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Максим Смирнов
Как начать работать на себя

 
Введение

 
 

Почему эта книга начинается не с бизнес-плана
 

Большинство людей, которые думают о работе на себя, упираются не в отсутствие инфор-
мации, а в избыток вариантов. Можно открыть студию, стать консультантом, продавать товары,
работать как фрилансер, вести частную практику, делать цифровые продукты. На старте это
разнообразие не освобождает, а парализует. Поэтому задача книги — не заставить читателя
выбрать идеальную модель, а провести его через последовательность маленьких проверок:
найти понятную проблему, увидеть человека, которому она важна, предложить решение, полу-
чить первую оплату и затем сделать работу так, чтобы появился второй клиент.

Полезно сразу договориться с собой: эта книга не обещает, что самостоятельная работа
автоматически окажется легче найма. В ней больше неопределённости, больше личных реше-
ний и меньше внешних рамок. Но именно поэтому навыки проверки спроса, переговоров, пла-
нирования и работы с клиентом дают человеку больше контроля над тем, как устроен его доход.
Чем раньше вы начинаете видеть работу как систему обмена ценностью, а не как набор пред-
принимательских ритуалов, тем спокойнее становится путь.

Не пытайтесь примерить каждый совет сразу. Отмечайте то, что относится к вашему
текущему этапу. Если идеи ещё нет — работайте с наблюдением за проблемами. Если идея есть,
но никто не платил — переходите к интервью и простому предложению. Если уже появился
заказ — важнее качество исполнения и следующий контакт. Так книга превращается из текста
в рабочую карту, а не в ещё один источник информации, который приятно читать и легко
забыть.
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Кому подойдёт этот путь

 
Книга рассчитана на людей, у которых уже есть жизненный или профессиональный опыт,

но нет ясной схемы превращения навыка в самостоятельный доход. Она пригодится сотруд-
нику, который хочет аккуратно выйти из найма, специалисту, уставшему зависеть от одного
работодателя, мастеру, эксперту, человеку после паузы в карьере и тому, кто давно отклады-
вает собственный проект из-за ощущения, что ещё недостаточно готов. Здесь не предполага-
ется большой капитал, команда или личная популярность.

Полезно сразу договориться с собой: эта книга не обещает, что самостоятельная работа
автоматически окажется легче найма. В ней больше неопределённости, больше личных реше-
ний и меньше внешних рамок. Но именно поэтому навыки проверки спроса, переговоров, пла-
нирования и работы с клиентом дают человеку больше контроля над тем, как устроен его доход.
Чем раньше вы начинаете видеть работу как систему обмена ценностью, а не как набор пред-
принимательских ритуалов, тем спокойнее становится путь.

Не пытайтесь примерить каждый совет сразу. Отмечайте то, что относится к вашему
текущему этапу. Если идеи ещё нет — работайте с наблюдением за проблемами. Если идея есть,
но никто не платил — переходите к интервью и простому предложению. Если уже появился
заказ — важнее качество исполнения и следующий контакт. Так книга превращается из текста
в рабочую карту, а не в ещё один источник информации, который приятно читать и легко
забыть.
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Иллюстрация: самостоятельная работа начинается с ясного следующего шага, а
не с идеального плана.
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Что считать первым результатом

 
Первый результат — не регистрация, не логотип, не подписчики и даже не идеально

оформленная услуга. Настоящая точка старта наступает, когда незнакомый или не обязанный
поддерживать вас человек понимает предложение, видит в нём пользу и готов заплатить. Такая
сделка даёт больше информации, чем десятки часов планирования. Она показывает, кто поку-
патель, что он ценит, какие вопросы задаёт, где сомневается и сколько усилий требуется для
результата.

Полезно сразу договориться с собой: эта книга не обещает, что самостоятельная работа
автоматически окажется легче найма. В ней больше неопределённости, больше личных реше-
ний и меньше внешних рамок. Но именно поэтому навыки проверки спроса, переговоров, пла-
нирования и работы с клиентом дают человеку больше контроля над тем, как устроен его доход.
Чем раньше вы начинаете видеть работу как систему обмена ценностью, а не как набор пред-
принимательских ритуалов, тем спокойнее становится путь.

Не пытайтесь примерить каждый совет сразу. Отмечайте то, что относится к вашему
текущему этапу. Если идеи ещё нет — работайте с наблюдением за проблемами. Если идея есть,
но никто не платил — переходите к интервью и простому предложению. Если уже появился
заказ — важнее качество исполнения и следующий контакт. Так книга превращается из текста
в рабочую карту, а не в ещё один источник информации, который приятно читать и легко
забыть.
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Как пользоваться книгой

 
Эту книгу лучше читать с блокнотом или отдельным документом. Почти каждая глава

содержит действие, которое можно выполнить без больших затрат. Не нужно ждать, пока вы
прочитаете всё. Если после главы о проверке спроса вы можете поговорить с потенциальным
клиентом — поговорите. Если после главы о предложении можно переписать его одной фразой
— сделайте это. Практика быстро покажет, какие советы важны именно для вашей ситуации.

Полезно сразу договориться с собой: эта книга не обещает, что самостоятельная работа
автоматически окажется легче найма. В ней больше неопределённости, больше личных реше-
ний и меньше внешних рамок. Но именно поэтому навыки проверки спроса, переговоров, пла-
нирования и работы с клиентом дают человеку больше контроля над тем, как устроен его доход.
Чем раньше вы начинаете видеть работу как систему обмена ценностью, а не как набор пред-
принимательских ритуалов, тем спокойнее становится путь.

Не пытайтесь примерить каждый совет сразу. Отмечайте то, что относится к вашему
текущему этапу. Если идеи ещё нет — работайте с наблюдением за проблемами. Если идея есть,
но никто не платил — переходите к интервью и простому предложению. Если уже появился
заказ — важнее качество исполнения и следующий контакт. Так книга превращается из текста
в рабочую карту, а не в ещё один источник информации, который приятно читать и легко
забыть.
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Главный принцип

 
Работа на себя редко начинается красивым скачком из точки А в точку Б. Чаще это

цепочка маленьких решений с обратной связью. Вы не обязаны заранее знать, чем будете зани-
маться через пять лет. Достаточно сделать следующий шаг достаточно дешёвым, понятным
и обратимым. Такой подход снижает цену ошибки и одновременно ускоряет обучение. Он и
будет проходить через всю книгу: меньше фантазий о будущем, больше контакта с реальностью.

Полезно сразу договориться с собой: эта книга не обещает, что самостоятельная работа
автоматически окажется легче найма. В ней больше неопределённости, больше личных реше-
ний и меньше внешних рамок. Но именно поэтому навыки проверки спроса, переговоров, пла-
нирования и работы с клиентом дают человеку больше контроля над тем, как устроен его доход.
Чем раньше вы начинаете видеть работу как систему обмена ценностью, а не как набор пред-
принимательских ритуалов, тем спокойнее становится путь.

Не пытайтесь примерить каждый совет сразу. Отмечайте то, что относится к вашему
текущему этапу. Если идеи ещё нет — работайте с наблюдением за проблемами. Если идея есть,
но никто не платил — переходите к интервью и простому предложению. Если уже появился
заказ — важнее качество исполнения и следующий контакт. Так книга превращается из текста
в рабочую карту, а не в ещё один источник информации, который приятно читать и легко
забыть.
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Глава 1. Сначала не бизнес, а ясность

 
Эта глава переводит общую идею самостоятельной работы в конкретный этап. Здесь

важно не пытаться решить все вопросы одновременно: сначала разберите текущую задачу,
затем проверьте решение на практике и только после этого усложняйте систему. Пять разделов
ниже связаны между собой и лучше работают как последовательность, а не как независимый
набор советов.
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Что на самом деле означает работать на себя

 
Работа на себя начинается не с регистрации и логотипа, а с принятия ответственности за

то, какую ценность вы создаёте и кому она нужна. На старте это особенно важно: у вас ещё нет
статистики по десяткам проектов, поэтому каждое решение должно помогать быстрее понять
клиента и собственные возможности. Не пытайтесь сразу построить окончательную систему.
Лучше задать себе один проверяемый вопрос и выбрать действие, после которого станет ясно
больше, чем было вчера. В самостоятельной работе ценность маленького шага часто выше цен-
ности большого плана, потому что шаг сталкивается с реальностью.

Рассмотрим условный пример. Человек устал от начальника и хочет уйти в свободный
график, но пока не понимает, за какой результат ему будут платить. В такой ситуации полезно
наблюдать за поведением, а не только за словами. Люди могут вежливо поддерживать идею, но
откладывать встречу, не отвечать на предложение или не быть готовыми платить. И наоборот,
короткое сообщение может вызвать конкретный вопрос о сроке, цене или результате. Эти
детали показывают, где находится настоящий интерес. Чем точнее вы замечаете такие сигналы,
тем меньше приходится угадывать.

Типичная ловушка здесь — считать свободой отсутствие расписания и обязательств.
Обычно человек делает это не из глупости, а потому что пытается снизить тревогу. Кажется,
что ещё немного подготовки позволит избежать отказа или ошибки. Но рынок всё равно внесёт
поправки. Задача не в том, чтобы убрать риск полностью, а в том, чтобы сделать его небольшим
и понятным. Лучше получить раннее неудобное «нет», чем через три месяца обнаружить, что
красивое решение никому не нужно.

Практический шаг на сегодня: Записать три причины, зачем вам самостоятельная работа,
и отделить желание свободы от желания просто сбежать из неприятной ситуации. Ограничьте
работу коротким сроком и не добавляйте к ней лишние улучшения. После выполнения зафик-
сируйте, что произошло, что оказалось неожиданным и какое решение вы примете дальше.
Такая запись кажется мелочью, но через несколько недель из неё складывается собственная
карта рынка: какие люди быстрее отвечают, какие формулировки понятнее, где возникает
сопротивление и что вы способны выполнить без перегруза.

Старайтесь сохранять простоту до появления причин её усложнять. В первые месяцы
особенно легко заняться оформлением, сервисами и организацией вместо контакта с покупа-
телем. Каждый раз, когда появляется новая задача, спросите: помогает ли она лучше понять
клиента, продать или качественно выполнить работу? Если нет, возможно, её стоит отложить.
Это не аскетизм, а способ не потерять главное среди второстепенного.

Проверка на действие: что конкретно вы сделаете в ближайшие 48 часов? Если ответ
слишком общий, уменьшите задачу.
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Свобода, ответственность и цена выбора

 
Самостоятельность даёт больше контроля, но одновременно убирает часть внешней

структуры: теперь доход, сроки, дисциплина и развитие зависят от вас. Здесь полезно смотреть
на самостоятельную работу как на ремесло, а не на экзамен. Первый вариант почти неизбежно
будет грубее десятого, и это нормально. Важнее, чтобы он был понятен настолько, чтобы его
можно было показать человеку, обсудить и исправить. Попытка сразу сделать идеально часто
маскирует страх оценки: пока продукт не вышел к людям, никто не может сказать, что он сла-
бый. Но и никто не может подтвердить, что он нужен.

Представим типичную ситуацию. Специалист привык получать задачи сверху, а после
ухода внезапно тратит дни на мелочи, потому что никто не определил приоритет. Обратите
внимание, что ценность в этом примере создаётся не количеством действий, а тем, насколько
точно решается конкретная задача. Клиент обычно не обязан понимать вашу профессию. Он
оценивает понятные вещи: стало ли быстрее, спокойнее, выгоднее, удобнее или надёжнее.
Поэтому описание работы стоит периодически переводить с языка специалиста на язык резуль-
тата. Это сразу показывает, какие элементы действительно важны, а какие интересны только
вам.

На этом этапе легко начать переоценивать свободу и недооценивать необходимость само-
управления. Такая стратегия может временно создавать ощущение контроля, но редко улуч-
шает качество решения. Когда вы не знаете, как отреагирует покупатель, дополнительные часы
подготовки всего лишь увеличивают ставку. Гораздо полезнее сократить масштаб: один чело-
век, одна задача, один небольшой результат. Если он получился, следующий шаг станет оче-
виднее. Если нет, вы потеряли немного времени, а не полгода.

Небольшое упражнение: Составить личные правила рабочего дня: начало, конец, время
на продажи, выполнение работы и обучение. Затем спросите себя, какое возражение или
сомнение вы хотите проверить этим действием. Например: людям не нужен результат, непо-
нятна формулировка, слишком высока цена, слабое доверие или неудобен формат. Проверяйте
одну гипотезу за раз. Иначе, одновременно меняя цену, аудиторию и содержание, вы получите
новый результат, но не поймёте, что именно его вызвало.

После каждого такого цикла полезно оставлять короткий вывод для будущего себя. Не
общую фразу «надо лучше продавать», а наблюдение вроде «владельцы маленьких компа-
ний охотнее обсуждают услугу, когда сначала видят пример результата». Конкретные выводы
можно использовать в следующем разговоре. Общие выводы обычно остаются просто настро-
ением.

Вопрос к себе: какой факт после этого шага подтвердит или опровергнет ваше предпо-
ложение?
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Не нужно быть предпринимателем по характеру

 
Начать работать на себя может не только человек с врождённой склонностью к риску;

гораздо важнее научиться небольшими шагами проверять решения. Многие пытаются решить
этот вопрос теоретически, хотя ответ быстрее появляется в контакте с людьми. Когда вы рабо-
таете на себя, мнение рынка приходится воспринимать не как суд над вашей личностью, а как
данные. Человек может отказаться по десяткам причин: не вовремя, нет бюджета, уже есть
исполнитель, задача не приоритетна. Ваша задача — понять повторяющийся рисунок, а не
эмоционально реагировать на каждое отдельное решение.

Допустим, человек начинает с небольшого проекта. Тихий технический специалист
запускает консультации по своей теме, не превращаясь в публичного блогера и не строя боль-
шую компанию. Если разложить ситуацию по шагам, обычно видно несколько точек: где чело-
век впервые понял предложение, что вызвало интерес, что осталось неясным и какой следу-
ющий шаг потребовал слишком много усилий. Такой разбор полезнее вопроса «почему не
купили вообще». Он позволяет изменить конкретное место процесса, не ломая всё остальное.
Самостоятельная работа становится спокойнее, когда проблемы перестают быть туманными и
получают название.

Частая ошибка — копировать образ громкого предпринимателя, который вам не подхо-
дит. За ней часто следует ещё одна ошибка — пытаться компенсировать слабое место количе-
ством. Если сообщение неясное, массовая рассылка не сделает его яснее. Если результат раз-
мыт, добавление бонусов не усилит ценность. Если клиент не понимает, почему задача важна
сейчас, скидка может лишь уменьшить доход. Сначала найдите узкое место, потом меняйте его.

Самый полезный следующий шаг: Определить формат, в котором вам комфортнее созда-
вать ценность: экспертная услуга, выполнение руками, проектная работа, продукт или посред-
ничество. Сделайте это так, чтобы результат можно было посчитать или хотя бы однозначно
описать. Не «поработать над предложением», а «показать новую формулировку пяти людям».
Не «заняться продажами», а «назначить три разговора». Конкретная формулировка снимает
часть психологического давления: вы отвечаете не за успех вообще, а за завершение следую-
щего действия.

При таком подходе появляется важное преимущество: вы быстрее замечаете прогресс,
который ещё не виден в деньгах. Более быстрые ответы, понятные вопросы клиентов, меньше
правок, выше доля повторных обращений — всё это ранние признаки улучшения. Деньги оста-
ются главным подтверждением спроса, но не единственным сигналом качества процесса.

Практический фильтр: поможет ли следующий шаг лучше понять клиента, продать
или качественно выполнить работу?
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Как понять, что вы готовы к старту

 
Готовность к самостоятельной работе лучше оценивать не по уверенности, а по нали-

чию минимального запаса ресурсов и способности действовать в неопределённости. Чтобы
использовать этот принцип без перегиба, отделите необходимый минимум от желаемого иде-
ала. Минимум — то, без чего клиент не получит обещанный результат. Идеал — всё, что делает
работу красивее, удобнее или масштабируемее, но не обязательно для первого заказа. В начале
полезно защищать минимум от бесконечного расширения. Иначе каждый проект превраща-
ется в попытку сразу построить большую систему.

Возьмём простой сценарий. Человек ждёт момента, когда перестанет бояться, и откла-
дывает старт на годы, хотя мог бы протестировать идею вечерами. Условный герой такого сце-
нария выигрывает не потому, что знает секрет, а потому что правильно ограничивает задачу.
Ограничение — сильный инструмент. Оно заставляет выбрать главное, объяснить границы и
быстрее получить обратную связь. Для клиента это тоже удобно: небольшое понятное решение
легче оценить, согласовать и оплатить, чем большой пакет с десятком неопределённых резуль-
татов.

Проблема появляется, когда человек начинает считать страх признаком того, что идея
неправильная. Особенно часто это происходит у компетентных людей: они видят множество
возможных улучшений и хотят включить их все. Клиент же может покупать только одну
вещь. Чем больше дополнительных смыслов вы добавляете, тем сложнее становится решение
о покупке. Умение убрать лишнее — часть профессионализма, а не признак бедного предло-
жения.

Чтобы перевести мысль в действие, сделайте следующее: Оценить по десятибалльной
шкале деньги, время, навыки, энергию, поддержку и устойчивость к неопределённости; слабые
места превратить в конкретный план. После этого проверьте границы: что именно вы обещаете,
чего не обещаете и от каких действий клиента зависит результат. Если хотя бы один из этих
пунктов нельзя объяснить простыми словами, упростите формулировку. Хорошие границы
уменьшают конфликт и помогают честнее рассчитать цену. Они особенно важны с первыми
клиентами, когда вы ещё только изучаете реальный объём работы.

Сохраните первую версию и не переписывайте её после каждого комментария. Отдель-
ная реплика может быть случайностью. Изменения стоит делать, когда повторяется один и тот
же сигнал или когда замечание указывает на очевидную логическую дыру. Так вы не будете
метаться между чужими мнениями и одновременно останетесь открыты к корректировке.

Мини-решение: выберите одно действие, которое можно завершить без дополнитель-
ной подготовки.
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Цель первых трёх месяцев

 
На старте полезнее ставить цель не стать успешным, а доказать, что вы способны найти

проблему, сделать предложение и получить за него реальные деньги. В самостоятельной работе
полезно постоянно спрашивать: кто принимает решение и что для него считается хорошим
исходом? Один и тот же продукт может иметь разную ценность для разных людей. То, что
владелец бизнеса видит как экономию времени, сотрудник может воспринимать как снижение
рутины, а частный клиент — как спокойствие и уверенность. Поэтому предложение становится
сильнее, когда вы знаете не только задачу, но и контекст человека.

Хорошо видно это на условной ситуации. Новичок планирует сразу высокий доход, сайт
и масштаб, хотя у него ещё не было ни одного платящего клиента. Теперь представьте, что
предложение звучит одинаково для всех. Часть смысла неизбежно теряется. Именно поэтому
первые клиенты так полезны: они показывают живые слова, реальные страхи, вопросы и кри-
терии выбора. Эти формулировки потом можно использовать в описании услуги, разговорах
и контенте. Не нужно придумывать язык рынка в одиночестве — его можно услышать.

Особенно дорого обходится привычка измерять успех красивой упаковкой вместо под-
тверждённого спроса. В результате человек начинает объяснять слишком много и всё равно
остаётся непонятным. Упростить здесь — значит выбрать один главный результат и оставить
детали на следующий этап разговора. Клиенту не нужно знать весь процесс, чтобы решить,
стоит ли обсуждать задачу. Ему нужна причина уделить вам ещё десять минут.

Для проверки в реальности: Сформулировать одну проверяемую цель на 90 дней, напри-
мер получить первых трёх клиентов и понять, почему они согласились купить. Покажите
результат кому-то из выбранной аудитории и попросите своими словами пересказать, что вы
предлагаете. Не исправляйте человека по ходу. Если пересказ сильно отличается от замысла,
проблема в коммуникации, а не в способности собеседника понять. Такой тест занимает
несколько минут и часто заменяет часы самостоятельного редактирования.

Чем понятнее становится предложение, тем легче принимать остальные решения. Проще
выбирать цену, канал, контент, портфолио и даже клиентов, которым стоит отказать. Ясность
не гарантирует продажу, но отсутствие ясности почти всегда создаёт лишнее сопротивление.

Фиксация результата: запишите, что произошло, что удивило и что измените в сле-
дующей попытке.
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Иллюстрация к главе: от идеи к конкретному действию и обратной связи.
В следующем этапе опирайтесь на то, что уже подтвердилось действиями

людей, а не только на собственные ожидания.
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Глава 2. Найти идею, за которую готовы платить

 
Эта глава переводит общую идею самостоятельной работы в конкретный этап. Здесь

важно не пытаться решить все вопросы одновременно: сначала разберите текущую задачу,
затем проверьте решение на практике и только после этого усложняйте систему. Пять разделов
ниже связаны между собой и лучше работают как последовательность, а не как независимый
набор советов.



М.  Смирнов.  «Как начать работать на себя»

19

 
Идея начинается с проблемы

 
Сильные идеи чаще рождаются не из попытки придумать что-то необычное, а из наблю-

дения за повторяющимися проблемами людей и компаний. Этот вопрос стоит рассматривать
одновременно с точки зрения клиента и собственной экономики. Сделка хороша только тогда,
когда покупатель получает достаточную ценность, а вы способны выполнить обещание без
постоянного перерасхода времени, нервов и денег. Если один из элементов не сходится, модель
быстро становится хрупкой, даже если отдельные продажи происходят.

Рассмотрим условный пример. Знакомые предприниматели постоянно жалуются, что им
некому быстро собирать простые отчёты; это уже сигнал возможной услуги. Важно заметить не
только сам факт сделки, но и её последствия. Сколько времени ушло, сколько было переписки,
сколько правок, какие расходы возникли, что клиент просил дополнительно? Первый заказ —
это лаборатория. После него можно точнее оценить реальную себестоимость работы и убрать
то, что оказалось дорогим, но малоценным.

Типичная ловушка здесь — искать только уникальную идею, которой якобы ещё ни у
кого нет. Такая ошибка часто выглядит как забота о клиенте, но в долгую вредит обоим. Вы
начинаете раздражаться, сроки растут, качество падает, а клиент привыкает к объёму, который
невозможно поддерживать. Здоровые ограничения позволяют выполнять обещания стабильно.
Гораздо лучше дать немного меньше, но предсказуемо, чем один раз сделать слишком много
и потом не суметь повторить.

Практический шаг на сегодня: В течение недели записывать все жалобы, задержки,
неудобства и дорогие ошибки, которые вы замечаете вокруг себя. Добавьте к результату про-
стой расчёт: сколько времени и прямых расходов потребует выполнение, какой запас нужен на
коммуникацию и что произойдёт, если проект затянется. Этот расчёт не обязательно показы-
вать клиенту, но он нужен вам. Без него цена легко превращается в случайное число, а загрузка
— в постоянный аврал.

После нескольких проектов сравните план с фактом. Если вы систематически недооце-
ниваете объём, проблема не в дисциплине, а в модели оценки. Корректируйте срок, цену или
состав услуги. Самостоятельная работа становится устойчивой тогда, когда хороший результат
можно повторять, а не героически спасать каждый раз.

Контроль простоты: можно ли проверить эту мысль дешевле, быстрее и на меньшем
масштабе?
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Инвентаризация собственных навыков

 
Полезная идея часто находится на пересечении того, что вы умеете, того, что вам не про-

тивно делать регулярно, и того, за что рынок уже платит. Здесь особенно полезна последова-
тельность. Сначала определить задачу, затем договориться о результате, потом выбрать спо-
соб выполнения. Начинающие часто делают наоборот: влюбляются в инструмент и ищут, куда
его применить. Такой путь иногда работает, но чаще усложняет продажу. Клиент покупает не
инструмент, а изменение своей ситуации.

Представим типичную ситуацию. Человек умеет настраивать рекламу, объяснять слож-
ное простыми словами и хорошо работает один на один; из этого может вырасти аудит или
сопровождение. Если убрать профессиональные термины, можно задать простой вопрос: что
человек сможет сделать после вашей работы такого, чего не мог или не хотел делать до неё?
Ответ помогает проверить ценность. Он же задаёт критерий качества. Если результат нельзя
увидеть ни в поведении, ни в состоянии процесса, ни в понятном артефакте, скорее всего,
формулировка слишком расплывчата.

На этом этапе легко начать считать навыком только профессию из диплома или должно-
сти. В этот момент возникает соблазн добавить громкие обещания. Но доверие лучше стро-
ится через конкретику: что будет сделано, за какой срок, что нужно от клиента, какие ограни-
чения остаются. Честная конкретика иногда выглядит менее эффектно, зато делает решение
безопаснее. Особенно для первых клиентов, которые ещё не знают вас по репутации.

Небольшое упражнение: Составить список из тридцати вещей, которые вы умеете
делать лучше среднего, включая бытовые, организационные, технические и коммуникативные
навыки. Сформулируйте результат в одном предложении, затем уберите из него профессио-
нальный жаргон. Если без жаргона смысл исчезает, возможно, вы описывали процесс, а не цен-
ность. После этого добавьте срок и границу объёма. Получившаяся фраза должна быть доста-
точно точной, чтобы клиент мог задать предметный вопрос, а вы — оценить работу.

Не пытайтесь сделать одну формулировку вечной. По мере проектов она станет точнее,
потому что появятся реальные слова клиентов и понимание того, что вы делаете лучше всего.
Считайте первое описание рабочей версией. Его задача — запустить разговор, а не попасть в
учебник по маркетингу.

Проверка на действие: что конкретно вы сделаете в ближайшие 48 часов? Если ответ
слишком общий, уменьшите задачу.
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Личный опыт как источник продукта

 
Путь, который вы уже прошли, может стать основой услуги, если вы способны воспроиз-

водимо помочь другому пройти его быстрее или с меньшим числом ошибок. Проблема на этом
этапе обычно не в недостатке вариантов, а в трудности выбора. Можно использовать десятки
каналов, форматов и методов. Но ресурс новичка ограничен, поэтому стратегия должна отве-
чать на вопрос: где быстрее всего встретить подходящего человека и получить от него содер-
жательную реакцию? Всё остальное можно подключать позже.

Допустим, человек начинает с небольшого проекта. Человек самостоятельно наладил
учёт в маленьком магазине и теперь может помочь таким же владельцам организовать простую
систему. Заметьте, что такой путь часто выглядит скромно. Нет ощущения большого запуска,
зато есть реальные контакты. Один разговор может дать больше понимания, чем неделя пуб-
ликаций без обратной связи. Это не означает, что контент, реклама или площадки не нужны.
Просто у каждого инструмента своё место, и на старте особенно важно не путать средство с
целью.

Частая ошибка — продавать только личную историю без понятного результата для кли-
ента. Тогда внимание распыляется: человек ведёт несколько соцсетей, изучает рекламу, делает
сайт и одновременно пытается выполнить первые заказы. В результате ни один канал не полу-
чает достаточно повторений, чтобы понять его эффективность. Лучше один месяц последова-
тельно протестировать один основной способ привлечения и только потом добавлять следую-
щий.

Самый полезный следующий шаг: Выбрать три задачи, которые раньше были для вас
сложными, а теперь решаются почти автоматически, и описать, кому это может быть полезно.
Выберите один канал и задайте норму действий, которую сможете выдерживать четыре недели.
Важно считать не только публикации или отправленные сообщения, но и разговоры, предло-
жения и оплаты. Так видно, где именно теряется конверсия. Если контактов много, а разгово-
ров нет — проблема одна. Если разговоры есть, а предложений нет — другая.

Канал, который дал первых клиентов, не обязан стать главным навсегда. Его ценность в
том, что он позволил начать. Позже можно диверсифицировать источники, развивать репута-
цию и снижать зависимость от одного места. Но сначала нужен работающий цикл, а не впечат-
ляющая карта из десяти каналов.

Вопрос к себе: какой факт после этого шага подтвердит или опровергнет ваше предпо-
ложение?
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Ниша не должна быть идеальной

 
На старте ниша нужна не как пожизненный выбор, а как удобная рамка для первых экс-

периментов и понятного предложения. Смысл здесь в предсказуемости. Клиенту спокойнее,
когда он понимает, что произойдёт дальше, а вам проще работать, когда следующий шаг не
приходится каждый раз изобретать заново. Небольшие стандарты — сообщения, этапы, сроки
ответа, формы передачи результата — постепенно превращают случайные заказы в управляе-
мую практику.

Возьмём простой сценарий. Дизайнер сначала работает только с небольшими кафе, быст-
рее понимает их задачи, а позже расширяет круг клиентов. Даже простая договорённость сни-
мает много лишних вопросов. Когда стороны заранее знают, когда будет промежуточный ста-
тус, кто согласует изменения и что считается завершением, рабочая коммуникация становится
короче. Это особенно ценно в начале, когда у вас ещё нет команды и любой лишний час пере-
писки напрямую съедает время на выполнение и продажи.

Проблема появляется, когда человек начинает месяцами выбирать нишу на бумаге, боясь
сузиться слишком сильно. Чаще всего это происходит незаметно: один клиент просит чуть
больше, второй пишет поздно вечером, третий меняет задачу на ходу. По отдельности всё тер-
пимо, но вместе создаёт хаос. Правила нужны не для жёсткости, а для сохранения качества.
Хорошая граница объяснима и заранее известна, а не появляется в момент раздражения.

Чтобы перевести мысль в действие, сделайте следующее: Назвать одну конкретную
группу клиентов, с которой вы готовы поработать следующие тридцать дней, не обещая себе
оставаться в ней навсегда. Превратите решение в короткое правило, которое можно повторять
для каждого нового клиента. Например: отвечать в рабочее время, подтверждать изменения
письменно, показывать промежуточный результат на определённом этапе. Затем проверьте
правило на удобство: оно должно защищать процесс, но не создавать больше бюрократии, чем
сама работа.

Со временем такие правила становятся частью сервиса. Клиенты видят не только про-
фессиональный результат, но и ощущение порядка. Для небольшого специалиста это сильное
конкурентное преимущество: надёжность часто ценится не меньше технического мастерства,
особенно когда задача важна и риск ошибки заметен.

Практический фильтр: поможет ли следующий шаг лучше понять клиента, продать
или качественно выполнить работу?
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Отсекаем идеи без спроса

 
Любимая тема может стать работой только тогда, когда у неё есть покупатель с достаточно

важной задачей и возможностью заплатить. Важно оценивать это не как отдельный приём, а как
часть всей цепочки: клиент заметил проблему, понял ваше предложение, решил попробовать,
получил результат и сделал вывод, стоит ли возвращаться. Если один участок цепочки слабый,
остальные приходится компенсировать усилиями. Поэтому улучшение процесса обычно начи-
нается с самого узкого места, а не с самого модного инструмента.

Хорошо видно это на условной ситуации. Человек хочет делать сложные авторские
подарки, но выясняет, что покупатели сравнивают их прежде всего по цене и редко заказы-
вают повторно. В таком сценарии полезно спросить: какой момент был решающим? Иногда это
скорость ответа, иногда конкретный пример, рекомендация знакомого, удобный формат или
точное попадание в задачу. Не угадывайте. После сделки можно спокойно спросить клиента,
что помогло принять решение. Эти ответы постепенно подсказывают, что стоит усиливать в
маркетинге и сервисе.

Особенно дорого обходится привычка путать комплименты друзьям с реальным спросом.
У этой ошибки есть неприятный побочный эффект: вы начинаете тратить силы на то, что почти
не влияет на выбор клиента, и меньше времени оставляете на действительно важное. На ранней
стадии особенно полезно быть безжалостным к второстепенному. Хороший вопрос: если я не
сделаю это сегодня, станет ли клиенту сложнее понять, купить или получить результат? Если
нет, задача может подождать.

Для проверки в реальности: Для каждой идеи ответить на четыре вопроса: кто платит,
за какой результат, как часто возникает задача и что клиент делает сейчас без вас. После
действия отметьте, изменился ли хотя бы один показатель процесса: стало больше ответов,
быстрее согласование, меньше вопросов, выше готовность платить, меньше правок или короче
время выполнения. Не обязательно собирать сложную аналитику. Достаточно простого жур-
нала наблюдений, который не даёт принимать решения только по настроению.

Работа на себя становится профессиональной не в тот момент, когда всё автоматизиро-
вано, а когда вы понимаете причинно-следственные связи. Почему пришёл клиент, почему
согласился, почему остался доволен, почему вернулся или не вернулся. Чем яснее эти ответы,
тем меньше в работе случайности и тем увереннее можно принимать следующий риск.

Мини-решение: выберите одно действие, которое можно завершить без дополнитель-
ной подготовки.



М.  Смирнов.  «Как начать работать на себя»

24

Иллюстрация к главе: от идеи к конкретному действию и обратной связи.
Если после этой главы стало видно, что первоначальная идея требует измене-

ний, это хороший результат: вы получили информацию раньше, чем вложили слиш-
ком много.



М.  Смирнов.  «Как начать работать на себя»

25

 
Глава 3. Проверить спрос до больших вложений

 
Эта глава переводит общую идею самостоятельной работы в конкретный этап. Здесь

важно не пытаться решить все вопросы одновременно: сначала разберите текущую задачу,
затем проверьте решение на практике и только после этого усложняйте систему. Пять разделов
ниже связаны между собой и лучше работают как последовательность, а не как независимый
набор советов.
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Разговор с потенциальным клиентом

 
Самый дешёвый способ проверить идею — поговорить с людьми, которые реально стал-

киваются с выбранной проблемой, и слушать их язык, а не убеждать. На старте это особенно
важно: у вас ещё нет статистики по десяткам проектов, поэтому каждое решение должно помо-
гать быстрее понять клиента и собственные возможности. Не пытайтесь сразу построить окон-
чательную систему. Лучше задать себе один проверяемый вопрос и выбрать действие, после
которого станет ясно больше, чем было вчера. В самостоятельной работе ценность маленького
шага часто выше ценности большого плана, потому что шаг сталкивается с реальностью.

Рассмотрим условный пример. Вместо вопроса купили бы вы это человек спрашивает,
как собеседник решал задачу в последний раз и сколько это стоило времени или денег. В такой
ситуации полезно наблюдать за поведением, а не только за словами. Люди могут вежливо под-
держивать идею, но откладывать встречу, не отвечать на предложение или не быть готовыми
платить. И наоборот, короткое сообщение может вызвать конкретный вопрос о сроке, цене или
результате. Эти детали показывают, где находится настоящий интерес. Чем точнее вы замеча-
ете такие сигналы, тем меньше приходится угадывать.

Типичная ловушка здесь — задавать наводящие вопросы, чтобы услышать подтвержде-
ние собственной идеи. Обычно человек делает это не из глупости, а потому что пытается сни-
зить тревогу. Кажется, что ещё немного подготовки позволит избежать отказа или ошибки.
Но рынок всё равно внесёт поправки. Задача не в том, чтобы убрать риск полностью, а в том,
чтобы сделать его небольшим и понятным. Лучше получить раннее неудобное «нет», чем через
три месяца обнаружить, что красивое решение никому не нужно.

Практический шаг на сегодня: Провести пять интервью и записывать конкретные про-
шлые действия клиента, а не его предположения о будущем. Ограничьте работу коротким сро-
ком и не добавляйте к ней лишние улучшения. После выполнения зафиксируйте, что произо-
шло, что оказалось неожиданным и какое решение вы примете дальше. Такая запись кажется
мелочью, но через несколько недель из неё складывается собственная карта рынка: какие люди
быстрее отвечают, какие формулировки понятнее, где возникает сопротивление и что вы спо-
собны выполнить без перегруза.

Старайтесь сохранять простоту до появления причин её усложнять. В первые месяцы
особенно легко заняться оформлением, сервисами и организацией вместо контакта с покупа-
телем. Каждый раз, когда появляется новая задача, спросите: помогает ли она лучше понять
клиента, продать или качественно выполнить работу? Если нет, возможно, её стоит отложить.
Это не аскетизм, а способ не потерять главное среди второстепенного.

Фиксация результата: запишите, что произошло, что удивило и что измените в сле-
дующей попытке.
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Что считать сильным сигналом

 
Сильнее слов о заинтересованности всегда действия: готовность оставить контакт, назна-

чить встречу, дать данные, оплатить тест или познакомить с принимающим решение. Здесь
полезно смотреть на самостоятельную работу как на ремесло, а не на экзамен. Первый вари-
ант почти неизбежно будет грубее десятого, и это нормально. Важнее, чтобы он был понятен
настолько, чтобы его можно было показать человеку, обсудить и исправить. Попытка сразу
сделать идеально часто маскирует страх оценки: пока продукт не вышел к людям, никто не
может сказать, что он слабый. Но и никто не может подтвердить, что он нужен.

Представим типичную ситуацию. Десять человек хвалят идею, но только один согласен
выделить время на пилот; именно его поведение важнее девяти комплиментов. Обратите вни-
мание, что ценность в этом примере создаётся не количеством действий, а тем, насколько точно
решается конкретная задача. Клиент обычно не обязан понимать вашу профессию. Он оцени-
вает понятные вещи: стало ли быстрее, спокойнее, выгоднее, удобнее или надёжнее. Поэтому
описание работы стоит периодически переводить с языка специалиста на язык результата. Это
сразу показывает, какие элементы действительно важны, а какие интересны только вам.

На этом этапе легко начать считать лайки и одобрение достаточным доказательством
спроса. Такая стратегия может временно создавать ощущение контроля, но редко улучшает
качество решения. Когда вы не знаете, как отреагирует покупатель, дополнительные часы под-
готовки всего лишь увеличивают ставку. Гораздо полезнее сократить масштаб: один человек,
одна задача, один небольшой результат. Если он получился, следующий шаг станет очевиднее.
Если нет, вы потеряли немного времени, а не полгода.

Небольшое упражнение: Заранее определить, какое действие будет считаться подтвер-
ждением гипотезы: заявка, предоплата, встреча или хотя бы согласие на конкретный пилот.
Затем спросите себя, какое возражение или сомнение вы хотите проверить этим действием.
Например: людям не нужен результат, непонятна формулировка, слишком высока цена, слабое
доверие или неудобен формат. Проверяйте одну гипотезу за раз. Иначе, одновременно меняя
цену, аудиторию и содержание, вы получите новый результат, но не поймёте, что именно его
вызвало.

После каждого такого цикла полезно оставлять короткий вывод для будущего себя. Не
общую фразу «надо лучше продавать», а наблюдение вроде «владельцы маленьких компа-
ний охотнее обсуждают услугу, когда сначала видят пример результата». Конкретные выводы
можно использовать в следующем разговоре. Общие выводы обычно остаются просто настро-
ением.

Контроль простоты: можно ли проверить эту мысль дешевле, быстрее и на меньшем
масштабе?
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Минимальная версия предложения

 
Для проверки не нужен законченный продукт; нужна минимальная версия, которая уже

решает одну значимую задачу клиента. Многие пытаются решить этот вопрос теоретически,
хотя ответ быстрее появляется в контакте с людьми. Когда вы работаете на себя, мнение рынка
приходится воспринимать не как суд над вашей личностью, а как данные. Человек может отка-
заться по десяткам причин: не вовремя, нет бюджета, уже есть исполнитель, задача не прио-
ритетна. Ваша задача — понять повторяющийся рисунок, а не эмоционально реагировать на
каждое отдельное решение.

Допустим, человек начинает с небольшого проекта. Будущий консультант вместо курса
из двадцати уроков проводит часовую диагностику и выдаёт план действий. Если разложить
ситуацию по шагам, обычно видно несколько точек: где человек впервые понял предложе-
ние, что вызвало интерес, что осталось неясным и какой следующий шаг потребовал слиш-
ком много усилий. Такой разбор полезнее вопроса «почему не купили вообще». Он позволяет
изменить конкретное место процесса, не ломая всё остальное. Самостоятельная работа стано-
вится спокойнее, когда проблемы перестают быть туманными и получают название.

Частая ошибка — строить полноценную систему до первой оплаты. За ней часто следует
ещё одна ошибка — пытаться компенсировать слабое место количеством. Если сообщение
неясное, массовая рассылка не сделает его яснее. Если результат размыт, добавление бонусов
не усилит ценность. Если клиент не понимает, почему задача важна сейчас, скидка может лишь
уменьшить доход. Сначала найдите узкое место, потом меняйте его.

Самый полезный следующий шаг: Сократить идею до результата, который можно дать
одному клиенту за несколько дней без команды и сложной инфраструктуры. Сделайте это так,
чтобы результат можно было посчитать или хотя бы однозначно описать. Не «поработать над
предложением», а «показать новую формулировку пяти людям». Не «заняться продажами», а
«назначить три разговора». Конкретная формулировка снимает часть психологического дав-
ления: вы отвечаете не за успех вообще, а за завершение следующего действия.

При таком подходе появляется важное преимущество: вы быстрее замечаете прогресс,
который ещё не виден в деньгах. Более быстрые ответы, понятные вопросы клиентов, меньше
правок, выше доля повторных обращений — всё это ранние признаки улучшения. Деньги оста-
ются главным подтверждением спроса, но не единственным сигналом качества процесса.

Проверка на действие: что конкретно вы сделаете в ближайшие 48 часов? Если ответ
слишком общий, уменьшите задачу.
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Тест цены

 
Цена тоже часть гипотезы: пока человек не готов расстаться с деньгами, вы не знаете,

насколько высоко он ценит решение. Чтобы использовать этот принцип без перегиба, отделите
необходимый минимум от желаемого идеала. Минимум — то, без чего клиент не получит обе-
щанный результат. Идеал — всё, что делает работу красивее, удобнее или масштабируемее, но
не обязательно для первого заказа. В начале полезно защищать минимум от бесконечного рас-
ширения. Иначе каждый проект превращается в попытку сразу построить большую систему.

Возьмём простой сценарий. Услуга вызывает интерес бесплатно, но при цене в десять
тысяч рублей спрос исчезает; это повод менять ценность, аудиторию или формат. Условный
герой такого сценария выигрывает не потому, что знает секрет, а потому что правильно огра-
ничивает задачу. Ограничение — сильный инструмент. Оно заставляет выбрать главное, объ-
яснить границы и быстрее получить обратную связь. Для клиента это тоже удобно: неболь-
шое понятное решение легче оценить, согласовать и оплатить, чем большой пакет с десятком
неопределённых результатов.

Проблема появляется, когда человек начинает бояться назвать цену и бесконечно тести-
ровать только бесплатный формат. Особенно часто это происходит у компетентных людей: они
видят множество возможных улучшений и хотят включить их все. Клиент же может покупать
только одну вещь. Чем больше дополнительных смыслов вы добавляете, тем сложнее стано-
вится решение о покупке. Умение убрать лишнее — часть профессионализма, а не признак
бедного предложения.

Чтобы перевести мысль в действие, сделайте следующее: Назвать реальную цену мини-
мум трём подходящим людям и зафиксировать не только ответ, но и причину сомнения. После
этого проверьте границы: что именно вы обещаете, чего не обещаете и от каких действий кли-
ента зависит результат. Если хотя бы один из этих пунктов нельзя объяснить простыми сло-
вами, упростите формулировку. Хорошие границы уменьшают конфликт и помогают честнее
рассчитать цену. Они особенно важны с первыми клиентами, когда вы ещё только изучаете
реальный объём работы.

Сохраните первую версию и не переписывайте её после каждого комментария. Отдель-
ная реплика может быть случайностью. Изменения стоит делать, когда повторяется один и тот
же сигнал или когда замечание указывает на очевидную логическую дыру. Так вы не будете
метаться между чужими мнениями и одновременно останетесь открыты к корректировке.

Вопрос к себе: какой факт после этого шага подтвердит или опровергнет ваше предпо-
ложение?
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Когда идею нужно менять

 
Поворот не означает поражение; отказ от слабой гипотезы экономит месяцы и позволяет

быстрее найти рабочую модель. В самостоятельной работе полезно постоянно спрашивать: кто
принимает решение и что для него считается хорошим исходом? Один и тот же продукт может
иметь разную ценность для разных людей. То, что владелец бизнеса видит как экономию вре-
мени, сотрудник может воспринимать как снижение рутины, а частный клиент — как спо-
койствие и уверенность. Поэтому предложение становится сильнее, когда вы знаете не только
задачу, но и контекст человека.

Хорошо видно это на условной ситуации. После десяти разговоров оказывается, что про-
блема существует, но никто не считает её срочной; зато все жалуются на соседнюю задачу.
Теперь представьте, что предложение звучит одинаково для всех. Часть смысла неизбежно
теряется. Именно поэтому первые клиенты так полезны: они показывают живые слова, реаль-
ные страхи, вопросы и критерии выбора. Эти формулировки потом можно использовать в опи-
сании услуги, разговорах и контенте. Не нужно придумывать язык рынка в одиночестве — его
можно услышать.

Особенно дорого обходится привычка упрямо защищать первоначальную формулировку
из-за уже потраченного времени. В результате человек начинает объяснять слишком много и
всё равно остаётся непонятным. Упростить здесь — значит выбрать один главный результат
и оставить детали на следующий этап разговора. Клиенту не нужно знать весь процесс, чтобы
решить, стоит ли обсуждать задачу. Ему нужна причина уделить вам ещё десять минут.

Для проверки в реальности: Определить заранее три условия, при которых вы измените
идею: отсутствие встреч, отсутствие готовности платить или слишком дорогой способ находить
клиентов. Покажите результат кому-то из выбранной аудитории и попросите своими словами
пересказать, что вы предлагаете. Не исправляйте человека по ходу. Если пересказ сильно отли-
чается от замысла, проблема в коммуникации, а не в способности собеседника понять. Такой
тест занимает несколько минут и часто заменяет часы самостоятельного редактирования.

Чем понятнее становится предложение, тем легче принимать остальные решения. Проще
выбирать цену, канал, контент, портфолио и даже клиентов, которым стоит отказать. Ясность
не гарантирует продажу, но отсутствие ясности почти всегда создаёт лишнее сопротивление.

Практический фильтр: поможет ли следующий шаг лучше понять клиента, продать
или качественно выполнить работу?
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Иллюстрация к главе: от идеи к конкретному действию и обратной связи.
Сильная самостоятельная практика растёт не из идеальных решений, а из

быстрой и честной корректировки обычных решений.
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Глава 4. Выбрать формат работы

 
Эта глава переводит общую идею самостоятельной работы в конкретный этап. Здесь

важно не пытаться решить все вопросы одновременно: сначала разберите текущую задачу,
затем проверьте решение на практике и только после этого усложняйте систему. Пять разделов
ниже связаны между собой и лучше работают как последовательность, а не как независимый
набор советов.
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Услуга как самый быстрый старт

 
Для большинства новичков услуга удобна тем, что позволяет начать с существующего

навыка, быстро получить обратную связь и не вкладываться в запасы или разработку. Этот
вопрос стоит рассматривать одновременно с точки зрения клиента и собственной экономики.
Сделка хороша только тогда, когда покупатель получает достаточную ценность, а вы способны
выполнить обещание без постоянного перерасхода времени, нервов и денег. Если один из эле-
ментов не сходится, модель быстро становится хрупкой, даже если отдельные продажи проис-
ходят.

Рассмотрим условный пример. Специалист по таблицам начинает с настройки отчётов
под конкретного клиента, а уже позже превращает повторяющиеся решения в шаблон. Важно
заметить не только сам факт сделки, но и её последствия. Сколько времени ушло, сколько
было переписки, сколько правок, какие расходы возникли, что клиент просил дополнительно?
Первый заказ — это лаборатория. После него можно точнее оценить реальную себестоимость
работы и убрать то, что оказалось дорогим, но малоценным.

Типичная ловушка здесь — считать услугу временной и несерьёзной формой бизнеса.
Такая ошибка часто выглядит как забота о клиенте, но в долгую вредит обоим. Вы начи-
наете раздражаться, сроки растут, качество падает, а клиент привыкает к объёму, который
невозможно поддерживать. Здоровые ограничения позволяют выполнять обещания стабильно.
Гораздо лучше дать немного меньше, но предсказуемо, чем один раз сделать слишком много
и потом не суметь повторить.

Практический шаг на сегодня: Сформулировать услугу так, чтобы в ней были понятны
исходная проблема, результат и срок. Добавьте к результату простой расчёт: сколько времени и
прямых расходов потребует выполнение, какой запас нужен на коммуникацию и что произой-
дёт, если проект затянется. Этот расчёт не обязательно показывать клиенту, но он нужен вам.
Без него цена легко превращается в случайное число, а загрузка — в постоянный аврал.

После нескольких проектов сравните план с фактом. Если вы систематически недооце-
ниваете объём, проблема не в дисциплине, а в модели оценки. Корректируйте срок, цену или
состав услуги. Самостоятельная работа становится устойчивой тогда, когда хороший результат
можно повторять, а не героически спасать каждый раз.

Мини-решение: выберите одно действие, которое можно завершить без дополнитель-
ной подготовки.
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Проектная работа и фриланс

 
Проектная модель подходит, когда результат можно описать заранее, а работа имеет

начало и конец: дизайн, настройка, ремонт, исследование, внедрение. Здесь особенно полезна
последовательность. Сначала определить задачу, затем договориться о результате, потом
выбрать способ выполнения. Начинающие часто делают наоборот: влюбляются в инструмент
и ищут, куда его применить. Такой путь иногда работает, но чаще усложняет продажу. Клиент
покупает не инструмент, а изменение своей ситуации.
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Конец ознакомительного фрагмента.
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