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Аннотация
«Напиши. Издай. Продай» — практическое руководство о

том, как написать книгу, подготовить рукопись к публикации,
выбрать издательство или самиздат, защитить авторские права и
организовать продвижение.

Мария Райдер проводит начинающего автора через 70 шагов:
от идеи, темы и структуры до издания, продаж и монетизации
книги.

Внутри — задания, примеры, рекомендации по работе с
редактором и издательским договором. Пошаговая система для
тех, кто хочет стать автором и довести книгу до читателя.
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Мария Райдер
Напиши. Издай. Продай

 
Введение

 

●
Почему почти каждый человек хоть раз мечтал написать

книгу
●
Почему большинство так и не начинают
●
Как книга меняет личность автора
●
Почему книга сегодня нужна не только писателям
●
Как устроена эта книга
●
Как проходить 70 шагов
●
Почему важно не читать, а делать

Почти каждый человек хотя бы раз в жизни думал: «А что,
если написать книгу?» У кого-то эта мысль приходит ночью,



 
 
 

когда уже нельзя от нее отмахнуться. У кого-то — после яр-
кого опыта, который хочется сохранить. У кого-то — из же-
лания сказать миру что-то важное, честное, настоящее. Но
как бы ни начиналась эта мысль, в ней всегда есть один и
тот же импульс: человек чувствует, что в нем есть история,
смысл или знание, которые не должны остаться внутри.

Мечта написать книгу редко бывает случайной. Чаще все-
го за ней стоит потребность быть услышанным, оставить
след, собрать свою жизнь в целое, превратить опыт в форму,
которая переживет сегодняшний день. Книга — это способ
упорядочить хаос. Способ выписать мысли из своей головы,
систематизировать их и отдать миру.

Но почему тогда большинство так и не начинает? Пото-
му что между мечтой и первой страницей встают страх, со-
мнение и слишком активный внутренний критик. Мы срав-
ниваем себя с теми, кто уже издался. Мы думаем, что нужно
сначала стать достаточно умным, достаточно опытным, до-
статочно талантливым. Мы боимся, что текст окажется сла-
бым, что нас осудят, что книга никому не будет нужна. И в
этот момент мечта о книге превращается в красивую, но от-
ложенную мечту.

Я знаю эту точку очень хорошо. Почти каждый будущий
автор приходит к сомнению. «А имею ли я право?», «А кто я
такой, чтобы об этом писать?», «А вдруг уже все сказано?»,
«А вдруг это никому не интересно?» На самом деле книга
начинается с внутреннего разрешения. С решения перестать



 
 
 

ждать и начать писать.
Книга меняет личность автора сильнее, чем кажется. Пока

вы только думаете о книге, вы остаетесь человеком с идеей.
Когда вы начинаете писать, вы становитесь человеком с по-
зицией. Когда вы заканчиваете рукопись, вы уже не тот, кто
был в начале. Книга требует ясности, дисциплины, смелости,
честности. Она учит отделять главное от второстепенного,
думать глубже, говорить точнее, держать позицию. И в этом
смысле книга — это способ внутренней сборки.

Сегодня своя авторская книга нужна экспертам, пред-
принимателям, психологам, преподавателям, коучам, вра-
чам, исследователям, творческим людям и тем, кто работа-
ет с людьми и идеями. Книга помогает объяснить свой ме-
тод, укрепить репутацию, собрать вокруг себя аудиторию,
открыть новые профессиональные двери. Она становится не
просто текстом, а инструментом доверия, узнаваемости и
движения вперед.

Эта книга написана для того, чтобы провести вас по пути
от замысла до результата. Здесь не будет абстрактных рас-
суждений о том, «как здорово было бы когда-нибудь напи-
сать книгу». Здесь будет путь. 70 шагов — от внутреннего
решения стать автором до книги, которую читают, обсужда-
ют, цитируют и по которой вас начинают узнавать.

Я специально строю маршрут. Потому что книгу невоз-
можно написать, просто узнав, как это делается. Ее мож-
но написать, только проходя шаг за шагом: выбирая тему,



 
 
 

собирая материал, выстраивая структуру, редактируя, изда-
вая, показывая себя миру и выдерживая собственную види-
мость. И постоянно консультируясь со своим редактором,
издателем, наставником, человеком, который провел других
по этому пути много раз. Мне повезло совмещать все эти ро-
ли в одном лице и стать таким человеком.

Как проходить эти 70 шагов? Вы можете двигаться после-
довательно, можете возвращаться, можете останавливаться
на важном и делать упражнения по ходу. Главное — не пы-
таться проглотить все сразу. У книги есть своя логика, и у
автора должен быть свой темп.

Важно еще вот что: эту книгу не нужно просто читать.
Нужно делать задания по своей теме и получать обратную
связь (для этого у нас есть QR-коды на полях для консуль-
таций). Мне хочется, чтобы у вас возникли первые страни-
цы вашей книги, первые решения, первые черновики, пер-
вые вопросы, на которые я готова ответить.

Если вы будете идти честно, без спешки и без самообмана,
то в конце этой книги вы увидите свой результат — свою
рукопись. И вы увидите себя другим человеком, тем, кто уже
не просто мечтает написать книгу, а действительно ее пишет.

Начнем.



 
 
 

 
ЧАСТЬ 1. НАПИШИ

 



 
 
 

 
СТУПЕНЬ 1. Настраиваемся

на творчество. Разреши
себе стать автором

 

Главная задача ступени — превратить мечту о книге из
туманного «когда-нибудь» в осознанное внутреннее реше-
ние, с ясным пониманием своего мотива, адресата и автор-
ской позиции.



 
 
 

 
Шаг 1. Почему вы

хотите написать книгу
 

Желание написать книгу редко возникает «просто так».
Обычно оно приходит тогда, когда внутри уже накопилось
больше, чем можно удерживать в голове, в заметках, в раз-
говорах или в постах в социальных сетях. Человек начинает
чувствовать: мой опыт не должен остаться только моим, мне
есть что передать, и я хочу собрать это в форму, которая бу-
дет жить долго.

Иногда это желание выглядит как вдохновение, а иногда
— как внутреннее напряжение. Вас что-то долго не отпус-
кает: история, тема, боль, победа, наблюдение, метод, путь.
Вы можете годами откладывать, но мысль о книге возвра-
щается снова и снова, потому что она связана с идентично-
стью: в какой-то момент человек перестает быть только чи-
тателем, экспертом, родителем, предпринимателем или спе-
циалистом и начинает чувствовать в себе автора.



 
 
 

 
Откуда появляется желание

 

Есть три очень частых источника желания написать кни-
гу. Первый — желание высказаться, когда внутри много пе-
режитого и прожитого. Второй — желание передать опыт,
когда вы уже накопили знания, которые могут быть полезны
другим. Третий — желание собрать себя, когда книга нужна
самому автору, чтобы понять, что именно с ним произошло
и чему научило.

Эти мотивы могут сочетаться. Важно честно увидеть, ка-
кой из них главный. Потому что книга, написанная только
из абстрактного «хочу, чтобы меня услышали», часто быстро
теряет энергию. А книга, написанная из ясного внутреннего
смысла, выдерживает длинную дистанцию — редактирова-
ние, сомнения, переписывание, издание и продвижение.



 
 
 

 
Не просто высказаться

 

Фраза «я хочу написать книгу» может означать очень раз-
ные вещи. Иногда за ней стоит желание наконец-то расска-
зать о себе. Иногда — потребность доказать что-то миру.
Иногда — стремление закрепить статус. И иногда — насто-
ящая зрелая мысль: у меня есть система, метод, взгляд, ис-
тория или вывод, который может быть полезен другим.

Разница между «мне хочется высказаться» и «мне есть
что передать» огромна. Первое — про разрядку. Второе
— про ответственность. Первая энергия может быть очень
сильной, но она не всегда доводит до финала. Вторая энергия
тише, но устойчивее: она помогает писать даже тогда, когда
вдохновение ушло.



 
 
 

 
Книга как система

 

Очень часто книга появляется тогда, когда опыт уже не
помещается в разрозненные фрагменты. Вы прошли путь,
набрали наблюдения, сделали выводы, накопили примеры —
и вдруг понимаете, что все это можно собрать в систему. В
этот момент книга становится способом упорядочить про-
житое.

Для эксперта, предпринимателя, наставника или практи-
кующего специалиста книга особенно ценна именно как си-
стема. Наряду с отдельными идеями она помогает показать
логику мышления: как вы видите проблему, как принимае-
те решения, как работает ваш подход и почему ему можно
доверять.



 
 
 

 
Книга как возможность

быть услышанным
 

У книги есть еще одна важная функция — она позволяет
быть услышанным без спешки. В живом разговоре вас мо-
гут перебить, не понять, забыть. Книга дает шанс выстроить
мысль от начала до конца. Она создает пространство, где ва-
ша позиция звучит цельно и последовательно.

Книга говорит: «Вот кто я, вот что я понял, вот что для
меня важно». Это очень человеческое желание — оставить
наследие.



 
 
 

 
Книга как влияние

 

У книги есть и прагматическая сила. Она усиливает до-
верие, укрепляет статус, поддерживает личный бренд и ста-
новится инструментом в бизнесе и профессиональной прак-
тике. Книга открывает новые контакты, повышает ценность
консультаций, упрощает вход в публичность и делает ваш го-
лос более весомым.

Поэтому сегодня книга нужна тем, кто работает с людьми,
идеями, знаниями и изменениями. Нужна специалистам, ко-
торые хотят объяснить свой метод, предпринимателям, ко-
торые хотят показать масштаб мышления. Нужна тем, кто
хочет, чтобы их воспринимали всерьез.



 
 
 

 
Как понять свой мотив

 

Первый вопрос автора очень простой: зачем мне эта
книга на самом деле? Что я хочу изменить этой книгой в
себе, в своей жизни, в жизни читателя, в своей профессии,
в своем будущем?

Полезно честно проверить свой мотив. Если вы хотите
книгу только ради признания, вам будет трудно пережить
молчание, критику и медленный темп продаж. Если вы хоти-
те книгу только ради внешнего давления, вы с большой ве-
роятностью бросите ее на середине. Но если внутри есть жи-
вое желание передать опыт, структурировать смыслы и оста-
вить после себя нечто цельное, у вас появляется ресурс дой-
ти до конца.



 
 
 

 
Что держит до конца

 

До конца обычно доводят не самые талантливые, а самые
ясные. Те, кто понял, почему именно эта книга нужна имен-
но сейчас. Когда мотив сформулирован точно, он начинает
работать как внутренний компас: он помогает писать в со-
мнениях, редактировать без саморазрушения и не соскаль-
зывать в бесконечное «когда-нибудь».

Поэтому, прежде чем писать дальше, остановитесь и от-
ветьте себе: а правда, зачем мне эта книга? Не для того,
чтобы понравиться, не для галочки. А для чего в моей жиз-
ни, в моей работе, в моей истории, в моей будущей роли ав-
тора?



 
 
 

 
Шаг 2. Что на самом деле

стоит за этой мечтой
 

За мечтой о книге обычно стоит желание перемен: напи-
сать книгу и выйти на следующий уровень. Иногда человек
еще не может сформулировать словами, но уже чувствует:
прежней жизни, масштаба, формы себя ему уже недостаточ-
но.

Часто книга появляется в тот момент, когда внутри ста-
новится тесно. Опыт, знания, боль, наблюдения, идеи — все
это уже не помещается в разговоры, заметки и черновики.
Тогда книга становится способом выйти из внутренней тес-
ноты и собрать себя в больший масштаб.



 
 
 

 
Желание новой жизни

 

Очень многим хочется перейти через книгу в новую
жизнь. Книга здесь работает как порог: пока вы о ней только
мечтаете, вы остаетесь в старой идентичности; когда начина-
ете писать, уже вступаете в новую роль — роль автора.

Это важный момент. Человек редко мечтает о книге толь-
ко ради бумажного экземпляра. Он мечтает о том, что книга
может изменить его положение в мире: усилить голос, дать
право, собрать профессиональную репутацию, создать но-
вую точку опоры.



 
 
 

 
Быть другим человеком

 

Многие авторы в глубине души хотят стать другими: быть
спокойнее, увереннее, заметнее, взрослее, свободнее. Книга
действительно может стать механизмом внутреннего взрос-
ления, потому что она требует структуры, смелости и ответ-
ственности.

Но здесь есть тонкая грань. Если вы надеетесь, что книга
сама по себе сделает вас новым человеком, вас ждет разоча-
рование. Книга — это путь. Она делает внутреннюю работу
видимой и собранной.



 
 
 

 
Желание признания

 

Желание признания — тоже мотив. В нем нет ничего по-
стыдного. Очень часто человек хочет, чтобы его увидели,
услышали, оценили, узнали по-настоящему.

Опасность возникает только тогда, когда признание стано-
вится единственной целью. Но если признание — лишь часть
более глубокого желания выразить себя и передать опыт,
этот мотив может стать сильным топливом.



 
 
 

 
Желание доказать

 

Желание доказать что-то миру, семье, бывшим критикам
или самому себе запускает движение: человек хочет пока-
зать, что он способен дойти до конца, что он здесь не слу-
чайный, что его опыт имеет ценность.

У этого мотива есть двойная природа. С одной сторо-
ны, он может дать мощную энергию и помочь пережить со-
противление. С другой — делает автора зависимым от ста-
рой боли. Если писать только из желания доказать, легко за-
стрять в борьбе с невидимым противником.



 
 
 

 
Желание помочь

 

Еще один частый мотив — желание помочь другим. Он
очень красивый, но и здесь нужна честность. Помогать —
не значит спасать. Если автор пишет из позиции «я сейчас
всех вытащу», книга может превратиться в перегруженную
миссию и быстро выжечь самого автора.

Здоровая помощь выглядит иначе: я делюсь тем, что по-
нял, предлагаю путь, показываю опоры, но не беру на себя
ответственность за жизнь каждого читателя. Такая позиция
делает книгу сильнее, потому что в ней появляется уважение
к границам и к свободе читателя.



 
 
 

 
Желание оставить след

 

Самый зрелый мотив — желание оставить след. Это уже
про осознанное стремление передать нечто ценное дальше.
Именно здесь мечта о книге начинает показывать масштаб
личности. Кто-то хочет просто высказаться и исчезнуть. А
кто-то хочет собрать опыт в форму, которая будет работать
после него — в профессиональной среде, в семье, в бизнесе,
в культуре, в памяти других людей.



 
 
 

 
Как понять свой масштаб

 

Мечта о книге всегда немного больше, чем кажется. Она
показывает, насколько вам тесно в текущей роли, насколько
вам мало случайного присутствия и насколько сильно вы хо-
тите быть услышанным не фрагментами, а целиком.

Если мечта о книге вас не отпускает, это честный сигнал о
том, что ваша внутренняя форма уже выросла из старой жиз-
ни. Тогда книга становится способом предъявить себя насто-
ящего.



 
 
 

 
От тумана к цели

 

Очень важно перевести мечту из тумана в конкретную
цель. Не «я хочу когда-нибудь написать книгу», а: какую
книгу я пишу, для кого, зачем и что изменится после ее вы-
хода. Чем точнее вы формулируете цель, тем меньше в ней
романтической дымки и тем больше шансов, что вы действи-
тельно начнете.

Полезно задать себе три вопроса:
●
Что я хочу изменить в своей жизни через эту книгу?
●
Что я хочу изменить в жизни читателя?
●
Что я хочу изменить в своем профессиональном положе-

нии?
Если ответы на эти вопросы есть, мечта перестает быть

туманной. Она становится проектом, у которого есть смысл,
направление и цена.

В конце этого шага я предлагаю вам назвать вашу причину
писать. Потому что путь автора начинается с честного ответа
на вопрос: что на самом деле я хочу получить, создавая
эту книгу?



 
 
 

 
Шаг 3. Страхи будущего автора

 

Страхи перед книгой — это часть пути. Они не исчезают
до начала работы, потому что чаще всего связаны не с тек-
стом, а с переменой статуса: как только вы начинаете писать,
вы уже не «тот, кто когда-нибудь хотел книгу», а человек,
который действительно стал действовать.

Писательские страхи обычно очень похожи у разных лю-
дей: «А вдруг никому не нужно?», «А вдруг я напишу пло-
хо?», «А вдруг меня осудят?», «А вдруг я не закончу?», «А
вдруг мою идею украдут?», «А вдруг книга не продастся?»,
«А вдруг я недостаточно эксперт?» У этих страхов одна за-
дача — удержать вас в знакомом и безопасном, даже если
это знакомое давно стало тесным.



 
 
 

 
Почему страхи не уходят

 

Страх не исчезает до старта, потому что неизвестность
всегда сильнее фантазии. Пока книга еще не начата, мозг
дорисовывает риски: провал, критику, стыд, отсутствие про-
даж, сравнение с другими, ощущение «я не тяну». Именно
поэтому люди часто откладывают книгу, потому что боятся
того, кем станут после издания.

Есть еще одна причина: страхи часто защищают от уяз-
вимости. Когда вы пишете, вы показываете свои знания, но
вместе с тем и себя — с сомнениями, взглядами, опытом и
несовершенством. И чем честнее книга, тем больше внут-
реннего сопротивления она вызывает в начале.



 
 
 

 
Что стоит за каждым страхом

 

«А вдруг никому не нужно?» — это страх пустоты и
ненужности. Он часто связан с желанием быть услышанным
и увиденным, поэтому так болезненно бьет по самооценке.
Но полезная сторона у него все же есть: он заставляет уточ-
нить, для кого именно вы пишете и какую пользу хотите дать.

«А вдруг я напишу плохо?» — это страх несовершенства.
Он мешает стартовать, потому что автор пытается сразу на-
писать не черновик, а всю книгу. Этот страх полезен только
в одном случае: если превращается в стремление учиться,
редактировать и улучшать текст, а не парализует.

«А вдруг меня осудят?» — это страх публичности. Он
особенно силен у тех, кто долго жил без видимости и теперь
вынужден вынести свои мысли в публичное поле. Но кри-
тика неизбежна в любом заметном проекте, и задача авто-
ра — научиться отличать полезную обратную связь от раз-
рушительного шума.

«А вдруг я не закончу?» — это страх собственной нена-
дежности. Он часто рождается из прошлых незавершенных
проектов и внутреннего опыта «я бросаю на полпути». Здесь
помогает не героизм, а маленькая система: короткие сессии,
понятный объем, видимый прогресс и внешняя опора.

«А вдруг мою идею украдут?» — это страх потери уни-



 
 
 

кальности. На самом деле идеи без исполнения почти ничего
не стоят, а ценность книги создается не темой как таковой, а
вашим взглядом, голосом и структурой. Полезная часть это-
го страха — напоминание беречь материал и не распыляться
раньше времени.

«А вдруг книга не продастся?» — это страх провала. Он
особенно силен, если автор связывает книгу с доходом, ста-
тусом или подтверждением своей состоятельности. Но он же
может стать практичным союзником: заставить раньше ду-
мать о читателе, нише и продвижении.

«А вдруг я недостаточно эксперт?» — это страх права на
голос. Он часто возникает у людей, которые уже знают доста-
точно, но продолжают сравнивать себя с теми, кто старше,
громче или увереннее. Здесь важно помнить: экспертность
— это не быть идеальным, а уметь понятно передавать опыт,
который у вас есть.



 
 
 

 
Как страх становится топливом

 

Страх становится топливом, когда его признают. Пока он
размытый, он управляет вами из тени. Когда вы формулиру-
ете его точно, он превращается в задачу: не «мне страшно
писать книгу», а «я боюсь критики», «я боюсь не дойти до
конца», «я боюсь, что текст получится слабым».

В этом и есть сила честности: страх перестает быть тума-
ном и становится списком действий. Вы уже не боретесь с
огромным внутренним монстром, а работаете с конкретны-
ми узлами — дорабатываете идею, просите обратную связь,
пишете по плану, ограничиваете объем, назначаете сроки.



 
 
 

 
Практика: работа со страхами

 

Возьмите лист и выпишите все свои страхи. Не спорьте
с ними сразу, а просто назовите: «боюсь, что не закончу»,
«боюсь, что меня раскритикуют», «боюсь, что это никому не
нужно», «боюсь, что я не эксперт».

Затем напротив каждого страха напишите одно действие.
Например:

●
«Боюсь, что не закончу» — написать план из 10 коротких

шагов и фиксировать минимальную писательскую норму на
день.

●
«Боюсь, что текст будет плохим» — сделать первый чер-

новик без редактирования.
●
«Боюсь осуждения» — заранее выбрать, от кого вы готовы

принимать обратную связь, а от кого нет.
●
«Боюсь, что идею украдут» — начать фиксировать автор-

ский материал в одном месте и не откладывать старт.
●
«Боюсь, что книга не продастся» — заранее продумать,

для кого вы пишете и как книга будет доходить до читателя.



 
 
 

 
Что важно запомнить

 

Страхи не надо выгонять силой. Их надо увидеть, назвать
и перевести в действия. Тогда они перестают быть тормозом
и станут системой сигналов: где нужна структура, где под-
держка, где дисциплина, а где просто смелость начать.

Автор не тот, кто ничего не боится. Автор — тот, кто пи-
шет вместе со страхом и не ждет, пока страх уйдет.



 
 
 

 
Шаг 4. Синдром самозванца

 

Синдром самозванца — это тоже почти неизбежный этап
взросления в роли автора. Он особенно часто приходит к ум-
ным, сильным и уже состоявшимся экспертам, потому что
чем выше планка мышления и ответственности, тем легче
заметить свои пробелы и тем труднее разрешить себе гово-
рить уверенно.

Фраза «кто я такой, чтобы писать книгу?» звучит у людей,
которые уже накопили достаточно опыта, но еще не привык-
ли признавать его ценность публично. То есть сомнения во-
все не отменяют экспертности, а часто даже сопровождают
ее, потому что реальный профессионал видит границы сво-
их знаний лучше, чем тот, кто уверен в себе без оснований.



 
 
 

 
Почему сомневаются сильные

 

Чем сильнее специалист, тем чаще он замечает, сколько
еще не знает. Это создает ощущение, что он недостаточно
хорош, хотя чаще всего это признак зрелости, а не слабости.
Самоуверенность без рефлексии часто громче, но не глубже,
чем сомнение, которое опирается на реальный опыт.

Умные эксперты сомневаются еще и потому, что не хотят
обесценить тему. Им кажется, что книга должна быть без-
упречной, иначе право на нее надо заслуживать заново. Но
книга не требует совершенства; она требует честности, ясно-
сти и практической ценности для читателя.



 
 
 

 
Скромность и самоуничтожение

 

Скромность и самоуничижение внешне похожи, но это
разные вещи. Скромность говорит: «Я не всезнающий, но у
меня есть полезный опыт». Самоуничтожение говорит: «Я
недостаточно хорош, значит, мне нельзя выходить к людям».

Скромность помогает автору оставаться точным и не обе-
щать лишнего. Самоуничтожение, наоборот, лишает его го-
лоса и заставляет молчать даже тогда, когда молчание уже
вреднее текста.



 
 
 

 
Как опыт становится

правом говорить
 

Право говорить появляется из пройденного пути. Если вы
действительно решили проблему, прошли трансформацию,
освоили метод, совершили ошибки и вынесли из них выво-
ды, у вас есть материал для книги.

Читателю не нужен идеальный автор, который никогда не
ошибался. Ему нужен человек, который прошел путь, увидел
сложности, сделал выводы и может провести через них дру-
гого. В этом смысле книга не требует от автора безупречной
биографии — она требует честного доступа к собственному
опыту.



 
 
 

 
Читателю нужен проводник

 

Хорошая книга — это не монолог сверху вниз. Это про-
водник, который говорит: «Я был там, я знаю, как это устро-
ено, и вот что помогло мне и может помочь тебе». Такой ав-
тор не притворяется всезнающим, но и не прячется за бес-
конечными оговорками.

Если читатель видит в тексте живой опыт, он доверяет
сильнее, чем идеальной позе. Поэтому книга часто становит-
ся убедительнее именно тогда, когда автор не маскирует че-
ловеческое, а превращает его в ясную структуру смысла.



 
 
 

 
Как собрать доказательства

 

Вместо общего чувства «я не эксперт» полезно собрать
факты: сколько лет вы в теме, какие задачи уже решали, с ка-
кими клиентами, проектами или ситуациями работали, ка-
кие результаты получали, какие ошибки уже пережили и че-
му они вас научили.

Полезно сделать отдельный список:
●
Образование, курсы, сертификаты, профессиональная

практика.
●
Реальные кейсы, результаты, проекты, отзывы.
●
Ошибки и выводы, которые вы из них вынесли.
●
Жизненный опыт, который невозможно прочитать в учеб-

нике.
●
Вопросы, на которые вы уже умеете отвечать понятно и

без лишней теории.
Когда такие доказательства лежат перед глазами, «я не са-

мозванец» звучит уже как привычная мысль, которую мож-
но проверить.



 
 
 

 
Книга укрепляет экспертность

 

Интересно, что книга, требуя экспертности, при этом
укрепляет ее. Когда вы начинаете описывать свой опыт, вы
сами лучше видите структуру знаний, логику решений и цен-
ность своего метода. Написание книги превращает разроз-
ненный опыт в ясную систему.

Поэтому книга — это как результат экспертности, так и
способ ее собрать. В процессе вы перестаете быть просто
человеком, который «что-то знает», и становитесь тем, кто
умеет это объяснить, передать и оформить в работающую
форму.



 
 
 

 
Практика: 30 оснований

написать книгу
 

Сделайте упражнение «Мои 30 оснований написать
книгу». Не 3 и не 5, а именно 30 — чтобы обойти внутрен-
него критика и увидеть реальный масштаб своей базы.

Пишите без пафоса, короткими пунктами:
●
Я работаю в этой теме столько-то лет.
●
Я видел такие-то ошибки у клиентов и у себя.
●
Я уже решил такую-то проблему.
●
Я умею объяснять сложное простым языком.
●
У меня есть свой метод, подход или взгляд.
●
Я прошел путь, который может сэкономить другому вре-

мя и силы.
●
Я знаю, где люди обычно застревают.
●
Я могу показать и результат, и процесс.



 
 
 

 
Шаг 5. Почему люди
откладывают годами

 

Откладывание книги годами почти всегда связано с ло-
вушкой «потом». Человек обещает себе начать после проек-
та, переезда, отпуска, похудения, наведения порядка в жиз-
ни, и это «потом» постоянно отодвигается, потому что жизнь
сама по себе не освобождает идеальное место под книгу.

Прокрастинация часто выглядит обоснованно: человек
занят делом, читает, собирает материал, думает, готовится,
а в реальности избегает пойти в действие. Именно поэтому
книга может годами не трогаться с места и оставаться дол-
гом, который то давит, то стыдит, то подталкивает к новым
обещаниям себе.



 
 
 

 
Иллюзия идеального момента

 

Самая коварная мысль звучит так: «Сначала я разберусь
со всем остальным, а потом сяду писать». В ней есть логи-
ка, но нет результата, потому что у жизни почти никогда не
бывает момента, когда дела полностью закончены, а голова
абсолютно свободна.

Идеальный момент — это форма отсрочки. Пока автор
ждет подходящих условий, книга превращается в проект бу-
дущего «меня», а не настоящего человека, который уже мо-
жет написать первые страницы.



 
 
 

 
Почему жизнь не освободит время

 

Жизнь постоянно заполняет пространство срочными за-
дачами, мелкими проблемами, чужими запросами и быто-
вым шумом, и если автор не забирает свое время сам, его
никто ему не даст.

Поэтому ожидание «когда станет легче» почти всегда про-
игрышно. Легче само по себе не станет, зато книга может
стать именно тем, что помогает выстроить внутренний поря-
док, а не ждать его как подарок извне.



 
 
 

 
Перфекционизм как страх

 

Перфекционизм часто маскируется под высокие стандар-
ты, но внутри это — страх сделать недостаточно хорошо. Ав-
тор думает: если уж писать книгу, то правильно, глубоко, без
слабых мест, поэтому он снова и снова думает, вместо то-
го чтобы начать писать поглавный план, список источников,
собирать кейсы…

Так появляется опасная формула: «Пока не готово — не
начинаю». Но готовность приходит уже в процессе, когда по-
является материал, ошибки, правки, а вместе с ними и яс-
ность.



 
 
 

 
Сбор материалов вместо письма

 

Не менее распространенный способ откладывать книгу —
бесконечно собирать материалы. Автор читает статьи, выпи-
сывает цитаты, сохраняет ссылки, делает папки, схемы, за-
метки и чувствует, что двигается, хотя по факту все еще сто-
ит на месте.

Сбор материалов полезен только тогда, когда он сопро-
вождает работу с текстом. Если же накопление информации
заменяет текст, оно становится безопасной деятельностью:
вроде бы книга идет, но риска показать живую мысль пока
нет.



 
 
 

 
Обучение вместо действия

 

Бесконечное обучение — еще одна форма прокрастина-
ции. Человек записывается на новый курс, читает очередную
книгу о писательстве, смотрит лекции, изучает структуру, но
откладывает сам процесс написания, потому что ему кажет-
ся, что знаний все еще недостаточно.

Для старта уже достаточно информации. Дальше нужна
проверка на практике: один абзац, одна глава, один пробный
фрагмент, которые покажут, чего именно не хватает.



 
 
 

 
Зависимость от вдохновения

 

Многие авторы ждут вдохновения. Но вдохновение нена-
дежно: оно приходит, когда уже есть движение, а не вместо
него, и легко исчезает, если ждать его как единственный ис-
точник права на работу.

Если писать только «когда хочется», книга становится ка-
призным проектом. Писательство же требует ритма, пусть
и небольшого: не вдохновение управляет процессом, а при-
вычка возвращаться к тексту снова и снова.



 
 
 

 
Страх завершить

 

Иногда человек боится не начать, а закончить. Пока кни-
га не завершена, в ней живет надежда: она еще может стать
великой, спасительной, удивительной; завершение же прове-
ряет реальность и показывает, что получилось на самом деле.

Именно поэтому некоторые авторы годами живут с неза-
вершенной книгой. Такой проект держит внутреннюю план-
ку высоко, но не требует финальной проверки, а значит, все
еще защищает от разочарования и оценки.



 
 
 

 
Книга как вечный долг

 

Когда книга долго не начинается, она перестает быть меч-
той и становится фоновым долгом. Она напоминает о себе в
спокойные минуты, вызывает вину в загруженные дни и уси-
ливает ощущение, что вы все еще не сделали что-то важное
для собственной жизни.

В этом состоянии книга психологически тяжелее, чем лю-
бой другой проект, потому что она связана с самооценкой.
Чем дольше откладывание, тем сильнее внутренний голос:
«Я опять не выбрал себя».



 
 
 

 
Что помогает сдвинуться

 

Первый шаг — перестать ждать и сделать шаг. Книга
обычно начинается с плана, одного короткого сеанса с ре-
дактором.

Второй шаг — отделить подготовку от бесконечной подго-
товки. Можно собрать минимально нужное и сразу писать, а
не превращать исследование в способ избегания работы над
текстом.

Третий шаг — заменить «когда-нибудь» на регулярность.
Даже короткий, но повторяющийся ритм дает больше, чем
редкие приступы вдохновения или недельные марафоны са-
мообещаний.



 
 
 

 
Практика: оправдания и правда

 

Возьмите лист и ответьте честно на один вопрос: что
именно я использую как оправдание? Это может быть
проект, переезд, усталость, курсы, нехватка времени, отсут-
ствие вдохновения, страх, что текст будет плохим, или жела-
ние сначала «все понять».

Затем напротив каждого оправдания напишите правду:
●
«У меня нет времени»
→
«Я не выделяю время».
●
«Мне нужно еще учиться»
→
«Я боюсь писать неидеально».
●
«Я пока не готов»
→
«Я жду разрешения, которого не будет».
●
«Сначала разберусь с делами»
→
«Я ставлю книгу в конец списка».



 
 
 

●
«Мне нужно вдохновение»
→
«Я путаю желание с условиями».
После этого выберите одно действие на 15 минут: открыть

файл, набросать план, написать вступление, сделать список
глав, дописать один абзац. Именно маленькое действие раз-
рушает иллюзию вечного ожидания и превращает книгу из
долговой записи в процесс.



 
 
 

 
Шаг 6. Книга как

новая идентичность
 

Книга меняет самоощущение человека. Как только вы на-
чинаете действительно писать, вы переходите из состояния
«я когда-нибудь хочу стать автором» в состояние «я уже дей-
ствую как автор», и именно это незаметно перестраивает
мышление, речь и внутреннюю осанку.

Авторство — это способ стоять в мире иначе: не ждать
разрешения, не прятать опыт, не растворяться в чужих мне-
ниях, а выбирать позицию и брать ответственность за то, что
вы говорите.

Пока книга существует только в намерении, человек оста-
ется в режиме мечты. Когда же он садится писать, он начи-
нает смотреть на свой опыт как на материал, который можно
собрать, рассортировать, выстроить и передать другим.

Именно в этот момент появляется новая идентичность.
Человек начинает видеть себя тем, кто может оформлять
опыт в смыслы, структуру и текст.



 
 
 

 
Другая внутренняя осанка

 

Книга требует другой внутренней осанки, потому что ав-
тор не может все время извиняться за свое присутствие. Ему
нужно учиться говорить от лица опыта, а не от лица сомне-
ний, и это поначалу всегда немного непривычно.

Это про собранность: я знаю, о чем говорю, я понимаю
границы своего знания, я беру на себя право объяснять и
вести читателя.



 
 
 

 
Почему слово «автор»

сначала неудобно
 

Многим людям слово «автор» кажется слишком большим,
почти чужим. Оно может вызывать неловкость, потому что
внутри еще живет образ человека, который «просто хочет
написать книгу», а не того, кто уже имеет право говорить.

Неудобство часто связано с переходом. Новая роль снача-
ла ощущается тесной, как одежда, к которой нужно привык-
нуть, прежде чем она станет носиться естественно.



 
 
 

 
Как меняется речь

 

Когда человек принимает авторство, меняется и его речь.
Он начинает меньше оправдываться, реже прятаться за аб-
страктными формулировками и яснее называть то, что знает
сам и что хочет передать другим.

В речи появляется больше определенности: не «мне ка-
жется», а «в моем опыте это работает так», не «я просто по-
пробую», а «я беру эту тему как свою и веду ее до конца».
Это не делает речь жесткой; наоборот, она становится точнее
и честнее.



 
 
 

 
Книга как система

 

Книга превращает разрозненный опыт в систему. То, что
раньше было отдельными случаями, интуитивными решени-
ями и случайными выводами, начинает складываться в ло-
гику: откуда вы пришли, что увидели, какие ошибки сдела-
ли, какой метод нашли и что хотите передать дальше.

Именно поэтому книга полезна и читателю, и самому ав-
тору. Пока опыт существует в голове фрагментами, он ка-
жется обычным; когда он оформлен в текст, становится ви-
димой структурой знания.



 
 
 

 
Автор выбирает позицию

 

Автор всегда выбирает позицию: о чем он говорит, с какой
точки зрения, для кого, зачем и какой смысл считает глав-
ным.

Эта позиция делает текст живым. Без нее книга распада-
ется на набор фактов, а с ней становится разговором, в ко-
тором есть направление, голос и ответственность за мысль.

Важно, что идентичность автора формируется до выхода
книги. Она складывается в процессе письма: когда вы созда-
ете структуру, соблюдаете ритм, принимаете решения, ре-
дактируете, выбираете фокус.

Иначе говоря, сначала вы ведете себя как автор, а потом
книга подтверждает эту роль. Публикация только делает уже
существующую идентичность видимой.



 
 
 

 
Как начать вести себя как автор

 

Начать можно очень практично. Авторское поведение —
это набор простых действий: писать регулярно, фиксировать
мысли, принимать решения о структуре, не ждать идеально-
го настроения, не размывать тему и не отдавать свой голос
сомнениям.

Полезно спросить себя: как бы я вел себя, если бы уже был
автором изданной книги? Скорее всего, вы бы не бесконечно
откладывали, а спокойно назначали время, выбирали прио-
ритеты и двигались маленькими, ритмичными шагами.



 
 
 

 
Практика: авторское заявление

 

Напишите авторское заявление  в 5–7 фразах. Это ко-
роткий текст от первого лица, который отвечает на три во-
проса: кто я как автор, о чем я пишу и зачем я это делаю.

Можно начать так:
●
Я пишу эту книгу, потому что…
●
Мой опыт в этой теме состоит в…
●
Я хочу помочь читателю…
●
Я беру эту тему как свою, потому что…
●
Я не претендую на всезнание, но могу…
●
Моя задача — не просто рассказать, а провести читателя

через…
Хорошее авторское заявление может звучать собранно и

правдиво — так, будто вы уже стоите внутри своей роли, а
не стоите у двери и ждете приглашения войти.



 
 
 

 
Шаг 7. Что вы хотите
изменить этой книгой

 

Любая живая книга что-то меняет, иначе она остается
лишь аккуратным набором мыслей. Она не обязана перево-
рачивать мир, но должна хотя бы чуть-чуть сместить оптику,
поведение или самоощущение конкретного читателя.

Книга действует как маленький рычаг: вы вкладываете в
нее свой опыт, а читатель — свое внимание, и на стыке рож-
дается изменение, которого не было до встречи с текстом.
Если изменения нет, то текст читается, но не остается — как
информационный шум, а не личное событие.



 
 
 

 
Книга как инструмент изменения

 

Книга всегда вступает в разговор с реальностью читателя.
Она либо облегчает боль, либо снимает иллюзию, либо дает
новый способ смотреть на знакомую проблему. Именно по-
этому вопрос «что я хочу этой книгой изменить» — рабочий.

Не нужно думать о глобальном масштабе. Достаточно
представить одного конкретного человека, который дочитал
до конца и сделал хотя бы один шаг иначе: по-новому по-
говорил с ребенком, по-другому выстроил проект, иначе от-
несся к себе.



 
 
 

 
Какая боль вам не безразлична

 

Сердце книги почти всегда начинается с боли или неудоб-
ства, которые вам самому невозможно игнорировать. Это
может быть тупик, в котором люди застревают, повторяю-
щаяся ошибка, несправедливое ожидание от себя или чужой
вредный сценарий.

Полезно спросить себя:
●
На что в своей сфере я уже не могу спокойно смотреть?
●
В каком месте мне постоянно хочется вмешаться, объяс-

нить, показать другой путь?
●
Где мне больно от того, как люди мучают себя, хотя можно

иначе?



 
 
 

 
С чем вы хотите спорить

 

Каждая сильная книга спорит — и не только с людьми,
но и с ошибками, иллюзиями и устаревшими представления-
ми. Это может быть миф «успех без ошибок», идеал жертвы,
культ перфекционизма, романтизация выгорания или вера в
то, что «у меня не получится».

Сформулируйте, с чем именно ваша книга не согласна.
Например: «Я спорю с идеей, что писать можно только гени-
ям», «Я не согласен с тем, что человек после 40 ничего не
меняет», «Я против убеждения, что чувствовать — это сла-
бость». Так рождается нерв текста.



 
 
 

 
Какую правду вы хотите вернуть

 

За каждой ложной установкой спрятана забытая правда.
Книга часто становится способом вернуть читателю право на
что-то: право быть несовершенным, пробовать, расставать-
ся, выбирать себя, искать свой темп, менять профессию, го-
ворить «нет».

Спросите себя: какой простой, но потерянной мысли вы
верите? «Ты не обязан быть идеальным, чтобы быть полез-
ным». «Твоя история уже ценна, даже если она не похожа
на чужие». «Ты можешь двигаться маленькими шагами, а не
рывками». Именно эта правда и будет теплым центром кни-
ги.



 
 
 

 
Новое понимание после чтения

 

После книги у читателя должно появиться новое «вижу».
Не обязательно готовый ответ, но другая картинка мира: он
по-другому смотрит на себя, свою проблему, свой путь или
свои возможности.

Это понимание можно формулировать очень конкретно:
●
«А, так вот почему я застреваю!»
●
«Теперь понятно, что со мной было».
●
«Оказывается, можно вот так — и это не катастрофа».
●
Книга сильна тогда, когда читатель может словами опи-

сать, что именно внутри него сдвинулось.



 
 
 

 
Без изменений книга — просто мысли

 

Текст без вектора изменения может быть приятно читать,
но он не становится точкой опоры: читатель закрыл книгу и
остался тем же, каким был до нее.

Набор мыслей не всегда плохо. Но если вы пишете именно
книгу, а не сборник красивых наблюдений, вам важно дер-
жать в фокусе: что в мышлении, чувствах или действиях че-
ловека должно хотя бы на миллиметр сместиться.



 
 
 

 
Масштаб влияния

 

Масштаб не обязан быть грандиозным. Его удобно зада-
вать в трех слоях:

●
Уровень одного читателя: что изменится в его состоянии,

решениях, действиях.
●
Уровень маленького круга: что может поменяться в семье,

команде, клиентских отношениях.
●
Уровень сферы: если таких читателей станет много, как

это повлияет на вашу отрасль или тему.
Так масштаб становится конкретным: вы понимаете, что

книга меняет точечно, что — локально, а что — системно,
если сработает у многих.

Представьте, что книга прочитана сотнями или тысяча-
ми людей из вашей области — что станет «новой нормой»?
Возможно, меньше выгорания, больше честных разговоров,
другой стандарт качества, новые подходы к работе или обу-
чению.

Сформулируйте это как картинку будущего: «В моей сфе-
ре станет нормой…», «Мы перестанем…», «Мы начнем…»
Это не обязательство «спасти мир», а внятное направление:



 
 
 

куда именно вы хотите сдвинуть систему.



 
 
 

 
Практика: результат для читателя

 

Сделайте упражнение «После моей книги читатель
сможет…». Выпишите не меньше 10–15 окончаний этой
фразы, не останавливаясь на общих формулировках.



 
 
 

 
Шаг 8. Для кого вы

хотите говорить
 

Книга не бывает «для всех» — как только вы пытаетесь
угодить каждому, голос размывается, а текст теряет адрес и
остроту. Автору нужен конкретный адресат: живой человек,
которого вы видите перед собой, когда пишете.

Представление одного реального читателя помогает не
«снизить планку», а наоборот, сделать книгу попаданием, а
не общей лекцией «в космос». Такой читатель становится
точкой фокуса: через него вы точнее чувствуете боль, язык,
примеры и уровень глубины.



 
 
 

 
Почему нельзя писать «для всех»

 

«Для всех» почти всегда означает «ни для кого». У раз-
ных людей — разные контексты, боли, уровень подготовки
и запрос, и если пытаться охватить всех, вам придется по-
стоянно сглаживать углы, избегать конкретики и усложнять
объяснения.

Когда у текста нет адресата, он превращается в информа-
ционный шум: вроде бы верные мысли, но непонятно, кому
и в какой момент жизни они нужны. А книга работает там,
где попадает в конкретную ситуацию конкретного человека.



 
 
 

 
Один живой читатель вместо

абстрактной аудитории
 

Полезно не просто «знать целевую аудиторию», а пред-
ставить одного конкретного человека. Почти как знакомо-
го: с возрастом, занятостью, привычками, страхами, уровнем
усталости и надежд.

Один живой читатель сильнее любой абстрактной ЦА, по-
тому что вы начинаете выбирать слова так, как если бы от-
вечали ему лично. Тогда из текста исчезают ненужные обоб-
щения, и появляется интонация письма, а не отчета.



 
 
 

 
Как представить человека,
которому нужна ваша книга

 

Ответьте себе на несколько вопросов:
●
Кто он по роли: родитель, предприниматель, специалист,

человек на перепутье, автор в начале пути?
●
В какой точке он застрял: не может начать, не может ре-

шить, не может отпустить, не может выбрать?
●
Что у него уже реально болит, а не просто «интересует»?
Затем добавьте контекст: сколько у него времени, как он

относится к себе, что он боится увидеть в книге, а что очень
надеется там встретить. Чем конкретнее образ, тем точнее
попадание в текстах.



 
 
 

 
Что он уже пробовал и
почему не получилось

 

Ваш читатель обычно уже не начинает с нуля. Он:
●
Читал статьи и блоги.
●
Слушал советы знакомых.
●
Покупал курсы.
●
Пробовал «начать понедельник с новой жизни».
Важно честно увидеть, почему это не сработало. Может

быть:
●
Слишком общие рекомендации.
●
Сложные системы, которые не получилось встроить в

обычную жизнь.
●
Чужой опыт, который не учитывал его реальность.
●
Акцент на мотивацию вместо понятных шагов.
Если вы понимаете, где именно прошлые попытки слома-



 
 
 

лись, вы можете предложить другой ход, а не повторить тот
же сценарий под новой обложкой.



 
 
 

 
Какую фразу он ждет

 

У каждого читателя внутри есть одна ключевая фраза, ко-
торую он очень хочет услышать от автора. Это может быть:

●
«Не с тобой все не так — система так устроена».
●
«Ты не один — это правда трудно, и у этого есть имя».
●
«Ты имеешь право хотеть другого».
●
«Вот как можно делать проще, чем ты делал раньше».
Попробуйте сформулировать, какую именно фразу ваш

читатель ждет от вас. Это будет сердцем вашей интонации:
через нее он поймет, что вы пишете не «по теме», а лично
ему.



 
 
 

 
Уровень боли, интереса или желания

 

Читатели приходят в книгу с разным градусом состояния:
●
Острая боль: «Мне плохо, я устал, мне нужна помощь».
●
Высокий интерес: «Это важно и очень меня захватывает».
●
Тихое желание: «Я чувствую, что могло бы быть лучше,

но пока не знаю как».
От уровня зависит глубина и темп книги. Для сильной

боли важны признание и поддержка плюс практичные ша-
ги. Для интереса — больше примеров, горизонтов, нюансов.
Для тихого желания — мягкий заход и много уважения к те-
кущей жизни читателя.



 
 
 

 
Как адресат влияет на интонацию

 

Интонация книги — это то, как вы говорите с человеком:
сверху, рядом, изнутри опыта или из учебника. Представ-
ленный читатель сразу меняет тон: если вы видите перед со-
бой конкретного уставшего человека, вы не будете говорить
с ним языком сухого отчета.

Через адресата вы выбираете:
●
Сколько теории и сколько живых примеров.
●
Сколько требовательности и сколько поддержки.
●
Сколько юмора, уязвимости, личных историй.
Это не маркетинговый прием, а способ быть честным и

полезным в конкретном диалоге.



 
 
 

 
Практика: письмо одному читателю

 

Представьте, что перед вами человек, для которого вы пи-
шете книгу. Напишите ему письмо на полстраницы-страни-
цу.

Структура письма может быть такой:
●
«Я представляю тебя таким…» (как он живет, о чем ду-

мает, чего боится).
●
«Я вижу, что ты уже пробовал…» (и где подвели чужие

советы).
●
«Мне не все равно, потому что…» (ваша личная причина

писать).
●
«Этой книгой я хочу помочь тебе…» (3–5 конкретных из-

менений).
●
«Ты можешь ожидать от меня…» (формат поддержки, ин-

тонация, рамки).
●
«Чего я не обещаю…» (честное ограничение, без магиче-

ских решений).



 
 
 

Это письмо не войдет в книгу дословно, но оно зафикси-
рует ваш внутренний контракт с читателем и станет основой
для интонации, структуры и отбора примеров.



 
 
 

 
Шаг 9. Авторская позиция

 

Авторская позиция — это ваше «я считаю вот так» внутри
книги: отношение к теме, людям, идеям и решениям, кото-
рое вы проводите через весь текст. Это то, как вы выбираете
факты, примеры, тон, структуру и выводы.

Когда позиции нет, книга звучит вяло: вроде бы факты
есть, но непонятно, к чему они, где вы стоите и что для вас
важно. Читатель утомляется, потому что он не чувствует жи-
вого собеседника, он видит только аккуратную пересборку
чужих мнений.



 
 
 

 
Что такое авторская позиция

 

В нон-фикшен авторская позиция — это ваша точка зре-
ния и ваша система ценностей в конкретной теме, выражен-
ная через факты, примеры и личный опыт. Она отвечает на
вопросы:

●
Как вы видите проблему?
●
Что вы считаете нормой, а что — искажением?
●
Какой путь вы считаете рабочим, а какой — тупиковым?
Позиция проявляется не одной фразой, а сквозь все: о чем

вы пишете, что отбрасываете, кого поддерживаете, а что мяг-
ко или жестко критикуете. Это и есть отличие «моей книги»
от просто «книги по теме».



 
 
 

 
Почему книга без

позиции звучит вяло
 

Книга без позиции часто превращается в пересказ чужих:
«Одни эксперты считают это, другие — то, везде есть плюсы
и минусы, каждый выбирает сам». Формально это честно, но
эмоционально — пусто: читателю не за что зацепиться, не к
кому прислониться, не с кем поспорить.

Когда вы избегаете своей позиции, вы оставляете читателя
один на один с обилием опций, но без проводника. В итоге
даже полезная информация не становится решением, потому
что никто не берет на себя ответственность сказать: «Я вижу
это так, и вот почему».



 
 
 

 
Позиция — ясность

 

Многим авторам кажется, что иметь позицию — значит
быть резким, спорить, полемизировать и «ставить точку».
Тем не менее позиция — это не агрессия, а ясность: вы може-
те говорить твердо и при этом уважительно, признавая гра-
ницы своего опыта.

Позиция не требует категоричности. Она требует честно-
сти: вы признаете, что видите мир под определенным углом,
и не прячетесь за бесконечными «с одной стороны», если
внутри точно знаете, какой путь считаете рабочим.



 
 
 

 
С чем вы согласны в своей теме

 

Первый шаг к формулировке позиции — честно признать,
с чем вы согласны. Это про то:

●
какие подходы в вашей сфере вы считаете здравыми;
●
какой взгляд на человека, развитие, работу, творчество

вам близок;
●
какие принципы вы одобряете и готовы поддерживать в

книге.
Здесь важно не переписывать учебник, а выбрать свои

опоры. Например: «Я согласен с идеей, что навык развивает-
ся через регулярность, а не вдохновение» или «Я разделяю
подход, где человек не ломает себя, а ищет свой способ».



 
 
 

 
С чем вы не согласны

 

Вторая половина позиции — то, с чем вы не согласны. Это
болезненная, но живая часть книги, потому что именно здесь
рождается энергия текста.

Спросите себя:
●
Какие популярные советы в вашей теме вы считаете вред-

ными или пустыми.
●
Какой подход вы видите как красивый в теории, но нера-

ботающий в реальной жизни.
●
С каким отношением к людям, ошибкам, результатам вы

внутренне спорите.
Например: «Я не согласен с идеей, что успех — это всегда

вопрос силы воли», или «Я против подхода, который стыдит
человека за медленный темп».



 
 
 

 
Какие мифы вы хотите разобрать

 

Миф — это удобная, но искаженная картинка, в которую
верит ваша аудитория. В каждой теме есть набор таких об-
разов, и сильная книга нон-фикшен почти всегда работает с
ними: показывает, как миф выглядит, почему он привлека-
телен и чем опасен.

Вы можете прямо перечислить: «В моей теме часто верят,
что…»

И далее:
●
…книга должна писать сама себя, когда придет вдохнове-

ние.
●
…если не получилось быстро, значит, это «не мое».
●
…идеальный план важнее маленьких шагов.
Задача книги — аккуратно разобрать эти конструкции и

показать более честную картину.



 
 
 

 
Какую профессиональную
правду вы готовы сказать

 

Профессиональная правда — это то, что вы видите изнут-
ри сферы, но что не всегда удобно говорить вслух. Часто она
звучит так:

●
Большая часть результата — это скучная регулярная ра-

бота.
●
Сложные термины нужны не всегда, чаще — ясный язык.
●
Не всем нужен максимальный результат, многим доста-

точно устойчивого среднего.
Эта правда может казаться непродающей, но она создает

доверие. Читатель чувствует: перед ним не маркетинговый
образ, а человек, который готов назвать вещи своими име-
нами, даже если это снижает уровень волшебства.



 
 
 

 
Зачем читателю ваша уверенность

 

Читателю важно чувствовать, что автор понимает, о чем
говорит, и готов стоять за тем, что пишет. Уверенность не в
том, что «я прав во всем», а в том, что «я знаю, где стою, и
могу объяснить почему».

Если автор все время «отползает» назад, говорит общими
формулами и не доводит мысль до конца, читателю прихо-
дится самому брать на себя всю тяжесть выбора. Тогда кни-
га перестает быть проводником и превращается в очередной
информационный шум.



 
 
 

 
Как не прятаться за общими словами

 

Общие слова — главный способ спрятаться. «Многим лю-
дям сложно», «часто бывает так», «нужно работать над со-
бой» — формально верно, но по сути — ни о чем.

Чтобы уйти от размытости:
●
Меняйте «людей» на вполне определенных «родителей

подростков», «начинающих авторов», «руководителей ма-
леньких команд».

●
Вместо «сложно» называйте конкретный узел: «Человек

не знает, с чего начать» или «ему страшно показать резуль-
тат».

●
Вместо «нужно работать над собой» говорите: «Вот три

шага, которые вы можете сделать в ближайшую неделю».
Позиция всегда конкретна. Она не боится называть явле-

ния, последствия и границы своих рекомендаций.



 
 
 

 
Практика: что я считаю?

 

Сделайте упражнение «Я считаю, что…». Задача —
быть не осторожным, а честным. Возьмите тему своей книги
и выпишите не меньше 20 продолжений этой фразы.

Например:
●
Я считаю, что…

каждый человек имеет право писать, даже если не чув-
ствует себя гением;

навык важнее вдохновения;
мягкие, но регулярные действия эффективнее редких

рывков;
стыд — плохой инструмент мотивации;
честные ограничения лучше, чем ложные обещания;
у книги должен быть ясный адресат;
автор не обязан знать все, но обязан ясно говорить о том,

что знает.
Затем:
●
Отметьте галочкой те пункты, которые вызывают у вас

внутренний отклик и легкую дрожь, — это ядро вашей по-
зиции.



 
 
 

●
Превратите 3–5 из них в опорные тезисы книги: вокруг

них проще строить главы, примеры и практики.



 
 
 

 
Шаг 10. Внутреннее

решение писать
 

Внутреннее решение писать книгу важнее вдохновения,
уверенности и настроения. Это тот момент, когда вы пере-
стаете относиться к книге как к мечте «когда-нибудь» и на-
чинаете видеть в ней выбранный проект, которому готовы
отдать часть жизни.

Настроение меняется, уверенность прыгает, обстоятель-
ства «штормят», но решение можно не пересматривать каж-
дый день. Оно становится внутренним каркасом: я пишу эту
книгу, даже если сегодня устал, сомневаюсь или занят.



 
 
 

 
Почему нельзя ждать уверенности

 

Уверенность в себе формируется не до действия, а в про-
цессе: из повторяющегося опыта, когда вы делаете шаг, види-
те результат и убеждаетесь, что справляетесь. Если ждать со-
стояния «я полностью уверен, что у меня получится», мож-
но десятилетиями жить на пороге, так и не войдя в комнату.

Психика устроена так, что страх ошибки и боязнь провала
подталкивают откладывать важные дела, пока они кажутся
слишком значимыми и рискованными. Поэтому решение пи-
сать обычно принимается в момент, когда уверенности еще
нет, — и это нормально.



 
 
 

 
Уверенность после действий

 

Каждый маленький завершенный шаг — это кирпичик
уверенности. Не план на 200 страниц, а один написанный аб-
зац, одна вычитанная сцена, одна честная правка — все это
дает ощущение «я могу».

Уверенность растет из трех вещей:
●
Повторяемые действия (вы садитесь писать снова и сно-

ва).
●
Видимый результат (текст растет, структура проясняется).
●
Подтверждения извне (поддерживающая обратная связь

от значимых людей).
●
Но стартовать вы будете почти всегда без них — именно

это и отличает решение от мечты.



 
 
 

 
Как превратить мечту

в обязательство
 

Мечта говорит: «Было бы классно когда-нибудь написать
книгу». Обязательство говорит: «Я буду писать эту книгу в
таких-то условиях, даже если мне страшно и время неиде-
альное».

Чтобы перевести мечту в обязательство:
Дать книге место в жизни: назвать ее важным проектом,

а не «если останутся силы».
Определить, сколько времени, внимания и энергии вы го-

товы ей отдавать.
Прописать минимальные правила игры: когда, как и в ка-

ком формате вы будете возвращаться к тексту.



 
 
 

 
Что вы готовы вложить

 

Книга всегда стоит ресурсов. Честный вопрос к себе: что
я реально готов вложить?

●
Время: сколько часов в неделю вы готовы отдать книге,

даже если никто не ждет и не контролирует?
●
Внимание: готовы ли вы периодически выбирать книгу

вместо бесконечной ленты, фильмов и мелких задач?
●
Деньги: готовы ли вы инвестировать в редактора, обуче-

ние, поддержку, если это потребуется?
●
Силы: готовы ли вы выдержать периоды усталости, сомне-

ний и «это все ужасно»?
Решение писать становится устойчивым, когда вы пере-

стаете ожидать, что книга «как-то сама» впишется в перегру-
женную жизнь, и сознательно выдвигаете ее ближе к центру.



 
 
 

 
Минимальный режим письма

 

Минимальный режим — это формат, который вы можете
выдерживать месяцы. Это может быть:

●
20–40 минут в день в будни;
●
3–4 сессии по часу в неделю;
●
одна длинная сессия в выходной плюс пара коротких в

будни.
Главное — чтобы режим был:
●
реалистичным (был организован под вашу жизнь, а не под

идеальный день);
●
повторяемым (вы можете выдержать его даже без вдохно-

вения);
●
измеримым (понятно, когда вы «сделали норму»).
При этом всегда лучше минимальный, но устойчивый ре-

жим, чем героические забеги и долгие провалы.



 
 
 

 
Кто будет вашей поддержкой

 

Решение писать легче удерживать, если оно не живет в
полной тишине. Поддержкой может быть:

●
Один человек, которому вы проговорите свое решение и

с которым будете иногда делиться прогрессом.
●
Маленькое сообщество или чат авторов.
●
Наставник, редактор, коуч по писательству. То есть я.
Поддержка не в том, чтобы вас ежедневно подгоняли. Она

в том, что есть люди, которые помнят о вашей книге и могут
вернуть вас к вашему же решению, когда вы начинаете о нем
забывать.



 
 
 

 
Возвращение после срывов

 

Срывы неизбежны: отпуск, болезнь, аврал, эмоциональ-
ное выгорание — и вот вы не писали неделю, месяц или три.
В этот момент главное — не превращать паузу в доказатель-
ство «я опять все бросил».

Заранее решите:
●
Как вы будете возвращаться. Например: «после паузы я

не пытаюсь наверстать, а просто делаю одну минимальную
сессию».

●
Какой текст напишете первым. Обычно помогает не слож-

ная глава, а что-то простое: мини-план, переработка старого
фрагмента, письмо себе о том, где я сейчас в книге.

Так вы снижаете порог входа и не наказываете себя за че-
ловеческие провалы.



 
 
 

 
Первое письменное

обещание себе и читателю
 

Сформулируйте короткое письменное обещание — это
ваш внутренний контракт. Он не про «сдать рукопись к кон-
кретной дате», а про отношение к процессу.

Примеры:
●
«Я беру на себя обязательство писать эту книгу в выбран-

ном режиме, даже когда не чувствую вдохновения».
●
«Я обещаю себе быть честным автором: не обещать чита-

телю чудес, но делиться всем, что действительно работает».
●
«Я обещаю своему будущему читателю, что доведу книгу

до состояния, в котором мне не будет стыдно ее дать доро-
гому мне человеку».

Такое обещание можно распечатать, положить в блокнот,
повесить рядом с рабочим местом.



 
 
 

 
Финал ступени

 

Финальная точка этой ступени — фраза: «Я начинаю пи-
сать эту книгу». Не «думаю», не «готовлюсь», не «играю с
идеей», а именно «начинаю».

Можете оформить это как небольшое авторское заявле-
ние:

«Сегодня я принимаю решение писать эту книгу.
Я выбираю минимальный режим…
Я готов (-а) вложить в нее…
Я знаю, что будут паузы и сомнения, и заранее выбираю

возвращаться.
Я пишу эту книгу для… и хочу изменить для него/нее вот

что.
Я начинаю сегодня: с… (первая глава, первый план, пер-

вый абзац)».



 
 
 

 
СТУПЕНЬ 2. Проектирование.

Создай книгу,
которая нужна людям

 

Главная задача ступени — найти свою нишу и живую те-
му, понятную и полезную читателю, честно решающую его
проблему.



 
 
 

 
Шаг 11. Как найти сильную тему

 

Сильная тема — это точка пересечения: что вам важно, в
чем вы компетентны и что прямо сейчас болит или волнует
читателя. Она не совпадает просто с областью знаний (мар-
кетинг, психология, воспитание), а вырастает из конкретно-
го напряжения внутри этой области.

Главная задача этого шага — перестать мыслить катего-
риями «я эксперт по X» и начать думать: «Внутри X я хочу
говорить вот об этом, потому что здесь людям больно, непо-
нятно или опасно ошибаться». Тогда книга рождается из жи-
вого запроса.



 
 
 

 
Тема ≠ область знаний

 

Область знаний — это как дом: «финансы», «отношения»,
«родительство», «здоровье». Тема книги — это одна кон-
кретная комната внутри этого дома: «как выстроить личный
бюджет для фрилансера», «как пережить развод экологич-
но», «как родителю перестать кричать на ребенка», «как на-
писать нон-фикшен-книгу, не будучи писателем».

Если вы берете область вместо темы, книга расползется.
Появляется желание «объяснить все», и книга превращается
в учебник или набор лекций, а не в точный инструмент ре-
шения конкретной задачи читателя.



 
 
 

 
Тема, идея, проблема, заголовок

 

Полезно сразу развести четыре уровня:
Тема — о чем книга в целом (круг явлений, ситуаций,

отношений). Отвечает на вопрос, о чем это.
Пример: «Как начинающему автору довести книгу до ру-

кописи».
Проблема — конкретный вопрос/узел внутри темы. От-

вечает, где здесь болит или где возникает напряжение.
Пример: «Почему авторы годами не начинают или броса-

ют книгу на середине».
Идея — ваша ключевая мысль, ответ или позиция по этой

проблеме. Отвечает, что вы хотите показать/доказать.
Пример: «Книгу доводят до конца не гении и не перфек-

ционисты, а те, кто выстраивает маленькую систему и при-
нимает право быть «достаточно хорошим» автором».

Заголовок — крючок для читателя, форма упаковки, а
не сама тема. Он может быть метафоричным, провокацион-
ным, практическим, но внутри все равно должна стоять яс-
ная тема и проблема.

Пример: «Напиши и издай. Дневник автора», «Книга без
гениальности», «Как дописать, а не только начать».

Когда вы путаете эти уровни, получается, что идея вро-
де есть (например, «люди устали от давления»), но нет кон-



 
 
 

кретной темы книги. Или есть красивый заголовок, но непо-
нятно, что вы собираетесь разбирать внутри.



 
 
 

 
Где искать темы

 

Сильная тема рождается из наблюдения за конкретными
повторяющимися узлами:

Ваш личный опыт

●
Какие ситуации вы проходили сами и не хотите, чтобы

другие проходили в одиночку.
●
Из-за чего вы долго мучились, а потом нашли решение.

Боль клиентов, учеников, читателей

●
Вопросы, которые звучат снова и снова.
●
Ошибки, которые люди повторяют, даже если «знают тео-

рию».

Повторяющиеся вопросы
Если вас постоянно спрашивают примерно об одном и том

же — это заявка на тему. Люди интуитивно несут к вам то,
что, по их ощущениям, вы видите глубже.



 
 
 

Ошибки рынка
Посмотрите на свою сферу: где ее типичные книги обма-

нывают ожидания, дают иллюзии, упрощают до вреда или,
напротив, усложняют до паралича? Там, где вы видите си-
стемную ошибку, почти всегда лежит сильная тема: «так
больше не работает, давайте по-другому».



 
 
 

 
Почему сильная тема
содержит напряжение

 

Сильная тема — всегда про конфликт или разрыв:
●
между ожиданиями и реальностью;
●
между тем, как «принято считать», и тем, как оно на са-

мом деле;
●
между тем, чего люди хотят, и тем, что они делают.
Если в формулировке темы нет ни боли, ни противоре-

чия, ни риска — она будет казаться ровной, но читателя не
зацепит.

Есть разница между:
●
«Книга о писательстве» (ровно, ни о чем)
и
●
«Почему умные люди годами не могут дописать свою кни-

гу и как это исправить» (есть напряжение, вопрос, боль).
Смотрите на свою тему и задавайте вопрос: где здесь

конфликт? Если его нет — тема пока сырая.



 
 
 

 
Как понять, что тема

волнует не только автора
 

Есть две ловушки:
●
Тема, которая интересна только вам (интеллектуальный

фетиш, личное хобби, этап вашей жизни).
●
Тема, в которой есть реальный массовый запрос.
Как проверить, что тема живая:
●
Люди сами поднимают этот вопрос в разговорах, консуль-

тациях, комментариях.
●
Вокруг темы есть интерес, однако есть и растерянность,

боль или усталость.
●
Когда вы проговариваете формулировку, человек перед

вами говорит: «Это про меня» или хотя бы «Так, подожди,
расскажи подробнее».

Дополнительный маркер: посмотрите, есть ли уже кни-
ги/статьи по этой теме и какие из них выстрелили или, на-
оборот, раздражают вас своей поверхностностью. Конкурен-
ция — не минус, а признак, что поле существует.



 
 
 

 
Почему слишком широкая

тема убивает книгу
 

«Как изменить жизнь», «как стать счастливым в отноше-
ниях», «как выстроить карьеру» — темы слишком общие. С
ними сложно:

●
держать фокус (вы начинаете «про все»);
●
показать реальный результат (слишком много перемен-

ных вне вашей компетенции);
●
донести, кому именно книга нужна и чем она отличается

от сотен других.
Широкая тема часто превращает книгу в солянку: и про

мотивацию, и про привычки, и про общение, и про деньги.
Читатель закрывает такую книгу с ощущением «ну да, все
правильно, но что конкретно делать — непонятно».



 
 
 

 
Узкая тема как преимущество

 

Сегодня рынок сильно меняется в сторону нишевых, то-
чечных книг: не «про все», а «про вашу конкретную ситуа-
цию». Узкая тема:

●
легче находит своего читателя («это прямо про меня»);
●
позволяет глубже и честнее дать результат;
●
выделяет вас среди «общих» книг.
Примеры узких тем:
●
не «как писать», а «как дописать первую нон-фик-

шен-книгу работающему специалисту»;
●
не «как воспитывать детей», а «как говорить с подрост-

ком, который закрывается»;
●
не «как продвигать бизнес», а «как экспертам без блога

получить первые 10 клиентов».
При этом узкая тема не значит маленький потенциал: ни-

шевые книги часто продаются стабильнее, потому что попа-
дают очень точно.



 
 
 

 
Пересечение четырех зон

 

Сильная тема обычно стоит в пересечении четырех зон:
Знаю — у вас есть профессиональные знания / практика.
Прожил — вы видели эту тему в своей жизни или в жиз-

нях клиентов «изнутри».
Могу объяснить — вы способны перевести свой опыт в

понятные шаги, метафоры, примеры.
Нужно людям — вы видите реальный повторяющийся

запрос и боль.
Если выпадает хотя бы одна часть, тема ослабевает:
●
Есть знание, но нет прожитости, — будет сухо, как учеб-

ник.
●
Есть личный опыт, но непонятно, как его обобщить, —

будет дневник, а не книга для читателя.
●
Есть умение объяснять, но нет боли на рынке, — будет

красиво, но мимо.
●
Есть запрос, но вы мало в этом «стояли», — риск поверх-

ностности и выгорания.



 
 
 

 
Что лучше оставить

для статьи, а не книги
 

Не каждая хорошая мысль заслуживает книгу. Иногда:
●
Тема слишком узкая и однослойная: «один полезный при-

ем», «одна техника», которую можно раскрыть в длинной
статье, вебинаре или небольшой брошюре.

●
У вас пока мало материала: 2–3 кейса, пара идей — это-

го мало для книги, но достаточно для серии постов или ми-
ни-гайда.

●
Запрос ситуативный и быстро пройдет: лучше сделать ста-

тью/серии заметок, чем год писать книгу о том, что через год
перестанет волновать людей.

Хорошее правило: если все, что вы хотите сказать по теме,
укладывается в 10–15 страниц без потери качества, это пока
формат статьи, лекции или чек-листа. Книга требует боль-
шего числа углов зрения, уровней глубины и примеров.



 
 
 

 
Практика: 3 живые темы

 

Сделайте упражнение «20 тем — 3 живые».
Выпишите минимум 20 возможных тем, не фильтруя.

Формат: не «области знаний», а формулировки типа:

●
«Почему X не получается у Y и что с этим делать».
●
«Как пройти Z без W».
●
«Что было бы проще, если бы мне это объяснили 5 лет

назад».

Для каждой коротко отметьте:

●
Есть ли там напряжение/конфликт?
●
Часто ли вы с этим сталкиваетесь в реальной жизни?
●
Видите ли вы конкретного человека, которому это нужно?

Выберите 3 темы, при мысли о которых:



 
 
 

●
чувствуете внутренний отклик и энергию;
●
можете без подготовки говорить 10–15 минут;
●
сразу вспоминаете реальные случаи (свои или клиент-

ские).
Эти 3 темы — кандидаты на книгу. Остальные можно со-

хранить для статей, постов, эфиров.



 
 
 

 
Шаг 12. Где «интересно мне»

переходит в «нужно читателю»
 

Главная ловушка автора нон-фикшен — писать о том, что
его самого захватывает, и останавливаться на этом. Читатель
же покупает не ваш интерес, а пользу для себя: ответ на
свой внутренний вопрос, решение своей боли, поддержку
своей надежды.

Задача — не убить личный интерес, а соединить его с кон-
кретным запросом: чтобы книга была и вашим самовыраже-
нием, и рабочим инструментом для живого человека, кото-
рый пришел в текст за изменением, а не за вашим настрое-
нием.



 
 
 

 
Почему интереса

автора недостаточно
 

Писать только «что хочется» — естественно на уровне
дневника, блога, личных эссе. Но книга, особенно практи-
ческая или объясняющая, должна пройти еще один фильтр:
чем это будет полезно тому, кто меня не знает и ниче-
го мне не должен?

Читатель платит не за то, что вы наконец-то высказались,
а за то, что он сам получит: понимание ситуации, новый
взгляд, план шагов, облегчение, чувство «я не один», кон-
кретные решения. Если этого нет, текст остается вашим раз-
говором с собой.



 
 
 

 
Самовыражение vs адресный текст

 

Самовыражение — это «я хочу сказать». Адресный текст
— «я хочу сказать это кому-то и ради чего-то для него».

●
В самовыражении центр — вы: ваши эмоции, мысли, пе-

реживания.
●
В адресном тексте центр смещается: вы все еще есть, но

вокруг читательской задачи.
●
Не «я переживаю эту тему», а «я переживал ее и теперь

могу провести другого через похожее».
Личное никуда не исчезает, но перестает быть самоцелью.

Вы используете свою историю, чтобы подсветить путь чита-
теля, а не наоборот.



 
 
 

 
Как личная тема становится

общественно значимой
 

Личная тема становится нужной другим, когда из нее вы-
деляется универсальный узел. Не просто «я страдал от X»,
а «многие люди в похожих условиях страдают от X по этим
причинам и попадают в одни и те же ловушки».

Спросите себя:
●
В чем в моей истории есть что-то типичное, повторяюще-

еся?
●
Где мой опыт может сэкономить другим годы, деньги, здо-

ровье, отношения?
●
В каком месте моя личная боль совпадает с болью других

людей?
Именно там, где личное пересекается с типичным, появ-

ляется общественная значимость темы.



 
 
 

 
Как перевести «я хочу

рассказать» в «читатель получит»
 

Каждую формулировку «я хочу рассказать…» попробуй-
те переписать в формат «после этого читатель сможет/пой-
мет/сделает…».

Например:
●
«Я хочу рассказать, как я годами откладывал книгу»
→
«После этой главы читатель увидит свои собственные ме-

ханизмы откладывания и поймет, как их останавливать».
●
«Я хочу поделиться своей историей выгорания»
→
«Читатель сможет по моим признакам распознать свое

выгорание раньше и сделать шаги до жесткого обвала».
Так каждый кусочек текста проходит через фильтр поль-

зы: остается не все, что вам интересно, а то, что работает
для читателя как ключ или опора.



 
 
 

 
Внутренний вопрос читателя

 

У любой сильной книги внутри есть один главный вопрос
читателя, на который она снова и снова отвечает с разных
сторон. Это что-то вроде:

●
Что со мной не так и как выйти из этого круга?
●
Почему я застрял и как сдвинуться?
●
Можно ли по-другому, если я не подхожу под стандартные

советы?
Читатель может не формулировать так красиво, но он

приходит в книгу с этим ощущением. Если текст не пере-
кликается с его вопросом, он закрывает книгу, даже если вы
блестяще самовыразились.



 
 
 

 
Как не предать себя, адаптируя тему

 

Страх «предать себя» возникает, когда автор думает, что
ориентироваться на читателя — значит говорить то, что
«зайдет», а не то, во что он верит. Но адаптация ≠ продаж-
ность.

Вы не меняете суть:
●
не начинаете обещать чудеса, если сами в них не верите;
●
не сглаживаете правду до лжи.
Вы меняете форму:
●
отбрасываете лишние детали, которые важны только ва-

шему внутреннему перфекционисту;
●
объясняете сложное на ясном языке;
●
расставляете акценты в тех местах, где читателю реально

трудно, а не там, где вам просто интересно «понырять».
Граница простая: если после «адаптации под аудиторию»

вам стыдно за текст — вы ушли от себя. Если же вы просто
стали понятнее и полезнее — вы сделали книгу сильнее.



 
 
 

 
Глубина vs непонятность

 

Глубина — это когда вы доходите до причин, закономер-
ностей, структуры. Непонятность — когда читатель уже не
видит, как это связано с его жизнью.

Признаки глубины:
●
ваши мысли можно приложить к реальным ситуациям;
●
читатель узнает себя и свои паттерны;
●
вы даете вместе с анализом и мостики к действию.
Признаки непонятности:
●
много абстрактного, мало примеров;
●
сложный язык, который самим хочется перечитывать;
●
читатель утомляется и чувствует себя «слишком глупым»,

вместо того чтобы ощущать ясность.
Хороший тест: можно ли пересказать вашу мысль в од-

ном простом предложении человеку, который не читал кни-
гу? Если нет — стоит упростить форму, необязательно упро-
щая смысл.



 
 
 

 
Почему читателю

важно узнавать себя
 

Читателю важно чувствовать: «Это про меня. Про мою
усталость, мои тупики, мои ошибки, мою надежду». В этот
момент книга перестает быть абстрактным текстом и превра-
щается в личный опыт.

Узнавание:
●
снижает стыд («со мной не одним так»);
●
повышает доверие к автору («он/она правда понимает, как

это изнутри»);
●
открывает дверь к изменениям («раз меня поняли, значит,

здесь может быть и решение»).
Чтобы добиться этого, важно писать не только о себе, но и

о читателе в себе: называть его сомнения, вопросы, внут-
ренние диалоги.



 
 
 

 
Практика: выгода читателя в теме

 

Возьмите вашу рабочую тему и перепишите ее через вы-
году читателя. Формат:

Сначала — как вам хочется:

«Я хочу написать книгу о…» (например, «о моем пути в
авторство и всех ошибках»).

Затем — через читателя:

●
«После моей книги читатель сможет…»
●
«Эта книга поможет читателю, который…»
●
«Эта книга ответит на его вопрос…»
●
«Эта книга снимет с него груз…»
Например:
●
Было: «Книга о моем опыте в маркетинге».
●
Стало: «Эта книга поможет специалисту без блога полу-



 
 
 

чить первых клиентов, не превращая жизнь в вечный кон-
тент-марафон».

●
Было: «Книга о моем опыте выгорания и восстановле-

ния».
●
Стало: «После моей книги читатель сможет распознать

свое выгорание, перестать считать себя «ленивым» и собрать
мягкий план выхода».

Перепишите 3–5 таких формулировок для своих тем. Это
станет фильтром: какие темы действительно несут выгоду
читателю, а какие пока остаются только вашим личным ин-
тересом.



 
 
 

 
Шаг 13. Анализ книжного рынка

 

Анализ рынка — это способ понять, в какую уже запол-
ненную комнату вы собираетесь зайти со своей книгой и где
там есть свободное кресло. Автору важно смотреть на рынок
до написания, чтобы не писать «в вакуум» и не повторять
десятки уже существующих книг, которые решают ту же за-
дачу тем же способом.

Рынок не отменяет ваш голос, он дает контекст: какие те-
мы уже устали, какие, наоборот, растут, каким языком с чи-
тателем говорят сегодня и чем ваш подход может дополнить,
а не дублировать существующие книги.



 
 
 

 
Зачем смотреть на

рынок до написания
 

Если вы пишете, не видя полки, можно попасть в одну из
двух крайностей:

●
придумать книгу, которая почти полностью совпадает с

уже существующей, — и потеряться;
●
придумать что-то настолько особенное, что для него не

найдется реального читателя и понятного места на рынке.
Предварительный анализ помогает:
●
точнее формулировать тему (не «про все», а про конкрет-

ный «пробел» на полке);
●
видеть, кого вы дополняете и с кем спорите;
●
проще разговаривать с издателем или самим читателем:

вы понимаете, куда ваша книга ляжет в общей картине.



 
 
 

 
Книжный магазин как лаборатория

 

Книжный магазин (офлайн или онлайн) — лучшая лабо-
ратория для автора. Там видны:

Полки и выкладка
Что выносят на вход, на острова, в топы — это маркер

текущего спроса и фокуса издателей.
Группировка
В какие разделы попадают книги по вашей теме; есть ли

ваш сегмент как отдельная полка.
Соседи
Какие книги стоят рядом с воображаемой вашей — вы бу-

дете конкурировать именно с ними.
В онлайне ту же роль играют витрины маркетплейсов

(Ozon, Wildberries, Литрес и др.), где видны топы продаж,
подборки, новые релизы по категориям.



 
 
 

 
Что показывают полки

 

Полка — это срез рынка «здесь и сейчас». Она показыва-
ет:

Спрос
Каких книг по вашей теме много и они явно «работа-

ют» (иначе их не держали бы в витрине).
Язык

●
как сегодня говорят о подобных темах в заголовках и под-

заголовках;
●
какие слова и формулировки повторяются.

Обложки
Визуальные коды жанра и темы; что считается «понят-

ным» и привлекательным для вашего читателя.
Обещания
Что книги обещают в аннотациях — какой результат, за

какой срок, с каким усилием.
Уже по одной полке можно понять, как ваша тема сейчас

подается: как жесткий тренинг, мягкая поддержка, вдохнов-
ляющие истории или пошаговые гайды.



 
 
 

 
Как изучать новинки последних лет

 

Новинки — это маркер того, куда движется рынок. Полез-
но:

●
Сортировать книги по дате выхода за последние 2–3 года

в вашей теме.
●
Смотреть, какие из них активно продвигаются (витрины,

подборки, баннеры).
●
Отмечать, какие форматы растут: практические тетради,

истории кейсов, гибриды нон-фикшен + личный дневник и
т. д.

Важно, глядя на западные тренды, не упускать из виду и
локальный рынок: иногда тема уже перегрета у нас, хотя ка-
жется свежей, потому что вы встречались с ней только в за-
рубежных источниках.



 
 
 

 
Почему важно смотреть
не только бестселлеры

 

Бестселлеры показывают, что уже точно выстрелило. Но:
●
там высочайшая конкуренция: зайти с очень похожим

продуктом будет сложно;
●
бестселлеры часто закрепляют уже сформировавшиеся

тренды, а не зарождающиеся.
Смотрите и середину полки:
●
книги, которые не в топе, но стабильно присутствуют и

получают отзывы;
●
нишевые издания в небольших тиражах, которые закры-

вают конкретный запрос.
Именно там можно заметить растущие тенденции и сво-

бодные ниши.



 
 
 

 
Как понять, какие темы

устали, а какие набирают силу
 

Признаки «уставшей» темы:
●
десятки очень похожих книг с одинаковыми обещаниями

и похожими заголовками;
●
читатели в отзывах пишут: «Ничего нового, все то же са-

мое»;
●
обложки и слоганы словно копируют друг друга (одни и

те же слова, метафоры, цвета).
Признаки темы, которая набирает силу:
●
видно несколько недавних книг, которые начинают хоро-

шо продаваться;
●
в отзывах люди пишут: «Наконец-то об этом заговорили»,

«Давно искал книгу именно об этом»;
●
появляются гибридные форматы и подтемы внутри боль-

шой темы (например, не просто «психология», а книги о кон-
кретных состояниях, возрастных периодах, профессиональ-



 
 
 

ных тупиках).



 
 
 

 
Как читать аннотации конкурентов

 

Аннотация — это концентрат позиционирования книги.
Читая аннотации по своей теме, обращайте внимание:

●
На то,
кому адресовано
: для кого автор пишет — новичков, экспертов, родителей

малышей, руководителей и т. д.
●
На то,
какую боль и задачу
они берут: «вы устали от…», «не понимаете, как…», «хо-

тите, но…».
●
На
обещание результата
: что книга обещает изменить и за счет чего (метод, исто-

рия, упражнения).
●
На
тон
: жесткий, мягкий, ироничный, терапевтичный, деловой.
Сравните: где вы совпадаете, а где можете поставить дру-



 
 
 

гой акцент. Возможно, ваша книга мягче, честнее, глубже
или, может быть, более структурна и практична, чем суще-
ствующие.



 
 
 

 
Как анализировать отзывы читателей

 

Отзывы — золотая жила. Люди прямо пишут:
●
что им понравилось («наконец-то без воды», «узнал се-

бя», «простым языком»);
●
чего не хватило («слишком поверхностно», «мало приме-

ров», «ничего конкретного», «слишком много личных исто-
рий»);

●
чего они ждали, но не получили.
Полезно:
●
Собрать по 10–20 отзывов на 5–10 книг-конкурентов.
●
Отметить повторяющиеся фразы: что хвалят, что ругают.
●
Составить для себя список:
что точно делать
(люди это ценят) и
чего избегать
(люди устали от этого формата).
Это не значит, что вы обязаны угодить всем, но вы буде-



 
 
 

те писать с открытыми глазами: понимая, где читательский
запрос уже известен.



 
 
 

 
Рынок не враг, а карта

 

Многие авторы боятся рынка: кажется, что он убьет инди-
видуальность, заставит подстраиваться под тренды и забыть
о внутренней честности. Однако рынок — это карта местно-
сти, а не начальник.

Карта нужна, чтобы:
●
понимать, где уже толпа, а где свободнее;
●
трезво оценивать, какие ожидания есть у читателей в этой

теме;
●
осознанно решать: вы идете по натоптанной тропе, слегка

смещаясь, или сознательно выбираете чуть другой маршрут.
Творчество начинается в осознанном выборе: вот как я

хочу сказать свое именно в этой среде.



 
 
 

 
Практика: соседи на полке

 

Сделайте практику «30 книг-соседей»:
Выберите 1–2 раздела, где могла бы стоять ваша буду-

щая книга (например, «Психология», «Бизнес для авторов»,
«Творчество и письмо»).

Соберите список примерно из 30 книг:

●
10 заметных (витрины, топы продаж);
●
10 середняков (есть отзывы, но не бестселлеры);
●
10 нишевых или последних новинок.

Для каждой книги коротко зафиксируйте:

●
тему и подтему (настолько, насколько вы их видите);
●
на кого нацелена (уровень читателя);
●
основное обещание аннотации;
●



 
 
 

1–2 повторяющихся мотива из отзывов («много теории»,
«мало практики», «очень поддерживающе», «слишком жест-
ко»).

Посмотрите на список целиком и опишите для себя:

●
какие темы явно переполнены;
●
какие форматы (тон, структура) чаще всего встречаются;
●
где вы видите «дырку»: запрос, который не закрыт или за-

крыт плохо.
Это упражнение не заставит вас менять тему, но поможет

точнее увидеть, чем именно ваша книга отличается от
других и как дополняет полку.



 
 
 

 
Шаг 14. Как исследовать

конкурентов
 

Конкуренты вашей книги — с одной стороны, другие ав-
торы «про то же», а с другой — все книги (и иногда блоги,
курсы, подкасты), которые закрывают ту же потребность у
того же читателя, что и вы. Это те, между кем на полке или в
маркетплейсе читатель будет выбирать: купить вашу книгу,
их книгу или ничего не покупать.

Смотреть на конкурентов нужно не для того, чтобы «ис-
пугаться и передумать», а чтобы понять, в какую именно
«щель» в их предложении вы можете встать со своим отли-
чием и дополнить полку, а не повторить ее.



 
 
 

 
Кто на самом деле ваши конкуренты

 

Прямые конкуренты — это книги:
●
на ту же тему;
●
для той же аудитории (уровень опыта, возраст, роль);
●
с похожим обещанием (какую проблему помогает ре-

шить).
Косвенные конкуренты:
●
книги из соседних тем, которые читатель может выбрать

вместо вашей (например, вместо книги о писательском стра-
хе он купит книгу о прокрастинации);

●
форматы вне книг: крупные блоги, курсы, YouTube-кана-

лы, которые уже перехватывают внимание вашей аудитории
и закрывают ее запрос другими способами.

Важно видеть обоих: прямые показывают, с кем вы делите
полку, косвенные — с кем делите время и внимание чита-
теля.



 
 
 

 
Конкурент — не враг, а ориентир

 

Отношение «они забрали мой рынок» обесточивает. По-
лезнее смотреть так:

●
конкуренты показывают, что
запрос существует
(иначе эти книги не издавали бы и не продвигали);
●
их сильные стороны задают планку качества;
●
их слабые места подсвечивают,
где именно
вы можете дать лучше или иначе.
Цель анализа — не найти, чем они плохи, а понять:
●
что люди уже получают по этой теме;
●
чего им все еще не хватает — это зона вашей книги.



 
 
 

 
Как выбрать книги для анализа

 

Не нужно разбирать весь рынок. Возьмите:
●
5–7
прямых
конкурентов (по теме, аудитории и обещанию);
●
3–5
косвенных
(соседние темы и популярные альтернативные форматы).
Источники:
●
крупные книжные сайты (Ozon, Литрес, Лабиринт, Чи-

тай-город и др.);
●
Ridero и другие платформы по вашей теме;
●
подборки «похожие книги» на карточках;
●
полки офлайн-магазинов.
Выбирая, ориентируйтесь на:
●
присутствие в топах/подборках;



 
 
 

●
число отзывов и их живость;
●
свежесть (новинки за 2–5 лет).



 
 
 

 
Что смотреть в каждой книге

 

Сделайте себе чек-лист. Для каждой выбранной книги
фиксируйте:

Тема
О чем книга по сути? Насколько она шире/уже вашей те-

мы?
Аудитория
Для кого она написана: новичок/опытный, возраст, роль,

контекст.
Обещание
Какую боль или задачу она берет на себя?
Пример: «перестать откладывать», «понять себя», «полу-

чить первых клиентов», «структурировать опыт».
Структура

●
Сколько частей, глав.
●
Есть ли упражнения, чек-листы, кейсы.
●
Логика движения: от чего к чему ведут читателя.

Стиль и тон



 
 
 

●
Жесткий/мягкий/мотивационный/терапевтичный/дело-

вой.
●
Много ли личных историй, юмора, метафор.

Объем и формат
Ориентировочные страницы, наличие иллюстраций, ра-

бочих тетрадей, форматов (аудио, электронка).
Цена и позиционирование
Диапазон цен, издание (массовый тираж, нишевое, self-

publishing), как книга подана в витрине (как «библия по те-
ме», быстрый чек-лист, вдохновляющий опыт и т. д.).



 
 
 

 
Сильная книга vs

хорошо упакованная
 

Книга может быть отлично упакована (обложка, заголо-
вок, обещание), но внутри — слабой. Важно различать:

Признаки хорошей упаковки:

●
цепляющий заголовок и подзаголовок;
●
яркая обложка в кодах жанра;
●
мощное обещание в аннотации («за 30 дней», «навсегда

избавитесь от…»);
●
активное продвижение (обзоры, баннеры, топы).

Признаки сильного содержания :

●
читатели в отзывах пишут о конкретных изменениях

(«после книги сделал X», «по-новому посмотрел на Y»), а не
просто «читать легко»;

●



 
 
 

структура помогает двигаться: от понимания к действию;
●
есть оригинальные наблюдения/связки, без компиляции

очевидного;
●
практические части (упражнения, вопросы, примеры)

действительно работают по отзывам.
Смотрите на расхождение: если упаковка сильная, а от-

зывы разочарованные («ничего нового», «вода», «обещания
не соответствуют»), это место, где вы можете сделать чест-
нее и глубже.



 
 
 

 
Где искать слабые места конкурентов

 

Слабые места чаще всего видны:
●
в отзывах («слишком общо», «мало практики», «тяжелый

язык», «слишком много автора, мало читателя»);
●
в структуре (перескакивают с темы на тему, нет логиче-

ского пути);
●
в несоответствии обещания и реального содержимого.
Задайте себе вопросы:
●
Какие темы у них только обозначены, но не раскрыты?
●
Где читатели жалуются: «Я ждал вот этого, а получил дру-

гое»?
●
Какие группы читателей явно остаются за бортом (напри-

мер, все книги — для новичков, а опытным авторам нечего
читать)?

Эти «дырки» — ваши потенциальные точки входа.



 
 
 

 
Отзывы как источник идей

 

Отзывы конкурентов можно прямо превращать в идеи для
вашей книги:

●
Фразы «не хватило…»
→
список того, что вы можете дать.
Например: больше реальных кейсов, конкретных скрип-

тов, честных историй провалов.
●
Фразы «особенно понравилось…»
→
маркеры того, что читатель ценит и у вас (ясность, уважи-

тельный тон, пошаговость).
Сделайте мини-таблицу только по отзывам:
●
Колонки: «что любят», «чего не хватает», «что раздража-

ет».
●
Для 5–7 книг отметьте повторяющиеся мотивы.
●
Так вы получите карту ожиданий и разочарований чита-

теля по вашей теме.



 
 
 

 
Как не копировать чужую книгу

 

Риск копирования возникает, когда вы:
●
бездумно повторяете структуру («тоже выполню „10 ша-

гов / 7 правил / 21 день“»);
●
списываете формулировки обещаний и глав;
●
подражаете стилю, который вам не органичен.
Чтобы этого избежать:
●
Используйте анализ как
негативный контур
: от чего вы сознательно отталкиваетесь.
●
Стройте структуру от своей логики пути читателя, а не из

того, «как у них».
●
Всегда задавайте вопрос:
какую позицию и опыт могу дать только я
?
Пересечения нормальны (вы в одной теме), но в каждой

главе должно быть что-то, что вы можете сказать «своим го-



 
 
 

лосом» — через свой путь, метод, систему примеров.



 
 
 

 
Как найти свое отличие

 

Отличие — это не обязательно уникальная тема. Чаще:
●
иной
угол
(вы смотрите на ту же проблему с другой стороны);
●
иной
уровень глубины
(честнее, мягче, структурнее);
●
иной
формат
(дневник + практика, рабочая тетрадь, мини-руководство

для конкретной группы);
●
иной
тон
(не «подгоняющий», а поддерживающий; не «эзотериче-

ский», а прагматичный и т. д.).
Сформулируйте:
●
«Моя книга



 
 
 

не
будет…» (например: не будет обещать быстрые чудеса, не

будет стыдить, не будет перегружать теорией).
●
«Моя книга
будет иначе…
» (например: объяснять без упрощения, показывать

ошибки без стыда, давать маленькие шаги вместо радикаль-
ных рывков).

Это и есть практическое выражение вашего отличия.



 
 
 

 
Практика: таблица

конкурентного анализа
 

Сделайте простую таблицу (в Notion, Excel, Google
Sheets). Строки — книги/форматы, столбцы — параметры.

Пример столбцов:
Название, автор, год выпуска, издательство, тираж.
Тема (узко).
Целевая аудитория.
Главное обещание аннотации.
Формат и структура (части, главы, практика).
Тон и стиль.
Сильные стороны (по вашему взгляду и отзывам).
Слабые стороны / претензии в отзывах.
Чем книга отличается от других.
Что я могу сделать иначе/лучше/глубже.
В отдельной строке добавьте «Моя будущая книга» и

заполните ее теми же столбцами — на основе идей, которые
родились после анализа. Так вы увидите, куда именно впи-
сываетесь и чем выделяетесь на фоне «соседей».



 
 
 

 
Шаг 15. Как понять,

что тема живая
 

Живая тема — это та, вокруг которой уже что-то происхо-
дит: люди спрашивают, спорят, платят, возвращаются к ней
снова и снова. Это не «мне интересно», а «между людьми
и этой темой есть движение» — эмоции, деньги, решения,
ошибки, выборы.

Неживая тема — это когда вокруг почти полная тишина:
мало вопросов, нет споров, запрос единичный и вялый. Пи-
сать книгу в такую тишину можно, но риск велик: вы вложи-
те силы, а читатель так и не почувствует, что это про него и
про его жизнь.



 
 
 

 
Признаки живой темы

 

Живую тему видно по нескольким признакам:
Вопросы
Люди сами задают вопросы по вашей теме в консультаци-

ях, комментариях, личных сообщениях. Они не просто слу-
шают, а уточняют, просят развернуть, приводят свои случаи.

Споры
Вокруг темы есть несогласие, разные школы и подходы.

Люди спорят о терминах, границах, методах — значит, им
не все равно.

Боль
Тема привязана к реальному дискомфорту: усталости,

чувству вины, страху, стыду, потере денег, сложности в от-
ношениях.

Деньги
Люди уже платят за решение этой задачи: покупают кур-

сы, консультации, книги, подписки. Где есть деньги, там есть
осознанная важность.

Повторяемость
Вопросы и истории повторяются от разных людей. Это

главный маркер: тема не единичная, а типичная.
Если у вас есть хотя бы четыре из пяти признаков — те-

ма живая. Если только один-два, и то с натяжкой — стоит



 
 
 

перепроверить или чуть повернуть фокус.



 
 
 

 
Почему тишина вокруг темы опасна

 

Полная тишина может означать:
●
тему еще не осознали как проблему (вы пишете слишком

«на будущее»);
●
людям пока не хватает языка, чтобы об этом спрашивать;
●
тема важна, но аудитория у вас не та или канал не тот.
Иногда тишина — признак того, что запрос есть, но стыд-

но или страшно про него говорить. Тогда вопрос в том, как
вы подсветите и назовете  эту боль, а не в том, чтобы отка-
заться. Но чаще тишина — сигнал: прежде чем писать кни-
гу, стоит выйти к людям и проверить, что вы вообще попали
в их поле.



 
 
 

 
Как проверять тему

 



 
 
 

 
Используйте любые живые контакты:

 
Консультации/сессии
Слушайте, какие формулировки используют люди. Где

они застревают, перескакивают, меняют тему. Если одна и та
же проблема всплывает снова и снова — это сигнал.

Соцсети
Сделайте пост с несколькими формулировками темы и ис-

торией/вопросом. Кроме лайков, смотрите и комментарии:
кто вписывает свои истории, кто спорит, кто просит «развер-
нуть».

Эфиры и вебинары
Ведите живой эфир по теме и смотрите:
●
какие вопросы задают;
●
в какой момент чат оживает;
●
где у людей «залипание» — они просят примеры, уточне-

ния.
Недостаточно задавать прямой вопрос: «Вам интерес-

но?», важно запускать разговор: «С чем вы сталкивались
здесь?», «Что было самым сложным?»



 
 
 

 
Вежливый интерес
vs настоящий спрос

 

Вежливый интерес:
●
люди ставят лайки, но почти не пишут комментарии;
●
отвечают «да, актуально», но не задают уточняющих во-

просов;
●
говорят «классная идея книги», но не могут сформулиро-

вать, зачем она им
лично
.
Настоящий спрос:
●
люди приводят свои истории («у меня так же», «я застрял

вот здесь»);
●
задают конкретные вопросы («а что делать, если…», «а

как быть в ситуации…»);
●
возвращаются к вам через время: «Вы тогда писали про…

где можно почитать подробнее?»



 
 
 

Настоящий спрос почти всегда проявляется в энергии
вовлечения, а не в вежливых реакциях.



 
 
 

 
Тестирование формулировок темы

 
Иногда «не живет» не сама тема, а ее формулировка. По-

пробуйте:
Составить 5–7 разных формулировок одной и той же сути:

●
«Как перестать откладывать книгу годами».
●
«Почему вы не дописываете проекты и как это изменить».
●
«Как доводить важные дела до конца, даже когда нет сил

и уверенности».

Показать их в:

●
сторис/постах с опросами;
●
рассылке;
●
эфирах (озвучить и смотреть реакцию).

Сравнить:



 
 
 

●
где больше откликов и комментариев;
●
где люди сами добавляют свои формулировки («у меня

это выглядит так…»);
●
где вас просят «рассказать подробнее».
Так вы увидите, какая связка слов задевает живую нерв-

ную точку.



 
 
 

 
Какие реакции считать сильными

 

Сильные реакции, когда человек:
●
говорит: «Это про меня»;
●
пишет в личку: «Когда выйдет?», «Где можно подробнее

узнать?»;
●
делится постом или отмечает друзей («смотри, это о

нас»);
●
просит провести эфир/лекцию/мини-курс именно по этой

теме;
●
готов платить: купить мини-продукт, прийти на платный

вебинар или консультацию.
Сильная реакция — это переход от «лайкнул» к дей-

ствию: спросил, поделился, купил, пришел.



 
 
 

 
Когда тему сузить,

расширить или повернуть
 

Сузить, если:
●
люди реагируют на часть вашей темы (например, не на

«творческий кризис в целом», а именно на «страх крити-
ки»);

●
в откликах постоянно всплывает один конкретный аспект.
Расширить, если:
●
вы взяли слишком частную ситуацию, но люди спрашива-

ют о соседних;
●
тема «режет» людей, которые чуть шире/старше/дальше

вашего исходного портрета.
Повернуть, если:
●
людям интересна ваша тема, но под другим углом: не «как

зарабатывать на книгах», а «как не сойти с ума, продвигая
книгу»;

●
в вопросах слышно, что им важнее другой результат, чем



 
 
 

вы изначально думали (например, не «успех», а «спокой-
ствие»).

В каждом случае ориентир — повторяемость реакции:
если один человек попросил — это интересно, если десять
говорят примерно о том же — это сигнал.



 
 
 

 
Практика: мини-фокус-группа

 

Сделайте простую фокус-группу на 8–10 человек из ва-
шей реальной ЦА:

Соберите людей:

●
старые клиенты;
●
подписчики, которые уже чем-то вовлекались;
●
знакомые, максимально похожие на целевого читателя.

Подготовьте 5–7 вопросов:

●
«С какими трудностями вы сталкиваетесь, когда… (ваша

область)».
●
«Что вы уже пробовали и что не сработало?»
●
«Если бы вышла книга по этой теме, какой вопрос она

должна была бы закрыть?»



 
 
 

Важно:

●
больше слушать, меньше объяснять;
●
не «подталкивать» людей к вашей любимой формулиров-

ке;
●
просить примеры («а расскажите, как это обычно у вас

происходит»).

После встречи:

●
выпишите повторяющиеся фразы и слова;
●
отметьте, какие формулировки боли и желаемого резуль-

тата люди используют сами;
●
сравните это со своей текущей темой.
Чем больше совпадений между тем, как вы формулируете

тему, и тем, как ее описывают люди, тем более живой и го-
товой к книге становится ваша тема.



 
 
 

 
Шаг 16. Кто ваш читатель

 

Книга нон-фикшен начинается с читателя: с его ситуации,
боли, уровня усталости и надежды. Даже сильная идея не
зайдет, если неясно, кому она адресована, зачем этому чело-
веку читать и что он получит в своей жизни, а не в вашей
голове.

Чем точнее вы представляете живого человека по ту сто-
рону текста, тем проще становится все остальное: тема,
структура, язык, примеры, маркетинг. Абстрактный «чита-
тель» не покупает книг — их покупает человек в очень кон-
кретной точке своей биографии.



 
 
 

 
Почему «женщины 25–

45» — не портрет читателя
 

Формулы «женщины 25–45» или «специалисты, которым
важно развитие» описывают демографию, но почти ниче-
го не говорит о том, что происходит с этим человеком
внутри и вокруг. Внутри этого диапазона могут быть:

●
молодая мама в декрете, которая не высыпается и боится

потерять профессию;
●
руководительница отдела, которая выгорает;
●
женщина после развода, заново собирающая жизнь;
●
предприниматель, который хочет писать книгу для роста

бизнеса.
Все они формально «женщины 25–45», но им нужны раз-

ные книги, разные слова, разные решения. Портрет читателя
— это не «пол + возраст», а «человек в конкретной ситуации
с конкретной задачей».



 
 
 

 
Читатель как человек в ситуации

 

Полезно описывать читателя не как «тип», а как героя сце-
ны:

●
Где он сидит, когда берет вашу книгу? В офисе в обеден-

ный перерыв, на кухне ночью, в метро, в очереди за ребен-
ком?

●
Каким у него был день до этого? Перегруз, рутина, кризис,

много решений или, наоборот, пустота и ощущение «поте-
рянного» времени?

●
Какая мысль крутится у него в голове в последнее время?
Не «женщина 35 лет», а:
«Человек, который третий год мечтает о своей книге, но

застрял между работой, семьей и страхом выглядеть глупо и
уже устал от своих же обещаний вроде „с сентября начну“».



 
 
 

 
Что он уже знает

 

Ваш читатель не пустой лист. Он уже:
●
что-то читал по теме (статьи, блоги, книжки);
●
слышал популярные советы («ты просто ленишься» / «на-

до больше стараться» / «все в голове»);
●
пробовал какие-то техники, системы, марафоны.
Важно честно оценить: на каком уровне он находится?
●
Совсем новичок, который даже не знает терминов?
●
Опытный, который устал от базовых советов и хочет глу-

бины?
●
Человек «между»: уже пробовал, но не смог встроить в

жизнь?
Это поможет не «объяснять азбуку профессору» и не го-

ворить сложным языком с теми, кто только входит.



 
 
 

 
Что он не понимает

 

У каждой аудитории есть слепые зоны:
●
человек не видит причин своих повторяющихся ошибок;
●
не понимает, почему советы работают у других, но не у

него;
●
не может связать разные кусочки знаний в систему.
Задайте себе вопросы:
●
Что в вашей теме чаще всего вызывает у людей искреннее

«я не понимаю, почему так»?
●
Когда они задают один и тот же вопрос разными словами?
●
Где они делают вывод «со мной что-то не так», хотя про-

блема в методе или системе?
Именно эти слепые зоны — ядро вашей книги: вы прихо-

дите не только дать новый инструмент, но и снять ложные
выводы о себе.



 
 
 

 
Что он пробовал и

почему не получилось
 

Опишите честно:
●
Какие решения ваш читатель уже пробовал?
●
Курсы, марафоны, чек-листы, трекеры привычек, психо-

терапию, советы друзей.
●
Почему это не сработало
конкретно у него
?
●
Слишком сложно, не под его ритм, много стыда и давле-

ния, мало практики, мало поддержки.
Книга становится точнее, когда вы учитываете историю

попыток, а не пишете, как будто человек впервые столкнул-
ся с темой. Тогда вы можете:

●
не повторять чужие ошибки;
●
прямо сказать: «Вы уже пробовали X и Y. Вот почему это

не сработало и вот что мы сделаем иначе».



 
 
 

 
Чего он стыдится,

боится или не признает
 

Хороший портрет читателя включает как видимые боль и
задачи, так и скрытые чувства:

●
стыд («в моем возрасте такое не уметь»);
●
страх («если я попробую, а не получится, это докажет, что

я никчемный»);
●
отрицание («у меня все нормально», «просто период»).
Спросите:
●
Какую правду о себе ему трудно произнести вслух?
●
Что он скрывает даже от близких?
●
Как он объясняет себе свою проблему, чтобы не чувство-

вать себя «плохим»?
Именно с этим вы будете работать интонацией, примера-

ми, безопасным языком.



 
 
 

 
Какие слова он использует

 

Сильная книга говорит словами читателя, а не одними
профессиональными терминами. Слушайте:

●
как люди формулируют проблему: «я туплю», «меня раз-

рывает», «руки не доходят», «я боюсь показаться глупым»;
●
какие метафоры используют: «как белка в колесе», «как

застрявшая пластинка»;
●
как описывают желаемое: «чтобы было легче», «чтобы не

стыдно», «чтобы не так больно ошибаться».
Чем больше ваша книга звучит их языком, тем глубже

ощущение: «Это про меня и для меня».



 
 
 

 
Где он ищет ответы

 

Ваш читатель уже кого-то слушает:
●
блогеров, психологов, экспертов;
●
чаты и форумы;
●
книги на смежные темы;
●
друзей, коллег, партнеров.
Важно понимать:
●
На каких площадках он реально тусуется (
Telegram
,
VK
, YouTube, профсообщества).
●
Какого типа контент он успевает потреблять (короткие

посты, длинные тексты, видео, подкасты).
●
Кому он доверяет: он скорее пойдет к «строгому тренеру»

или к «мягкому проводнику»?



 
 
 

Это поможет вам писать книгу, понимая, как о ней потом
говорить.



 
 
 

 
Практика: живой

портрет одного читателя
 

Создайте один живой портрет — не абстрактный «ава-
тар», а как будто вы описываете знакомого человека.

Ответьте письменно на вопросы:
Как его зовут [рабочее имя]?
Сколько ему лет, где он живет, чем занимается?
В какой ситуации он берет вашу книгу?
Что произошло за последние месяцы? Почему именно

сейчас?
Что он уже знает по теме, а чего не понимает?
Что он пробовал и почему результаты его не устраивают?
О чем он молчит, но думает про себя (стыд, страх, обида,

усталость)?
Какими словами он описывает свою проблему и желае-

мый результат?
Где он обычно ищет ответы и кому верит?
Как бы он сформулировал: «Я хочу книгу, которая помо-

жет мне…» — продолжите фразу его голосом.
Дальше держите этого человека перед глазами, когда пи-

шете: вы не просто создаете «контент», вы разговариваете с
ним через страницы.

Если хотите, можете набросать в одном-двух абзацах свой



 
 
 

портрет читателя (как вы его сейчас видите), а я помогу сде-
лать его более живым и пригодным как ориентир для всей
книги.



 
 
 

 
Шаг 17. Главная

проблема читателя
 

У сильной нон-фикшен-книги всегда есть одна цен-
тральная проблема, вокруг которой построено все: струк-
тура, примеры, упражнения, тон. Это тот узел, с которым че-
ловек приходит в книгу, даже если формулирует его криво
или не до конца осознанно.

Если главной проблемы нет, книга расползается: автор
пытается «помочь со всем», читатель не понимает, от какой
точки и к какой его ведут, и напряжение текста постепенно
исчезает.



 
 
 

 
Проблема ≠ тема

 

Тема — это о чем книга в целом: круг явлений, ситуаций,
контекста.

Проблема — что в этой теме болит или не работает ,
какой вопрос книга пытается решить.

●
Тема: «Путь начинающего автора нон-фикшен-книги».
●
Проблема: «Почему авторы годами откладывают книгу и

бросают ее на середине, и что с этим делать».
Тема может быть шире, но проблема всегда конкретна и

формулируется как конфликт или вопрос: «почему X не
получается» или «как пройти Y без Z».



 
 
 

 
Явная и скрытая проблема

 

У читателя почти всегда есть:
●
Явная проблема
— как он сам ее формулирует.
Например: «я не могу заставить себя писать», «у меня нет

времени», «я не уверен, что достаточно хорош».
●
Скрытая проблема
— то, что реально мешает, но пока не называется.
Например: страх оценки, перфекционизм, отсутствие си-

стемы, запрет на самовыражение, накопленный стыд из про-
шлых попыток.

В нон-фикшен вы работаете с обеими:
●
признаете явную («да, времени правда мало»);
●
мягко подсвечиваете скрытую («давайте посмотрим, по-

чему вы не даете себе права писать, даже когда время есть»).



 
 
 

 
Что читатель думает

о своей проблеме
 

Важно увидеть картину глазами читателя:
●
В чем он винит себя? («я ленивый», «у меня нет дисци-

плины», «я тупой»).
●
В чем винит обстоятельства? («у нас такая страна/рынок»,

«читателей нет», «сейчас не время»).
●
Какие удобные объяснения использует, чтобы не чувство-

вать боль («мне это не так важно», «вот когда… тогда»)?
Эти интерпретации важнее фактов: человек живет не в

фактах, а в смыслах, которые он им придает. Книга должна
входить в эту картину, а не поверх нее: сначала назвать ее,
а потом потихоньку менять.



 
 
 

 
Что на самом деле с ним происходит

 

Задача автора — видеть глубже, чем первичный самоот-
чет читателя. Например:

●
Читатель: «у меня нет мотивации».
●
На деле: хроническое выгорание и отсутствие минималь-

ного режима, где мотивация вообще не нужна ежедневно.
●
Читатель: «у меня нет идей, о чем писать».
●
На деле: запрет на собственный опыт, страх показаться

банальным, привычка считать ценным только «гениальное».
Чтобы дойти до настоящей проблемы, спросите себя:
●
Какие паттерны я вижу в историях разных людей?
●
Где они реагируют одинаково, хотя ситуации разные?
●
В чем корень, который повторяется под разными маска-

ми?
Именно этот корень и станет центральной проблемой,

с которой вы работаете через всю книгу.



 
 
 

 
Почему книга должна

видеть глубже читателя
 

Если книга только повторяет то, что читатель уже думает о
своей проблеме, она не дает ему нового выхода. Он получает:

●
те же объяснения («мало стараешься»);
●
те же советы («возьми себя в руки»), которые уже пробо-

вал.
Книга должна:
Признать опыт читателя как реальный и важный.
Показать, что за этим опытам есть структура (паттерн,

система).
Предложить другой взгляд и путь, который сам читатель

пока не видит.
То есть вы говорите: «Ты приходишь с этим. Но если по-

смотреть глубже, с тобой происходит вот что. И именно это
мы будем менять».



 
 
 

 
Как не распыляться на
десять проблем сразу

 

В реальной жизни все связано: нет времени, нет уверен-
ности, нет поддержки, хаос в голове — хочется помочь «со
всем сразу». Но книга без фокуса превращается в энцикло-
педию, а не в инструмент.

Чтобы не рассыпаться:
●
выберите
одну центральную проблему
(например: «я не довожу важные дела до конца»);
●
остальные рассматривайте как ветки: время, страх, моти-

вация, стратегия — все это
аспекты
главного узла, а не отдельные проблемы.
Если во время работы вы видите еще одну большую про-

блему, которой хочется посвятить много места, — у вас по-
явился кандидат на следующую книгу , а не повод размыть
текущую.



 
 
 

 
Как формулировать

проблему простыми словами
 

Хорошая формулировка:
●
звучит как слова самого читателя, а не как термин из учеб-

ника;
●
содержит «зазубрину» — место, где больно или обидно;
●
понятна человеку, который не знает профессионального

языка.
Примеры:
●
Сложно: «Проблема несформированной авторской иден-

тичности».
●
Просто: «Я не верю, что имею право писать и быть авто-

ром».
●
Сложно: «Проблема несбалансированных ресурсов и про-

крастинации».
●
Просто: «Я вечно откладываю важное и потом ненавижу



 
 
 

себя».
Опора: тема — на профессиональном языке, проблема —

на языке читателя.



 
 
 

 
Почему сильная проблема
создает напряжение книги

 

Напряжение — это ощущение «что будет дальше?» и «по-
лучится ли у меня по-другому?». Оно держится не на трю-
ках, а на силе конфликта, который вы ведете через весь
текст.

Если проблема живая, болезненная и важная для читате-
ля:

●
он будет проверять каждую главу на предмет: «ответите

ли вы на мой ключевой вопрос?»;
●
будет сравнивать свои реакции и истории с тем, что вы

описываете;
●
будет чувствовать ставку: «если это сработает, моя жизнь

реально изменится».
Сильная проблема — это внутренний «сюжет» нон-фик-

шен-книги: от «я застрял здесь» к «я могу жить по-другому».
Без этого книга превращается в набор разрозненных полез-
ных мыслей.



 
 
 

 
Практика: что нужно читателю?

 

Сделайте упражнение «Читатель приходит с… но на
самом деле ему нужно…»

В левой части опишите явную проблему словами чита-
теля:

●
«Читатель приходит с ощущением, что у него просто нет

дисциплины».
●
«Читатель приходит с мыслью, что ему не хватает зна-

ний/таланта/дарования».
●
«Читатель приходит с жалобой, что сегодня „все уже на-

писано“ и для него нет места».

В правой части — глубинную потребность, которую вы
видите:

●
«…но на самом деле ему нужно увидеть, что проблема не

в характере, а в системе — и выстроить минимальный ре-
жим, который он потянет».



 
 
 

●
«…но на самом деле ему нужно дать право быть
„
достаточно хорошим
ׅ“
автором и научиться работать с тем, что уже есть».
●
«…но на самом деле ему нужно найти свою позицию и

нишу, а не гнаться за чужими стандартами».
Найдите минимум 5–10 таких пар и выберите 1–2, кото-

рые:
●
кажутся вам самыми честными и важными;
●
вызывают внутреннюю энергию и желание писать.
Это и будет сердцем вашей книги: центральной пробле-

мой, вокруг которой вы сможете выстроить весь путь чита-
теля — от первой страницы до последней.



 
 
 

 
Шаг 18. Какое обещание

дает ваша книга
 

Каждая сильная нон-фикшен-книга дает читателю обе-
щание: чему она его научит, с какой проблемой поможет,
какое понимание добавит или какое состояние укрепит. Это
не слоган для обложки, а внутренняя ось, на которую нани-
зывается тема, структура и выбор материала.

Обещание — это ваш договор с читателем: «Если ты вло-
жишь в эту книгу свое время и внимание, к концу у тебя по-
явится вот это». Читатель именно за это и платит — день-
гами, временем, надеждой — и именно этим он будет изме-
рять, сработала книга или нет.



 
 
 

 
Обещание как договор с читателем

 

Обещание фиксирует:
●
с какой
точки
читатель стартует (его главная проблема);
●
к какой
точке
вы обязуетесь его довести (уровень понимания/уме-

ния/состояния);
●
за счет
чего именно
(подход, метод, путь).
Для читателя это ориентир: он понимает, на что рассчи-

тывать и стоит ли эта книга его усилий. Для автора — рам-
ка: вы каждый раз проверяете, ведет ли глава к выполнению
обещания или «ушла гулять» в сторону.



 
 
 

 
Обещание ≠ рекламный лозунг

 

Рекламный лозунг:
●
стремится зацепить;
●
может быть расплывчатым и громким;
●
часто преувеличивает, чтобы выделиться.
Обещание книги:
●
должно быть
реалистичным и проверяемым
;
●
описывает не чудо, а конкретный результат: «поймет»,

«сможет», «научится», «увидит иначе»;
●
опирается на содержание, а не желание продать.
Лозунг может звучать: «Жизнь без страхов и сомнений».
Честное обещание: «Вы научитесь распознавать свои

страхи и действовать, даже когда они есть».



 
 
 

 
Как не обещать невозможного

 

Нереалистичные обещания («навсегда избавитесь», «за
30 дней станете…», «полностью измените…») подрывают
доверие: читатель чувствует манипуляцию, а вы сами заго-
няете книгу в невыполнимую планку.

Чтобы не обещать лишнего:
●
опирайтесь на то, что вы
видели в практике
(своей или клиентской), одной только теории недостаточ-

но;
●
формулируйте обещание так, чтобы его можно было
узнать
в реальности: человек после книги сможет четко сказать,

изменилось это в его жизни или нет;
●
избегайте слов «навсегда», «полностью», «раз и навсе-

гда», если сами знаете, что так не бывает.
Хороший критерий: если вы не готовы повторить свое

обещание человеку лично, глядя в глаза — обещание завы-
шено.



 
 
 

 
Как обещание держит

структуру книги
 

Обещание — это как конечная точка маршрута. Структу-
ра книги — путь к этой точке. Когда обещание ясно:

●
проще выстроить главы как последовательные шаги;
●
легче отбрасывать интересные, но не ведущие к результа-

ту куски;
●
каждая часть текста получает функцию: это нужно, чтобы

читатель смог выполнить обещанное.
Например, если вы обещаете: «После книги читатель смо-

жет доводить важные проекты до конца», то:
●
вступление объясняет, почему он застревает;
●
середина дает инструменты и небольшие победы;
●
финал помогает собрать свою систему и удержать измене-

ния.
Если глава не помогает выполнить это обещание — ее

нужно либо переписать, либо вынести в другую книгу.



 
 
 

 
Что читатель должен уметь,
понять или почувствовать

 

Обещание можно разложить на три слоя:
Уметь: конкретные навыки и действия.
Например: вести дневник идей, планировать главы, разго-

варивать с редактором, обрезать лишнее.
Понять: связи, причины, паттерны.
Например: почему он откладывает, как работают циклы

выгорания, почему рынок устроен так, а не иначе.
Почувствовать: внутренние изменения.
Например: больше спокойствия, права на ошибку, уверен-

ности в своем голосе, меньше стыда.
Сильное обещание обычно комбинирует все три: «узна-

ешь», «сможешь сделать» и «будет чуть легче жить с собой
в этой теме».



 
 
 

 
Почему обещание должно

быть конкретным
 

Чем конкретнее обещание, тем:
●
легче читателю принять решение «это про меня» или «не

про меня»;
●
проще вам держать фокус и не расползаться;
●
легче измерить, удалось ли выполнить договор.
Размытое: «Книга о писательстве и личностном росте».
Конкретное: «После книги вы сможете спланировать, на-

чать и довести до черновика свою нон-фикшен-книгу, даже
если раньше бросали на середине».



 
 
 

 
Как проверить

обещание на честность
 

Задайте к вашей формулировке несколько вопросов:
Опирается ли она на реальный опыт?
Видели ли вы, что люди действительно получают  такой

результат с помощью вашего подхода?
Соответствует ли объему книги?
Можно ли честно дать это все за одну книгу, а не за «из-

менение всей судьбы»?
Не зависит ли результат только от внешних факто-

ров?
Нечестно обещать: «Вы станете бестселлер-автором», но

честно: «Вы поймете, как устроен рынок и как подготовить
рукопись, которая имеет шансы на публикацию».

Согласны ли вы жить с этим обещанием?
Готовы ли вы, чтобы через год человек сказал: «Книга

обещала вот это»? Если внутри сжимается — обещание нуж-
но смягчить или уточнить.



 
 
 

 
Как обещание влияет на
название и аннотацию

 

Название — это крючок, аннотация — расширенное обе-
щание, а все вместе — упаковка вашего договора.

Название часто выносит суть обещания в образной фор-
ме:

«Напиши и издай», «Доведи до конца», «Без чувства ви-
ны» и т. п.

Подзаголовок  конкретизирует:
«Пошаговое руководство для начинающих авторов нон-

фикшен», «Как завершать важные дела, не выгорая».
Аннотация отвечает на три главных вопроса:

о чем книга;
для кого она;
какой результат обещает .
Если у вас уже есть честное, ясное обещание, создать на-

звание и аннотацию становится заметно проще: вы просто
ищете форму, которая отражает уже принятый договор, а не
придумываете обещания «задним числом».



 
 
 

 
Практика: 10 обещаний

 

Сделайте упражнение «10 обещаний». Важно не искать
сразу идеальное, а разогнаться:

Напишите 10 вариантов фразы, начинающейся, напри-
мер, так:

●
«После этой книги вы сможете…»
●
«Эта книга поможет вам…»
●
«Прочитав эту книгу, вы поймете…»

Позвольте себе и более смелые, и более скромные форму-
лировки. Потом:

●
вычеркните явно завышенные;
●
смягчите спорные (добавьте «научитесь», «сможете на-

чать», «сможете понять, что вам мешает» вместо «навсегда
избавитесь»);

●



 
 
 

выберите 2–3, которые:

честно отражают ваш метод и опыт;
зажигают вас самих;
понятны и конкретны.

Проверьте выбранные формулировки вопросом:
«Могу ли я построить всю структуру книги так, чтобы гла-

ва за главой вели к этому результату?»
Если да — это ваш кандидат в основное обещание.
Если хотите, напишите 2–3 черновых варианта обещания

вашей книги, а я помогу их уточнить и перевести в форму-
лировку, которая и честная, и цепляющая.



 
 
 

 
Шаг 19. Что читатель

должен получить в конце
 

Финал нон-фикшен-книги нельзя «написать по ощущени-
ям» в самом конце: его нужно спланировать заранее, еще
до того, как вы начнете первую главу. Именно образ читате-
ля «после книги» позволяет выстроить структуру так, чтобы
текст был не набором мыслей, а дорогой от точки А к точке
Б.

Когда вы заранее понимаете, что конкретно изменится в
понимании, действиях и самоощущении человека, вы пере-
стаете писать «вообще о теме» и начинаете писать ради ре-
зультата. Тогда книга становится инструментом, а не про-
сто размышлением.



 
 
 

 
Точка А и точка Б

 

Точка А — это состояние читателя до книги:
●
как он думает о своей проблеме;
●
как действует (или не действует);
●
что чувствует по отношению к себе и своей теме.
Точка Б — состояние после книги:
●
как он теперь объясняет себе свою ситуацию;
●
что умеет делать иначе;
●
как к себе относится.
Ваша задача — описать обе точки максимально конкрет-

но. Не «до книги было плохо, после хорошо», а «до книги он
думал, что с ним что-то не так, и поэтому откладывал, после
— понимает механизм откладывания и имеет минимум три
инструмента, как с этим обходиться».



 
 
 

 
Что изменится в понимании

 

Нон-фикшен всегда меняет карту мира читателя:
●
он начинает видеть причинно-следственные связи там, где

раньше был хаос;
●
перестает объяснять все через «я плохой/ленивый/сла-

бый»;
●
видит, какие внешние и внутренние механизмы на него

влияют.
Спросите себя:
●
Что именно он поймет про свою проблему по-новому?
●
Какую одну-две ключевые мысли вы хотите, чтобы он мог

пересказать после чтения?
●
Какую старую иллюзию вы хотите у него забрать, а какую

правду вернуть?
Это и есть когнитивный результат книги.



 
 
 

 
Что изменится в действиях

 

Понимание без действия дает ощущение «умнее стал, лег-
че не стало». Сильная книга дает и новые мысли, и новые
ходы:

●
какие конкретные шаги читатель сможет сделать иначе;
●
какие привычки начать/прекратить;
●
какие сценарии поведения пересобрать.
Продумайте:
●
Какие 3–5 действий вы хотите видеть у читателя через ме-

сяц после чтения?
●
Что он сможет
сделать сам
, без вашей личной помощи?
●
Какие инструменты вы дадите, чтобы это было реально, а

не «само как-то»?
Именно под эти действия вы будете проектировать упраж-

нения, чек-листы, вопросы в книге.



 
 
 

 
Что изменится в самоощущении

 

Часто главный эффект нон-фикшен — в том, что человек
делает, но еще важнее — как он к себе относится , пока
делает:

●
меньше стыда и самобичевания;
●
больше права быть «недостаточно идеальным», но все

равно идти вперед;
●
ощущение, что он не один и он не «сломанный».
Спросите себя:
●
Какое новое внутреннее отношение к себе в этой теме вы

хотите у читателя сформировать?
●
Какой голос вы хотите заменить в его голове: обвиняющий

на поддерживающий или хаотичный на более ясный?
Это влияет на тон книги: станет ли он для читателя внут-

ренним критиком или внутренним союзником.



 
 
 

 
Какие инструменты
он заберет с собой

 

Инструменты — это все, чем читатель сможет пользовать-
ся после того, как закроет книгу:

●
конкретные алгоритмы («как планировать главу», «как

возвращаться после срыва»);
●
списки вопросов для самопроверки;
●
схемы, чек-листы, критерии принятия решений;
●
маленькие ритуалы, которые удерживают изменения.
Хороший тест: можно ли по вашей книге сделать выжим-

ку-тетрадь, которую читатель будет листать через полгода.
Если нечего вынести в такую тетрадь — инструментальной
части мало.



 
 
 

 
Какие решения он сможет принять

 

Книга часто приводит человека к точке, где нужно ре-
шиться:

●
что оставить, а что прекратить делать;
●
с чем смириться, а что менять;
●
какую ставку на себя сделать.
Подумайте:
●
Какие 1–3 ключевых решения ваш читатель будет готов

принять после книги?
●
Какие внутренние и внешние аргументы вы ему дадите

для этих решений?
●
Как вы поможете ему
пережить
последствия этих решений (страх, сопротивление окруже-

ния, собственные сомнения)?
Это превращает книгу из теории в компаньона в реальных

жизненных развилках.



 
 
 

 
Какие ошибки он

перестанет совершать
 

Иногда результат — не в том, что человек начнет делать
что-то новое, а в том, что перестанет:

●
наступать на одни и те же грабли;
●
вкладываться в заведомо нерабочие стратегии;
●
объяснять все через «я плохой».
Сформулируйте:
●
Какие типичные ошибки читатель совершает сейчас?
●
Какие из них ваша книга поможет ему распознать и обой-

ти?
●
Как он поймет, что «в этот момент я сделал по-новому,

как в книге»?
Так вы сделаете результат более измеримым и видимым.



 
 
 

 
Почему финал должен

быть ощутимым
 

Ощутимый финал — это когда читатель может честно
сказать:

●
«Теперь я понимаю X иначе».
●
«Теперь у меня есть вот такие-то инструменты».
●
«Я уже сделал первые шаги и вижу, что могу продолжать».
Абстрактный финал («надо работать над собой», «важно

верить в себя») оставляет ощущение красивой, но бесплод-
ной беседы. Ощутимый финал дает:

●
чувство завершенности;
●
уважение к автору («он не ушел от обещания»);
●
мотивацию рекомендовать книгу другим — как ту, что ре-

ально помогла.



 
 
 

 
Практика: читатель до и после книги

 

Сделайте упражнение «читатель до и после»:
Опишите читателя ДО книги:

●
Как он формулирует свою главную проблему?
●
Что он делает сейчас, пытаясь с ней справиться?
●
Что он чувствует к себе в этой теме?
●
Какие ошибки совершает снова и снова?

Опишите того же читателя ПОСЛЕ книги:

●
Как он теперь формулирует свою проблему (или уже быв-

шую проблему)?
●
Какие новые действия он делает?
●
Как изменилось его отношение к себе?
●



 
 
 

Какие инструменты он использует из книги?
●
Какую одну мысль он мог бы сказать другу: «Эта книга

дала мне…»

Сверьте:

●
ведет ли ваше текущее обещание (шаг 18) к такому «по-

сле»;
●
каждая ли будущая глава может быть обоснована как шаг

между этой точкой А и точкой Б.



 
 
 

 
Шаг 20. Формула

сильной идеи книги
 

Сильная идея нон-фикшен-книги должна помещаться в
одну ясную формулу: кто, с какой проблемой, о чем вы ему
говорите и к какому результату ведете иначе, чем другие.
Если это нельзя объяснить за 30 секунд живому человеку,
книга пока существует как туман, а не как рабочая концеп-
ция.

Формула идеи — это не маркетинговый трюк, а управля-
емый концентрат: из нее вытекает поглавный план, аннота-
ция, синопсис, питч издателю и весь дальнейший текст. Без
этой формулы вы будете каждый раз «придумывать заново»,
а с ней — проверять, насколько каждая глава служит одной
и той же центральной мысли.



 
 
 

 
Из чего состоит сильная идея

 

Сильная идея опирается на пять опор:
Тема
О чем книга в целом (область и фокус).
Ответ на вопрос: «О чем я говорю?»
Читатель
Кто этот человек и в какой конкретной ситуации он берет

книгу.
Ответ: «Для кого я говорю?»
Проблема
С чем он приходит (явная проблема) и что на самом деле

с ним происходит (глубинный узел).
Обещание
Какой результат он получит: что поймет, сможет, почув-

ствует после чтения.
Отличие
Чем ваша книга отличается от уже существующих в теме:

угол, глубина, формат, тон, ниша.
Идея = не просто «книга про авторство», а связка:
«Книга для X, который застрял в Y, чтобы он смог Z — и

делаем мы это так, как никто в нише не делает».



 
 
 

 
Как собрать все с предыдущих шагов

 

К этому моменту у вас уже есть:
●
тема и живая ниша (ступень 2, шаги 11–15);
●
портрет читателя и его центральная проблема (шаги 16–

17);
●
честное обещание и образ финала для читателя (шаги 18–

19).
Теперь ваша задача — свернуть все это в один абзац.

Удобный шаблон:
«Я пишу книгу о [тема] для [читатель], который сталки-

вается с [проблема / явная формулировка],
потому что на самом деле [глубинный узел].
После книги он сможет [обещание/результат],
и делает моя книга это [отличие: иначе/проще/чест-

нее/глубже], чем другие книги в этой теме».
Например:
«Я пишу книгу о том, как довести нон-фикшен-книгу до

черновика для работающих специалистов, которые годами
откладывают свое авторство, потому что уверены, что у них
нет таланта и времени. На самом деле им не хватает простой



 
 
 

системы и права быть достаточно хорошими авторами. По-
сле книги они смогут спланировать, начать и довести до чер-
новика свою книгу в минимальном режиме, а не на силе во-
ли. Моя книга делает это мягко и структурно, без давления
и завышенных ожиданий, в отличие от жестких „марафонов
по книге за 30 дней“».



 
 
 

 
Почему идея должна

быть понятна за 30 секунд
 

Человек (читатель, редактор, издатель, партнер) принима-
ет первичное решение по книге очень быстро. Если за 30 се-
кунд вы не можете ясно объяснить, зачем эта книга и для
кого, мозг собеседника автоматически относит ее к катего-
рии «размытые мечты».

Простая, но точная идея:
●
экономит время всем;
●
показывает вашу зрелость как автора;
●
помогает самому не терять фокус — вы можете вернуться

к этому тезису в любой момент и проверить, не уползли ли
в сторону.

Сильная идея — не та, что сложная, а та, что ясная, не
обрезая глубину.



 
 
 

 
Как проверить формулу

на живом человеке
 

Проверка очень практична:
Найдите человека из вашей целевой аудитории (или мак-

симально близкого).
Произнесите свою формулу вслух в одном абзаце.
Посмотрите, что происходит:

●
В глазах появляется интерес, он выпрямляется, говорит:

«Это про меня / про моего друга».
●
Задает уточняющие вопросы: «А вы будете говорить

про…»
●
Зовет других: «Вот об этом тебе надо почитать».
Если человек с вашей же планеты (по теме) слушает фор-

мулу и говорит нейтральное «прикольно», но не может объ-
яснить, зачем она ему лично — идея пока сырая или слиш-
ком общая.



 
 
 

 
Как формула идеи

помогает писать план
 

Идея становится фильтром для структуры. Вы смотрите
на каждую будущую главу и задаете вопрос: она правда нуж-
на, чтобы этот конкретный читатель с этой проблемой дошел
до обещанного результата?

●
Если да — глава остается, вы уточняете ее задачу.
●
Если «это просто важная мысль» — либо вы меняете ее

функцию, либо выносите в другие форматы (статьи, блог,
следующую книгу).

Формула идеи превращается в «управляющую мысль»
для плана: вы разбиваете длинный путь к результату на шаги,
каждый из которых логично вытекает из центральной связки
«читатель — проблема — обещание».



 
 
 

 
Как идея помогает издателю

 

Издателю (или продюсеру, партнеру) нужно быстро по-
нять:

●
о чем книга;
●
для кого;
●
чем она отличается от уже изданного;
●
есть ли у нее понятный читатель и рыночная ниша.
Формула сильной идеи дает все ответы в двух-трех пред-

ложениях. Это облегчает:
●
принятие решения «интересно / не интересно»;
●
выбор серии и полки;
●
последующую работу над аннотацией, обложкой, марке-

тингом.
Идея, которую вы можете ясно проговорить, усиливает

доверие: видно, что у автора не хаос в голове, а структури-
рованная мысль.



 
 
 

 
Основа для аннотации,

синопсиса и питча
 

●
Аннотация
(для читателя) строится вокруг той же формулы: «о чем»,

«для кого», «с какой проблемой», «что получит». Вы просто
переводите внутреннюю формулу в более «вкусный» текст,
не меняя сути.

●
Синопсис
(для издателя) разворачивает идею на 1–3 страницы: по-

казывает путь, по которому вы проведете читателя, и чем эта
книга отличается от других.

●
Питч
(короткая устная презентация) — это ваша формула идеи

плюс пару слов о том, почему вы именно тот человек, кто
может ее написать.

Если формула слабая, вы будете мучительно «выковыри-
вать» аннотацию и питч. Если сильная — эти тексты пишут-
ся заметно легче.



 
 
 

 
Признаки, что идея еще сырая

 

Идея, которая не готова к книге, обычно:
●
звучит слишком широко: «о личностном росте / о смысле /

о творчестве»;
●
не направлена на конкретного читателя («для всех, кому

это интересно»);
●
не называет конкретную проблему («о важности писать»,

но не о том,



 
 
 

 
Конец ознакомительного

фрагмента.
 

Текст предоставлен ООО «Литрес».
Прочитайте эту книгу целиком, купив полную легальную

версию на Литрес.
Безопасно оплатить книгу можно банковской картой Visa,

MasterCard, Maestro, со счета мобильного телефона, с пла-
тежного терминала, в салоне МТС или Связной, через
PayPal, WebMoney, Яндекс.Деньги, QIWI Кошелек, бонус-
ными картами или другим удобным Вам способом.

https://www.litres.ru/pages/biblio_book/?art=74183622
https://www.litres.ru/pages/biblio_book/?art=74183622
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