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Как стать самозанятым и превратить навыки в понятную, законную и
устойчивую работу на себя? Эта книга поможет выбрать востребованную
услугу, проверить спрос без затрат, зарегистрировать самозанятость и
выстроить финансовый учёт. Вы узнаете, где искать первых клиентов,
как сформулировать предложение, рассчитать цену, провести разговор и
договориться об оплате. Отдельные главы объясняют, как фиксировать
условия заказа, работать с предоплатой, выдавать чеки, учитывать налоги
и защищать границы проекта. Вы разберётесь, как организовать сроки и
правки, обеспечить безопасность данных, оценить прибыльность работы
и превратить разовых заказчиков в постоянных клиентов. Пошаговые
рекомендации помогут наладить рабочий процесс, избежать перегрузки и
создать финансовый резерв на периоды без заказов. При подготовке текста
использовался искусственный интеллект. Руководство подойдёт тем, кто
планирует самозанятость, начинает частную практику или хочет навести
порядок в существующей работе на себя.
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Алекс Вельс
Как стать самозанятым? Клиенты,
деньги и порядок в работе на себя

 
Глава 1. Выбрать понятную услугу

 
Самозанятость часто представляют как свободу от начальника, офиса и чужого распи-

сания. Но свобода — это следствие, а не продукт. Клиент платит не за ваш независимый
образ жизни, а за полезный результат. Поэтому начинать стоит не с регистрации, логотипа или
покупки техники, а с ответа на простой вопрос: какую конкретную проблему вы готовы решать
для конкретных людей?

Запишите всё, что вы умеете делать достаточно хорошо, чтобы помочь другому человеку
или компании. Включите профессиональные навыки, опыт из смежных областей и повторяю-
щиеся просьбы знакомых. Редактировать тексты, настраивать рекламу, вести занятия, ремон-
тировать технику, фотографировать товары, готовить документы, ухаживать за животными —
пока это только сырьё для предложения.

Отделите навык от услуги. «Я умею работать с таблицами» описывает вас. «Соберу
понятный отчёт о продажах за месяц» описывает результат клиента. «Я дизайнер» — профес-
сия; «оформлю карточки десяти товаров для маркетплейса» — предложение. Чем легче пред-
ставить итог, тем проще человеку решить, нужен ли он ему.

Хорошая первая услуга помещается в одну фразу. В ней есть получатель, задача и резуль-
тат: «Помогаю небольшим кафе привести меню в порядок и подготовить его к печати». Не
пытайтесь сразу обслуживать всех. Узкое начало не запирает вас навсегда; оно сокращает путь
до первого понятного разговора.

Выберите группу клиентов, чьи обстоятельства вам знакомы. Это могут быть частные
специалисты, небольшие магазины, родители школьников или владельцы квартир. Знание их
языка, ограничений и типичных ошибок часто важнее сложного сертификата. Если вы не пони-
маете, как эти люди выбирают исполнителя и чего боятся, сначала поговорите с ними.

Опишите проблему глазами клиента. Не «ему нужен копирайтинг», а «он тратит вечер
на описание услуг и всё равно получает мало заявок». Не «ей необходима консультация по
гардеробу», а «она утром долго выбирает одежду и покупает вещи, которые не сочетаются».
Конкретная ситуация помогает не обещать лишнего.

Затем определите результат, который вы действительно контролируете. Исполнитель
может подготовить страницу, настроить учёт или провести урок, но не всегда способен гаран-
тировать продажи, прибыль или поступление в университет. Обещайте сделанную работу и
обоснованный процесс. Там, где итог зависит от третьих лиц, обстоятельств или решений кли-
ента, говорите об этом заранее.

Установите границы услуги. Что входит в заказ, сколько вариантов или встреч предусмот-
рено, какой исходный материал предоставляет клиент, сколько правок допустимо и в каком
виде передаётся результат? Неясные границы превращают небольшой заказ в бесконечную
цепочку просьб. Чёткие условия защищают обе стороны и не мешают доброжелательности.

Не стройте предложение вокруг инструмента. Сегодня клиенту может быть нужен отчёт в
одной системе, завтра — в другой. Его задача остаётся: понимать, где теряются деньги. Инстру-
мент важен как способ, но ценность обычно находится уровнем выше. Это особенно полезно
помнить, когда новая программа кажется конкурентным преимуществом сама по себе.
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Проверьте, разрешено ли оказывать выбранную услугу в доступной вам форме. Некото-
рые виды деятельности требуют лицензии, специального образования, допуска, страхования,
регистрации бизнеса другого типа или выполнения отраслевых правил. Ограничения зависят
от страны и региона. Не полагайтесь на случайный совет из социальной сети: сверяйтесь с офи-
циальными источниками и профильным специалистом.

Отдельно оцените риски для здоровья, безопасности и имущества. Ремонт, питание,
перевозка, уход, финансовые и медицинские услуги создают ответственность, которую нельзя
закрыть красивым описанием. Если ошибка способна причинить серьёзный вред, выясните
требования, страхование и предел своей компетенции до первого заказа.

Составьте карту ресурсов. Для каждой услуги перечислите время, оборудование, про-
граммы, помещение, транспорт, расходные материалы и доступ к данным. Отметьте, что уже
есть, что можно арендовать и без чего нельзя начать. Эта проверка защищает от покупки доро-
гого набора ради идеи, которую рынок ещё не подтвердил.

Посчитайте личные ограничения. Сколько часов в неделю вы реально можете работать,
когда доступны клиентам, готовы ли ездить, есть ли тихое место для звонков? Самозанятость,
встроенная в жизнь, устойчивее фантазии о неограниченном времени. Не обещайте дневные
ответы, если можете заниматься заказами только вечером.

Анна решила печь торты на заказ, потому что друзья хвалили её десерты. При разборе
выяснилось, что дома мало места для хранения, доставка занимает много времени, а оформ-
ление сложных заказов вызывает напряжение. Она начала не с праздничных тортов, а с двух
видов порционных десертов для небольших встреч. Предложение стало проще производить,
считать и объяснять.

Не путайте удовольствие с готовностью обслуживать клиента. Любимое занятие меня-
ется, когда появляются срок, бюджет, замечания и необходимость повторить результат. Прове-
дите маленький платный заказ и наблюдайте не только за похвалой. Вам подходит сам процесс
переговоров, выполнения, исправлений и передачи работы?

Опишите стандартный путь заказа. Клиент узнаёт о вас, задаёт вопрос, получает условия,
предоставляет материалы, вносит оплату, принимает промежуточный этап и получает резуль-
тат. На каждом шаге может возникнуть неопределённость. Если путь нельзя объяснить самому
себе, клиенту он покажется ещё сложнее.

Выберите единицу продажи. Это может быть час, консультация, изделие, пакет работ,
месяц сопровождения или завершённый проект. Для старта удобнее то, что можно ограни-
чить и повторить. Почасовая оплата проста не всегда: клиенту трудно предсказать бюджет, а
исполнителю приходится доказывать каждую минуту. Пакет требует ясного состава, зато делает
решение понятнее.

Создайте минимальную версию услуги. Не полный бренд, сайт и линейку из двенадцати
пакетов, а один результат, который можно выполнить за несколько дней. Он должен быть доста-
точно полезным, чтобы за него заплатили, и достаточно небольшим, чтобы ошибка не стала
катастрофой. Минимальная версия нужна для обучения на реальном спросе.

Не обещайте «индивидуальный подход» вместо содержания. Индивидуальность проявля-
ется в вопросах, диагностике и выборе решения. В описании назовите исходные данные, этапы
и итог. Тогда клиент понимает, что именно будет адаптировано, а что останется стандартным.

Сравните три возможных предложения по пяти критериям: понятность проблемы,
доступ к клиентам, способность выполнить результат, начальные затраты и готовность повто-
рять работу. Оценка не обязана быть научной. Она помогает увидеть, что привлекательная
идея с дорогим оборудованием и неизвестной аудиторией хуже скромной услуги, для которой
уже есть первые контакты.

Спросите себя, что вы не будете делать. Например, не работаете ночью, не берёте срочные
заказы, не храните оригиналы документов, не обещаете продвижение в запрещённых каналах.
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Отказ от части задач не уменьшает профессионализм. Он создаёт пространство для предска-
зуемого качества.

Подготовьте рабочую формулировку: «Я помогаю таким-то людям получить такой-то
результат за такой-то срок; в работу входит это, а не входит то». Она ещё изменится. Её задача
— дать рынку и вам предмет для проверки. Самозанятость начинается не с ощущения готов-
ности, а с услуги, которую другой человек способен понять и купить.
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Глава 2. Проверить спрос до больших затрат

 
Идея становится работой только после того, как кто-то готов заплатить за результат.

Лайки, комплименты и ответы «я бы купил» дают настроение, но не доказывают спрос. Про-
верка нужна не для того, чтобы получить разрешение начать, а чтобы недорого обнаружить
неверные предположения.

Сформулируйте три гипотезы: у кого есть проблема, насколько она срочная и как этот
человек решает её сейчас. Например, небольшие магазины регулярно фотографируют новые
товары, считают качество снимков важным и обращаются к исполнителю поблизости. Каждую
часть можно проверить отдельно, не создавая полноценную студию.

Проведите десять коротких разговоров с потенциальными клиентами. Не начинайте с
презентации. Спросите, когда проблема возникала в последний раз, что человек делал, сколько
времени и денег потратил, что не устроило. Рассказ о прошлом поведении надёжнее обещания
о будущем. Люди часто хотят поддержать собеседника и потому вежливо хвалят идею.

Не спрашивайте: «Вам нужна такая услуга?» Лучше: «Как вы решали эту задачу в про-
шлом месяце?» Если человек никогда не пытался ничего сделать, проблема может быть незна-
чительной. Если он уже платит, терпит неудобства или тратит часы, у предложения появляется
основание.

Изучите конкурентов без желания доказать, что все они плохи. Посмотрите, что именно
продают, как ограничивают пакет, какие сроки называют, где находят клиентов и какие
вопросы получают. Наличие исполнителей часто подтверждает спрос. Отсутствие конкуренции
может означать свободную нишу, но может означать и отсутствие платёжеспособной задачи.

Сравнивайте предложения одного уровня. Цена опытного агентства с командой не явля-
ется прямым ориентиром для начинающего специалиста, как и случайно низкая ставка на
бирже. Отмечайте формат, доказательства, репутацию, объём работ и тип клиента. Цель —
понять диапазон решений, а не найти единственную правильную цену.

Соберите слова клиентов. Какие формулировки они используют, как называют желаемый
результат, каких рисков избегают? Эти слова пригодятся в описании услуги. Не превращайте
их в манипуляцию: обещание должно оставаться точным. Язык клиента помогает быть понят-
ным, а не давить на страх.

Предложите пилот нескольким людям, которым задача действительно актуальна. Пилот
должен быть платным, пусть и с ограниченным объёмом. Бесплатный заказ проверяет готов-
ность принять подарок, а не купить услугу. Если вы снижаете цену за первый формат, прямо
назовите обычную стоимость, условия скидки и просьбу об обратной связи.

Не работайте бесплатно ради абстрактного портфолио месяцами. Один осмысленный
пример может быть полезен, особенно для общественного проекта или знакомой организации,
но у него должны быть срок, объём и разрешение показать результат. Бесплатность не отменяет
договорённости и не даёт заказчику право расширять задачу.

Создайте простую страницу предложения там, где удобно вашей аудитории: сообщение,
документ, профиль или небольшой сайт. Укажите, кому подходит услуга, какой результат чело-
век получит, что входит, сколько длится работа, сколько стоит и как связаться. На старте важ-
нее ясность, чем сложный дизайн.

Назовите цену. Формулировка «стоимость в личных сообщениях» иногда уместна для
сложных проектов, но мешает проверять стандартную услугу. Если итог зависит от объёма,
дайте пример или диапазон и объясните, что влияет на расчёт. Клиент должен понимать поря-
док величины до длинного разговора.

Выберите один или два канала поиска и проведите ограниченный тест. Это может быть
личное обращение, профильная группа, партнёрство или площадка услуг. Разместить одина-
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ковый текст в двадцати местах — не стратегия. Нужно видеть, сколько людей заметили пред-
ложение, ответили, дошли до разговора и купили.

Для личного сообщения объясните причину обращения. «Я увидел, что вы открываете
вторую точку, и помогаю небольшим кафе приводить меню к единому формату». Затем задайте
вопрос или предложите коротко обсудить задачу. Массовая рассылка без связи с адресатом
разрушает доверие и может нарушать правила площадки.

Не выдавайте холодный контакт за дружеское знакомство. Уважайте отказ, не добавляйте
человека в рассылку без согласия и не собирайте данные из закрытых источников. Хорошие
продажи начинаются с выбора подходящих людей, а не с давления на всех, до кого удалось
дотянуться.

Фиксируйте результаты теста. Достаточно таблицы: дата, канал, кому предложили, ответ,
причина интереса или отказа, следующий шаг. Не делайте вывод после двух сообщений. Но
и не продолжайте месяцами повторять текст, который никто не понимает. Назначьте заранее
объём проверки, например тридцать точных контактов.
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