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В условиях, когда даже стабильная работа перестала быть абсолютной гарантией 

финансовой безопасности, дополнительный доход становится не просто желательной 

прибавкой к зарплате, а частью рационального экономического поведения. Зависимость от 

одного источника заработка делает человека уязвимым перед сокращением, задержкой 

выплат, изменением условий труда или общим ухудшением ситуации в отрасли. Поэтому 

интерес к теме дополнительных источников дохода в последние годы закономерно растет: 

речь идет не только о стремлении повысить уровень жизни, но и о попытке выстроить более 

устойчивую личную финансовую систему, способную выдерживать внешние колебания. 

Под дополнительным доходом следует понимать любые регулярные денежные 

поступления, которые человек получает помимо основной зарплаты. В этом определении 

принципиально важно слово «регулярные». Разовая продажа старой техники, мебели или 

иного имущества не формирует новый источник дохода, поскольку не создает 

воспроизводимого денежного потока. Иная ситуация возникает тогда, когда человек 

систематически консультирует клиентов, ведет онлайн-занятия, выполняет заказы на 

фрилансе, сдает имущество в аренду, получает проценты по вкладам или зарабатывает на 

собственном цифровом продукте. В таком случае можно говорить уже не о случайных 

деньгах, а о второй опоре личного бюджета, которая в определенный момент может сыграть 

ключевую роль. 

Значимость такой опоры особенно заметна в периоды экономической 

неопределенности. Если основной заработок полностью покрывает повседневные расходы, 

может показаться, что необходимость искать дополнительные источники дохода 

отсутствует. Однако эта логика работает только до первого серьезного сбоя. Практика 

показывает, что финансовая устойчивость определяется не только размером ежемесячных 

поступлений, но и способностью человека не зависеть критически от одного работодателя, 

одной формы занятости или одного рыночного сценария. Именно в этом контексте 

проблему дополнительного дохода рассматривают и эксперты Финансового университета 

при Правительстве РФ. 

Профессор Ю. М. Гришаева акцентирует внимание прежде всего на функции 

дополнительного дохода как инструмента личной финансовой устойчивости. В ее подходе 

особенно важна идея диверсификации: так же как в финансовой сфере нежелательно 

концентрировать все ресурсы в одном активе, в повседневной жизни рискованно опираться 

только на одну зарплату. По мнению Ю. М. Гришаевой, наличие нескольких источников 

денежных поступлений позволяет человеку не только снижать уязвимость перед потерей 

работы или временным падением доходов, но и формировать более зрелое отношение к 

собственным финансам. Дополнительный доход в этой логике — это не просто способ 

«заработать больше», а механизм повышения автономности домохозяйства, позволяющий 

создавать резерв, аккуратнее планировать обязательства и не связывать всю 

экономическую стабильность с решениями одного работодателя. 

Доцент С. М. Григорьев рассматривает проблему несколько в ином ракурсе и делает 

акцент на трансформации занятости и профессиональной гибкости. В его позиции 

дополнительный доход выступает не только как финансовая страховка, но и как индикатор 

способности человека адаптироваться к меняющимся экономическим условиям. По 

мнению С. М. Григорьева, современный рынок труда все меньше опирается на модель 

единственной линейной карьеры, а значит, работнику необходимо учиться монетизировать 

не одну должность, а совокупность своих компетенций. В этом смысле дополнительный 

доход становится продолжением профессионального капитала: человек использует знания, 

опыт, навыки коммуникации, преподавания, аналитики, цифрового производства или 

работы с данными в разных форматах и на разных площадках. Такая стратегия, по оценке 

С. М. Григорьева, особенно важна в условиях, когда меняются платформы, способы 

продаж, запросы аудитории и формы предоставления услуг. 



При всей привлекательности самой идеи второго источника дохода важно избегать 

упрощенного взгляда на этот вопрос. Дополнительный заработок не равен автоматическому 

росту благополучия. Если человек не контролирует расходы, не учитывает издержки, не 

оформляет деятельность законным образом и пытается компенсировать нехватку денег 

исключительно увеличением нагрузки, результат может оказаться противоположным 

ожидаемому. Вместо устойчивости появляется хроническая усталость, вместо финансового 

резерва — хаотичные поступления, которые тут же расходуются, а вместо 

профессионального роста — выгорание. Поэтому обсуждать дополнительный доход 

необходимо не как абстрактную возможность, а как систему, в которой важно все: источник 

денег, цена затраченного времени, уровень риска, правовой статус и перспектива 

масштабирования. 

С практической точки зрения все дополнительные источники дохода можно 

различать по объему личного участия и по тому, насколько жестко они привязаны ко 

времени человека. Самая простая и понятная форма — активный доход, в котором деньги 

напрямую связаны с оказанием конкретной услуги. Это репетиторство, консультации, 

редакторская работа, дизайн, программирование, создание текстов, подготовка 

аналитических материалов, частное обучение, языковая практика, ведение небольших 

проектов, наставничество или иные услуги, основанные на уже имеющейся компетенции. 

Преимущество такого формата заключается в низком пороге входа: если навык 

сформирован, монетизировать его можно относительно быстро. Но этот же формат 

наиболее жестко ограничен количеством доступного времени. Человек не может 

бесконечно расширять такой доход без роста нагрузки, а значит, рано или поздно 

сталкивается с потолком. 

Поэтому многие, начав с активного формата, постепенно переходят к созданию 

собственного продукта или небольшого проекта. Здесь доход уже не так жестко зависит от 

каждого конкретного часа работы. Преподаватель может записать курс и продавать его 

многократно, эксперт — подготовить методические материалы, шаблоны, инструкции, 

рабочие тетради, гайды или цифровые решения, востребованные в профессиональной 

среде. На старте подобная модель сложнее, потому что требует не только знания предмета, 

но и умения упаковать его в понятный продукт, проверить спрос, выбрать площадку и 

выстроить продвижение. Однако именно она позволяет перейти от продажи времени к 

продаже результата или готового решения, а значит, создает более устойчивую основу для 

роста. 

Отдельное место занимает доход от имущества и активов. Сдача квартиры, 

автомобиля, гаража, оборудования или техники относится к классическим моделям 

регулярного заработка. Внешне такой формат кажется более пассивным и потому особенно 

привлекательным. Но и он связан с конкретными расходами и рисками. Имущество 

необходимо обслуживать, ремонтировать, контролировать, страховать, а в некоторых 

случаях — решать споры с арендаторами и нести простои. Поэтому доход от активов нельзя 

рассматривать как полностью автономный. Он скорее снижает объем ежедневного труда, 

но не устраняет необходимость в управлении. 

Еще одна важная категория — инвестиционный доход. К нему относятся проценты 

по вкладам, купонные выплаты по облигациям, дивиденды по акциям и рост стоимости 

активов. Здесь особенно велик соблазн воспринимать дополнительные деньги как результат 

почти автоматической финансовой механики. Но такой взгляд опасен. Инвестиционный 

доход никогда не бывает полностью гарантированным, а повышение потенциальной 

доходности почти всегда сопровождается ростом риска. Если при сдаче имущества в аренду 

человек хотя бы приблизительно понимает природу денежного потока, то в инвестициях 

неопределенность выше. Именно поэтому инвестиционные инструменты разумно 

рассматривать как часть общей стратегии, а не как универсальную замену подработке или 

простую формулу «денег из денег». 



Особую популярность в публичном пространстве сохраняет тема пассивного дохода, 

но здесь необходимо устранить одно распространенное заблуждение. Пассивный доход 

практически никогда не означает заработок без усилий. В большинстве случаев он требует 

либо стартового капитала, либо значительных временных и интеллектуальных вложений на 

начальном этапе. Человек может не располагать свободными деньгами, но обладать 

экспертизой, которая сама по себе выступает в роли капитала. Например, специалист тратит 

несколько недель или месяцев на создание курса, набора документов, авторской методики, 

цифрового сервиса или контентной платформы, а затем получает от этого регулярные 

поступления. Однако за внешней «пассивностью» почти всегда скрыт предшествующий 

период интенсивной работы. Именно поэтому любые обещания высокого дохода без риска, 

вложений и понятного продукта должны вызывать настороженность. 

Выбор подходящего источника дополнительного дохода зависит не от моды, а от 

комбинации личных ресурсов и ограничений. Важнейшим фактором остается свободное 

время. Не воображаемое, а реальное — после основной работы, бытовых обязательств и 

восстановления. Второй фактор связан с навыками, которые уже достаточно развиты, чтобы 

их можно было предложить рынку. Многие люди склонны недооценивать свои 

компетенции просто потому, что используют их ежедневно. Однако именно привычные 

профессиональные действия нередко легче всего монетизируются. Существенную роль 

играет и наличие стартового капитала. Если свободных денег мало, обычно безопаснее 

начинать с услуг, а не с товара, для которого нужны закупки, упаковка и логистика. Кроме 

того, человек должен понимать, на какой риск он готов идти и насколько быстро ему нужны 

первые поступления. Если деньги необходимы в ближайшее время, активный доход чаще 

оказывается предпочтительнее. Если есть возможность ждать и строить систему, можно 

параллельно развивать продуктовую или инвестиционную модель. 

При этом важно учитывать и ограничения, связанные с основной занятостью. 

Дополнительная работа не должна создавать конфликт интересов, нарушать договорные 

обязательства или мешать выполнению основного графика. Подработка у прямого 

конкурента работодателя, использование служебной информации в личных целях или 

систематическое снижение качества основной работы из-за вечерних заказов могут 

обернуться не доходом, а репутационными и юридическими проблемами. Поэтому 

наиболее безопасными и универсальными остаются те форматы, которые не пересекаются 

с интересами работодателя: независимый фриланс, индивидуальные консультации, 

образовательные услуги, аренда имущества, собственные цифровые продукты и 

осторожное использование инвестиционных инструментов. 

В 2026 году поиск дополнительных возможностей все отчетливее смещается в 

цифровую среду, но сводить весь рынок только к интернет-платформам было бы 

неправильно. Да, значительная часть спроса сосредоточена на фриланс-биржах, сервисах 

для исполнителей услуг, маркетплейсах и в социальных сетях, где можно продвигать 

собственную экспертность или продавать цифровые решения. Однако в реальности первый 

устойчивый поток клиентов часто возникает не на открытом рынке, а в ближнем круге — 

среди коллег, знакомых, бывших заказчиков, подписчиков, участников профессиональных 

сообществ. Это объяснимо: на старте решающим фактором является доверие, а его проще 

получить там, где человек уже известен хотя бы минимально. 

Особенно заметен рост сегмента дополнительного заработка на дому. Для многих 

именно он оказывается оптимальным, поскольку позволяет совмещать новый источник 

дохода с основной занятостью без лишних временных издержек на дорогу и организацию 

рабочего пространства. Онлайн-репетиторство, экспертные консультации, создание 

контента, редактирование, обработка данных, визуальный дизайн, подготовка учебных и 

методических материалов, ручная работа на заказ, сопровождение проектов, перевод, 

языковая практика — все эти форматы остаются востребованными именно потому, что 

строятся на знаниях и навыках, а не на масштабной инфраструктуре. Но даже в такой 

относительно доступной среде нельзя пренебрегать базовой проверкой заказчиков. 



Необходимо заранее обсуждать сроки, стоимость, порядок оплаты и объем работы, а также 

обращать внимание на репутацию площадки или клиента. 

Запуск дополнительного дохода целесообразно начинать с анализа того, что уже 

можно монетизировать без крупных вложений. Наиболее выигрышной обычно оказывается 

та сфера, где есть подтвержденный результат: профессиональная экспертиза, ремесленный 

навык, знание языка, опыт наставничества, преподавания, структурирования информации, 

работы с аналитикой, создания материалов или сопровождения образовательных 

процессов. После этого важно не просто сформулировать идею, а проверить спрос. 

Наиболее безопасный путь — предложить услугу или продукт ограниченному кругу людей 

за умеренную цену и посмотреть на реальные отклики. Если появляются заказы, повторные 

обращения, рекомендации и конструктивная обратная связь, направление можно усиливать. 

Если нет, лучше скорректировать модель до того, как в нее будут вложены серьезные 

ресурсы. 

Существенное значение имеет правовое оформление такой деятельности. 

Отдельного специального налога на дополнительный доход не существует, но сама 

обязанность платить налоги зависит от статуса исполнителя, источника выплат и характера 

работы. Самозанятый, получающий оплату за услуги от физических лиц, действует в одном 

налоговом режиме; штатный сотрудник, взявший разовую работу от компании вне 

трудового договора, сталкивается с другой моделью; индивидуальный предприниматель 

работает в рамках выбранной системы налогообложения. Общий вывод здесь однозначен: 

регулярный заработок не должен оставаться в серой зоне. Систематические поступления на 

карту могут вызвать вопросы со стороны банка или налоговых органов, и в итоге попытка 

«сэкономить» на оформлении приведет к штрафам и дополнительным рискам. Гораздо 

рациональнее сразу встроить налоговую нагрузку в расчет доходности. 

Не менее важно считать не только выручку, но и реальную прибыль. Сумма, 

поступившая от клиента, еще не означает, что именно столько человек заработал. Из нее 

следует вычесть прямые расходы на материалы, инструменты, комиссии платформ, налоги, 

программное обеспечение, связь, интернет, электричество, обслуживание техники и другие 

сопутствующие издержки. Кроме того, существует скрытая цена непроизводительного 

времени: переписка, поиск заказчиков, согласование условий, доработки, 

административные действия. Если этого не учитывать, может оказаться, что внешне 

привлекательная подработка на деле дает минимальную отдачу. Именно поэтому 

финансово грамотный подход предполагает не только получение дополнительных денег, но 

и внимательный анализ того, какой чистый результат приносит конкретный вид 

деятельности. 

Когда новый источник дохода начинает работать регулярно, возникает вопрос о 

распределении средств. Если все дополнительные поступления сразу уходят на текущее 

потребление, сам потенциал этой модели используется не полностью. На практике более 

устойчивой оказывается схема, при которой часть дохода направляется в финансовый 

резерв, часть резервируется под налоги и обязательные платежи, часть используется для 

развития самого источника заработка — например, на обучение, рекламу, улучшение 

оборудования, создание сайта или повышение качества продукта. Только оставшаяся сумма 

становится действительно свободным ресурсом. Такой подход позволяет не просто 

получать деньги, а постепенно строить более устойчивую систему. 

Превращение случайной подработки в надежный источник дохода требует времени. 

Обычно о стабильности можно говорить тогда, когда направление несколько месяцев 

подряд дает предсказуемый результат и не зависит исключительно от единичных удачных 

заказов. Но даже в этом случае резкий отказ от основной работы редко бывает разумным. 

Более надежная стратегия заключается в том, чтобы сначала проверить сезонность спроса, 

возврат клиентов, возможность повторных продаж и потенциал масштабирования. Если 

каждый новый клиент требует столько же времени, сколько и первый, перед нами по-

прежнему активная модель с жестким ограничением по ресурсу. Если же продукт или 



услуга могут продаваться большему числу людей без пропорционального увеличения 

занятости, система начинает выходить на новый уровень. 

Для такого перехода особенно важны специализация, понятные условия работы и 

снижение зависимости от одного канала продаж. Чем точнее человек понимает, кому он 

нужен, какую проблему решает и за какой результат ему платят, тем легче сделать доход 

предсказуемым. Портфолио, отзывы, повторные заказы и работа с постоянными клиентами 

становятся в этом случае не просто приятным дополнением, а основой устойчивости. Не 

менее важно и то, чтобы весь поток не держался на одной платформе или одном заказчике: 

монозависимость в дополнительном заработке столь же рискованна, как зависимость 

только от одной зарплаты. 

Среди ключевых рисков дополнительных источников дохода на первом месте 

остается выгорание. Попытка бесконечно расширять занятость за счет вечеров, выходных 

и отсутствия восстановления часто приводит к обратному эффекту: качество работы падает, 

раздражение растет, а заработанные деньги уже не компенсируют потерю энергии. Поэтому 

устойчивый дополнительный доход строится не на предельной загрузке, а на управлении 

ресурсом. Не менее значим риск мошеннических схем, особенно в тех случаях, когда 

обещают быстрый высокий доход при минимальных усилиях и без ясной модели. Наконец, 

всегда сохраняется и риск нестабильности: в первые месяцы почти любое направление 

приносит непредсказуемый результат, а значит, строить на нем обязательные финансовые 

решения преждевременно. 

Если смотреть в будущее, наиболее перспективными остаются цифровые услуги, 

персональные консультации и нишевая экспертность, которую сложно полностью 

автоматизировать. При этом ценится уже не просто наличие знаний, а способность 

превратить их в понятный, удобный и востребованный продукт или результат. 

Современный специалист все чаще монетизирует не должность, а набор компетенций: 

консультирует, обучает, создает методические решения, анализирует данные, ведет 

авторские проекты, производит цифровой контент. И в этом контексте позиции профессора 

Ю. М. Гришаевой и доцента С. М. Григорьева не противоречат, а дополняют друг друга. 

Ю. М. Гришаева акцентирует внимание на финансовой устойчивости и снижении 

зависимости от одного канала дохода, тогда как С. М. Григорьев подчеркивает значение 

профессиональной адаптивности и умения превращать компетенции в разные формы 

экономической активности. Вместе эти подходы дают более полное понимание того, 

почему дополнительный доход в современных условиях становится не случайной 

подработкой, а частью личной стратегии устойчивости. 

В конечном счете дополнительный доход следует рассматривать не как модный 

тренд и не как обещание легких денег, а как практический инструмент финансовой 

независимости. Он помогает сформировать резерв, снизить уязвимость перед внешними 

изменениями, расширить профессиональные возможности и создать более надежную 

структуру личных финансов. Но эффективным он становится только тогда, когда опирается 

на реальную ценность, трезвый расчет, законное оформление и уважение к собственным 

ресурсам. Именно такой подход позволяет превратить дополнительный заработок из 

эпизодической подработки в осмысленный элемент долгосрочной финансовой стратегии. 
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