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Аннотация
Каждый предприниматель рано или поздно упирается в предел

собственного времени: идеи ждут проверки, клиенты требуют
внимания, команда — ясных задач, деньги — контроля, а
бизнес — следующего шага. ChatGPT помогает собственнику
быстрее думать, точнее формулировать решения и превращать
ежедневные задачи в понятную систему действий.

Эта книга показывает, как использовать ChatGPT в бизнесе
профессионально: проверять идеи, усиливать продукт, находить
ценность для клиента, анализировать конкурентов, работать
с ценой, готовить задачи сотрудникам, улучшать сервис,
видеть слабые места процессов и принимать более взвешенные
управленческие решения.

Внутри — живые бизнес-ситуации, рабочие запросы, таблицы,
чек-листы и практические сценарии для сервисного, товарного,
локального, экспертного и B2B-бизнеса. Это книга для
предпринимателей, которым важны ясность, скорость решений и
рост на прочной основе.
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ChatGPT для
предпринимателей

 
Введение. ИИ в руках

собственника: скорость
мысли и качество решений

 
Куй железо, не отходя от
кассы!

Из кинофильма «Бриллиантовая рука», 1968

Предприниматель каждый день работает с неопределен-
ностью. Утром он отвечает клиенту, днем смотрит рекламу,
вечером договаривается с поставщиком, а поздно ночью воз-
вращается к тексту для сайта, потому что в нем снова не
слышно сути продукта. У бизнеса много видимых задач, но
за ними стоит одна невидимая: собственнику приходится по-
стоянно превращать мысли в решения, решения - в слова,
слова - в действия команды.

ChatGPT ценен для предпринимателя, когда разговор на-
чинается с контекста. ИИ нужно объяснить, что продает ком-
пания, кто покупает, где возникают сложности, какие огра-
ничения есть по деньгам, срокам, людям и репутации. Тогда
ответ перестает быть гладкой заготовкой и превращается в



 
 
 

материал для работы: варианты, письма, сценарии, провер-
ки, планы и вопросы к команде.

Эта книга написана для собственника, которому нужен
практический результат от ИИ. Мы будем смотреть на
ChatGPT через ежедневные предпринимательские задачи:
проверку идеи, описание продукта, работу с ценой, клиент-
ский путь, продажи, процессы, делегирование, подрядчиков,
управленческие решения и внедрение ИИ в команду.

Главная выгода появляется на уровне мышления. Соб-
ственник быстрее формулирует проблему, видит несколько
сценариев, задает более точные вопросы подрядчикам и со-
трудникам, снимает с головы часть черновой работы. Для
малого бизнеса это особенно ощутимо: один человек часто
одновременно отвечает за продукт, клиентов, деньги, коман-
ду, рекламу и сервис.

ИИ дает черновики, варианты и структуру, а предприни-
матель отвечает за итог. Цифры сверяются с фактическими
данными, юридические и налоговые вопросы - со специали-
стами, обещания клиентам - с реальными возможностями
бизнеса, тексты - с голосом бренда и здравым смыслом.

Книга рассчитана на работу рядом с вашим бизнесом. От-
кройте документ или заметки, выберите конкретную задачу
и проходите главы через нее: опишите исходные данные, по-
лучите варианты, проверьте слабые места, оставьте то, что
можно внедрить, и сохраните удачные запросы в собствен-
ную библиотеку.



 
 
 



 
 
 

 
Глава1. Контекст решает:
как говорить с ChatGPT

на языке бизнеса
 

Разговор с ChatGPT требует управленческой ясности.
Собственник описывает бизнес, ситуацию, ограничения и
желаемый результат. В этой главе собирается основа работы
с ИИ: контекст, роли, паспорт бизнеса и привычка превра-
щать ответы нейросети в материал для решений.

 
От случайных запросов к деловому диалогу

 
Большинство предпринимателей начинает с простого:

“напиши пост”, “сделай письмо”, “придумай объявление”.
Это понятный вход, потому что текстовый результат появля-
ется сразу. При таком подходе видна лишь малая часть поль-
зы инструмента. Для собственника бизнеса он ценнее всего
как инструмент мышления: помогает разложить ситуацию,
увидеть варианты, сформулировать вопросы и подготовить
решение.

Представьте владельца компании по ремонту квартир. У
него есть поток заявок, несколько бригад, рекламный под-
рядчик, постоянные разговоры о сроках и ощущение, что



 
 
 

бизнес растет, но управлять им становится сложнее. Если
он спросит “напиши рекламу ремонта”, получит обычный
текст. Если он опишет ситуацию и спросит: “Где в моей мо-
дели могут возникать потери? Какие процессы стоит описать
первыми? Какие вопросы задать бригадам и клиентам, что-
бы понять причину срывов сроков?”, ChatGPT начнет рабо-
тать как деловой собеседник.

Сила ИИ в том, что он не устает перебирать варианты.
Человек обычно держит в голове два-три сценария, а потом
упирается в привычную картину. Нейросеть может предло-
жить десять гипотез, сравнить их по риску, стоимости и ско-
рости проверки, помочь сформулировать критерии выбора.
При этом она не знает, какая гипотеза верна. Ее задача —
расширить поле зрения, а не заменить реальность.

Чтобы ChatGPT стал рабочим инструментом, предприни-
мателю нужно перестать разговаривать с ним как с поиско-
вой строкой. Сильнее работает другой ход: описать фактиче-
скую ситуацию: что продаете, кому, через какие каналы, ка-
кой средний чек, где клиенты отваливаются, какие действия
уже пробовали. Чем больше конкретики, тем меньше общих
советов уровня “улучшите сервис” и “создайте уникальное
торговое предложение”.

В этой работе стоит закрепить за ChatGPT несколько ро-
лей. В одной ситуации он строгий аналитик, который задает
неудобные вопросы. В другой — редактор, который делает
текст понятнее. В третьей — помощник по процессам. В чет-



 
 
 

вертой — тренажер переговоров. Роль не делает ответ авто-
матически правильным, но направляет угол зрения. Для соб-
ственника это способ управлять мышлением и направлять
разговор в нужную сторону.

У опытного предпринимателя есть важная привычка: он
не спешит принимать первый ответ за решение. Сначала он
смотрит на ситуацию с нескольких сторон. ChatGPT удобен
именно для этого: он позволяет быстро сменить угол зрения.
Один и тот же вопрос можно разобрать как собственник, как
клиент, как менеджер продаж, как бухгалтер, как операци-
онный директор, как человек, который будет выполнять за-
дачу руками. Такая смена ролей часто показывает то, что в
обычном рабочем ритме остается незамеченным.

Например, владелец небольшой сети кофеен может спро-
сить: “Как увеличить выручку?” и получить ожидаемые со-
веты про рекламу, акции и соцсети. Но если он попросит
ИИ рассмотреть ситуацию глазами гостя, бариста, управля-



 
 
 

ющего, поставщика и собственника, разговор станет глубже.
Гость заметит очередь и непонятное меню, бариста - неудоб-
ный процесс сборки заказа, управляющий - отсутствие по-
нятных сменных стандартов, поставщик - скачки закупок,
собственник - зависимость от одного канала трафика. ИИ не
посетит кофейню, но поможет собрать карту вопросов для
реальной проверки.

Работая с ChatGPT, стоит сохранять не только готовые
тексты, но и хорошие способы думать. Удачный запрос, ко-
торый помогает разобраться в проблеме, ценнее случайно-
го красивого ответа. Через несколько недель у предприни-
мателя появляется собственная библиотека управленческих
вопросов: как разбирать просадку продаж, как готовиться к
разговору с подрядчиком, как проверять новый оффер, как
анализировать жалобу клиента. Это уже не набор промтов
из интернета, а рабочая интеллектуальная инфраструктура
бизнеса.



 
 
 

 
Паспорт бизнеса: факты, которые

нужны ИИ для точного ответа
 

Слабые ответы часто рождаются не из-за слабости моде-
ли, а из-за пустоты запроса. Предприниматель пишет: “Сде-
лай оффер для салона красоты” — и получает аккуратный,
но безликий текст. В нем все вроде правильно, но ничто не
цепляет. Нейросеть не знает, это салон в спальном районе
или премиальная студия в центре, кто туда приходит, поче-
му возвращаются постоянные клиенты, какие есть отзывы и
чем бизнес реально сильнее соседей.

Паспорт бизнеса — это короткое описание компании, ко-
торое вы даете ChatGPT перед серьезными задачами. Его
можно хранить отдельным файлом и использовать снова: для
продукта, рекламы, продаж, клиентского сервиса, регламен-
тов, найма, анализа конкурентов. Чем лучше составлен пас-
порт, тем меньше ИИ подставляет вместо вашего бизнеса
усредненный образ из интернета.

Хороший паспорт не должен быть рекламным. Фраза “ди-
намично развивающаяся компания с индивидуальным под-
ходом” почти не дает результата. Нужны факты: что прода-
ете, кто покупает, средний чек, география, каналы заявок,
сильные стороны, слабые места, ограничения, типичные во-
просы клиентов, главные возражения, тон общения. Иногда
стоит добавить и запреты: не давить на клиента, не обещать



 
 
 

мгновенный результат, не конкурировать скидкой, не зву-
чать как инфобизнес.

Составление такого паспорта часто стоит даже без
ChatGPT. Многие предприниматели впервые видят, что са-
ми не могут коротко объяснить, чем их продукт отличается
от конкурентов. Или выясняется, что аудитория описана как
“все, кому нужно”, хотя разные клиенты покупают по разным
причинам. Один идет в пекарню за хлебом рядом с домом,
другой — за тортом на праздник, третий — за кофе по до-
роге на работу. Для каждого нужен свой язык.

Паспорт бизнеса живой. После запуска новой услуги, из-
менения цен, сезонного провала, появления отзывов или
найма менеджера его стоит обновлять. Хорошая практика —
раз в месяц спрашивать себя: что изменилось, какие фразы
клиентов стали повторяться, какие возражения появились,
какие продукты перестали быть выгодными. Так документ
превращается в управленческую память бизнеса.



 
 
 

Паспорт бизнеса особенно важен там, где собственник
давно привык к своему продукту. Владелец знает историю
компании, сильные стороны, характер клиентов, внутренние
ограничения и десятки мелких нюансов. Для него это оче-
видно. Для ChatGPT - нет. Нейросеть видит только то, что ей
сообщили в запросе. Поэтому предприниматель, который не
дает контекст, фактически просит инструмент угадать биз-
нес по одной фразе.

Сильный паспорт бизнеса со временем становится прак-
тичным документом и для команды. Его можно дать новому
менеджеру, копирайтеру, дизайнеру, маркетологу, админи-
стратору. Там зафиксированы не лозунги, а смысл: кто кли-
ент, за что платит, что мы обещаем, какие слова использу-
ем, какие обещания запрещены, как объясняем цену, где у
нас реальные преимущества. Чем яснее этот документ, тем



 
 
 

меньше разнобоя в коммуникации.
Хорошая проверка паспорта проста: дайте его человеку,

который не работает в вашем бизнесе, и спросите, понял ли
он, чем вы занимаетесь и почему клиент выбирает именно
вас. Если после прочтения остаются расплывчатые фразы и
общие обещания, документ требует переработки. ChatGPT в
таком случае можно попросить выступить строгим редакто-
ром: найти пустые слова, неподтвержденные преимущества,
неясные формулировки и блоки, где не хватает фактов.



 
 
 

 
Глава 2. От сырой идеи к

предложению, за которое платят
 

Бизнес начинает приносить деньги тогда, когда идея со-
единяется с реальной потребностью клиента. ChatGPT уско-
ряет прохождение этот путь быстрее: проверить замысел,
увидеть сегменты, описать ценность продукта и собрать
предложение, которое звучит честно и понятно.

 
Проверка идеи до первых затрат

 
Предприниматели часто влюбляются в идеи быстрее, чем

проверяют реальность. Кажется: “Такого еще нет”, “Людям
точно понравится”, “Я бы сам купил”. Но рынок редко пла-
тит за то, что нравится автору. Он платит за решение кон-
кретной проблемы в конкретной ситуации. ChatGPT дает ре-
зультат на этапе идеи не потому, что умеет предсказывать
спрос, а потому что помогает задать неудобные вопросы до
аренды помещения, закупки товара или запуска рекламы.

Хорошая проверка начинается с разделения мечты и ги-
потезы. Мечта звучит вдохновляюще: открыть студию, со-
здать бренд, запустить сервис. Гипотеза звучит суше: та-
кая-то аудитория столкнулась с такой-то проблемой, суще-
ствующие решения ее не устраивают по таким-то причинам,



 
 
 

наш продукт дает такой-то результат, за который люди гото-
вы платить. Именно гипотезу можно проверять.

ChatGPT позволяет превратить сырую идею в набор про-
веряемых предположений. Если вы хотите открыть достав-
ку домашних обедов, ИИ разложит идею на вопросы: кто
покупает — сотрудники офисов, родители, люди на диете?
Какая проблема — нет времени, дорого в кафе, невкусно в
столовой, нужен контроль калорий? Какие альтернативы уже
есть? Что помешает повторной покупке? Какие расходы съе-
дят маржу? Какие первые тесты можно провести без полно-
ценного запуска?

Роль адвоката дьявола часто спасает деньги. Предприни-
мателю нужен список причин успеха и карта провала: неоче-
видные расходы, сезонность, зависимость от поставщиков,
сложности логистики, проблемы доверия, слабая аудитория.
Часть замечаний окажется спорной, зато появится материал
для проверки.

Первый тест идеи не обязан быть дорогим. Иногда доста-
точно лендинга, опроса, объявления, пробной партии, бес-
платной диагностики, пяти интервью с клиентами. Вместо
вопроса “вам было бы интересно?” лучше спрашивать: “Как
вы решаете это сейчас? Что вас не устраивает? Когда вы в
последний раз платили за решение? Что должно измениться,
чтобы вы выбрали новый вариант?”



 
 
 

Чем дороже запуск, тем трезвее должна быть проверка
идеи. В предпринимательской среде ценят смелость, но сме-
лость без проверки превращается в азарт. ChatGPT помога-
ет замедлиться там, где хочется сразу закупать, арендовать,
нанимать и запускать рекламу. Он не охлаждает предприни-
мателя, а переводит энергию в список проверяемых вопро-
сов: кто уже страдает от этой проблемы, как он решает ее
сейчас, почему сменит привычный вариант, какую цену со-
чтет оправданной.

Особенно стоит просить ИИ сформулировать несколько
версий идеи для разных аудиторий. Одна и та же задумка
может оказаться слабой для массового рынка и сильной для
узкого сегмента. Например, сервис готовых ужинов для всех
семей звучит слишком широко. А сервис ужинов для роди-
телей, которые поздно возвращаются с работы и хотят кор-
мить детей домашней едой без ежедневной готовки, уже да-
ет более ясный сценарий покупки. Сужение не всегда умень-



 
 
 

шает рынок; часто оно делает предложение понятным.
После такого анализа задача предпринимателя - выйти из

кабинета. Интервью, тестовое объявление, пробная партия,
пост с предложением, короткий лендинг, разговор с десятью
потенциальными клиентами дают больше правды, чем мно-
гочасовое обсуждение в чате. С ChatGPT легче подготовить
вопросы и структуру теста, но рынок отвечает деньгами, вре-
менем и реальным поведением людей.

 
Клиент в момент выбора: что он

ищет, сравнивает и боится потерять
 

Описывать клиента только через возраст, пол и доход
недостаточно. Люди покупают не потому, что им 35 лет, а
потому что оказались в ситуации выбора. Женщина может
купить курс не потому, что она “женщина 30-45”, а потому
что устала делать все интуитивно, хочет сменить профессию,
боится потерять время и ищет понятный путь. Мужчина мо-
жет заказать ремонт не потому, что он “владелец квартиры”,
а потому что через два месяца нужно переезжать и он не хо-
чет контролировать строителей каждый день.



 
 
 

ChatGPT помогает перейти от плоского портрета к живой
картине выбора. Нужно спрашивать не только “кто мой кли-
ент”, а “что происходит в его жизни перед покупкой”. Какая
проблема накопилась? Что он уже пробовал? Почему старое
решение перестало устраивать? С кем он советуется? Чего
боится? По каким признакам выбирает? Что должен увидеть,
чтобы поверить?

Язык клиента — отдельная тема. Предприниматели лю-
бят профессиональные формулировки: комплексный под-
ход, индивидуальные решения, экспертное сопровождение.
Клиенты чаще говорят иначе: “я не понимаю, с чего начать”,
“боюсь нарваться”, “не хочу переплачивать”, “мне некогда
разбираться”, “нужно, чтобы сделали нормально и без нер-
вов”. Когда бизнес слышит эти фразы, меняется продукт, ре-
клама и продажи.

У одного бизнеса почти всегда несколько сегментов. У
фитнес-студии это новичок, который стесняется зала; заня-
тый человек, которому нужен короткий формат; человек по-
сле травмы, которому важна безопасность; постоянный кли-
ент, ищущий прогресс. Если всем говорить одно и то же,
текст будет средним. Если выделить ситуации, предложение
становится точнее.

Но здесь есть риск выдуманных клиентов. ChatGPT умеет
звучать убедительно, даже когда фантазирует. Все гипотезы
об аудитории нужно сверять с фактами: отзывами, перепис-
ками, звонками, вопросами менеджеров, разговорами с ре-



 
 
 

альными людьми. После этого нейросеть будет работать не с
абстрактной “целевой аудиторией”, а с живым материалом.

Предпринимателю стоит видеть в клиенте человека в на-
пряженной точке выбора. Он может быть усталым, сомнева-
ющимся, перегруженным, обиженным предыдущим опытом,
ограниченным в бюджете или времени. В этот момент его
интересуют не внутренние достоинства компании, а ответ на
простой вопрос: станет ли мне легче, безопаснее, понятнее,
быстрее, выгоднее, если я выберу вас.

ChatGPT хорошо помогает разложить такие ситуации, но
материал для него лучше брать из реальной жизни. Самые
сильные формулировки часто лежат в переписках, отзывах,
вопросах администраторов, возражениях менеджеров, ком-
ментариях после покупки. Если предприниматель регулярно
собирает эти фразы, у него появляется живой словарь кли-
ента. Этот словарь сильнее любых абстрактных портретов.

Не превращайте сегментацию в фантазию. Фраза “наш
клиент ценит качество” почти ничего не объясняет. Как
именно он понимает качество? Для одного это дорогой ма-



 
 
 

териал, для другого - соблюдение сроков, для третьего - от-
сутствие сюрпризов, для четвертого - внимательное объяс-
нение. Когда эти различия зафиксированы, можно создавать
разные офферы, тексты, тарифы и сценарии продаж, не рас-
пыляя продукт.

 
Продукт языком клиента: как

объяснить ценность точно
 

У многих предпринимателей есть парадоксальная про-
блема: продукт хороший, но объяснен плохо. Владелец зна-
ет, сколько сил вложено в сервис, материалы, команду, кон-
троль, упаковку. Клиент видит короткое описание, цену и
несколько похожих предложений рядом. Между внутренней
ценностью продукта и внешним восприятием возникает раз-
рыв. ChatGPT помогает его сократить, если использовать ИИ
не для украшательства, а для прояснения смысла.

Первое, что стоит сделать, — разделить характеристики
и ценность. Характеристика отвечает на вопрос “что это”.
Ценность отвечает на вопрос “почему это стоит”. “Три кон-
сультации в месяц” — характеристика. “Вы не остаетесь



 
 
 

один на один с внедрением и можете разобрать ошибки по
ходу работы” — ценность. “Доставка два раза в день” — ха-
рактеристика. “Товар быстрее попадает к клиенту, меньше
отмен и недовольства” — ценность.

Точный клиентский язык сильнее рекламного пафоса.
“Мы заранее обсуждаем риски и показываем смету по эта-
пам, чтобы у клиента было меньше неприятных сюрпризов”
звучит убедительнее, чем “идеальный ремонт без забот”. Ес-
ли продукт дает базовый уровень, нельзя обещать гаранти-
рованный доход. Если услуга снижает риск, не нужно обе-
щать полное отсутствие проблем. Честная упаковка не кри-
чит, а объясняет.

Хорошее описание продукта отвечает на вопросы: для ко-
го он создан, какую задачу решает, что входит, как прохо-
дит работа, какой результат реалистичен, какие ограничения
есть, почему цена оправдана, чем вы отличаетесь от альтер-
натив. Блок “кому не подходит” часто повышает доверие, по-
тому что показывает: вы не пытаетесь продать всем любой
ценой.

ChatGPT работает как редактор упаковки. Дайте ему су-
хое описание продукта и попросите переписать для разных
аудиторий: новичка, опытного клиента, B2B-покупателя, че-
ловека, который сравнивает по цене, человека, который бо-
ится ошибиться. Разные версии покажут, какие смыслы ле-
жат внутри продукта. Выбирать нужно не самый красивый
текст, а самый точный.



 
 
 

Честная упаковка продукта начинается с уважения к ин-
теллекту клиента. Люди устали от громких обещаний и оди-
наковых слов. Они хотят понять, что именно произойдет по-
сле оплаты: кто будет работать, какие этапы предстоят, что
входит в цену, какие решения принимает клиент, где воз-
можны ограничения. Когда бизнес объясняет это уверенно
и конкретно, доверие растет быстрее, чем от самых ярких
эпитетов.

ChatGPT может быть хорошим редактором ценности, ес-
ли дать ему не только описание продукта, но и реальные
причины покупки. Например: “клиенты выбирают нас, пото-
му что боятся срыва сроков”; “часто приходят после неудач-
ного опыта с подрядчиком”; “спрашивают, кто будет отве-
чать, если что-то пойдет не так”. Тогда ИИ поможет не укра-
шать продукт, а вывести на поверхность то, что действитель-
но стоит.

В точном описании продукта всегда есть честная граница.
Если услуга подходит не всем, об этом лучше сказать. Если



 
 
 

результат зависит от действий клиента, это обозначьте. Если
срок может меняться из-за внешних условий, нужно объяс-
нить механизм. Такая честность не снижает продажи в тре-
бовательном сегменте; она отсеивает неподходящих клиен-
тов и уменьшает конфликты после покупки.

 
Оффер и продуктовая линейка: как
продавать ценность вместо скидки

 
Оффер часто понимают как яркую фразу на первом экра-

не сайта. На самом деле оффер — это упакованное предло-
жение, в котором клиент быстро понимает, что ему предла-
гают, почему это стоит, чем подтверждается ценность и ка-
кой следующий шаг нужно сделать. Если продукт отвечает
на вопрос “что вы делаете”, оффер отвечает на вопрос “по-
чему мне стоит выбрать это сейчас”.

Слабый оффер строится вокруг общих слов: качественно,
быстро, выгодно, индивидуально. Эти слова стерлись от ча-
стого употребления: их говорят все, поэтому они перестают
работать. Сильный оффер конкретизирует ценность. Не “по-
можем с маркетингом”, а “за 14 дней разберем текущие ка-



 
 
 

налы, найдем точки потери заявок и соберем план улучше-
ний без увеличения рекламного бюджета”. Не “обучим про-
дажам”, а “поможем менеджерам вести первый звонок и не
терять клиентов после фразы ‘я подумаю’”.

ChatGPT удобно использовать для создания нескольких
версий оффера: выдержанной, рациональной, премиальной,
для холодной аудитории, для теплой аудитории, для клиен-
та, который сомневается в цене. Но выбирать нужно не са-
мую громкую, а самую честную. После генерации нужно от-
сеять преувеличения и оставить только то, что бизнес дей-
ствительно выполняет.

Продуктовая линейка помогает не загонять всех клиентов
в один вариант. У части аудитории мало бюджета, но есть
готовность делать самостоятельно. Другой части нужен ре-
зультат быстрее и с сопровождением. Третья хочет максимум
внимания и готова платить за премиальный формат. Линей-
ка позволяет продавать выбор, а не скидку.

Но линейка не должна быть искусственной. Ошибка —
сделать три тарифа, которые отличаются только количеством
бонусов. Хорошая линейка различается уровнем участия,
глубиной, скоростью, сервисом, ответственностью. Преми-
альный тариф, обещающий слишком много ручной работы,
может съесть прибыль. Базовый тариф, слишком щедрый,
может обесценить основной.



 
 
 

Скидка часто выглядит как простой выход, потому что ее
легко объяснить и быстро применить. Но у скидки есть скры-
тая цена: она приучает клиента обсуждать уступку раньше,
чем ценность. Оффер работает иначе. Он собирает в одно
предложение результат, формат, доказательства, условия и
следующий шаг. Хороший оффер помогает клиенту понять,
почему цена имеет смысл.

ChatGPT работает для сравнения разных логик предложе-
ния. Один вариант можно построить вокруг скорости, дру-
гой - вокруг снижения риска, третий - вокруг сопровожде-
ния, четвертый - вокруг экономии времени. После генера-
ции задайте вопрос: какой оффер соответствует реальному
продукту, какой можно доказать, какой привлечет нужных
клиентов, а какой приведет к проблемным ожиданиям.

Продуктовая линейка особенно важна для бизнеса, где у
клиентов разные уровни готовности. Базовый вариант мо-
жет помочь человеку начать самостоятельно, основной - по-
лучить результат с поддержкой, премиальный - снять с себя



 
 
 

большую часть работы. Такая линейка строится не на искус-
ственных бонусах, а на разной глубине участия бизнеса. То-
гда клиент выбирает подходящий формат, а собственник пе-
рестает защищать одну цену перед всеми.



 
 
 

 
Глава 3. Деньги в реальности:

модель, цена и рынок
 

Предпринимательская интуиция важна, но деньги требу-
ют структуры. В этой главе ChatGPT используется как по-
мощник для разложения модели: где возникает прибыль, ка-
кие продукты создают нагрузку, как обсуждать цену и как
смотреть на конкурентов без копирования.

 
Бизнес-модель: где компания

зарабатывает, а где теряет ресурс
 

Предприниматели любят говорить о продажах, но бизнес
держится не только на них. Можно продавать много и по-
чти не зарабатывать. Можно увеличить выручку и обнару-
жить, что вместе с ней выросли расходы, возвраты, нагрузка
на команду и количество ошибок. Бизнес-модель отвечает на
практический вопрос: каким образом компания превращает
усилия, деньги и время в устойчивую прибыль.

ChatGPT работает как помощник, который заставляет
разложить бизнес на элементы. Кто покупает? Что приносит
прибыль? Какие продукты тянут ресурсы, но дают мало де-
нег? Сколько стоит привлечь клиента? Как часто он возвра-
щается? Где ручная работа съедает маржу? Какие процессы



 
 
 

завязаны на собственника? Где рост продаж приведет не к
прибыли, а к перегрузке?

Возьмем небольшую студию услуг. Записей много, масте-
ра заняты, реклама работает. Владелец чувствует успех, по-
ка не считает: часть услуг низкомаржинальна, материалы по-
дорожали, администратор тратит время на переносы, посто-
янные клиенты получают скидки, новые приходят по акци-
ям. Внешне бизнес живой, внутри прибыль тонкая. ChatGPT
может помочь проверить средний чек, структуру услуг, по-
вторные покупки, загруженность мастеров и правила скидок.

Здесь стоит разделять продукты по роли. Одни привлека-
ют клиентов, другие зарабатывают деньги, третьи удержива-
ют, четвертые укрепляют доверие. Бесплатная диагностика
может быть входом, если после нее есть понятный следую-
щий шаг. Недорогой шаблон может приводить к консульта-
ции. Базовая услуга может открывать путь к обслуживанию.
ИИ дает возможность увидеть линейку как систему, а не на-
бор случайных предложений.

При работе с цифрами нужно быть осторожным. ChatGPT
может объяснить логику показателей, помочь составить таб-
лицу, предложить сценарии, но он не должен придумывать
данные. Если вы не знаете себестоимость, маржу или стои-
мость привлечения, честный ответ должен звучать так: дан-
ных недостаточно. Так начинается финансовая дисциплина
бизнеса.



 
 
 

Бизнес-модель становится особенно заметной в момент
роста. Пока заказов мало, собственник может держать все
на усилии и личном контроле. Когда поток увеличивается,
слабые места выходят наружу: низкая маржа, ручная рабо-
та, ошибки в передаче задач, зависимость от одного канала
заявок, перегруженный собственник, отсутствие повторных
продаж. ChatGPT удерживает от того, чтобы только приду-
мать новые идеи, но и уверенно разложить уже работающую
модель.

Один из практичных вопросов к ИИ звучит так: “Какие
продукты в моем бизнесе привлекают клиентов, какие зара-
батывают прибыль, какие создают нагрузку, а какие помога-
ют удерживать аудиторию?” Этот вопрос часто оказывается
точнее привычного “что продавать больше”. Иногда продукт
с большим количеством заказов оказывается слабым по при-
были, а скромная дополнительная услуга дает лучший вклад
в маржу.



 
 
 

Предпринимателю стоит видеть не только деньги на вхо-
де, но и последствия каждого решения. Новый канал рекла-
мы может увеличить заявки и одновременно перегрузить ко-
манду. Новый тариф может поднять средний чек и увеличить
требования к сервису. Снижение цены может дать поток и
съесть прибыль. ChatGPT помогает моделировать такие по-
следствия словами и таблицами, но исходные цифры долж-
ны быть настоящими.

 
Цена и прибыль: как обсуждать

стоимость уверенно и по делу
 

Цена — одна из самых эмоциональных тем в бизнесе.
Предприниматель может уверенно говорить о продукте, но
смущаться, когда нужно назвать стоимость. Особенно если
клиент сравнивает, торгуется или пишет: “А почему так до-
рого?” В этот момент многие начинают оправдываться или
быстро предлагают скидку. ChatGPT не сделает вас финан-
сово смелым, но поможет увидеть структуру цены и подго-
товить выдержанные аргументы.

Первый шаг — понять, из чего цена складывается. Даже в



 
 
 

услугах, где кажется, что себестоимости почти нет, есть вре-
мя эксперта, подготовка, коммуникация, налоги, инструмен-
ты, аренда, реклама, администрирование, ошибки, передел-
ки, обучение команды. Если этого не учитывать, цена будет
строиться не на экономике, а на ощущении рынка.
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