
Рабочая тетрадь
Обучающая программа «Бизнес для самозанятых»



Домашнее задание по Блоку 1.



Анализ существующих ресурсов
Раздел Перечень Как могу использовать

1 Экспертные знания / умения

2 Материальные (оборудование, помещение, 
материалы, сырье)

3 Финансы (есть или знаю, где взять)

4 Информация (программы, базы данных, 
технологии)

5 Клиентская база (уже существующие 
клиенты) 

6 Связи, контакты



Базовый вопрос: 
Как я могу помочь (определенному человеку, группе людей) 

(решить задачу/проблему) 

__________________________________

чтобы он добился 

__________________________________________

удовлетворил потребности 

__________________________________

учитывая, что он испытывает 

________________________________ 

(трудности/барьеры/контекст).



Описание целевого сегмента
К какому сегменту принадлежит?

С какими проблемами (относительно 
предлагаемых мною товаров / услуг 
сталкивается?

Какие основные потребности?

Какие задачи решает? (Задачи 
функциональные)

Какие выгоды ищет? (Достижения)

Где и как ищет и получает информацию? 

Где и как  приобретает аналогичные товары / 
услуги?

Что для него самое ценное?

Какие барьеры в приобретении могут 
возникнуть?



Формирование свойств продукта
Характеристики Анализ

Необходимая выгода - что ждут от вашего продукта, 
решения каких задач

Основные, желательные – что точно хотят увидеть в 
составе товара / услуги
Привлекательные – чем вы можете удивить (Волнующие, 
воздействующие, удивляющие факторы, инновационные 
характеристики, WOW эффект)

Неважные - что в вашем товаре / услуге не важно ЦА?

Нежелательные - что в вашем товаре / услуге 
нежелательно для ЦА? 



Понимание потребностей людей



Пример глубинного интервью
Дата ______________
ФИО ______________

ЦА 
____________________________________________

Проблема 
_________________________

Решение проблемы Как вы обычно решаете эту проблему?
Что делаете, если она не решается?

Цель использования Что вы не используете /  используете для решения 
проблемы?
Почему?
Как это Вам помогает?
Кому еще это тоже может помочь? 

Процедуры Как именно вы это используете?
Что усложняет / упрощает процедуру 
использования?
Существуют ли иные способы использования?

Требования к месту 
и времени

Как долго это занимает?
Можете ли вы это сделать где-то еще?

Социальный круг Кто еще использует это?
Какие взаимоотношения между этими людьми?

Триггеры для 
использования?

Как вы принимаете решение это использовать?
Как часто? Кто еще? Почему?



Через решение проблемы
Целевая аудитория Проблемы, с 

которыми 
сталкивается

Идеи для решения Анализ / 
комментарии



Поиск ниши через Икигай
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Вопросы Ответы
В каких сферах вы получили образование?

Что вы умеете хорошо делать (готовка, уборка, вязание, 
коммуникация, пение)

Перечислите дела, которыми вам нравится заниматься

Чему бы еще вы хотели научиться? В чем глубоко 
разобраться?

Где вы работали раньше и где работаете сейчас

Выделите пункты, которые пересекаются хотя бы в 2-3 
списках.

Из этого списка выберете то, за что люди готовы платить 
деньги

Из списка  выберете то, чем бы вам больше всего хотелось 
заниматься. Эта будет та ниша, в которой создавать и 
развивать свой бизнес



ШАБЛОН ОПИСАНИЯ БИЗНЕС ИДЕИ
Вопрос Ответ

Какая целевая аудитория? Кто ваши клиенты?

Какую проблему клиентов вы решаете?

Какой продукт или услугу планируете 
создавать / создаете для решения этой 
проблемы?

В чем ценность вашего товара или услуги для 
клиентов?

Чем вы будете отличаться от конкурентов? 
В чем ваша уникальность? В чем ваша 
экспертиза?

Почему клиенты будут покупать именно у вас?



Критерии выбора бизнес идеи
Идея Есть 

ЦА
Есть 
плательщик

Решает 
проблему

Есть 
ресурсы

Итоговая 
оценка

Комментари
й



Анализ рынка
Фактор Вопросы Комментарии

Потенциал рынка Есть ли там клиенты? Достаточно ли их? Каков 
максимальный спрос на услугу / товар? Насколько 
он удовлетворен? Есть ли неудовлетворенный 
спрос?

Структура рынка Есть ли конкуренты? Сколько их? Чем они 
сильны? Кто их ЦА? Какая у них бизнес модель?  

Данные о сезонности 
спроса и 
предложения

С чем связаны? Насколько изменяются продажи? 

Средняя 
прибыльность 

Каковы продажи у конкурентов? Средний чек? 
Поток?  Какова средняя прибыльность таких 
проектов? 

Какова средняя жизнь 
похожих проектов? 

Почему закрылись? За счет чего развиваются? 



Анализ внешних факторов
Внешний фактор Влияние на СП 

Оценка от 1 до 5
(1 – слабое, 5  - 

сильное)

Как снизить риск влияния

Тенденции рынка
Поведение плательщиков / 
благополучателей
Структура сбыта
Конкурентная среда
Законодательство и политическая 
ситуация
Экономическое положение страны
Социально-демографические факторы
Международное положение
Изменение технологий
Экологическая среда



SWOT-анализ бизнес идеи
Бизнес идея изнутри компании

Сильные стороны Слабые стороны



SWOT-анализ бизнес идеи
Бизнес идея изнутри компании

Внешние факторы для бизнес идеи: 

Возможности Угрозы



SWOT-анализ бизнес идеи
Вопрос Анализ

Как воспользоваться 
возможностями?

За счет чего можно снизить угрозы?

Что может помешать 
воспользоваться возможностями?

Как слабые стороны могут помешать 
реализации проекта?

Как компенсировать слабые стороны 
идеи?

На каких сильных сторонах можно 
построить свою идею?



Разработка минимально 
жизнеспособного продукта (MVP)
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Разработка Бизнес-
модели 
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Имя

Возраст (диапазон)

Семейное положение

Дети (число / возраст)

Образование

Место работы  / должность

Задачи, которые нужно решить

Какие выгоды ищет? (Достижения)

Какие проблемы хочет решить? 
(Боли)

Где узнает информацию / 
приобретает?

Что для него самое ценное?

Какие барьеры могут возникнуть?

Портрет клиентаПортрет Целевой Аудитории 
(ЦА)



• Опишите вашего Клиента – 2-3 портрета своей ЦА
• Пропишите Ценностное Предложение для каждой ЦА
• Посмотрите, что объединяет ваши ЦА и ваши ЦП, 2-3 
ключевые ценности (для УТП)



Напишите свое УТП – уникальное торговое предложение 
используя Формулы-подсказки: 

• «Продукт без компонента, вызывающего страх у покупателя»

Без глютена, без ароматизаторов, без соли. Сработает, если аудиторию действительно 
беспокоит наличие конкретного ингредиента в составе.

• «Если…, то…»

Такая структура используется для обещания гарантий: «Если вы не почувствуете эффекта, 
мы вернём деньги».

• «Привычный продукт + дополнительная польза»

Важно, чтобы польза была не надуманной, а исходила из потребностей ЦА. Например, 
шампунь с эффектом оздоровления волос.

• «Продукт + особенность»

Уникальное заключено в самом товаре, некое исключительное свойство. Например, 
«Диетический торт: ешь и не набирай вес!»



1 2 3 4 5 6 7

Продукт Целевая 
аудитория

Канал 
информирования

Канал 
оценочный

Канал 
приобретения

(сбыта)

Канал 
доставки

Канал
постпродаж

и

Каналы сбыта и взаимодействия с клиентом
24



Упражнение: Анализ альтернатив
Альтернатива 1 Альтернатива 2 Альтернатива 3

Описание 
альтернативы
В чем ее 
преимущество?

В чем недостаток?

Как сделать так, 
чтобы ваш клиент 
делал выбор в вашу 
пользу?



• Определите  ценность вашего товара/услуги
• Пропишите Путь вашего Продукта или услуги
• Пропишите Путь Вашего Клиента до момента получения 
товара/услуги + отзывы+возврат (постоянный клиент)

Путь Продукта 
(Товара/Услуги)

Путь Клиента (к 
товару/услуге)

Этап по времени (мин, часы, 
дни)



Домашнее задание по Блоку 2.



1. Подумайте, какие ваши 
товары/услуги можно предлагать в 
сценариях «Up sell», «Cross sell», «Down 
sell»?

2. Какие ресурсы вам этого нужны?

3. Где их можно взять?



Что анализируем? (чек-лист)

✔  Продукт: кто покупает, для кого покупает, как использует, отзывы, 
рекомендации, этап ЖЦ.

✔  Продажи: сезонность, первичные и вторичные, эластичность по цене.
✔  Рынок: узнаваемость, доля рынка, прямые и непрямые конкуренты, 

цены, дистрибуция, позиционирование, продвижение.
✔  Поставщики: качество сырья/комплектующих, логистика, закупочная 

политика.



Ценообразование (пример)

Название, 
Артикул

Отпускная 
цена 

производит
еля

Себестои
мость 

(производ
ственная)

Цена 
ближайш

его 
конкурент

а (в 
розницу)

Цена 
ближайш

его 
конкурент

а (опт)

Расчет для первой цены (розничная)
Расчет для второй цены 
(скидка 5% от розничной)

Цена с 
НДС

Наценка, 
руб

Наценка, 
%

Рентабе
льность, 

%

Отличие 
от цены 
конкурен

та

Цена с 
НДС

Наценка, 
руб

Наценка, 
%

Рентабе
льность, 

%

Отличие 
от цены 
конкурен

та

Рентабельность показывает какую прибыль вы получаете с одного рубля 
продаж

Рентабельность
Прибыль

Выручка
= х  100%



Какие у нас перспективы на увеличение 
продаж/выручки?

https://gaikarapetyan.ru/marketingovaya-kanva-strategii/



Упражнение:

Определите точку А,  в которой сейчас находится 

ваш клиент и точку B, куда вы можете его 

привести.

Воспользуйтесь схемой:
Для начала создайте воронку, которая приведет посетителя в постоянного 
покупателя и где клиент на каждое предложение отвечает «ДА»
Только после этого ищите изъяны и дополняйте, а в это время воронка 
уже начнет приносить первых покупателей
 



33Какие из этих инструментов вы готовы 
использовать и как они увеличат выручку бизнеса?

1. Лид-магнит - 

2. Трипваер - 

3. Максимизатор прибыли - 

4. Циклические платежи - 

5. Тропинка возврата - 

Сделайте примерный расчет инвестиций в продвижение на 

основании используемых инструментов.



Домашнее задание по Блоку 3.



-медийная реклама
-контент маркетинг
-SMM

-видеореклама

Охват
Обучение

-контент маркетинг
-SMM

-блогеры

Поиск решения

-контекстная реклама Яндекс/Google

-таргетированная реклама в -соцсетях
-контент-маркетинг
-SEO

-email-маркетинг
-ретаргетинг
-трафиковые инструменты
-мессенджеры
-агрегаторы

-лендинг (сайт, 

моб приложение и т.п.)

-CRM-маркетинг
-ретаргетинг
-мессенджеры

Процесс продаж

Увеличение ср.чека

-ретаргетинг
-email-маркетинг
-продуктовая матрица

Лояльность

Выбор решения

Заявка

-Реферальный/

рекомендательный трафик
-Программы лояльности

Как вы работаете с Клиентом по воронке 
продаж? 



Заполните блоки:

1.УТП
2.Какие задачи вы решаете
3.Преимущества продукта
4.Кейсы, ассортимент, результаты
5.Форма захвата
6.Ваши клиенты, партнеры
7.Как работает продукт, процесс, этапы, алгоритм
8.Цена, решения, тарифы
9.Форма захвата

10.Сертификаты
11.Отзывы
12.Вопросы и ответы
13.Форма захвата



Через какие каналы коммуникации планируете 
продвигаться и что для этого планируете 
делать?

Канал продвижения Действия



 

Вопросы на которые важно ответить 

• Кто самые сильные конкуренты ? (2-3)
• В чем они сильнее меня?
• В чем я сильнее их?
• В чем ценность от сотрудничества со мной?
• С кем мне еще придется конкурировать?
• Через Какие площадки продвигаются 

конкуренты?
• Дают ли конкуренты рекламу? Где?
• Расценки конкурентов на схожие услуги?



Заполните excel- таблицу контент –плана в 
интернете 



Создайте свой вариант 
выхода в интернет

Продукт: _________

Целевая аудитория : _________

Анализ конкурентов : К1 _________ К2_________ К3_________

Уникальное торговое предложение : _________

Канал продвижения (сайт, соц сети и др.) : _________

Инструмент продвижения (таргет, блогеры и др.): _________

Контент –маркетинг  (тексты, видео, креативы и др) : _________



Домашнее задание по Блоку 4.



О чем можно писать в социальных сетях:

О бренде
о доверии о точках контакта
о качестве
о своих гранях 
о своей нише
о конкурентах
о результатах
о процессах
об окружении
о сотрудниках
о партнерах
о ресурсах

о своей роли в компании
о будущих шагах и планах
о критериях выбора 
о бизнес-целях
о личных целях
об экспертности
о репутации
о продукте 
об услугах
о рекомендациях
о типах клиентов  
о воронке продаж

Продолжите список своими вариантами:

_______________________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________________

о точках продаж
о мнении 
о ЦА



Пропишите варианты возможного контент-плана для своих соцсетей на следующий месяц, в зависимости от:
- календарных праздников
- цикла продаж
- текущих акций
- происходящих в организации и городе событий

 понедельник вторник среда четверг пятница суббота воскресенье

1 неделя  

 

 

 

      

2 неделя  

 

 

 

      

3 неделя  

 

 

 

      

4 неделя  

 

 

 

      



Первоначальные (инвестиционные) расходы
(заполните)

№ п.п. Направления 
расходования средств

Сумма, руб. Источники финансирования Период 
осуществления 

расходовСобств. средства Заемн. 
средства

1 Ремонт помещения

2 Мебель и оргтехника

3 Оборудование

4 Оборотный капитал

ИТОГО
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Постоянные 
расходы

Статьи расходов Величина расходов, руб./мес. Период осуществления расходов

Аренда
Коммунальные платежи
Транспортные расходы
Налоги

Переменные расходы

Статьи расходов Текущий 1 мес. 2 мес. 3 мес. 4 мес. 5 мес. 6 мес.

Сырье

Товары
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Планирование объемов продаж
Объем продаж Пессимистичный Реалистичный Оптимистичный

Товар/услуга 1

Товар/услуга 2

Товар/услуга 3

Всего

Объем продаж 1 мес. 2 мес. 3 мес. 4 мес. 5 мес. 6 мес.

Товар/услуга 1 20% от реал. 25% от реал. 65% от реал. 70% от реал. 85% от реал.
100% от 
реал.

Товар/услуга 2 15% от реал. 35% от реал. 50% от реал. 70% от реал. 95% от реал. 100% от 
реал.

Товар/услуга 3 15% от реал. 15% от реал. 15% от реал. 15% от реал. 15% от реал. 15% от реал.

Всего
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Номер периода Текущий 1 мес. 2 мес. 3 мес. 4 мес. 5 мес. 6 мес.

ОСТАТОК ДЕНЕЖНЫХ СРЕДСТВ 
НА НАЧАЛО ПЕРИОДА

ПОСТУПЛЕНИЯ ДЕНЕЖНЫХ 
СРЕДСТВ, в т.ч.

выручка от реализации
другие поступления 
кредиты, займы
Гранты
Субсидии
ОТТОК ДЕНЕЖНЫХ СРЕДСТВ, в т.
ч.

Приобретение основных средств

Приобретение товаров, сырья, 
материалов

Оплата труда (с начислениями)

Аренда 

Коммунальные платежи
Транспортные расходы
Налоги
Прочие расходы

Погашение займов, кредитов 
(основная сумма + проценты)

ЧИСТЫЙ ДЕНЕЖНЫЙ ПОТОК ЗА 
ПЕРИОД (ПРИТОК - ОТТОК)

ОСТАТОК ДЕНЕЖНЫХ СРЕДСТВ 
НА КОНЕЦ ПЕРИОДА

Заполните форму ДДС, 
вставьте (измените) 
ваши статьи расходов



Рассчитайте точку безубыточности и 
срок окупаемости для вашего бизнеса

Постоянные затраты (З пост) :
Переменные затраты (З перем) :
Выручка магазина (В) :
•Маржинальный Доход = Выручка – З перем = 
•Коэффициент МД = МД / В =
•Точка Безубыточности = З пост / КМД = 
•Бизнес начнет получать прибыль, когда его выручка превысит __________(напишите 
свой расчет)

Посчитайте также срок окупаемости вложений:
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