницы, ведущие блог о стиле жизни» и 

«организаторы домашних праздников»). 

Блок 3: Каналы сбыта (Как достучаться и доставить?). Как клиент 

узнает о тебе? Как он сможет купить? Как ты передашь ему товар/услугу? 

Например, ярмарка в школе, сотрудничество с локальным кофе-спотом, 

доставка самовывозом от остановки общественного транспорта. 

Блок 4: Взаимоотношения с клиентами (Как общаться?). Как ты будешь 

выстраивать долгосрочные отношения? Личное общение в чатах? 

Автоматические email-рассылки? Закрытый клуб для постоянных клиентов с 

особыми условиями? 

Блок 5: Потоки доходов (За что платят?). Откуда будут поступать 

деньги? Подумай о вариантах: прямая продажа товара, платная подписка, 

плата за услугу, комиссия, реклама в твоём сообществе. Например, «Продажа 

одного набора свечей», «Абонемент на 3 мастер-класса», «Платный доступ к 

каталогу эксклюзивных дизайнов». 

Блок 6: Ключевые ресурсы (Что нужно для работы?). Самые важные 

активы, без которых бизнес не запустится: материальные (ноутбук, 3D-

принтер), интеллектуальные (твои навыки дизайна, эксклюзивный рецепт), 

человеческие (ты и твой друг-помощник), финансовые (стартовый капитал в 

5000 руб.). 

Блок 7: Ключевые виды деятельности (Что нужно делать?). Самые 

важные действия, которые ты будешь выполнять постоянно, чтобы модель 

работала. Например, разработка новых дизайнов, производство продукции, 

ведение соцсетей и контент-план, закупка материалов, упаковка и доставка 

заказов.  

Блок 8: Ключевые партнёры (Кто может помочь?). Внешние люди или 

компании, которые помогут тебе эффективнее работать. Ты не можешь всё 

делать сам! Например, поставщик материалов (дает оптовую скидку), 

фотограф (делает профессиональные снимки для соцсетей за бартер), блогер 

(делает обзор в обмен на продукт), школьная администрация (предоставляет 

помещение для мастер-класса). 

Блок 9: Структура издержек (Во сколько всё обходится?). Самые 

значимые расходы. Они возникают из блоков «Ресурсы», «Деятельность» и 

«Партнёры». Основные статьи: закупка сырья/товара, оплата услуг партнёров 

(доставка, хостинг сайта), рекламный бюджет (продвижение постов), 

упаковка. 

Важный приём: заполняй канву карандашом или в цифровом виде. Она 

должна меняться по мере получения новой информации! 

После заполнения посмотри на свою модель критически. Задай 

вопросы: связаны ли ценностное предложение с реальными нуждами 

потребительских сегментов? Покрывают ли потоки доходов структуру 

издержек? Это самый важный вопрос! 
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Попробуй грубо посчитать точку безубыточности – сколько нужно 

продать, чтобы окупить стартовые вложения: 

Точка безубыточности =
Постоянные затраты 

Цена –  Переменные затраты на 1 единицу
 

Например, ты делаешь браслеты. Затраты на инструменты и первую 

партию бусин (постоянные) = 2000 руб. Цена одного браслета составляет 500 

руб. Затраты на бусины и фурнитуру для одного браслета (переменные) 

составляют 200 руб. 
2000

500 –  200
=

2000

300
≈ 7 браслетов 

После продажи 7 браслетов ты отбиваешь вложения, а с 8-го 

начинаешь зарабатывать. 

Теперь у тебя есть не просто идея, а её архитектура. Канва – это живой 

документ, твоя стратегическая карта. Возвращайся к ней каждый месяц, 

вноси правки, проверяй, сходятся ли доходы и расходы. Это твой главный 

инструмент для управления проектом и разговоров с партнёрами или 

наставниками. В следующей теме мы детально разберём, откуда брать деньги 

на старт и как управлять финансами, чтобы не прогореть. 

 

Ключевые термины: 

Business Model Canvas (канва бизнес-модели) – стратегический шаблон 

для разработки новой или описания существующей бизнес-модели. 

Ценностное предложение – комплекс выгод, которые компания 

предлагает клиенту. 

Точка безубыточности – минимальный объём продаж, при котором 

доходы полностью покрывают расходы. 

 

Практическое задание: 

1. Заполни канву для своего проекта. Используй чёткие формулировки. 

2. Покажи её другу или родственнику. Попроси, глядя на неё, за 2 

минуты объяснить, чем ты занимаешься. Понял ли он? Это тест на ясность. 

3. Попробуй посчитать точку безубыточности для своего проекта, 

выделив основные статьи затрат. 

 

5. Финансовая грамотность для стартапа: куда уходят деньги и откуда 

они приходят 
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Ты можешь создавать самый крутой продукт в мире, но если ты не 

понимаешь финансовые потоки, проект обречен. Финансы в малом бизнесе – 

это не сложные биржевые графики, а простая и жизненно важная 

дисциплина. Её цель – ответить на три ключевых вопроса: 1) Сколько нужно 

денег, чтобы начать? 2) Сколько стоит мой продукт? 3) Прибылен ли я? 

Освоив эту тему, ты перестанешь гадать и начнешь управлять. 

Для начала запомни три кита, на которых стоит любой бизнес: 

1. Доход (выручка) – это все деньги, которые поступают к тебе от 

клиентов за твой продукт или услугу. Важно: это ещё не твоя прибыль! 

2. Расход (затраты/издержки) – это все деньги, которые ты тратишь на 

создание и продажу продукта. Их делят на две категории, и это крайне 

важно: 

 Постоянные расходы – не зависят от количества продаж. Их ты несёшь 

в любом случае. Примеры: абонентская плата за хостинг сайта, 

подписка на графический редактор, аренда полки на маркетплейсе, 

фиксированная зарплата помощнику. 

 Переменные расходы – напрямую зависят от объёма производства или 

продаж. Чем больше делаешь/продаёшь, тем они больше. Примеры: 

сырьё для одного изделия, комиссия платежной системы с каждой 

продажи, стоимость упаковки для одного заказа, затраты на доставку 

одного товара. 

3. Прибыль – это то, что остаётся у тебя после вычета всех расходов из 

доходов. 

 Валовая прибыль = Доход – Переменные расходы. Показывает 

эффективность производства. 

 Чистая прибыль = Доход – (Переменные расходы + Постоянные 

расходы). Это твой реальный заработок. 

Например, ты продаёшь расписанные кружки. За месяц продал 20 штук 

по 800 руб. 

Доход 20 * 800 = 16 000 руб. 
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Переменные расходы на одну кружку 

(заготовка, краски, упаковка, 

доставка до точки выдачи) 300 руб.  

20 * 300 = 6 000 руб. 

Постоянные расходы за месяц 

(продвижение аккаунта, проезд на 

ярмарку) 

2 000 руб. 

Валовая прибыль 16 000 - 6 000 = 10 000 руб. 

Чистая прибыль 16 000 - (6 000 + 2 000) = 8 000 руб. 

Именно 8000 руб. и есть твои реальные заработанные деньги в этом 

месяце. 

Теперь рассмотрим стартовый капитал, который представляет собой 

деньги, которые нужны до первой продажи, чтобы всё закупить и начать 

работу. Для этого используй следующий алгоритм:  

1. Составь список всех необходимых покупок для старта: 

оборудование, первая партия материалов, создание сайта, регистрация. 

2. Прибавь к этому сумму постоянных расходов на первые 2-3 месяца 

(пока бизнес не начнёт приносить достаточно денег сам). 

3. Добавь «подушку безопасности» в 20-30% на непредвиденные 

расходы. 

Пример списка для запуска мини-пекарни:  

Мука и продукты на первую пробную партию 2000 руб. 

Красивые коробки 1000 руб. 

Создание простого лендинга 0 руб., если сам, или 

3000 руб., если заказать 

Рекламный бюджет на первый месяц 2000 руб. 

Итого стартовый капитал ≈ 8000 руб 

Где взять стартовый капитал? 

 Собственные сбережения. Самый лучший и ответственный способ. 

 Помощь семьи – но оформи её как беспроцентный заём или договорись 

отдавать процент от прибыли. Это дисциплинирует. 

 Краудфандинг/предзаказ. Самый крутой способ! Ты собираешь 

предзаказы (и деньги) на ещё не созданный продукт. Это и 

финансирование, и 100% валидация спроса. 

 Гранты и конкурсы. («Большая перемена», «Мой первый бизнес»). 

Деньги, которые не нужно возвращать. 

Самая частая ошибка – ставить цену «как у всех» или «сколько не 

жалко». Правильная цена покрывает все расходы и приносит прибыль. 

Существует три метода расчета цены: 

1. Метод «Себестоимость + Наценка» (самый простой и надёжный для 

старта). Для этого рассчитай полную себестоимость одной единицы. Добавь 

желаемую прибыль (наценку), например, 50-100%.  

Пример для кружки: переменные = 300 руб. Допустим, месячные 

постоянные расходы 2000 руб., планируешь продавать 20 кружек. Косвенные 
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затраты на 1 кружку = 2000 / 20 = 100 руб. Полная себестоимость = 300 + 100 

= 400 руб. При наценке в 100% цена составит 400 + (400 * 100%) = 800 руб.  

2. Метод «Ценность для клиента»: сколько клиент готов заплатить за 

решение своей проблемы? Если твой продукт экономит ему время, даёт 

статус или решает большую боль, цена может быть выше себестоимости. 

Узнать это можно только через интервью и тестирование цен. 

3. Анализ конкурентов: посмотри, по какой цене продают аналоги. 

Твоя цена должна быть в этом диапазоне, но обоснована твоей 

уникальностью (качество, дизайн, персональный подход). 

В финансовых вопросах важен учет. Но тебе не нужна 

специализированная бухгалтерская программа 1С. Достаточно Яндекс 

Таблиц или Excel. Создай три простые таблицы: 

1. Таблица доходов и расходов: вноси каждую операцию – приход или 

расход. В конце месяца автоматически увидишь прибыль. 

2. Бюджет на месяц: план, сколько ты планируешь заработать и на что 

потратить. 

3. Расчёт себестоимости: детальный расчёт затрат на один продукт. 

Выделяй 15 минут в неделю на заполнение таблиц. Это привычка, 

которая отличает предпринимателя от мечтателя. Умение считать деньги – 

это не скучная бухгалтерия, а твоя суперсила. Оно даёт тебе свободу 

принимать обоснованные решения: снижать цену на распродаже, понимая 

предел; знать, когда можно позволить себе помощника; видеть, какой 

продукт приносит больше прибыли. В следующий раз, когда у тебя в голове 

родится идея «а что, если...», первым делом задай себе вопрос: «А сколько 

это будет стоить и как окупится?». 

 

Ключевые термины: 

Себестоимость – сумма всех затрат на производство и реализацию 

одной единицы товара/услуги. 

Стартовый капитал – сумма денег, необходимая для запуска бизнеса до 

получения первых доходов. 

Наценка – часть цены, добавляемая к себестоимости для формирования 

прибыли. 

 

Практическое задание: 

1. Для своего продукта рассчитай полную себестоимость по методу из 

пункта 3. 

2. Используя метод «Себестоимость + Наценка», установи свою цену. 

Обоснуй выбранный процент наценки. 

3. Создай в Яндекс Таблицах простой учёт доходов и расходов с 

колонками: Дата, Статья (что купил/продал), Сумма, Тип (доход/расход). 

Начни вести его для своих личных карманных расходов, чтобы выработать 

привычку. 
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6. Правовые основы: как начать легально и спокойно спать 

 
Может возникнуть соблазн: «Я же только начинаю, буду работать «в 

чёрную», подрабатывать у друга, принимать наличные – зачем мне эти 

сложности?» Ответ прост: легальность – это не бюрократия, а твоя защита и 

возможность роста. Работая официально, ты получаешь доступ к онлайн-

кассам и эквайрингу (приему карт), можешь принимать безналичную оплачу, 

сотрудничать с серьезными партнерами, участвовать в конкурсах и грантах, 

защищать свою интеллектуальную собственность и спокойно 

масштабироваться. Давай разберемся, как это сделать максимально просто. 

Твой возраст – не препятствие для легальной деятельности. Вот твои 

варианты в порядке возрастания ответственности и возможностей. 

1. Самозанятость (Налог на профессиональный доход – НПД). Это 

специальный налоговый режим для тех, кто оказывает услуги, выполняет 

работы или продает товары собственного производства. Открывается через 

приложение «Мой налог» за 15 минут. Сделать это могут граждане РФ с 14 

лет с согласия законных представителей (родителей, усыновителей, 

попечителей). Нужно будет подать уведомление от их имени. Налог 

составляет всего 4-6%, никакой отчетности (всё в приложении), никаких 

взносов в Социальный фонд России, не нужно открывать расчетный счет (но 

можно). При этом нельзя нанимать работников по трудовому договору, есть 

лимит на доход (2,4 млн. руб. в год), не все виды деятельности подходят 

(например, перепродажа чужих товаров под запретом). 

Если ты выбрал статус самозанятого, вся работа с налогами – в одном 

приложении. После каждой операции с клиентом (получения денег) ты 
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обязан выставить ему чек через приложение «Мой налог». Приложение само 

рассчитает налог: 4% – с доходов от сделок с физическими лицами; 6% – с 

доходов от сделок с индивидуальными предпринимателями и юридическими 

лицами. Налог удерживается автоматически в конце месяца с привязанной к 

приложению карты. Ничего отдельно платить не нужно. 

2. Индивидуальный предприниматель (ИП). Это более серьезная 

форма, дает больше возможностей для бизнеса (любые виды деятельности, 

можно иметь наемных сотрудников). Работать так могут граждане РФ с 14-16 

лет, если есть нотариальное согласие родителей или решение суда об 

эмансипации (получение полной дееспособности). С 18 лет – свободно. 

Индивидуальный предприниматель имеет больше свободы в деятельности, 

может нанимать сотрудников и работать с юридическими лицами. Но при 

этом сложнее отчетность, выше налоги и страховые взносы (которые надо 

платить даже при нулевом доходе). Регистрация сложнее, чем у самозанятых. 

3. Работа без регистрации (де-факто). Это может быть помощь 

родителям или знакомым, разовые подработки за наличные. Важно, что даже 

здесь нужна минимальная юридическая грамотность – простейшие договоры 

(даже в переписке) и расписки помогут избежать обмана. 

Даже будучи самозанятым, тебе нужен порядок в отношениях. Договор 

– не про недоверие, а про ясность. Используй шаблон договора оказания 

услуг, его можно найти в интернете и адаптировать. Главные пункты: 

стороны, предмет, сроки, цена, порядок сдачи-приемки работ, 

ответственность. А при получении предоплаты или полной суммы 

наличными напиши: «Я, [ФИО], получил от [ФИО клиента] сумму [цифрами 

и прописью] рублей в качестве предоплаты/оплаты за [название 

товара/услуги]. Дата, подпись». 

Если ты создаешь что-то уникальное – дизайн, музыку, текст, фото, 

программный код – это твоя интеллектуальная собственность. Любой 

результат творческого труда защищен авторским правом с момента создания. 

Тебе не нужно его где-то регистрировать. Как доказать свое авторство? 

Сохрани черновики, исходные файлы с историей изменений, отправь самому 

себе заказное письмо с файлами (не вскрывай!). Это докажет, что у тебя 

материал был на определенную дату. Если ты используешь чужие фото 

(например, с фотостоков) или шрифты, убедись, что у них свободная 

лицензия (например, Creative Commons) для коммерческого использования. 

Размещая работы в сети, ставь копирайт (© [Твое имя/название], год) или 

логотип. Это сигнал о твоих правах. 

В современном мире клиенты и партнеры все больше ценят 

прозрачность. Надпись «Оплата возможна по QR-коду для самозанятых» в 

твоем профиле – это сигнал о серьезности и профессионализме. Это доверие. 

Потрать один вечер, чтобы разобраться с приложением «Мой налог», 

поговори с родителями – и ты получишь не только спокойствие, но и 

мощный инструмент для развития. В следующей теме мы займемся самым 

творческим этапом – созданием твоего бренда и упаковки проекта. 
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Ключевые термины: 

Самозанятость (НПД) – специальный налоговый режим для 

самостоятельного оказания услуг без найма сотрудников. 

Авторское право – исключительное право создателя на использование 

своего произведения. 

Чек самозанятого – электронный документ, который формируется в 

приложении «Мой налог» и подтверждает легальность операции. 

 

Практическое задание: 

1. Исследование: открой приложение «Мой налог» или сайт 

nalog.gov.ru и изучи раздел про самозанятость. Какие виды деятельности в 

нем указаны как подходящие? Подходит ли твой проект? 

2. Составь шаблон договора в переписке для своего проекта. Продумай 

4 ключевых пункта (что, срок, цена, оплата). 

3. Проверка: найди в интернете две картинки для будущего поста: одну 

с бесплатного стока с лицензией CC0 (свободная), другую – просто из 

Google. Найди на сайте стока, можно ли использовать первую картинку в 

коммерческих целях. 

 

7. Бренд и упаковка проекта: как рассказать историю, которую 

запомнят 

 
Представь два стакана свежевыжатого сока. Один – в простом 

стеклянном стакане, другой – в стильном графине с долькой апельсина на 

краю, поданный на деревянной доске. Сок одинаковый, а восприятие и цена – 

разные. Упаковка и бренд – это как раз про это. В мире, где у клиента сотни 

вариантов выбора, они решают, заметят ли тебя вообще, поверят ли тебе и 



25 

  

запомнят ли. Твой бренд – это не просто логотип. Это обещание, характер и 

история, которые ты даёшь миру. 

Бренд – это впечатление, которое остается у клиента после контакта с 

твоим продуктом. Это сумма твоих визуальных, текстовых и эмоциональных 

сигналов, которая включает следующие составляющие: 

1. Миссия: зачем ты это делаешь? Какую проблему 

мира/района/сообщества решаешь? (например: «Дарить уверенность через 

уникальный стиль»). 

2. Ценности: во что ты веришь? (например: экологичность, 

инклюзивность, качество handmade, поддержка локального). 

3. Характер (персонаж): если бы твой бренд был человеком, какой он? 

Дружелюбный сосед? Крутой техногений? Вдохновляющий тренер? 

(например: «Добрый, немного хипстерский, с чувством юмора»). 

Вторым по значимости после бренда является имя, логотип и 

визуальный стиль, фактически – лицо твоего проекта. Это то, что видят в 

первую очередь. Делать это можно с нулевым бюджетом. Имя должно быть 

запоминающимся (не «Магазин handmade-украшений», а «Узелок» или 

«Sunshine Crafts»), произносимым (легко сказать по телефону), свободным 

(проверь через сервис whois или в соцсетях, не занято ли оно), связанным с 

сутью или эмоцией («Чик-Чирик» для детских товаров, «Ноу-Хау» для IT-

услуг).  

Для логотипа существует важное правило: не усложняй. На старте 

хватит текстового лого (словесного знака) – красиво написанного названия. 

Воспользуйся бесплатными конструкторами (Canva, Figma) или найди шрифт 

в Интернете, который отражает характер бренда (скругленный и мягкий для 

детского, строгий и геометричный для технического). 

Визуальный стиль (самое важное!) – это единый набор правил, по 

которым ты создаешь любой контент. При этом важно учитывать следующее: 

1. Цветовая палитра: выбери 1-2 основных цвета и 2-3 дополнительных. 

Цвета несут эмоции (синий – доверие, зеленый – экология, оранжевый – 

энергия). Используй их везде: в лого, сторис, упаковке. 

2. Шрифты: не больше двух! Один – для заголовков, второй – для 

основного текста. 

3. Фотографии и графика: единый стиль съемки (например, только 

светлые фото на деревянном фоне или только яркие динамичные зарисовки). 

4. Голос и тон общения: как ты пишешь посты? На «ты» или на «вы»? 

С юмором или официально? Используешь сленг или академичный язык? 

(пример для молодежного бренда: «Привет! Твой новый мерч уже ждет 

тебя»). 

Дизайн-мышление – это подход, который ставит в центр пользователя, 

а не твоё желание «сделать красиво». Он состоит из 5 этапов, и его можно 

применить к чему угодно: к физическому продукту, услуге или даже 

организации мероприятия. 
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1. Эмпатия: погрузись в мир клиента. Вспомни интервью из 3-й темы. 

Что он чувствует? Чего боится? Что ценит? 

2. Фокусировка (определение проблемы): четко сформулируй, какую 

именно проблему клиента ты решаешь. Не «им нужен рюкзак», а «им нужно 

удобно и стильно носить учебники и ноутбук, не портя осанку». 

3. Генерация идей (мозговой штурм): придумай максимум решений, 

даже самых бредовых. Рюкзак с ортопедической спинкой, стильный ранец на 

колесиках, цифровой учебник... 

4. Прототипирование: создай самый простой и быстрый макет решения. 

Из картона, в Figma, в виде схемы на салфетке. Цель – осязаемо представить 

идею. 

5. Тестирование: дай прототип пользователям из своей ЦА. Смотри, как 

они его используют, задавай вопросы. Это не финал, а начало нового витка 

улучшений. 

Пример: ты делаешь блокноты. После эмпатии понимаешь, что 

проблема не в отсутствии блокнотов, а в хаосе мыслей у творческих людей. 

Ты фокусируесь на этом. Генерируешь идеи: блокнот с тематическими 

разделами, блокнот со стикерами, блокнот с мотивирующими цитатами на 

каждом развороте. Делаешь прототип – распечатываешь и сшиваешь один 

экземпляр. Отдаешь его на тест двум знакомым блогерам. По их фидбэку 

улучшаешь дизайн. 

Упаковка – это последний штрих, который создаёт первое впечатление. 

Для физического товара упаковка – это тактильный контакт с брендом. Для 

цифрового – оформление письма или файла. Используй принципы 

экологичности (крафт-бумага вместо пластика), повторного использования 

(стильная коробка-шкатулка), функциональности (упаковка как органайзер). 

В качестве упаковки может выступать бумажный пакет/коробка, бирка с 

логотипом, благодарственная открытка от руки, стикер. В качестве цифровой 

упаковки – единый шаблон для отправки материалов, фирменная подпись в 

email, красивый дизайн чека. Любая упаковка должна вызывать WOW-

эффект и желание сделать фото и выложить его в сторис. Это бесплатная 

реклама.  

Не пытайся сделать всё идеально с первого раза. Начни с основы: имя, 

цвет и шрифт. Сделай первые 5 постов в едином стиле. Создай прототип и 

получи фидбэк. Твой бренд будет расти и меняться вместе с тобой. Главное – 

быть последовательным и искренним. История, которую ты рассказываешь, 

должна быть правдой. В следующей теме мы поймем, как рассказать эту 

историю миру – перейдем к digital-продвижению. 

 

Ключевые термины: 

Бренд – совокупность представлений, ассоциаций и эмоций, которые 

потребитель связывает с компанией или продуктом. 

Визуальный стиль (айдентика) – система визуальных элементов, 

обеспечивающих единство восприятия бренда. 
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Дизайн-мышление – методология решения задач, ориентированная на 

интересы пользователя. 

 

Практическое задание: 

1. Сформулируй для своего проекта в 2-3 предложения: Миссию, 2-3 

ключевые Ценности и Характер. Это твой внутренний компас для всех 

дальнейших решений. 

2. Создай в Canva мудборд (доску настроения) для своего бренда. 

Собери 10-15 картинок из интернета, которые передают твои ценности и 

визуальный стиль (цвета, текстуры, атмосферу). 

3. Создай прототип своего продукта или его упаковки (из бумаги, 

картона, в Figma) и покажи его 1 человеку. Спроси: «Какие эмоции 

вызывает? Что понятно сразу? Что неочевидно?». 
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ЧАСТЬ 3: ПРОДВИЖЕНИЕ И ПРОДАЖИ 

 

8. Digital-продвижение: как рассказать о себе миру с нулевым бюджетом 

 
Ты создал ценность, оформил бренд, но клиенты не выстраиваются в 

очередь сами. Почему? Они просто не знают, что ты существуешь. Сегодня 

первый контакт с любым проектом происходит в цифровой среде. 

Продвижение в интернете для стартапа – это не про дорогую рекламу, а про 

умение говорить с людьми на их языке в том месте, где они проводят время. 

Твоя цель – не «раскрутить аккаунт», а найти своих первых 100 настоящих 

фанатов. 

На первом этапе необходимо найти платформу, где «живут» твои 

клиенты. Не нужно быть везде. Нужно быть там, где твоя ЦА. Открой карту 

своих «аватаров клиентов» из 3-й темы и посмотри, где они «тусуются». 

1. ВКонтакте (VK): универсальная платформа для русскоязычного 

сегмента Интернета. Сильны тематические сообщества (паблики) и 

чаты. Подходит для услуг (репетиторство, организация), 

информационных проектов, локального продвижения в группах своего 

района/города. Можно создать свое сообщество. 

2. Национальный месенджер МАХ: платформа для глубокого погружения 

и доверия. Идеален для экспертного контента (канал), закрытого 

общения с клиентами (чат), автоматизации заказов (бот). Здесь меньше 

«листания ленты», больше целенаправленного чтения. 

3. RuTube: платформа для видео-контента. Подходит для быстрых 

лайфхаков, закулисных процессов создания продукта, юмористических 

скетчей на тему твоей ниши. Требует навыка создания динамичного 

видео. 
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Выбери одну основную платформу и доведи её до ума. Вторую можно 

использовать как вспомогательную (например, основной магазин в VK, а 

анонсы и полезный контент – в MAX). 

Главная ошибка – публиковать только «купи-купи». Твой контент 

должен приносить пользу, развлекать или вдохновлять. Используй правило 4 

типов постов: 

1. Развлекающий (80% внимания): мем по теме ниши, забавное видео 

процесса, интересный факт. Цель – вызвать эмоции и лайк. 

2. Обучающий (ценностный): главный магнит доверия. Лайфхак, 

инструкция, разбор ошибок, ответ на частый вопрос. (пример для пекарни: «3 

секрета идеального бисквита»). Цель – показать экспертизу. 

3. Вовлекающий: сторис с опросом («Какой вкус испечь на следующей 

неделе?»), вопрос в комментариях, конкурс репостов. Цель – начать диалог и 

получить обратную связь. 

4. Продающий (20% контента): презентация товара, отзыв, анонс 

скидки, пост «как сделать заказ». Продажа должна быть мягкой, логичным 

продолжением полезного контента. 

Как составить план? Возьми ЯндексТаблицы или Notes. Запиши идеи 

на неделю вперед по схеме: Дата / Тип контента / Тема / Где публиковать 

(лента или сторис). Делать контент «по вдохновению» – путь к пустому 

аккаунту. 

Предлагаем тебе использовать следующие SMM-хаки для начинающих, 

которые могут обеспечить бесплатный рост аудитории: 

 Геолокации и теги: размещай посты с меткой своего города/района и 

тегами местных популярных мест (кофейни, парки). Твои посты увидят 

люди, которые ищут контент по этим меткам. 

 Коллаборации (коллабы): обмен с другими небольшими проектами или 

блогерами. Вы делаете обзор друг на друга, дарите друг другу продукт 

для съемки, проводите совместный конкурс. Это взаимный доступ к 

новой аудитории. 

 Активное комментирование: не спам, а осмысленные комментарии в 

тематических пабликах или под постами потенциальных клиентов. 

Стань частью сообщества, а не надоедливым рекламщиком. 

 «Сарафанное радио» в цифре: создай для клиентов красивый шаблон 

сторис с твоим продуктом, который им будет легко и приятно 

разместить у себя. Предложи скидку за отзыв с фото. Счастливый 

клиент – лучший рекламный агент. 

 Постоянство: лучше публиковать 2-3 раза в неделю, но стабильно, чем 

10 раз за два дня, а потом месяц тишины. Алгоритмы соцсетей любят 

регулярность. 

Продвижение – это эксперимент. Нужно понимать, что работает. 

Поэтому в статистике аккаунта обращай внимание не на «лайки», а на охват 

(сколько людей увидело пост) и вовлеченность (лайки + комментарии + 
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репосты относительно подписчиков). Высокая вовлеченность (>5%) – знак, 

что контент цепляет. 

Можно публиковать один и тот же продукт с разными заголовками или 

в разное время суток. Это позволит оценить, где больше вовлеченность 

аудитории. 

Читай комментарии и сообщения. Какие вопросы задают? О чем 

просят? Это лучший источник идей для нового контента и даже для 

улучшения продукта. 

Люди в соцсетях устали от безликой рекламы. Они идут за историями, 

личностью, искренностью. Не бойся показывать процесс, неудачи (и их 

преодоление!), свою увлеченность. Отвечай на комментарии, благодари за 

отзывы. Твой цифровой след – это мост к реальным людям и реальным 

продажам. В следующей теме мы научимся достраивать этот мост до сделки, 

освоив искусство продаж. 

 

Ключевые термины: 

Контент-план – календарный план создания и публикации материалов в 

соцсетях и на других площадках. 

Коллаборация (коллаб) – совместная работа двух или более 

проектов/блогеров для взаимной выгоды. 

Вовлеченность (Engagement Rate, ER) – метрика, показывающая 

активность аудитории относительно числа подписчиков. 

 

Практическое задание: 

1. Аудит: выбери 3 успешных малых проекта в твоей нише. 

Проанализируй их аккаунт в соцсети: какой контент они публикуют (по 

типам), как общаются с аудиторией, как оформлены шапка профиля и 

highlight-сторис. 

2. Создай контент-план на ближайшую неделю для своего проекта по 

схеме: 2 обучающих/вовлекающих поста, 1 развлекающий сторис, 1 мягкий 

продающий пост. 

3. Найди 2 потенциальные площадки для коллаборации (аккаунт 

схожей тематики, но не прямой конкурент, или локальный паблик твоего 

города). Напиши для себя черновик предложения о сотрудничестве. 

 

9. Искусство продаж: как помочь клиенту принять решение (без 

давления) 
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Слово «продажи» у многих вызывает замешательство: образ 

навязчивого менеджера, который хочет всучить ненужное. Забудь этот образ. 

Для предпринимателя продажи – это процесс коммуникации, в котором ты 

помогаешь человеку решить его проблему с помощью своего продукта. Твоя 

задача – быть проводником, а не толкачом. Клиент должен чувствовать, что 

принял решение сам, а ты лишь показал ему лучший путь. Давай пройдем все 

этапы на пути клиента от «Что это?» к «Беру!».  

Продажа – это не одномоментный акт, а последовательность шагов. 

Пропуская этапы, ты теряешь клиента. 

1. Установление контакта и выявление потребности (самый важный 

этап!). Не начинай с презентации своего продукта! Начни с вопросов и 

слушания. Твоя цель – понять реальную боль клиента. Используй вопросы-

диагносты: «Что для вас самое важное в...?», «С какими сложностями 

сталкиваетесь сейчас?», «Что не устраивает в текущем решении?». Будь 

активным слушателем: уточняй, перефразируй («Правильно ли я понимаю, 

что главная проблема – это...?»). Клиент должен почувствовать, что его 

слышат. 

2. Презентация решения. Только теперь, зная потребность, ты 

презентуешь не все фичи продукта, а только те, что закрывают именно эту 

боль. Для этого используй технику «Выгода, а не свойство». Не говори: «У 

моего блокнота 120 страниц и твердая обложка» (свойство). Говори: 

«Благодаря твердой обложке и плотной бумаге вы сможете вести записи где 

угодно – хоть в транспорте, – и он прослужит вам весь год, сохраняя 

идеальный вид» (выгода). Используй формулу: «Раз вы сказали, что вам 

важно [повторяешь его потребность], то обратите внимание, что мой продукт 

[называешь выгоду], потому что [объясняешь свойство]». 

3. Работа с возражениями. Это не отказ, а запрос на дополнительную 

информацию. Клиент проверяет серьезность твоего предложения. Используй 

алгоритм: 1) Прими («Понимаю ваши сомнения, это важный момент»). 2) 
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Уточни («Что именно вас смущает в цене: сумма или непонятно, из чего она 

складывается?»). 3) Парируй, приводя аргументы или альтернативу («Да, это 

дороже масс-маркета, потому что это ручная работа и экологичные 

материалы. Но посмотрите на отзывы – наши клиенты отмечают, что это 

служит им годами. Или могу предложить более простую модель»). 

4. Завершение сделки. Многие боятся этого момента. Но если ты 

правильно прошел предыдущие этапы, логично предложить следующий шаг. 

Используй прямые вопросы: «На какую дату оформить заказ?», «Вам 

удобнее оплатить сейчас или при получении?». Предложи альтернативный 

выбор: «Вам удобнее самовывоз с остановки общественного транспорта или 

доставка курьером?» (оба варианта ведут к покупке). Формируй призыв к 

легкому первому шагу: «Давайте я забронирую для вас этот экземпляр, а вы 

окончательно решите до завтра?» 

5. Работа после продажи. Продажа завершается не в момент оплаты, а 

когда клиент доволен. Уточни, всё ли хорошо, поблагодари. Счастливый 

клиент вернется и приведет друзей. 

Особым каналом продаж могут служить соцсети и мессенджеры, для 

которых характерны свои особенности. Здесь нет личного контакта, но есть 

свои правила. 

 Первое сообщение: никакого «Здравствуйте, вы хотели бы...». Лучше 

начать с реакции на контент клиента (если он публичный) или с 

четкого представления. «Привет! Вижу, вы увлекаетесь 

скрапбукингом. Я как раз делаю авторские наборы для него, возможно, 

вам будет интересно взглянуть?». 

 Голосовые сообщения: используй их на этапе презентации или ответа 

на сложный вопрос. Голос добавляет доверия и человечности. 

 Визуализация: всегда отправляй фото/видео продукта в действии, 

скрины отзывов. 

 Чеки и предоплата: четко договаривайся о форме оплаты. Используй 

возможности эквайринга для самозанятых или перевод на карту. Для 

предоплаты всегда высылай чек. 

Идеальная продажа всегда должна проходить по твоему сценарию. Для 

этого используй скрипты. Но это не заученный текст, а карта разговора с 

ключевыми вопросами и ответами на типичные возражения. Он помогает не 

растеряться. Например: 1) Приветствие + представление + легкий вопрос по 

интересам. 2) Вопросы для выявления потребности. 3) Короткая презентация 

с 1-2 главными выгодами + ссылка на пост/лендинг. 4) Ответ на возражения. 

5) Предложение оформить заказ. 

Помни, что этика продаж – это твоя репутация. Поэтому не спамь. 

Пиши только тем, кто потенциально заинтересован. Не дави. Если человек 

говорит «нет» или молчит – отступи. Оставь возможность вернуться. Будь 

честен. Не преувеличивай возможности продукта. Лучше честно сказать об 

ограничениях. Не бросай после продажи. Ответь на вопрос по 

использованию, даже если продажа уже завершена. 
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Плохие продажи играют на страхах («Не купишь – останешься без...»). 

Хорошие продажи – на уверенности и решении проблемы. Твой продукт – 

это инструмент для достижения цели клиента, кусочек пазла в его жизни. 

Покажи, как именно этот пазл становится на место. 

Идеальная продажа – это диалог, в котором клиент сам приходит к 

выводу, что твой продукт ему нужен. Твоя роль – задавать правильные 

вопросы, слушать и аккуратно направлять. Развивай в себе эмпатию и умение 

слышать. Когда ты искренне хочешь помочь, технология продаж становится 

естественной. В следующей теме мы поговорим о том, как выстраивать 

долгосрочные отношения и коммуницировать с партнерами, поставщиками и 

своей командой. 

 

Ключевые термины: 

Возражение – выраженное клиентом сомнение или несогласие, которое 

необходимо преодолеть для завершения сделки. 

Выгода (Benefit) – то, что получит клиент в результате использования 

свойства продукта. 

Скрипт продаж – примерный сценарий разговора с потенциальным 

клиентом, помогающий структурировать диалог. 

 

Практическое задание: 

1. Практикум «Продай ручку». Попроси друга сыграть роль 

скептически настроенного клиента. Попробуй продать ему обычную 

шариковую ручку, не рассказывая про её колпачок и цвет, а выяснив: Для 

чего он чаще всего пользуется ручкой? Что не любит в своих текущих 

ручках? (пачкают, плохо пишут, теряются). И только потом презентуй свою 

ручку как решение его конкретных проблем. 

2. Составь скрипт для обработки входящего запроса в сообщении для 

своего продукта. Включи этапы: приветствие, 2 диагностических вопроса, 

презентация ключевой выгоды, ответ на одно типичное возражение 

(например, «дорого»), призыв к действию. 

3. Проведи учебную продажу с другом или родственником по своему 

скрипту. Попроси дать обратную связь: где чувствовалось давление, где было 

интересно, какие моменты вызвали доверие? 

4. Проанализируй 2-3 диалога с реальными или потенциальными 

клиентами (можно из своей жизни в другой роли). Какие фразы продавца 

тебя расположили? Какие оттолкнули? 

 

10. Эффективные коммуникации: как договариваться, выступать и 

работать с обратной связью 
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Ты будешь общаться постоянно: с клиентами, поставщиками, 

потенциальными партнерами, членами команды. От того, как ты это делаешь, 

зависит 80% твоего успеха. Умение ясно излагать мысли, убеждать, слушать 

и даже правильно воспринимать критику – это такие же навыки, как ведение 

бюджета. Их можно и нужно тренировать. 

Переговоры – это не битва, где есть победитель и проигравший. Это 

совместный поиск взаимовыгодного решения. Твоя задача – не «продавить» 

свою цену, а понять интересы другой стороны и предложить варианты. 

Существует принцип «Выиграл-Выиграл» (Win-Win) – это идеальный 

исход, когда обе стороны довольны. Поставщик получает надежного клиента 

на долгий срок, ты – хорошую скидку за предоплату или большой объем. 

Важно помнить, что подготовка – 90% успеха: Перед любой встречей 

или звонком ответь себе: на несколько вопросов: 

1. Какова моя цель? (Минимальная – что я должен получить? 

Идеальная – что я хочу получить?). 

2. Каковы мои сильные стороны (козыри)? (пунктуальность оплаты, 

стабильный заказ, упоминание в соцсетях). 

3. Какие могут быть возражения? И как я на них отвечу? 

4. Каковы интересы другой стороны? Что важно им? (получить деньги 

быстро, увеличить оборот, привлечь молодую аудиторию). 

В переговорах ты можешь использовать следующие техники ведения:  

 Активное слушание: кивай, переспрашивай («Правильно ли я понял, 

что для вас ключевое – это срок?»). 

 Открытые вопросы: вместо «Вы согласны?» – «На каких условиях вам 

было бы интересно с нами работать?». 

 Я-высказывания: говори о своих чувствах и интересах, а не обвиняй. 

Не «Вы заламываете цену!», а «Мой бюджет на закупку ограничен, 

поэтому для меня критично уложиться в N рублей». 
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Питч (от англ. pitch – подача) – это короткое, яркое и 

структурированное представление своей идеи перед потенциальным 

партнером, инвестором или на конкурсе. Его формула – проблема, решение, 

доказательства, призыв.  

Обычно используется следующая структура питча на 3-5 минут:  

1. Крючок (15 сек): «Представьте, что...» или яркий факт/вопрос. Цель 

– сразу привлечь внимание. 

2. Проблема: кто и какую боль испытывает? Будь конкретен. 

3. Твоё решение: какой продукт/сервис ты предлагаешь? Кратко и ясно. 

4. Доказательства (самое важное): что уже сделано? (Проведены 

интервью, есть MVP, первые продажи, отзывы). Цифры убеждают лучше 

слов. 

5. Команда: почему именно мы сможем это сделать? (Наши навыки). 

6. Призыв к действию: чего ты хочешь от слушателей? (Совета, 

знакомства, ресурсов, инвестиций в размере...). Будь конкретен! 

Используй следующие лайфхаки для уверенности. Репетируй вслух. 

Перед зеркалом или друзьями. Управляй телом. Прямая спина, уверенная 

поза. Руки не в карманах. Готовь визуал. Одна мощная картинка на слайде 

лучше десятка буллет-поинтов. Дыши. Пауза – это сила. Она позволяет 

собраться с мыслями, а аудитории – осознать сказанное. 

Обратная связь – это топливо для роста. Но её нужно уметь правильно 

«переваривать» и грамотно выдавать. 

Чтобы ПОЛУЧАТЬ фидбэк (от клиентов, партнеров, наставников):  

1. Проси конкретики. Вместо «Как вам?» – «Что больше всего 

понравилось в использовании?», «Что можно улучшить в процессе 

заказа?». 

2. Отделяй эмоции от фактов. Услышав «Мне не понравилось», не 

защищайся. Спроси: «Скажите, пожалуйста, что именно вызвало 

негатив?». 

3. Фильтруй. Учитывай мнение своей целевой аудитории, а не всех 

подряд. Игнорируй голословную грубость («полная ерунда»), но 

анализируй аргументированную критику («шов разошелся после 

первой стирки»). 

4. Правило «Спасибо»: первая реакция на любую обратную связь – 

«Спасибо, что поделились». Это обезоруживает и показывает твою 

зрелость. 

Чтобы ДАВАТЬ фидбэк (команде, партнеру):  

1. Начни с искренней похвалы («Отличная работа над дизайном, визуал 

цепляет»). 

2. Предложи улучшение в формате «Я-высказывания» и с вопросом 

(«Мне кажется, если добавить больше контраста в заголовок, будет 

читаемее. Как думаешь?»). 

3. Закончи на мотивирующей ноте («В целом, круто. Давай допилим этот 

момент, и будет супер!»). 
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4. Будь конкретен и предложи решение. Не «здесь плохо», а «здесь 

мелкий шрифт, на мобильных его не видно. Давай увеличим». 

В любой работе встречаются негатив и конфликты.  Помни, что это не 

катастрофа, а возможность. Используй алгоритм: 1) Ответь быстро. 2) 

Принеси извинения за негативный опыт (не за продукт, а за чувства клиента). 

3) Предложи решение в личных сообщениях («Прошу вас написать нам, мы 

обязательно разберемся и поможем»). 4) Исправь ошибку, если она была. 

Грамотный ответ на негатив повышает доверие остальной аудитории. 

А если случился конфликт в команде, то не давай ему тлеть. Собери 

людей, выслушай каждую сторону без перебивания, сфокусируйтесь не на 

«кто виноват», а на «как нам дальше работать вместе?». Ищите компромисс. 

В основе всех успешных коммуникаций лежит уважение к времени, 

интересам и чувствам другого человека. Готовься к встречам, цени чужое 

мнение, будь честен и ясен в своих намерениях. Развивая этот навык, ты 

строишь не просто бизнес, а сеть долгосрочных, прочных отношений, 

которые станут твоим главным капиталом. В следующей теме мы посмотрим 

на всё это в действии – разберем реальные кейсы школьных проектов. 

 

Ключевые термины: 

Питч (Pitch) – краткое представление бизнес-идеи с целью 

заинтересовать слушателя. 

Обратная связь (Feedback) – информация о действиях одного 

человека/команды, предоставленная другому человеку/команде для 

корректировки поведения. 

Принцип Win-Win – стратегия ведения переговоров, при которой 

выигрывают все стороны. 

 

Практическое задание: 

1. Подготовь 3-минутный питч своего проекта по структуре из пункта 

2. Запиши его на видео (можно на телефон) и посмотри со стороны. 

Убедительно ли звучишь? Уложился во время? 

2. Смоделируй переговоры: представь, что тебе нужно договориться с 

владельцем местной кофейни о размещении твоих открыток для продажи. 

Напиши план: твоя цель, твои козыри, предположительные интересы 

кофейни, варианты предложения (процент с продаж или фиксированная 

плата за месяц). 

3. Потренируйся в фидбэке: дай конструктивную обратную связь другу 

по любому его действию (посту в соцсети, рисунку, решению задачи). 
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ЧАСТЬ 4: ПРАКТИКА И РАЗВИТИЕ 

 

11. Первые деньги и первые ошибки: разбор реальных школьных 

проектов 

 
Теория – это карта, но чтобы научиться плавать, нужно лезть в воду. В 

этой теме мы не будем говорить о громких историях успеха из Forbes. Мы 

разберем реальные, «непричесанные» проекты, которые стартовали в 

школьные годы. Их ценность – в честности. Здесь есть и первые заработки, и 

типичные провалы, из которых можно (и нужно) извлечь уроки, не заплатив 

за них своими деньгами и нервами. 

1. Кейс №1: «Футболки с локальными мемами» (товарный бизнес)  

Идея: Артём и Саша из Ижевска заметили, что в их школе и городских 

пабликах гуляют шутки, понятные только местным. Они решили печатать 

эти мемы на футболках. 

Что сделали правильно: 

1. Валидация через сообщества: они просто запостили в школьном паблике 

дизайны и спросили: «Купили бы?». Получили сотни лайков и десятки 

комментариев «где заказать?» 

2. Минимальные вложения: нашли печать прямым трансфером (не 

шелкография). Заказчики платили 100% предоплату, на эти деньги и 

печатали. Стартовый капитал – почти ноль 

3. Гиперлокальность и чувство общности: их продукт создавал ощущение 

принадлежности к «своим» 

Ошибка: не продумали логистику и 

размерную сетку. Заказывали 

футболки у самого дешевого 

поставщика, качество и посадка 

отличались. Пришлось разбираться с 

возвратами 

Урок: качество базового продукта 

(футболки) так же важно, как и 

принт. Нужно было закупить партию 

хороших blanks (чистых футболок) 

нескольких размеров и сначала 

напечатать тестовые 
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Итог: проект прожил полгода, принес первые 30 000 руб. прибыли. Закрылся, 

когда ребята поступили в вузы в разных городах, но дал бесценный опыт 

работы с производством, клиентами и логистикой 

 

2. Кейс №2: «Организация квизов для школьников» (событийный 

бизнес)  

Идея: Команда из 4 человек в Новосибирске стала организовывать платные 

интеллектуальные квизы (викторины) на арендованных площадках в 

антикафе 

Что сделали правильно: 

1. Команда с четкими ролями: ответственный за вопросы, за контакты с 

площадкой, за рекламу, за финансы 

2. Партнерство: договорились с антикафе о льготной аренде в обмен на 

гарантированный поток посетителей, которые заказывают напитки 

3. Эффект сарафанного радио: создали чат участников, где делились фото с 

мероприятий, – это давало постоянный приток новых игроков 

Ошибка: сначала не учли все статьи 

расходов: призы победителям, работа 

ведущего, печать материалов, налоги. 

Первое мероприятие вышло в ноль 

Урок: нужно считать себестоимость 

одного мероприятия ДО его 

проведения, включая все мелочи и 

время организаторов. Заложить 

прибыль в цену билета 

Ошибка: сделали вопросы слишком 

сложными, часть команда ушла 

недовольными 

Урок: тестируй контент (вопросы) на 

фокус-группе. Важно, чтобы было 

интересно и новичкам, и профи 

Итог: проект успешен, проводится раз в месяц. Важным навыком стало 

управление командой и работа с внешними подрядчиками (звуковик, 

фотограф) 

 

3. Кейс №3: «Репетиторство по Minecraft и Scratch» (образовательные 

услуги)  

Идея: Глеб, увлеченный программированием, начал учить младших 

школьников (7-12 лет) азам логики и кода через игровые платформы. 

Что сделали правильно: 

1. Узкая ниша и понимание ЦА: он говорил не с детьми, а с их родителями, 

четко формулируя выгоду: «не игра, а развитие логики, подготовка к 

школьной информатике». 

2. Профессиональная подача: создал простой лендинг с программой, 

дипломами своих конкурсов и отзывами первых клиентов. 

3. Гибкость: проводил как индивидуальные, так и групповые (3-4 человека) 

онлайн-занятия, что повышало доходность. 

Ошибка: не установил четких правил 

отмены занятий. Ученики часто 

переносили в последний момент, его 

время простаивало 

Урок: прописывай правила игры с 

самого начала (можно перенести за 

24 часа, иначе занятие считается 

проведенным) 
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Ошибка: выгорел, пытаясь вести по 8 

занятий в день после школы 

Урок: тайм-менеджмент и забота о 

себе – часть бизнеса. Нужно ставить 

лимиты, иначе качество и твое 

здоровье падают 

Итог: успешный фриланс. Глеб зарегистрировался как самозанятый, доход 

покрывает все его личные расходы. Проект показал, что хобби можно 

монетизировать, создав структурированный продукт 

 

Ты можешь использовать следующий чек-лист «Чего не делать»:  

1. Вложить все сбережения в первую партию товара, не проверив спрос. 

(См. тему 3!) 

2. Бояться назначить адекватную цену, которая покрывает издержки и 

прибыль. Работать «в ноль» или «в минус» бессмысленно. 

3. Игнорировать юридические формальности и потом получить 

проблемы. 

4. Обещать то, что не можешь выполнить, боясь потерять клиента. 

Потеряешь репутацию. 

5. Делать всё в одиночку, не делегируя и не обращаясь за помощью. Это 

путь к выгоранию. 

Каждый из этих проектов – это история не идеального успеха, а 

практического опыта. Первые деньги – это не главный результат. Главный 

результат – это навыки, уверенность и понимание, как устроен реальный 

бизнес-процесс. Не бойся начинать с малого, тестировать, ошибаться и 

корректировать курс. Твой первый проект может быть небольшим и 

недолгим, но он станет твоим лучшим учителем. В следующей теме мы 

поговорим о том, как находить единомышленников и выстраивать работу в 

команде – потому что вместе идти легче и веселее. 

 

Ключевые термины: 

Blanks – чистые, однотонные изделия (футболки, толстовки, кепки) для 

последующего нанесения принта. 

Фокус-группа – небольшая группа людей, чье мнение изучается для 

оценки продукта или услуги. 

Выгорание – состояние эмоционального, психического и физического 

истощения, вызванное prolonged стрессом или перегрузкой. 

 

Практическое задание (Аналитическое): 

1. Найди локальный проект в своей школе или городе, который можно 

отнести к школьному предпринимательству (мастер-классы, продажа 

выпечки, услуги и т.д.). Проанализируй его глазами предпринимателя: 

Какова его ценность? Кто его ЦА? Как он продвигается? Какие, на твой 

взгляд, сильные стороны и риски? 

2. Для своего проекта спрогнозируй 3 самые вероятные ошибки, 

которые ты можешь совершить на старте (опираясь на кейсы выше). Напиши 
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для каждого пункта «спасательный план» – как ты будешь действовать, если 

это случится. 

3. Интервью: расспроси взрослого (родителя, знакомого), который 

когда-то в молодости пытался что-то продавать или организовывать. Какая 

была самая ценная ошибка в том опыте? 

 

12. Команда и лидерство: как превратить группу друзей в рабочую силу 

 
Даже самый талантливый предприниматель не может быть экспертом 

во всём. Ты можешь генерировать идеи, но не уметь считать; отлично 

общаться с клиентами, но не дружить с дизайном. Команда – это не просто 

группа помощников. Это мультипликатор твоих сил, источник новых идей и 

поддержка в трудные моменты. Но превратить друзей или знакомых в 

эффективную команду – это отдельный навык, который называется 

лидерством. 

Прежде чем искать людей, пойми, каких именно компетенций тебе не 

хватает. В маленьком стартапе часто один человек совмещает несколько 

ролей, но распределение зон ответственности должно быть чётким: 

 Генератор идей/Стратег («Зачем?»): видит общую картину, 

придумывает новые направления, отвечает за миссию. Часто это и есть 

основатель. 

 Исполнитель/Реализатор («Как?»): превращает идеи в конкретные 

действия. Ответственен за сроки и качество выполнения задач. Без 

такого человека идеи остаются на бумаге. 

 Креативщик/Дизайнер («Как это выглядит?»): отвечает за визуал, 

упаковку, контент. Превращает сырой продукт в нечто красивое и 

цепляющее. 
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 Коммуникатор/«Продажник» («Кто и почему купит?»): ведущий 

соцсетей, тот, кто общается с клиентами, ищет партнёров, ведёт 

переговоры. 

 Аналитик/Бухгалтер («Сколько стоит?»): считает деньги, анализирует 

метрики, следит за прибыльностью. Хранит холодный разум, когда все 

увлечены эмоциями. 

А вот теперь подумаем над вопросом: где найти единомышленников?  

1. Ближний круг: друзья, одноклассники, знакомые из кружков. Плюс: 

уже есть доверие. Минус: сложнее отделить личные отношения от 

рабочих. 

2. Школьные и внешкольные активности: проектные группы, бизнес-

клубы, IT-кубы, «Точки роста», олимпиадные команды. Здесь 

собираются мотивированные ребята. 

3. Онлайн: тематические чаты, паблики, форумы по твоему направлению. 

Можно разместить пост с четким описанием проекта и того, кто нужен. 

4. Конкурсы и хакатоны: идеальное место для поиска команды «на дело». 

За 2-3 дня интенсивной работы видно, как человек думает и работает. 

Деньги – не главный мотиватор на старте школьного проекта (часто их 

просто нет). Как мотивировать команду работу? Можно использовать эти 

инструменты и механизмы: 

 Общая цель и смысл: люди должны верить в идею и чувствовать свою 

причастность к чему-то важному. («Мы не просто печем печенье, мы 

создаем повод для радости в нашей школе»). 

 Ответственность и доверие: дай человеку целый блок работы и полную 

ответственность за него. Микро-менеджмент («сделай вот так, потом 

этак») убивает мотивацию. 

 Обучение и рост: четко озвучь, какие навыки можно прокачать в 

проекте (ведение соцсетей, работа в графическом редакторе, 

публичные выступления). 

 Признание и фидбэк: публично хвали за успехи. Давай 

конструктивную обратную связь наедине. 

 Доля в результатах: если проект начинает приносить деньги, честно 

обсуди, как их делить. Это может быть процент от прибыли, 

фиксированная сумма за задачу или будущая доля в бизнесе. Всё 

нужно фиксировать на бумаге, даже просто в виде договоренности в 

общем чате. 

Конфликты в команде неизбежны. Задача лидера – не допустить, чтобы 

они разрушили дело. Если возникла обида или недопонимание, обсудить это 

нужно в течение суток, не копить. Важно фокусироваться на проблеме, а не 

на личности (например, «Ты опоздал с дизайном, из-за этого сорвался пост» 

→ «Мы сорвали публикацию из-за задержки с дизайном. Как сделать так, 

чтобы это не повторилось? Нужна ли помощь?»). 

В команде важно выслушать каждую сторону по отдельности, затем 

собрать всех и сфокусировать разговор на поиске решения, а не выяснении, 
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кто виноват. Несомненно, следует выработать четкие «правила игры»: 

заранее обсудите как принимаются решения (голосованием или за лидером 

последнее слово?), как проходят встречи, как отмечают успехи. 

Твоя задача – быть лидером. Это значит иногда делать самую 

неприятную работу, защищать команду от внешнего давления, честно 

признавать свои ошибки и радоваться общим победам. 

Идеальная команда – это не клон тебя. Это люди, которые мыслят 

иначе, дополняют твои слабые стороны и не боятся спорить с тобой, 

предлагая лучшее решение. Управление командой – это сложно, это требует 

эмоциональных сил, но именно это превращает твой одиночный проект в 

нечто большее. В следующей теме мы поговорим о том, как всё это успевать, 

не сгорая, – об управлении временем и энергией. 

 

Ключевые термины: 

Лидерство – способность влиять на людей для достижения общих 

целей. 

Делегирование – передача задач и полномочий другому человеку, 

обычно подчиненному. 

Микро-менеджмент – стиль управления с чрезмерным контролем над 

каждым действием сотрудников, подавляющий инициативу. 

 

Практическое задание 

1. Для своего проекта определи, какие из этих ролей критически важны 

на старте. Какую роль будешь выполнять ты? Какие роли нужно закрыть в 

первую очередь? 

2. Напиши «вакансию» для своего проекта. Укажи: какую роль нужно 

закрыть, какие задачи предстоит выполнять, какие требования (навыки, 

качество) и что человек получит взамен (опыт, навыки, доля в прибыле). 

3. Проведи мозговой штурм с одним другом (даже если он не в теме 

твоего проекта). Опиши ему свою идею и попроси придумать 5 

потенциальных проблем или 5 идей для улучшения. Проанализируй: помог 

ли взгляд со стороны? Какие идеи были неочевидны для тебя? 

4. Смоделируй конфликт: представь, что твой «исполнитель» 

постоянно срывает сроки, потому что у него много уроков. Как ты, как лидер, 

построишь разговор? Напиши тезисы своего монолога. 

 

13. Управление временем и энергией: как всё успевать и не сгореть 
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У тебя есть идея, план, может быть, даже команда. Но есть один 

невосполнимый и общий для всех ресурс – время. А твоя способность им 

распоряжаться зависит от другого ресурса – энергии. Можно иметь 24 

свободных часа в сутках и быть на нуле, а можно за 2 часа после школы 

сделать больше, чем иные за день. Секрет не в количестве времени, а в его 

качестве и твоём состоянии. Управление временем (тайм-менеджмент) – это 

на самом деле управление собой. 

Забудь фразу «Я делаю несколько дел одновременно». Мозг так не 

работает. Он быстро переключается между задачами, тратя на это энергию и 

снижая качество работы. Ты делаешь всё медленнее и с большим числом 

ошибок. 

 Главные «пожиратели» твоего времени:  

 Соцсети и уведомления: бесцельный скроллинг – главный враг. Каждое 

уведомление – это микро-отвлечение, после которого мозгу нужно 5-10 

минут, чтобы вернуться в рабочий режим. 

 Неясные цели: «Надо поработать над проектом» – это не задача. Мозг 

не понимает, с чего начать, и предпочитает прокрастинировать. 

 Отсутствие границ: работа вперемешку с отдыхом, учебой и общением. 

В итоге ты не отдыхаешь полноценно и не работаешь эффективно. 

Используй методы планирования, которые позволяют перейти от 

«списка дел» к системе:  

1. Метод «Помидора»: работай таймерами. 25 минут фокусированной 

работы без отвлечений + 5 минут перерыва. После 4 таких 

«помидоров» – большой перерыв 20-30 минут. Этот метод помогает 

начать (требуется «всего» 25 минут) и сохранять концентрацию. 
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2. Матрица Эйзенхауэра (Срочно/Важно): раздели все задачи на 4 

квадранта: 

Срочно и Важно (кризисы, 

дедлайны). Делай сразу 

Не срочно, но Важно (планирование, 

развитие навыков, стратегия). 

Планируй время на это. Это самые 

важные задачи для роста! 

Срочно, но Не важно (некоторые 

звонки, просьбы). Делегируй или 

сведи к минимуму 

Не срочно и Не важно (соцсети, 

развлечения). Удаляй. 

3. Правило «Съешь лягушку»: начинай день с самой неприятной, но 

важной задачи («лягушки»). Сделав её, ты получишь заряд мотивации 

на весь день. 

4. Ежедневный «План трех»: с вечера выдели 3 самых главных задачи на 

завтра. Не 10, а именно 3. Если выполнишь их – день прошёл 

продуктивно. 

Для повышения эффективности управления временем можно 

использовать цифровые и аналоговые инструменты: 

 Яндекс.Календарь: для фиксации дедлайнов, встреч, повторяющихся 

событий. Всё, что имеет конкретное время. 

 Trello / Notion: для управления проектами и задачами. Можно 

создавать карточки («Создать пост», «Закупить материалы»), 

перемещать их по колонкам («Сделать», «В работе», «Готово»). 

Идеально для командной работы. 

 Бумажный ежедневник или приложение Notes: для быстрых записей, 

мозговых штурмов, ведения дневника. Процесс письма от руки 

помогает лучше осмыслить информацию. 

Важно помнить, что ты – не робот. На твою продуктивность влияют 

сон, питание, эмоции и движение. В течение дня ты не одинаково 

эффективен. Отследи, когда у тебя пик активности (утро/день/вечер). На это 

«золотое» время планируй самые сложные и творческие задачи (квадрант 2 

из матрицы Эйзенхауэра). На спад энергии оставь рутинные дела. 

Выдели в расписании строгое «неприкосновенное время» без гаджетов 

– перед сном, во время еды, первые часы после пробуждения. Отключи 

уведомления у всех приложений, кроме самых критичных. Сформируй 

привычку для 20-минутной прогулки или зарядки – это не потеря времени, а 

инвестиция в ясность ума и энергию. Кислород и движение «перезагружают» 

мозг. Но помни, что отдых – это не бездумный скроллинг. Это смена 

деятельности: хобби, общение с близкими, чтение, прогулка, медитация. 

Даже 10 минут осознанного ничегонеделания в тишине восстанавливают 

силы. 

Прокрастинация – это не лень. Это реакция на стресс, страх неудачи 

или скучную задачу. Для борьбы с ней используй следующие методы: 

 Декомпозиция (разделение): разбей огромную пугающую задачу 

(«Создать сайт») на микро-шаги («1. Выбрать конструктор. 2. 



45 

  

Зарегистрироваться. 3. Выбрать шаблон...»). Первый шаг должен быть 

таким легким, чтобы его невозможно было не сделать. 

 Метод «Противоположного действия»: если не хочется начинать – 

договорись с собой поработать всего 5 минут. Чаще всего, начав, ты 

втягиваешься. 

 Прощение себя: если прокрастинировал, не корить себя часами. 

Признай: «Да, я потратил время впустую. Что я могу сделать СЕЙЧАС, 

чтобы приблизиться к цели?». 

Не существует идеального расписания, которое будет работать вечно. 

Учебная нагрузка меняется, в проекте случаются форс-мажоры. Суть в том, 

чтобы регулярно рефлексировать: на что уходит моё время? От чего я 

чувствую опустошение? Что меня заряжает? Это такой же важный процесс, 

как анализ финансов. 

Умение управлять своим временем и энергией – это фундамент не 

только для предпринимательства, но и для успешной, осознанной жизни. Это 

навык, который позволит тебе достигать целей, не теряя себя. В следующей 

теме мы посмотрим на бизнес с другой стороны – как на инструмент для 

решения социальных проблем. 

 

Ключевые термины: 

Тайм-менеджмент – технология организации времени и повышения 

эффективности его использования. 

Прокрастинация – склонность к постоянному откладыванию даже 

важных и срочных дел, приводящая к жизненным проблемам и болезненным 

психологическим эффектам. 

Декомпозиция – метод, используемый для разделения сложной задачи 

на несколько более простых. 

 

Практическое задание: 

1. Примени матрицу Эйзенхауэра: выпиши все свои задачи на завтра 

(учебные, по проекту, личные). Распредели их по 4 квадрантам. Посмотри, 

сколько времени уходит на «Важные, но не срочные» дела (развитие)? 

Запланируй для них конкретное время в расписании. 

2. Эксперимент с «Помидором»: выполни одну задачу по проекту, 

используя метод Pomodoro (25 мин. работы / 5 мин. отдыха). Оцени разницу 

в концентрации по сравнению с работой «как обычно». 

3. Анализ «пожирателей»: включи в настройках смартфона статистику 

использования приложений (экранное время). Честно посмотри, на что 

уходит больше всего часов. Поставь лимит на 1-2 самых «прожорливых» 

приложения. 

 

14. Социальное предпринимательство: бизнес, который меняет мир к 

лучшему 
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До сих пор мы говорили о предпринимательстве как о способе решить 

проблему клиента и получить за это деньги. Но что, если главная цель – 

решить не просто частную проблему, а социальную или экологическую 

проблему? А деньги – это не финальная цель, а топливо для дальнейших 

изменений? Это и есть социальное предпринимательство. Это не 

благотворительность, а устойчивая бизнес-модель, где миссия и прибыль 

идут рука об руку. И молодёжь здесь – главный драйвер перемен. 

Социальный предприниматель смотрит на мир и видит не просто 

неудобство, а несправедливость, изоляцию, угрозу для среды. Его бизнес 

создаётся, чтобы это исправить. 

В чем же заключается отличие от благотворительности? 

Благотворительность зависит от пожертвований и грантов. Социальное 

предприятие создаёт товар или услугу, которые продаются на рынке. Его 

цель – финансовая самоокупаемость и устойчивость, чтобы помогать 

постоянно, а не от раза к разу. Другой отличительный признак – двойной 

результат. Такой бизнес измеряет успех не только финансовой прибылью, но 

и социальным эффектом. Оба показателя одинаково важны. 

Обычный бизнес Пекарня продаёт хлеб, чтобы получать прибыль 

Благотворительность Фонд собирает деньги и бесплатно раздаёт хлеб 

нуждающимся 

Социальное 

предприятие 

Пекарня «Хлеб для всех» нанимает на работу людей 

с инвалидностью, обеспечивая социальную 

адаптацию и стабильный доход, а часть прибыли 

направляет на бесплатные обеды для пенсионеров. 

Она продаёт хлеб (рыночный продукт), чтобы 

финансировать свою социальную миссию 

Социальные проблемы не всегда где-то далеко. Они вокруг: 
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 Экология: бизнес по сбору и переработке пластиковых 

крышек/батареек с понятным финансовым циклом. Производство 

экосумок или восковых салфеток как альтернативы плёнке. Сервис по 

«апсайклингу» – превращению старой одежды в новую. 

 Инклюзия и равенство: создание удобных сервисов или модной 

одежды для людей с инвалидностью. Онлайн-платформа для 

бесплатных консультаций подростков психологами. Производство 

тактильных книг для незрячих детей. 

 Образование и просвещение: организация бесплатных образовательных 

воркшопов для детей из малообеспеченных семей (финансируется за 

счёт платных воркшопов для других или продажи мерча). Мобильное 

приложение, в доступной форме рассказывающее о правах подростков. 

 Помощь локальным сообществам: маркетплейс для товаров местных 

ремесленников из депрессивных регионов. Туристические гиды по 

«непарадным», но важным с исторической точки зрения местам города, 

чтобы поддержать их сохранность. 

Если прибыль измеряется в деньгах, то социальный эффект – в 

изменениях. Важно уметь их считать и показывать. Например, можно 

использовать следующие количественные метрики (нужно посчитать), 

которые применимы для социального предпринимательства:  

 Сколько килограммов мусора было собрано и переработано? 

 Сколько людей с инвалидностью получили рабочие места? 

 Сколько подростков прошло бесплатный обучающий курс? 

 Сколько деревьев было посажено на вырученные средства? 

А в числе качественных метрик (нужно описать), можно выделить 

следующие:  

 Улучшилось ли психологическое состояние целевой группы (по 

опросам)? 

 Повысился ли уровень знаний или осведомлённости в сообществе? 

 Изменилось ли отношение общества к проблеме (например, к 

переработке)? 

В социальном предпринимательстве сложнее донести ценность. Тебе 

нужно убедить клиента купить не просто «кофе», а «кофе, который даёт 

работу бывшим бездомным». Некоторые готовы платить больше за смысл, 

другие – нет. Иногда возникает конфликт: чтобы помочь большему числу 

людей, нужно снизить цену, но тогда может пострадать финансовая 

устойчивость. Важно искать золотую середину.  

Помимо обычных инструментов любого предпринимателя, ты можешь 

претендовать на гранты, стипендии и конкурсы, специально 

предназначенные для социальных проектов (например, «Ты – 

предприниматель», Росмолодёжь, фонд «Наше будущее»). Важно помнить, 

что ты работаешь с уязвимыми группами или с доверием людей, которые 

верят в твою миссию. Это требует особой честности и прозрачности. 
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Социальное предпринимательство доказывает, что бизнес – это 

мощный инструмент не только для личного обогащения, но и для системных 

изменений в обществе. Оно требует не меньше, а даже больше 

изобретательности, настойчивости и веры. Если ты видишь вокруг что-то, 

что тебя искренне возмущает или печалит, не стоит просто злиться. Спроси 

себя: «Какую устойчивую бизнес-модель я могу создать, чтобы это 

исправить?». Возможно, именно в этом твоё настоящее призвание. В 

финальной теме мы подведём итоги и наметим пути, куда двигаться дальше. 

 

Ключевые термины: 

Социальное предпринимательство – предпринимательская 

деятельность, нацеленная на смягчение или решение социальных проблем, 

которая характеризуется инновационностью, самоокупаемостью и 

масштабируемостью. 

Социальный эффект – позитивные, измеримые изменения в жизни 

целевой группы или общества в целом, достигнутые в результате 

деятельности проекта. 

Устойчивость (sustainability) – способность проекта длительное время 

существовать и достигать своих целей, не завися только от внешних 

пожертвований. 

 

Практическое задание: 

1. Придумай идею социального предприятия в своей школе или районе. 

Опиши: 1) Проблему. 2) Твой продукт/услугу. 3) Целевую аудиторию, 

которая будет платить. 4) Социального бенефициара (кому ты помогаешь). 5) 

2-3 метрики социального эффекта. 

2. Исследование: найди в интернете один успешный пример 

социального предприятия (в мире или в России). Проанализируй его по 

схеме: 1) Социальная проблема. 2) Бизнес-решение. 3) Как они 

зарабатывают? 4) Как измеряют социальный эффект? 

3. Мозговой штурм: собери 2-3 друзей. Выберите одну социальную 

проблему в вашем районе (загрязненный парк, бездомные животные, 

одинокие пожилые соседи). Попробуйте за 20 минут придумать 3 идеи 

микробизнеса, которые могли бы помочь в её решении и при этом окупаться. 

 

15. Что дальше? Пути роста и образовательная траектория 
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Поздравляем! Если ты дошел до этой темы, значит, у тебя уже есть не 

просто мечта, а инструменты, план и, возможно, даже первые шаги в своем 

проекте. Но что делать, когда MVP готов, первые клиенты довольны, и ты 

чувствуешь, что можешь больше? Или наоборот – проект не взлетел, и ты в 

раздумьях? Эта тема – не конец, а навигационная карта для твоего 

дальнейшего пути. Мы поговорим о масштабировании, образовании и о том, 

как оставаться в движении. 

Масштабирование – это не просто «продавать больше». Это изменение 

процессов, чтобы рост не разрушил то, что ты создал. Признаки, что пора 

масштабироваться: 

1. У тебя стабильный поток заказов, и ты физически не успеваешь 

один. 

2. Клиенты приходят из других городов или появляется спрос на новые, 

смежные продукты. 

3. Твоя бизнес-модель доказала свою эффективность и может быть 

повторена (например, открытие второй точки или франшизы). 

Пути масштабирования: 

 Автоматизация: перенести все процессы из головы и чатов в системы. 

Использовать CRM (например, Trello, Notion) для учета заказов, чат-

ботов для ответов на частые вопросы, конструкторы сайтов для 

онлайн-оплаты. 

 Делегирование: нанять или привлечь партнера на те задачи, которые 

отнимают у тебя больше всего времени, но не являются твоей 

ключевой экспертизой (доставка, упаковка, рутинный контент). 

 Оптимизация: найти более выгодных поставщиков, закупаться 

крупным оптом, что снизит себестоимость и увеличит маржу. 

 Выход на новые каналы: помимо VK, запустить свой сайт-магазин, 

выйти на маркетплейсы (Wildberries, Ozon, Яндекс.Маркет для 

локальных товаров), начать сотрудничать с офлайн-ритейлом. 
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Масштабируйся только тогда, когда есть финансовая подушка и 

отлажены базовые процессы. Слишком быстрый рост без системы убивает 

больше стартапов, чем неудачи на старте. 

Что делать, если проект не «взлетел»? Это не провал. Это самый 

ценный урок. Для этого проанализируй «вскрытие» и честно ответь на 

вопросы: 

 Была ли проблема реальной? (валидация) 

 Правильно ли я определил целевую аудиторию? 

 Было ли ценностное предложение понятным? 

 Сводилась ли финансовая модель (доходы > расходов)? 

Извлеки пользу: какие навыки ты прокачал? (ведение переговоров, 

дизайн, финансовая грамотность). Какие контакты завел? Этот опыт 

бесценен для резюме, портфолио и собеседований. Сделай паузу, но не 

останавливайся. Отложи проект, возьми его за основу для нового или просто 

иди дальше с новым багажом знаний. Предпринимательство – это марафон, а 

не спринт. 

Твой бизнес-опыт – это мощное конкурентное преимущество. Его 

можно и нужно развивать. Ниже представлен список, где можно его 

прокачать: 

1. Учебные заведения и их образовательные программы: рассмотри 

программы, связанные не только с управлением: 

 Экономика, Менеджмент, Торговое дело (классика). 

 Инноватика, Управление технологическими проектами (для IT и tech-

стартапов). 

 Социология, Психология (для понимания клиента). 

 Дизайн, Реклама и связи с общественностью (для креативных 

проектов). 

2. Онлайн-образование: курсы на Coursera, Skillbox, Нетологии, 

Яндекс.Практикуме по digital-маркетингу, аналитике, продуктивности. 

Часто бесплатны или доступны по низкой цене для учащихся и 

студентов. 

Выбирая вуз, смотри не только на название, а на портфолио 

преподавателей-практиков, наличие бизнес-инкубаторов, акселераторов и 

партнеров среди компаний. 

Если вопрос в деньгах не стоит, а нужны экспертиза, нетворкинг и 

мотивация, то тебе сюда: 

 Всероссийские конкурсы: «Большая перемена» (номинация 

«Предпринимательство»); «Мой первый бизнес» (от АСИ и ВЭБ.РФ); 

«Ты – предприниматель» (федеральная программа); «Акселератор 

SberZ» от Сбера (для школьников 8-11 классов и студентов). 

 Гранты: Росмолодёжь, Фонд содействия инновациям («УМНИК» для 

студентов). Часто требуют подробной заявки, но дают финансирование 

безвозмездно. 
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 Сообщества: местные бизнес-клубы, молодёжные 

предпринимательские сообщества в твоём городе, тематические чаты в 

MAX. Окружай себя людьми, которые думают, как ты. 

Даже если ты не станешь бизнес-магнатом, предпринимательское 

мышление останется с тобой навсегда. Оно пригодится, когда ты будешь: 

1. Устраиваться на работу: ты сможешь видеть возможности для 

улучшения процессов, брать на себя ответственность, предлагать идеи. 

2. Запускать любой личный проект: организовывать путешествие, ремонт, 

мероприятие. 

3. Адаптироваться к изменениям: быть гибким и находить решения в 

нестандартных ситуациях. 

Ты прошел путь от поиска идеи до первых продаж, от страха перед 

финансовыми терминами до построения бизнес-модели. Помни, что самый 

большой риск – это никогда не рисковать. Твои ошибки будут учить тебя 

больше, чем любые учебники. Твои маленькие победы будут давать силы 

идти дальше. 

Твоё предпринимательское путешествие только начинается. Не бойся 

начинать с малого, экспериментировать, просить помощи и праздновать 

каждый, даже крошечный, успех. Мир ждет твоих идей и энергии. Вперёд! 

 

Ключевые термины: 

Масштабирование – увеличение оборотов и доходов бизнеса без 

пропорционального роста затрат. 

CRM (Customer Relationship Management) – система управления 

взаимодействием с клиентами. 

Акселератор – программа интенсивного развития стартапов за 

короткий срок с помощью менторов, экспертов и, часто, инвестиций. 

 

Практическое задание (Итоговое): 

1. Создай «дорожную карту» для своего проекта на 6 месяцев. Разбей 

её на этапы: 1-2 месяц (тестирование и первые продажи), 3-4 месяц 

(оптимизация и стабильность), 5-6 месяц (масштабирование: одна конкретная 

цель, например, выход на маркетплейс или запуск второй продуктовой 

линии). 

2. Исследуй один конкурс или грант, на который ты мог бы 

претендовать. Выпиши сроки подачи заявки, ключевые требования и как 

твой проект под них подходит. 

3. Напиши себе «письмо в будущее». Опиши, каким ты видишь себя и 

свой проект через год. Какие цели достигнуты? Какие уроки выучены? 

Сохрани это письмо и открой через 12 месяцев. 
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ВМЕСТО ЗАКЛЮЧЕНИЯ:  

твое путешествие только начинается 

 
За этими страницами – не теория, а набор ключей. Ключей от двери в 

мир, где ты не ждёшь возможностей, а создаёшь их сам. Где твоя идея, 

подкреплённая расчётом и действием, может изменить что-то – сначала для 

пары клиентов, а потом, возможно, и для многих. 

Ты узнал, как слышать «боль» клиента в обычных разговорах и 

превращать её в решение. Как проверять гипотезы, а не просто верить в них. 

Как считать не только деньги, но и ценность. Это уже делает тебя на голову 

выше большинства сверстников. Ты больше не просто потребитель – ты 

созидатель. 

Не гонись за громкой историей «успеха за месяц». Цени процесс: 

первый напряженный диалог с поставщиком, волнение перед публикацией 

лендинга, радость от первого чека, выданного под твоим именем. Каждый из 

этих моментов – прокачка твоего главного актива: уверенности в своих 

силах. 

Ты обязательно столкнёшься со скептиками, ошибками и моментами, 

когда захочется всё бросить. В эти моменты вспомни, ради чего начал. 

Вспомни своего первого «аватара клиента» и проблему, которую ты для него 

решил. Это – твой компас. 

Теперь у тебя есть карта. Но путь прокладываешь только ты. Не ищи 

идеальных условий. Запускай. Тестируй. Падай, отряхивайся и делай 

следующий шаг, уже умнее прежнего. 

Твоё предпринимательство – это не будущая должность в резюме. Это 

образ мышления здесь и сейчас. Это твоя свобода, ответственность и самый 

честный диалог с реальностью. Мир ждёт не твоего совершенного плана, а 

твоего первого смелого шага. 

Сделай его. 
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Школьное предпринимательство 
 

Методическое пособие 
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