
Маршрутная карта для выхода 
из найма в аутсорс: главные 
процессы и адекватные сроки 
реализации

Конспект

Бухгалтеры всея Руси



Переход из найма в аутсорс — это не просто смена формата работы, 

а полноценная трансформация профессиональной деятельности, 

требующая системного подхода и четкого планирования. Рассмотрим 

пошаговую стратегию, которая позволит осуществить этот переход 

максимально комфортно и эффективно, минимизируя риски и сохраняя 

финансовую стабильность.

Специалисты стремятся 

к балансу между работой 

и личной жизнью, аутсорсинг 

дает больше свободы в выборе 

места и времени работы.

Удаленная работа расширяет 

географию клиентов.


Онлайн позволяет бухгалтеру 

работать с заказчиками 

из любого региона и в удобном 

часовом поясе, что расширяет 

возможности и открывает 

новые рынки.

Многие компании переходят 

на гибкие модели найма.

Рынок аутсорсинга растет примерно на 30% в год. В ближайшие 3–5 

лет, вероятно, массовое сокращение внутренних бухгалтерий в пользу 

аутсорсинга — это удобнее и безопаснее для бизнеса.

Почему это актуально сейчас

В аутсорсинге доступен неограниченный доход, в отличие 

от зарплат с потолком в найме.



4 этапа трансформации из найма в аутсорсинг 
(12-24 месяца)

Подготовка фундамента (3-6 месяцев)

Тестирование модели (3-4 месяца)

Переходный период (2–3 месяца)

Переходный период (2–3 месяца)

Этап 1

Этап 2

Этап 3

Этап 4

Работаете в найме, постепенно выстраиваете базу для будущего перехода — 

изучаете, обучаетесь, оцениваете свои возможности и рынок, не торопитесь 

уходить.

Начинаете совмещать работу в найме с первыми аутсорс-проектами. 

Пробуете себя в новой роли, нарабатываете опыт и клиентов без резких 

перемен.

Постепенно снижаете загрузку в найме и увеличиваете долю аутсорсинга — 

переходите из роли наёмного работника в предпринимателя, 

но с сохранением финансовой подушки.

100% внимание развитию собственного аутсорсингового бизнеса — 

расширяете команду, берете на себя функции руководителя и строите 

стабильную компанию.


Такой плавный, поэтапный путь минимизирует риски, дает возможность 

успешно освоить новый путь и создать фундамент для устойчивого бизнеса. 

Резкие решения о быстром уходе из найма без подготовки обычно связаны 

с большими сложностями и потерями.



Аутсорсинг — это как спуститься на первый этаж и пересесть в другой 

лифт, фактически начиная новый путь заново. Вы теряете стабильный 

доход и обретаете множество новых обязанностей: продажи, 

ценообразование, личный бренд, управление клиентами и командой. 


Важно воспринимать аутсорсинг не как продолжение карьеры, а как 

совершенно новый путь с новыми вызовами. Однако ваш опыт и знания 

остаются с вами, давая значительный бонус и ускоряя освоение нового 

«лифта».

Этап 1: Подготовка фундамента (3-6 месяцев)

Первый и критически важный этап начинается задолго до фактического 

ухода с наемной работы. В течение 3-6 месяцев необходимо заложить 

прочную основу для будущего бизнеса, параллельно выполняя текущие 

рабочие обязанности.


Ключевым элементом этого периода становится анализ и упаковка 

экспертизы. Важно провести инвентаризацию накопленных навыков, 

выделить наиболее востребованные компетенции и определить узкую 

специализацию, в которой вы сможете предложить максимальную ценность 

клиентам. Параллельно необходимо изучить рынок: проанализировать 

конкурентов, определить целевую аудиторию и сформировать уникальное 

торговое предложение.


Очень большая ошибка — бросаться в какую-либо нишу только ради денег. 

Например, увидеть в маркетплейсах перспективу и много клиентов, при этом 

совершенно не любить комиссионную торговлю и не разбираться в теме. 

Поверьте: зарабатывать можно в любом направлении аутсорсинга. 

Ориентируйтесь не только на выгоду, но и на свои знания и страсть — это 

залог долгосрочного успеха и удовольствия от работы.



Этап 2: Тестирование модели (3-4 месяца)

Финансовая подушка безопасности — обязательное условие комфортного 

перехода. Рекомендуется накопить резерв, покрывающий 6-12 месяцев 

базовых расходов. Это позволит спокойно развивать бизнес в первые 

месяцы, когда поток клиентов еще нестабилен.


В этот же период начинается построение личного бренда. Создание 

профессиональных профилей в социальных сетях, запуск блога или канала 

с экспертным контентом, участие в профильных сообществах 

и конференциях — все это формирует вашу репутацию и привлекает первых 

потенциальных клиентов.

Следующий этап предполагает практическую проверку выбранной бизнес-

модели без полного ухода с основной работы. Это период экспериментов 

и корректировок, когда вы начинаете брать первые проекты в свободное 

время.


Поиск пилотных клиентов можно начать через профессиональные контакты, 

фриланс-платформы или рекомендации. Важно не гнаться за количеством, 

а сосредоточиться на качестве выполнения первых заказов. Каждый 

проект — это возможность отработать процессы, собрать обратную связь 

и сформировать портфолио успешных кейсов.

На этом этапе главное — не попасть в «паралич перфекциониста», 

когда вы откладываете реальную работу, потому что «всё должно 

быть идеально». Не ждите идеального сайта, договора, регистрации 

ИП, фотосессии для соцсетей, маркетинговой стратегии. Все, что 

вам нужно — зарегистрироваться как самозанятый и начать 

работать с клиентами.



Этап 3: Переходный период (2-3 месяца)

В этот период происходит отладка операционных процессов: формирование 

договорных отношений, настройка системы учета времени и финансов, 

определение оптимальной стоимости услуг. Вы учитесь оценивать 

трудозатраты, выстраивать коммуникацию с клиентами и управлять 

ожиданиями.


Критически важно отслеживать ключевые метрики:�

� конверсию предложений в сделки (>30%), среднюю стоимость проекта;�

� повторные обращения клиентов, адекватная обратная связь�

� время на выполнение задач. 


Эти данные помогут принять взвешенное решение о готовности к полному 

переходу.

Когда пилотные проекты подтверждают жизнеспособность модели, 

наступает время для планомерного перехода. Этот этап требует особой 

деликатности и профессионализма.


Начните с переговоров с текущим работодателем о возможности перехода 

на частичную занятость или проектную работу. Многие компании готовы 

сохранить ценного специалиста в формате консультанта или внешнего 

подрядчика. Это обеспечит плавный переход и сохранит стабильный базовый 

доход на первое время.


Параллельно активизируйте поиск клиентов: расширьте присутствие 

на профессиональных площадках, запустите таргетированную рекламу услуг, 

активнее используйте нетворкинг. Формируйте pipeline (последовательность 

этапов) проектов так, чтобы к моменту полного ухода с найма у вас уже был 

поток заказов на ближайшие 2-3 месяца.



Этап 4: Полноценный запуск (6-12 месяцев)

Юридическое оформление деятельности — обязательный шаг этого этапа. 

Регистрация ИП или самозанятости, открытие расчетного счета, настройка 

системы документооборота, разработка типовых договоров и NDA должны 

быть завершены до начала полноценной работы на аутсорсе.


Итог третьего этапа�

�  5-7 потенциальных клиентов в воронке�

� 2-3 регулярных договора�

� Прогнозируемый доход на 3 месяца.

После окончательного перехода начинается самый интенсивный период — 

построение устойчивого бизнеса. Первые 6-12 месяцев требуют 

максимальной концентрации и дисциплины.


Основной фокус — на стабилизации потока клиентов. Диверсифицируйте 

источники привлечения заказчиков: прямые продажи, партнерские 

программы, контент-маркетинг, участие в тендерах. Стремитесь к балансу 

между разовыми проектами и долгосрочными контрактами, 

обеспечивающими предсказуемый доход.


Масштабирование происходит постепенно. Начните с расширения спектра 

услуг для существующих клиентов, затем привлекайте новые сегменты 

аудитории. При росте объемов рассмотрите возможность привлечения 

субподрядчиков или формирования команды.


Автоматизация рутинных процессов высвобождает время для развития 

бизнеса. Внедрите CRM-систему для управления клиентской базой, 

автоматизируйте выставление счетов и отчетность, используйте шаблоны 

для типовых документов и коммуникаций.



Ключевые риски и способы их минимизации

Критерии готовности к переходу

Переход на аутсорс сопряжен с рядом типичных рисков, к которым важно 

подготовиться заранее.


Нестабильность доходов в первые месяцы компенсируется финансовой 

подушкой, диверсификацией клиентов, постепенным наращиванием 

клиентской базы. Не стоит сразу повышать уровень расходов — сохраняйте 

консервативный подход к тратам, пока бизнес не выйдет на стабильные 

показатели.


Выгорание от совмещения найма и фриланса — распространенная проблема 

переходного периода. Четкое планирование времени, делегирование 

несущественных задач и регулярный отдых помогут сохранить 

продуктивность и мотивацию.


Сложности с самоорганизацией решаются через внедрение жесткой 

структуры рабочего дня, использование техник тайм-менеджмента 

и создание отдельного рабочего пространства. Относитесь к аутсорсу как 

к полноценной работе, а не хобби.

Принятие окончательного решения о переходе должно базироваться 

на объективных критериях, а не эмоциональном порыве.


Финансовые показатели: стабильный доход от фриланса составляет минимум 

50-70% от зарплаты на найме, сформирована подушка безопасности, есть 

подтвержденные контракты на ближайшие месяцы.


Операционная готовность: отлажены все бизнес-процессы, сформирована 

база из 5-10 постоянных клиентов, налажены каналы привлечения новых 

заказчиков.



Формула успешного перехода: 5 принципов, 
которых следует придерживаться

Психологическая готовность: вы четко понимаете свои цели, готовы 

к повышенной ответственности и неопределенности, имеете поддержку 

близких.

Не афишируйте свои планы 

на основной работе, 

Раннее объявление может 

привести к потере текущего 

места, если что-то пойдёт 

не так.

пока 

не будете полностью готовы.


Вы выполняете множество 

ролей: IT-специалиста, HR, 

маркетолога, контент-

менеджера и другие. Если 

в вашей «компании из одного 

человека» нет отдельного 

сотрудника для этих задач — 

они ваши обязанности.

Клиенты приходят 

 а не 

просто через рекламу.


Общайтесь с людьми, 

посещайте профессиональные 

клубы и мероприятия, это 

расширит ваш круг и поможет 

найти клиентов.

через 

знакомства и доверие,

Не бросайтесь сразу в новую 

специализацию или нишу.


Попробуйте поработать 

с клиентами, оцените, 

 прежде чем 

менять статус кардинально.

насколько вам подходит 

направление,

Готовьтесь в тишине

Думайте как бизнес. 
Вы — предприниматель, 
а не просто бухгалтер

Инвестируйте 
в отношения

Тестируйте



Планируйте развитие а не на несколько месяцев. 

Поддерживайте постоянный личностный и профессиональный рост.

на 3-10 лет вперед, 

Стройте стратегию на долгий срок

Заключение

Переход из найма в аутсорс — это марафон, а не спринт. Общий срок 

трансформации составляет от 12 до 24 месяцев, и это нормально. Спешка 

и попытки сократить подготовительные этапы часто приводят 

к разочарованию и возвращению в найм.


Ключ к успеху — в последовательном прохождении всех этапов, постоянном 

анализе результатов и готовности корректировать стратегию. Помните, что 

каждый путь уникален, и важно адаптировать общие рекомендации под свою 

ситуацию, компетенции и цели.


Аутсорс открывает новые горизонты профессионального развития, 

финансовой независимости и гибкости в организации жизни. При 

правильном подходе этот переход становится не стрессовым скачком 

в неизвестность, а управляемой трансформацией, ведущей к новому уровню 

профессиональной реализации.



Что почитать 
на сайте 
BIZNESINALOGI

ТОП-5 признаков токсичного 
клиента аутсорсера

История успеха резидента 
Клуба БВР: Инна Косых

Как пользоваться 
калькулятором стоимости 
часа работы аутсорсера

 Читать  Читать

 Читать

Мы также делимся 
советами и материалами 
в соцсетях

 TG-канал

 Инфо-канал «БВР»

 Сообщество VK

https://biznesinalogi.ru/lenta/post/810/?sphrase_id=6909
https://biznesinalogi.ru/lenta/post/54413/?sphrase_id=6909
https://biznesinalogi.ru/lenta/post/54491/
https://t.me/+ntvNjaUhWd4wZGVi
https://t.me/bvr_club
https://vk.com/biznesinalogi

