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Аннотация
Работа на себя — это не прыжок в неизвестность, а

система, которую можно выстроить шаг за шагом. Эта книга
поможет проверить спрос ещё до увольнения, выбрать услуги
и цену, находить общий язык с клиентами и защищать своё
время. Вы разберётесь, как оформить деятельность, вести
договорённости, чеки и платежи, разделять личные и рабочие
деньги, создать резерв и справляться с сезонными спадами.
Практичные ориентиры и план на 90 дней помогут превратить
свободу в устойчивый доход — без вечной гонки и авралов.

Книга создана с помощью ИИ. Обложка: GPT Image -
Лицензия



 
 
 

Содержание
Самостоятельная работа — не должность, а
система

4

Цена свободы: что меняется вместе с зарплатой 21
Проверка спроса до увольнения 35
Переход без прыжка в темноту 55
Кому и какую задачу вы решаете 73
Портфель услуг вместо бесконечного списка 90
Конец ознакомительного фрагмента. 93



 
 
 

Марк Тьюрин
Работа на себя без стресса:

Организация, налоги
и стабильный доход

 
Самостоятельная работа

— не должность, а система
 

Представьте обычный рабочий день независимого специ-
алиста. Возьмите лист и запишите только время, когда он
непосредственно оказывает услугу: проводит занятие, вы-
полняет заказ, консультирует, чинит или готовит проект. По-
ка не учитывайте переписку, поиск клиентов, счета и отдых.
Получившееся число обычно выглядит обнадёживающе —
до тех пор, пока к нему не добавятся остальные часы.

Введение помогло обозначить работу на себя как один
из возможных форматов. Теперь полезно посмотреть, как
он устроен на деле, без рекламной картинки о свободном
графике. Важно не решить заранее, подходит ли вам такой
путь, а понять, что именно придётся организовать. Свобода
от начальника не отменяет обязанностей: теперь их предсто-
ит взять на себя и выстроить систему, которая будет их под-



 
 
 

держивать.
День за пределами услуги
Представим специалиста, который работает онлайн и про-

водит четыре часовые консультации. Четыре часа — это
непосредственная работа с клиентами. Но к встречам нуж-
но подготовиться: прочитать материалы, составить вопросы.
После — записать результаты и отправить рекомендации.
Если на подготовку и завершение каждой консультации ухо-
дит примерно по пятнадцать минут, за день набирается ещё
два часа.

Между встречами приходят сообщения: нужно уточнить
время, узнать цену, перенести запись, прислать документы.
Ответы занимают не целый час подряд, а короткие проме-
жутки, дробящие день. Появляются новые обращения, ко-
му-то нужно напомнить о встрече, потенциальному клиенту
— ответить на вопрос. В сумме заложим на это ещё час.

Потом понадобится обновить расписание, сверить оплату,
внести расходы, проверить документы, подготовить счёт или
привести в порядок записи о заказах. Даже простой учёт мо-
жет занять сорок минут. Нужно также рассказывать об услу-
гах, поддерживать профессиональные связи и искать новые
заказы. Допустим, сегодня на это ушло ещё сорок пять ми-
нут.

Итого — чуть больше восьми часов рабочего времени, хо-
тя непосредственно с клиентами специалист работал только
четыре часа. Не учтены перерывы, ожидание между встре-



 
 
 

чами, бытовые дела и дорога, если работа проходит не он-
лайн. Не учтено и восстановление: после нескольких часов
концентрации нельзя без последствий считать его необяза-
тельным остатком дня.

Это не норматив и не универсальный расчёт. У специали-
ста с постоянным потоком клиентов может уходить меньше
времени на их поиск, а у начинающего — гораздо больше.
Мастеру, который выезжает к заказчикам, добавятся дорога,
закупка материалов и обслуживание оборудования. Препо-
давателю — подготовка занятий и проверка заданий. Смысл
этого мысленного эксперимента не в том, чтобы получить
точную цифру для всех, а в том, чтобы перестать отождеств-
лять рабочее время с оказанием услуги.

Полезно повторить расчёт для своего занятия. Если вы
планируете брать заказы, спросите себя не только: «Сколько
часов я готов работать?» Уточните: «Сколько часов я готов
тратить на услугу, продажи, общение, организацию и вос-
становление?» Второй вопрос показывает реальный масштаб
нагрузки.

Чем отличаются три модели
При найме человек обычно отвечает за свою часть обще-

го процесса. Организация может находить клиентов, распре-
делять задачи, предоставлять рабочее место или оборудова-
ние, проводить расчёты, заниматься продвижением и решать
часть административных вопросов. Сотрудник тоже отвеча-
ет за качество и сроки своей работы, но не обязательно сам



 
 
 

обеспечивает поток заказов и всю инфраструктуру.
Самостоятельный специалист совмещает несколько функ-

ций. Он выполняет работу и одновременно отвечает за то,
чтобы её заказали, согласовали, оплатили и получили в ого-
ворённом виде. Даже если клиент пришёл по рекомендации,
остаётся обсудить сроки, цену и состав результата. А если за-
казы уже есть, нужно распределить их так, чтобы справиться
без постоянных срывов.

Бизнес с командой устроен иначе. Владелец может про-
должать оказывать услуги, но часть функций передаёт дру-
гим: сотруднику, подрядчику, бухгалтеру или администра-
тору. Появляются и новые задачи — подбор людей, управ-
ление, контроль качества, планирование затрат на команду.
Организационная работа не исчезает, а меняет содержание
и цену.

Работа в одиночку занимает промежуточное положение
между наймом и бизнесом с управленческой структурой. Че-
ловек сам выполняет основную работу и поддерживает ме-
ханизм, который эту работу обеспечивает. Это не значит, что
всё нужно делать вручную: можно использовать шаблоны и
сервисы, обратиться за помощью к специалисту или подряд-
чику. Но решение о том, что упростить и кому поручить,
обычно всё равно остаётся за вами.

Налоговый статус и модель работы — не одно и то же.
Самостоятельно работать можно в разных форматах, преду-
смотренных российским законодательством, и у каждого



 
 
 

свои условия и обязанности. Выбор налогового режима не
превращает работу в наём и не обеспечивает очередь клиен-
тов, порядок в расписании или денежный резерв. Конкрет-
ные правила оформления и расчётов нужно проверять с учё-
том своей ситуации, в том числе по актуальным разъяснени-
ям ФНС. Но организационная задача шире регистрации: по-
сле неё всё равно предстоит наладить рабочий цикл.

Карта невидимых должностей
Чтобы увидеть этот цикл, разделите работу не на про-

фессии, а на функции. Названия должностей могут звучать
непривычно, но сами действия знакомы всем, кто хоть раз
принимал заказ самостоятельно.

Исполнитель оказывает услугу и отвечает за качество ре-
зультата. Мало просто «уметь делать»: нужно понять запрос,
определить границы работы, оценить сроки и проверить ре-
зультат перед передачей.

Специалист по привлечению клиентов помогает предло-
жению найти свою аудиторию. Он поддерживает професси-
ональные связи, публикует примеры работ, отвечает на об-
ращения и замечает, какие каналы приводят подходящих за-
казчиков. Даже если клиентов приводят рекомендации, по-
ток нельзя считать гарантированным: важно поддерживать
качество работы и не полагаться на один источник.

Координатор отвечает за договорённости. Он фиксирует,
что входит в услугу, какие материалы понадобятся от клиен-
та, когда начнётся работа, к какому сроку будет готов резуль-



 
 
 

тат и как согласуются изменения. Чем яснее это оговорено
заранее, тем меньше риск потратить время на работу, кото-
рая не была оплачена или изначально не входила в заказ.

Администратор поддерживает порядок в календаре и до-
кументах: записывает встречи, следит за сроками, хранит
информацию, оформляет нужные бумаги, учитывает расхо-
ды и поступления. Полученный платёж сам по себе ещё не
даёт полной картины доходов. Нужно понимать, какие сум-
мы уже пришли, какие ожидаются и какие обязательные тра-
ты предстоят.

Аналитик сравнивает план с фактом. Сколько времени
заняла работа? Какие заказы оказались выгодными? Отку-
да приходили клиенты? На каких этапах возникали задерж-
ки? Без такой проверки легко принять высокую занятость
за устойчивый результат, хотя некоторые заказы могут отни-
мать непропорционально много времени.

И наконец, кто-то должен следить за собственной работо-
способностью. Обычно это тоже вы. Нужно замечать, что пе-
регруженное расписание ухудшает качество, оставлять вре-
мя на перерывы и не строить планы так, словно усталости,
болезни и семейных обстоятельств не существует. Это не до-
полнительная прихоть, а часть управления рабочей нагруз-
кой: услугу оказывает живой человек с ограниченным запа-
сом внимания и сил.

Этот перечень не означает, что каждую функцию нуж-
но превращать в отдельную должность. Один человек может



 
 
 

выполнять их по очереди, а часть — упростить или передать.
Важно другое: если за функцию никто не отвечает, она не
исчезает. Скорее всего, она обернётся просроченным сооб-
щением, неоплаченным счётом, сорванным сроком или ве-
черней работой вне плана.

Ответственность за рамки
Самостоятельный специалист отвечает не только за каче-

ство услуги. Ему важно создать условия, при которых клиент
понимает, что именно получает и чего ожидать не следует.
Чем расплывчатее предложение, тем больше времени уходит
на уточнения и тем труднее объяснить цену.

В описании услуги клиенту должно быть понятно, что
входит в результат, какие материалы нужно предоставить до
начала работы, как согласуются изменения, в каком порядке
и к какому сроку выполняются этапы, когда и как произво-
дится оплата. Детали зависят от занятия: для консультации
важны длительность и формат встречи, для ремонта — пе-
речень работ и материалов, для проекта — состав результата
и число этапов согласования.

Это не значит, что каждое обращение нужно превращать
в сложное соглашение. Чёткие рамки помогают уменьшить
разрыв в ожиданиях. Если клиент просит о дополнительной
работе, можно обсудить её отдельно: включить в заказ, изме-
нить сроки и цену или отказаться. Если заранее не обозна-
чить границу, любое «это займёт всего пару минут» рискует
стать бесплатной частью услуги.



 
 
 

Ответственность касается и информации, которую клиент
передаёт специалисту. Это могут быть личные или коммер-
ческие данные, фотографии, документы, сведения о здоро-
вье. Не собирайте больше, чем требуется для работы, и за-
ранее решите, где информация будет храниться и кто полу-
чит к ней доступ. Конкретные обязанности зависят от дея-
тельности и правового статуса. Их стоит проверять приме-
нительно к своей ситуации, а не копировать первый попав-
шийся шаблон из интернета.

Финансовая сторона тоже шире полученных оплат. Из по-
ступлений нужно покрывать рабочие расходы, налоги и дру-
гие обязательные платежи, если они предусмотрены выбран-
ным форматом, обновление оборудования, периоды без за-
казов и время, за которое клиент не платит напрямую. День-
ги, пришедшие сегодня, не обязательно целиком доступны
для личных расходов. Подробный расчёт мы разберём даль-
ше; пока достаточно помнить, что сумма за оказанную услу-
гу и деньги, которыми можно свободно распоряжаться, — не
всегда одно и то же.

Как система выглядит в быту
На домашнем столе помещаются ноутбук, блокнот и

кружка. Кажется, рабочее место готово. Но если день скла-
дывается из коротких промежутков между домашними де-
лами, ответами на сообщения и встречами, доступные часы
быстро распадаются на кусочки. Один час тишины и четыре
раза по пятнадцать минут одинаковы только на бумаге: зада-



 
 
 

ча, требующая сосредоточенности, может не уместиться ни
в один из коротких отрезков.

При выездной работе в расписании могут стоять три зака-
за по часу, и на бумаге кажется, что впереди ещё полдня. Но
до каждого адреса нужно добраться, иногда — купить ма-
териалы, осмотреть результат, убрать рабочее место и обсу-
дить дальнейшие действия. Если не заложить время на до-
рогу, третий заказ рискует оказаться не дополнительной воз-
можностью, а причиной опоздания и усталости.

Сложнее становится и тогда, когда вы заболеваете или
ухаживаете за близкими. Наёмная работа тоже не гарантиру-
ет, что жизнь будет идти по плану, но при самостоятельной
работе отменённая встреча может означать перенос выруч-
ки, потерю клиента или необходимость срочно искать заме-
ну. Это не повод отказываться от своего дела. Это причина
заранее определить, какой запас времени и денег вам нужен
и какие договорённости допустимы при форс-мажоре.

Семейные обязанности не всегда удаётся отделить от ра-
боты. Например, специалист может быть доступен клиентам
только в те часы, когда нужно сопровождать ребёнка или по-
могать родственнику. Свободный график не добавит време-
ни — он лишь позволит самому решить, как распределить
то, что есть. И не всякую задачу можно перенести: у клиента
свой график, у школы или медицинского учреждения — ча-
сы приёма, а сама услуга иногда требует присутствия в опре-
делённый момент.



 
 
 

Поэтому карту работы нельзя составлять отдельно от кар-
ты жизни. Если не учесть дорогу, заботу о близких, домаш-
ние дела, лечение и сон, расписание получится красивым,
но непригодным. Рано или поздно за него придётся платить
усталостью, конфликтами или нарушенными обещаниями.

Карта доступных ресурсов
Для начала возьмите календарь за последние две обычные

недели. Не ориентируйтесь на отпуск, праздничный аврал
или один особенно удачный день. Сначала отметьте твёр-
дые обязательства: работу по найму, занятия, дорогу, заботу
о близких, медицинские процедуры, регулярные домашние
дела. Затем выделите промежутки, когда вы действительно
можете работать, а не просто находиться дома.

Отдельно отметьте время, когда вам лучше всего удаётся
сосредоточиться. Для одного это утро, для другого — вторая
половина дня. Не нужно доказывать себе, что вы способны
работать в неудобный час. Лучше проверить, сколько внима-
ния и сил там сохраняется. Если после двух встреч подряд
нужна пауза, сразу внесите её в расчёт, а не оставляйте как
награду, от которой можно отказаться при первом срочном
заказе.

Теперь распределите рабочее время между функциями.
Разделите лист на семь направлений: оказание услуги, по-
иск клиентов, общение, администрирование, деньги и до-
кументы, развитие предложения, восстановление. В каждом
укажите, сколько времени эта функция занимала за послед-



 
 
 

ние две недели и сколько вы хотите отвести ей дальше. Ре-
зерв вынесите отдельно. Это не пустое место, которое нужно
срочно заполнить, а защита от задержек, сдвигов и неожи-
данностей.

Сравните цифры. Если у вас есть двадцать доступных ча-
сов в неделю, нельзя планировать двадцать часов непосред-
ственной работы с клиентами и надеяться, что продажи и
администрирование как-нибудь уместятся между делом. Ре-
алистичный план может включать двенадцать часов услуг,
четыре часа на поиск клиентов и общение, два — на органи-
зацию и деньги; оставшееся время уйдёт на перерывы и ре-
зерв. Это не готовый рецепт, а пример того, как общую вме-
стимость превратить в выполнимый план.

Рядом со временем обозначьте финансовую границу: ка-
кой минимальный доход должна приносить работа и к како-
му моменту. Пока не нужно рассчитывать идеальную сум-
му. Достаточно понять, можете ли вы набирать заказы посте-
пенно или выручка нужна почти сразу. Отметьте и расходы,
которые сохраняются даже в слабый месяц: связь, матери-
алы, аренда места, обслуживание оборудования, обязатель-
ные платежи, зависящие от выбранного статуса. Если точную
сумму пока не назвать, занесите её в список неизвестных, но
не ставьте ноль.

Подумайте и о неопределённости. Доход может приходить
неровно, даже если в среднем за несколько месяцев выгля-
дит приемлемым. Важно спросить себя не только: «Комфор-



 
 
 

тен ли мне риск?» Разберите, что конкретно произойдёт, ес-
ли клиентов окажется меньше ожидаемого: сколько времени
вы сможете искать их без паники, какие расходы временно
сократить, есть ли доход или поддержка из другого источни-
ка. Это не психологический тест, а проверка того, какие ко-
лебания выдержит ваша модель.

Если услуга помещается в доступное время, а продажи и
администрирование — нет, возможно, дело пока в устрой-
стве процесса. Если не укладывается сама услуга, приложе-
ние для расписания не решит проблему. А если необходи-
мый минимум дохода выше того, что можно заработать при
реальном количестве доступных часов, придётся менять це-
ну, вид услуги, график, долю самостоятельной работы или
срок выхода на устойчивый доход. Иногда менять нужно не
человека, а конструкцию его работы.

Непривычка или несовпадение
Первые недели самостоятельной работы могут склады-

ваться неровно не потому, что формат вам не подходит,
а потому, что процессы ещё не отлажены. Пока непонят-
но, сколько времени занимает типовой заказ. Ответы клиен-
там делаются вручную и растягиваются на весь день. Описа-
ние услуги слишком широкое, поэтому каждое предложение
приходится собирать заново. В таких случаях имеет смысл
менять процесс: выделить часы для переписки, подготовить
шаблон работы с заказом, уточнить состав услуги, начать
учитывать затраченное время.



 
 
 

Признак временной непривычки — конкретные измене-
ния дают заметный эффект. Если отвечать на сообщения в
два выделенных промежутка, а не проверять телефон весь
день, переписка меньше дробит рабочее время. Единый спи-
сок материалов сокращает задержки перед встречей. А по-
хожая последовательность этапов в однотипных заказах по-
могает точнее оценивать сроки и не обещать их наугад.

Системное несовпадение выглядит иначе. Значительная
часть клиентов может требовать присутствия именно в те ча-
сы, когда вы заняты заботой о близких. Услуга может неиз-
бежно включать поездки, которые вы не в состоянии регу-
лярно совершать без ущерба для здоровья. Для нужного до-
хода приходится постоянно продавать в режиме, который
невозможно выдерживать. Или сама неопределённость ме-
сяцами тревожит так сильно, что страдают сон и способность
принимать решения.

В таких случаях недостаточно повторять себе: «Надо
стать организованнее». Сначала проверьте, есть ли другие
способы заниматься тем же делом: перейти с выездов на уда-
лённый формат, сократить набор услуг, брать меньше клиен-
тов за более высокую цену, работать через партнёра, сохра-
нить частичную занятость по найму или оставить самостоя-
тельную работу дополнительным источником дохода. Но бы-
вает, что ни один вариант не снимает главное ограничение.
Тогда признать несовпадение — не поражение, а практиче-
ский вывод: текущая модель требует слишком многого от ва-



 
 
 

шей жизни.
Важно отличать трудный переход от устойчивого ущерба.

Неопределённость может сопровождать запуск работы, но у
неё должны быть границы и план проверки. Заранее реши-
те, какой процесс вы меняете, по каким признакам поймёте,
что стало лучше, и когда пересмотрите решение. Для корот-
ких услуг может хватить нескольких недель наблюдений; ес-
ли заказ проходит длинный путь от обращения до оплаты,
разумнее оценивать несколько таких циклов. Универсально-
го срока нет: важна не календарная цифра сама по себе, а
достаточное количество наблюдений.

Практические решения
Когда услуга приносит деньги, но каждый заказ требует

несоразмерно много неоплачиваемой подготовки, проверь-
те состав предложения и повторяющиеся этапы. Можно ли
ограничить число согласований, заранее запрашивать нуж-
ные материалы, делить крупную работу на этапы или не
включать дополнительную задачу в базовую цену?

При нехватке свободных часов и необходимости быстро
получать доход не рассчитывайте, что самостоятельная ра-
бота сразу заменит весь семейный бюджет. Рассмотрите по-
степенный переход, сочетание с другой занятостью или бо-
лее узкий набор услуг, который проще предлагать и выпол-
нять. В следующей главе мы отдельно разберём, чем зарпла-
та отличается от поступлений от самостоятельной работы.

Обращений достаточно, а расписание всё равно перепол-



 
 
 

нено? Найдите, где возникает узкое место: слишком много
времени уходит на саму услугу, согласования, дорогу или
переделки. Увеличивать число заказов — не единственный
способ улучшить результат. Иногда полезнее сократить долю
невыгодной работы или изменить правила её выполнения.

Если вы хорошо выполняете задачу, но избегаете продаж,
выясните, что именно вызывает трудности: сам контакт с
клиентом или конкретный способ поиска. Личное общение,
рекомендации, объявления, профессиональные площадки и
сотрудничество с коллегами создают разную нагрузку. Отказ
от одного канала не означает отказа от продаж как функции.
Но если ни один приемлемый способ не обеспечивает доста-
точного потока заказов, это ограничение нужно включить в
расчёт.

Когда здоровье или семейные обстоятельства регулярно
меняют график, не стройте модель на идеальной неделе, ко-
гда все здоровы и ничего не переносится. Ориентируйтесь
на обычную неделю и заранее решите, что можно сдвинуть,
а что нельзя. Рабочий план должен учитывать реальные сбои
— иначе каждый из них будет казаться личной неудачей.

Если после упрощения процессов требования работы всё
ещё не сочетаются с вашими ресурсами, не вините себя бес-
конечно в недостатке дисциплины. Пересмотрите формат:
объём, график, тип клиентов, состав услуг или сам способ
занятости. Работа на себя должна вписываться в жизнь не
только на бумаге, но и в обычную неделю.



 
 
 

Проверка реальности
Завершите карту тремя решениями. Сначала назовите,

сколько времени вы готовы регулярно отдавать всей работе,
а не только услугам. Затем запишите, какая часть этого вре-
мени уйдёт на невидимые функции и сколько останется для
клиентов. Наконец, обозначьте условия, при которых модель
стоит пересмотреть: например, если при устойчивом графи-
ке не удаётся выйти на нужный доход или работа системати-
чески ухудшает здоровье.

Не превращайте эти решения в обещание выдержать всё
любой ценой. Карта нужна не для самоконтроля, а для вы-
бора. Её можно пересматривать, если меняются семейные
обстоятельства, состояние здоровья, спрос или сама услуга.
Хорошая система не застывает: она помогает заметить, что
изменилось и где появилось новое узкое место.

Самостоятельная работа — это связка услуги, клиен-
тов, договорённостей, учёта, финансовых решений и личных
ограничений. Если смотреть только на услугу, легко недо-
оценить нагрузку и принять перегрузку за неизбежную цену
свободы. Когда виден весь цикл, становится понятно, какие
обязанности нужно освоить, упростить, передать или исклю-
чить, а какие условия нельзя игнорировать.

Если карта показывает, что эта модель может вам подой-
ти, следующий шаг — разобраться в её экономической сто-
роне. Зарплата и поступления от клиентов кажутся похожи-
ми, пока не учтены расходы, периоды без заказов и оплата



 
 
 

собственного времени. Дальше мы разберём, что именно ме-
няется вместе с зарплатой и как оценить эту разницу без са-
мообмана.



 
 
 

 
Цена свободы: что меняется

вместе с зарплатой
 

В пятницу вечером Марина открыла выписку на ноутбуке
и показала её Илье.

«Сто восемьдесят шесть тысяч. На работе мне на карту
приходило девяносто шесть».

«То есть почти вдвое больше?»
«Похоже на то».
Илья посмотрел на календарь, прикреплённый магнитом

к холодильнику.
«А отпуск? Если заболеешь?»
Марина усмехнулась: клиентов у неё несколько, работа

интересная, деньги уже пришли. Вопросы об отпуске каза-
лись преждевременными. Через несколько недель она вер-
нулась к ним с калькулятором.

Четыре заблуждения о самостоятельном доходе
Первый миф: деньги на счёте — это личный доход. Сре-

ди поступлений может быть аванс, а прежде чем считать
остаток личными деньгами, нужно учесть рабочие расходы и
обязательства по проектам, а также налоги. Баланс выписки
сам по себе не показывает, сколько можно потратить.

Второй миф: оплачивается всё рабочее время. При найме
зарплату не пересчитывают за каждую минуту, потраченную



 
 
 

на внутренние задачи. Самостоятельный специалист обычно
продаёт согласованный результат или объём, а не весь рабо-
чий месяц. Поэтому оплачиваемая работа и всё время, вло-
женное в дело, — разные величины.

Третий миф: если работаешь на себя, сам выбираешь, ко-
гда отдыхать. Выбираешь — но потерянный доход нужно
предусмотреть. Неделя без заказов, отпуск и болезнь не пре-
вращаются в оплачиваемое отсутствие.

Четвёртый миф: удачный месяц доказывает, что так бу-
дет и дальше. Несколько платежей могут прийти почти одно-
временно, а аванс — предназначаться для будущей работы.
Устойчивость дохода оценивают по повторяемости заказов и
срокам оплат, а не по одной удачной выписке.

Поэтому сравнение «96 тысяч зарплаты против 186 тысяч
поступлений» ничего само по себе не доказывает: зарплата
уже была после удержаний, а поступления нужно сопоста-
вить с расходами, обязательствами и риском пауз в работе.

Три суммы вместо одной
Для расчёта Марина разделила деньги на три уровня.
Поступления — всё, что фактически зачислено на счёт.

Среди них могут быть авансы за работу, которую ещё пред-
стоит выполнить, поэтому сумма поступлений не равна за-
работку за месяц или деньгам, доступным для личных трат.

Рабочий остаток — поступления за вычетом налоговых
и других обязательных платежей, профессиональных расхо-
дов и затрат, которые нужно сохранить для выполнения уже



 
 
 

принятых заказов. Из него оплачиваются личные нужды и
формируются резервы.

Свободный остаток — рабочий остаток после плановых
отчислений на отпуск, болезнь и периоды без заказов. Это
сумма на повседневные личные расходы, которую можно
тратить, не оставляя себя без запаса на предсказуемый пере-
рыв.

Резерв на налоги и обязательства нельзя смешивать с ре-
зервом на периоды без заказов. Первый нужен для рассчи-
танных платежей государству и другим получателям, второй
— чтобы покрывать временную нехватку поступлений.

Марина была зарегистрирована как плательщик налога
на профессиональный доход и сверяла чеки и начисления в
приложении «Мой налог». В её примере сумма, зарезерви-
рованная на налог, составила 10 тысяч рублей. Это не уни-
версальная ставка и не рекомендация подставить то же чис-
ло: размер обязательств зависит от режима, характера дохо-
дов и действующих правил. Если формат работы другой, рас-
чёт тоже будет отличаться. При сомнениях налоговые вопро-
сы лучше заранее уточнить у специалиста или в ФНС.

Первый месяц: деньги уже пришли, работа ещё впе-
реди

Из поступивших 186 тысяч 55 тысяч были финальным
платежом за проект, законченный в прошлом месяце. Ещё
80 тысяч Марина получила авансом за работу для Олега, вла-
дельца небольшой компании: основную часть макетов ей ещё



 
 
 

предстояло подготовить. Оставшиеся 51 тысячу она получи-
ла за небольшой заказ, который закончила в этом месяце.

В выписке все три суммы выглядели одинаково, но по
смыслу различались. Одни деньги закрывали уже выполнен-
ную работу, другие предназначались для будущей. Аванс не
становился для Марины свободными деньгами целиком: сна-
чала она учитывала расходы, необходимые для выполнения
проекта.

За месяц Марина выделила 24 тысячи рублей на работу.
В эту сумму вошли текущие профессиональные расходы, за-
траты на принятые проекты и отчисление на замену техни-
ки. Последнюю сумму не обязательно было тратить сразу, но
без такого запаса покупка нового оборудования однажды це-
ликом легла бы на бюджет неудачного месяца. Ещё 10 тысяч
Марина зарезервировала на налог по своему расчёту.

При найме Марина получала 96 тысяч рублей после удер-
жаний. При самостоятельной работе поступило 186 тысяч.
Из них 10 тысяч она отвела на налог, ещё 24 тысячи — на
профессиональные расходы и резерв на технику. Рабочий
остаток составил 152 тысячи.

Из него Марина запланировала ежемесячно откладывать
8 тысяч на отпуск, 5 тысяч на случай болезни и 20 тысяч
на периоды без заказов. После этих отчислений свободный
остаток составил 119 тысяч рублей. При найме 96 тысяч
оставались ей после удержаний; оплачиваемый отпуск вхо-
дил в трудовые условия, а выплаты при болезни зависели от



 
 
 

установленных правил и обстоятельств.
Если новые заказы не приходили, ситуации тоже различа-

лись. Пока трудовые отношения сохранялись и Марина вы-
полняла свои обязанности, зарплатный график напрямую не
зависел от наличия новых заказов у работодателя. При са-
мостоятельной работе новых поступлений могло не быть, а
личные расходы продолжались.

Эти цифры описывают личный бюджет Марины, а не обе-
щают типичный результат. При найме часть инфраструкту-
ры — например, техника, корпоративные процессы или ад-
министративная поддержка — могла быть доступна ей бла-
годаря работодателю. Дорогу и питание Марина оплачивала
сама. Трудовые отношения тоже не защищают от всех рис-
ков: больничные выплаты и другие гарантии действуют по
определённым правилам и не обязательно полностью заме-
няют привычный доход. Сравнивать нужно реальные усло-
вия, а не идеальную зарплату с идеальным бизнесом.

Из 119 тысяч свободного остатка Марина собиралась на-
править 82 тысячи на обязательные домашние расходы. В
удачный месяц оставалось 37 тысяч. При прежней зарплате
и тех же расходах у неё оставалось 14 тысяч. Разница была
реальной, но условной: высокий поток поступлений нужно
было повторять, расходы — удерживать на прежнем уровне,
а необходимые для выполнения проектов средства — не тра-
тить на личные нужды.

Цифры отчислений Марина выбрала сама. Другому че-



 
 
 

ловеку понадобятся другие суммы: они зависят от обяза-
тельных расходов, семейной ситуации, длительности отпус-
ка, особенностей работы и того, как долго обычно приходит-
ся ждать оплату.

Рабочий день, которого нет в смете
В первый месяц Марина записывала, на что уходило рабо-

чее время. В сумме набралось около 160 часов. На дизайн и
подготовку материалов ушло 84 часа, ещё 28 — на перепис-
ку, презентацию вариантов и правки. Поиск клиентов, пе-
реговоры и подготовка предложений заняли 20 часов; дого-
ворённости, счета, учёт оплат и налоговые вопросы — 12.
Ещё 16 часов ушли на портфолио, организацию файлов и
настройку рабочих шаблонов.

Если условно разделить 119 тысяч свободного остатка на
все 160 рабочих часов, получится около 744 рублей на час
до личных расходов. Для сравнения, 96 тысяч прежней зар-
платы на условные 160 рабочих часов — около 600 рублей в
час. Это не точное сравнение двух форматов: у них разные
графики, обязанности и гарантии. Но такой расчёт помогает
увидеть, сколько остаётся после рабочих расходов и резер-
вов в пересчёте на всё время, вложенное в дело.

Раньше Марина назначала цену, прикидывая, сколько
займёт сам дизайн. Теперь ей нужно было учитывать полную
трудоёмкость проекта, а не только часы за графическим ре-
дактором. Если считать лишь время непосредственного вы-
полнения заказа, остальная работа постепенно начнёт опла-



 
 
 

чиваться из личного бюджета.
Сбой, который не помещается в план
На втором месяце Марина заболела. Несколько дней дер-

жалась температура, а потом ещё пару дней она не могла ра-
ботать в обычном темпе. В это время не получалось ни за-
кончить проект, ни провести несколько встреч, ни подгото-
вить предложения новым клиентам.

Одновременно Олег попросил добавить к проекту ещё
один вариант макета. Задача была понятной и не выглядела
чрезмерной, но в первоначальный объём не входила. Если
просто согласиться, Марина потеряла бы время, нужное для
работы, которую уже обещала сдать. Если промолчать о за-
держке, проблема обнаружилась бы в день передачи резуль-
тата.

Она написала Олегу:
«По исходной договорённости я сдаю основной комплект

к пятнице. Дополнительный вариант в этот объём не входит.
Могу оценить его отдельно и назвать срок до начала работы».

Олег согласился обсудить отдельную цену. Марина также
сообщила, что из-за болезни основной комплект не будет
готов к пятнице, и предложила согласовать дату, которую
действительно сможет выдержать. В такой ситуации полезно
сначала сверить исходные договорённости, а затем сообщить
об изменении срока заранее, не дожидаясь дня сдачи. Дей-
ствия при задержке зависят от условий конкретного заказа:
болезнь сама по себе не делает обещанный срок автоматиче-



 
 
 

ски необязательным.
За месяц фактически поступило 72 тысячи рублей. Ещё

часть денег должна была прийти после завершения и при-
ёмки работы, поэтому ожидаемый платёж Марина в доступ-
ные деньги не включала. Профессиональные расходы соста-
вили 17 тысяч, а налоговый резерв по её расчёту — 4 тыся-
чи. После этих вычетов оставалась 51 тысяча. В этом меся-
це Марина не пополнила резервы на отпуск, болезнь и пе-
риоды без заказов: 51 тысяча была остатком после рабочих
затрат и налогового резерва, а не обычной свободной сум-
мой. На домашние расходы требовалось 82 тысячи, и недо-
стающие 31 тысячу Марина покрыла из накоплений, сфор-
мированных ещё во время работы по найму и пополненных
в удачный первый месяц.

Это не означало, что самостоятельная работа провали-
лась. Заказ не сорвался, Олег не отказался платить, болезнь
не обернулась катастрофой. Но арифметика показала то, че-
го не было видно в удачный месяц: выполнение заказа, по-
лучение оплаты и способность работать по графику — три
разные вещи. Когда они расходятся, в бюджете образуется
разрыв.

«Хорошо, что у нас есть запас», — сказал Илья.
Марина уже не ответила: «Потом разберусь». Она откры-

ла накопительный счёт и посмотрела, сколько останется, ес-
ли задержка повторится. Запас, собранный до перехода и
пополненный в удачный месяц, помог закрыть один слабый



 
 
 

период, но не заменял плана. Нужно было понять, сколько
таких месяцев выдержит бюджет, сколько обычно занимает
продажа нового проекта и что они будут делать, если пауза
затянется.

Не только больничный
Отпуск самостоятельного специалиста тоже требует от-

дельного решения. Если Марина уезжает на две недели, ей
нужно либо завершить проекты заранее, либо договорить-
ся о сроках после возвращения, либо передать часть работы
другому исполнителю — если это возможно и согласовано
с заказчиком. Ни один из этих вариантов сам по себе не со-
здаёт дохода на время отдыха.

Восемь тысяч, которые Марина откладывала ежемесячно
на отпуск, были не платой за отсутствие, а способом зара-
нее собрать сумму на домашние расходы во время переры-
ва. Чтобы определить размер взноса, ей нужно было решить,
сколько продлится отдых и какую часть обычного бюджета
она хочет сохранить. Если в это время продолжаются рабо-
чие расходы или нужно платить подрядчикам, их тоже сле-
дует учесть.

Так же устроен резерв на болезнь. Он нужен не для того,
чтобы человек продолжал работать с температурой, а что-
бы несколько дней или недель без дохода не вынуждали его
немедленно соглашаться на любой заказ и любые условия.
Возможность получить отдельные выплаты или оформить
страховую защиту зависит от выбранного статуса и действу-



 
 
 

ющих правил. Не стоит считать такую поддержку гарантиро-
ванной, не проверив свои условия.

Бывают и паузы между заказами. Клиент может долго со-
гласовывать бюджет, переносить запуск проекта или задер-
живать оплату. Поэтому резерв нужен не только на время без
новых заявок, но и на обычный срок от переговоров до по-
ступления денег на счёт.

На финансовый результат влияют и условия проекта. Что-
бы не работать бесплатно и не срывать сроки, Марине стои-
ло заранее зафиксировать, что именно она сдаёт и когда, как
будет проходить приёмка, сколько раундов правок входит в
цену, как согласовывать дополнительные задачи и в какой
срок поступит оплата. Способ фиксации зависит от сделки;
сложные или спорные условия лучше показать компетентно-
му специалисту.

Переписка может быть короткой и спокойной:
«В стоимость входит один согласованный комплект и два

раунда правок. Дополнительные варианты оценю отдельно».
«Чтобы сохранить срок, прошу утвердить макет до среды.

Если правки придут позже, дату сдачи придётся перенести».
«Счёт направила сегодня. Подскажите, пожалуйста, когда

планируете оплату? Для дальнейшего этапа мне важно пони-
мать дату поступления».

Такие формулировки не гарантируют, что клиент согла-
сится. Их задача — заранее обозначить объём работы и по-
следствия изменений, чтобы Марина не потратила лишние



 
 
 

часы и не сорвала обещанный срок.
Как пересчитать свою цену свободы
Марина устроила себе не сложный финансовый аудит, а

проверку на одной странице. Она свела туда данные за про-
шлые месяцы и разделила их на сопоставимые категории.

Для начала Марина посмотрела, сколько фактически по-
лучала по найму после удержаний, были ли регулярные пре-
мии и как менялись выплаты в течение года. Оплачиваемый
отпуск она не прибавляла к зарплате второй раз: он уже вхо-
дил в условия работы. Больничные и другие выплаты учиты-
вала отдельно — в соответствии со своей ситуацией, а не как
гарантию полного сохранения привычного дохода.

Затем она записала минимальные личные расходы: жильё,
питание, транспорт, связь, кредиты и обязательные платежи.
В её случае нижняя граница составляла 82 тысячи рублей
в месяц. Это была сумма на обычную жизнь без крупных
покупок и отдыха, а не желаемый доход.

Следом Марина собрала рабочие расходы. Отдельно по-
считала регулярные платежи, затраты, зависящие от количе-
ства заказов, и отчисления на замену техники. Налог она не
оценивала «на глаз»: проверяла, какой режим применим к её
работе и клиентам, и резервировала фактически рассчитан-
ную сумму. Если режим или условия меняются, прежнюю
оценку нужно пересмотреть.

После этого она определила резервы на отпуск, болезнь
и периоды без новых заказов или с задержкой оплаты. Еди-



 
 
 

ного обязательного размера нет. Тем, у кого долгие согласо-
вания, сезонный спрос и высокие постоянные расходы, ну-
жен больший запас, чем тем, кто получает регулярные пла-
тежи от нескольких клиентов и может быстро найти замену
выпавшему проекту.

Наконец, Марина проверила план на трёх сценариях.
В обычный месяц поступлений хватает на рабочие расхо-

ды, налоги, личный минимум и запланированные резервы.
В слабый месяц задерживается один заказ, а новых кли-

ентов приходится искать дольше. Важно заранее понять, ка-
кие платежи можно перенести, какие откладывать нельзя и
откуда взять деньги на жизнь.

В нулевой месяц поступлений нет совсем. Некоторые ра-
бочие расходы могут сократиться, но домашние обязатель-
ства никуда не исчезают. Сколько времени бюджет выдержит
такую ситуацию без долгов и панических решений — важ-
нее, чем сколько денег пришло в самый удачный месяц.

Для Марины ориентиром стали не 186 тысяч из выпис-
ки, а более трудный вопрос: сможет ли её система регулярно
приносить сумму, которая покрывает обязательные расходы
и резервы, если один платёж задержится, а неделю она не
сможет работать? Первый месяц ответа не дал.

Готовность — не тест на смелость
Не стоит сразу делать самостоятельную работу единствен-

ным источником дохода, если семейный бюджет зависит от
точной суммы к определённой дате, а запаса на паузу нет.



 
 
 

Это не значит, что такой формат человеку не подходит. Воз-
можно, пока разумнее проверить его параллельно с наймом
и постепенно накопить резерв.

Ещё один повод не спешить — отсутствие повторяемых
заказов. Если весь доход пришёл от одного клиента или
один крупный платёж создал ложное ощущение стабильно-
сти, важно выяснить, удастся ли снова продать услугу и кому
именно. Даже постоянный заказчик не всегда означает на-
дёжность: если он возьмёт паузу, поток может остановиться
целиком.

Полный переход лучше отложить, если человек не знает
своих обязательных расходов и стоимости работы, регулярно
соглашается на бесплатные изменения или не понимает, как
будет находить клиентов и вести учёт. Эти задачи не обяза-
тельно выполнять самому: часть можно делегировать, авто-
матизировать или упростить. Но строить бюджет так, будто
их не существует, нельзя.

Наконец, самостоятельность может плохо сочетаться с си-
туацией, в которой человеку особенно нужны предсказуе-
мый график, регулярный доход или определённые условия
социальной защиты. Тогда стоит проверить, какие гарантии
доступны при выбранном правовом и налоговом формате,
и сравнить их с тем, от чего придётся отказаться при уходе
с работы. Решение не обязательно сводится к выбору «уйти
или отказаться». Можно сначала накопить запас, уточнить
спрос и перейти позже.



 
 
 

Марине предстояло проверить не только личный бюджет,
но и сам источник будущих поступлений: есть ли люди, го-
товые регулярно покупать её услугу, и можно ли найти их до
того, как исчезнет зарплата. Следующий шаг — проверить
спрос, пока решение ещё можно принять без давления пу-
стой выписки.



 
 
 

 
Проверка спроса до увольнения

 
Марина показала знакомым эскизы новой услуги: за неде-

лю она обещала привести в порядок визуальный стиль
небольшой компании — от вывески до карточек товаров.
«Это очень нужно», «Ты точно найдёшь клиентов», «Я бы
такое заказала» — ответы сыпались один за другим. Марина
записала их в блокнот, но к концу месяца не могла назвать
ни одного оплаченного заказа.

Для самостоятельной работы важны не только умение вы-
полнить услугу и готовность клиента за неё платить. Нужна
система, которая помогает находить заказчиков и регуляр-
но получать оплату. А сравнивать такой доход с зарплатой
можно лишь после учёта расходов, налогов и резервов. По-
этому прежде, чем строить систему и тем более уходить с
работы, стоит проверить главный исходный вопрос: есть ли
у конкретных людей проблема, за решение которой они го-
товы платить?

Похвала приятна, но сама по себе мало что говорит о
спросе. Он проявляется не в том, что окружающим нравится
ваша задумка, а в их действиях: люди ищут решение, тратят
на него время или деньги, выделяют бюджет, соглашаются на
конкретное предложение. Чтобы проверить спрос, не нужны
большая рекламная кампания и дорогой сайт. Начать можно
с нескольких разговоров, а завершить проверку — неболь-



 
 
 

шим платным тестом.
Когда комплимент подменяет факт
Марина решила, что её клиент — «малый бизнес». Зву-

чало правдоподобно, но ничего не объясняло. В эту группу
попадали и кофейня у дома, и мебельная мастерская, и салон
красоты, и магазин запчастей. У каждого были свои задачи,
бюджеты, сроки и причины откладывать работу.

Сначала Марина описывала идею через собственное уме-
ние: «Я умею создавать цельный визуальный стиль». Но кли-
ент не покупает абстрактное умение. Ему нужен результат,
который поможет справиться с конкретной задачей: выде-
литься среди конкурентов, сделать меню понятнее, подгото-
вить материалы к открытию точки или обновить карточки
товаров перед сезоном.

Чтобы проверить спрос, Марине пришлось сформулиро-
вать гипотезу — предположение о том, кто сталкивается с
какой проблемой и за какое решение может заплатить. Ги-
потеза не обязана быть безошибочной. Её задача — обозна-
чить, что именно нужно проверить.

Например: «Небольшие кафе, которые недавно открылись
или меняют меню, заказывают у дизайнера комплект мате-
риалов для запуска: меню и макеты для публикаций. Им ну-
жен готовый набор за две недели, чтобы не собирать всё по
частям у разных исполнителей».

Здесь уже есть несколько проверяемых составляющих:
тип клиента, ситуация, задача, результат и срок. В ходе про-



 
 
 

верки может выясниться, что кафе действительно часто об-
новляют меню, но поручают это штатному сотруднику. Или
что владельцу важнее фотографии блюд, а не дизайн. Или
что за комплект платят только при открытии, но не при се-
зонном обновлении. Каждое из этих наблюдений может из-
менить услугу.

Проверьте, достаточно ли конкретна гипотеза. Если она
звучит как «всем предпринимателям нужен хороший ди-
зайн», в ней нет ни определённого клиента, ни повода об-
ратиться, ни понятного результата. «Компаниям, которым
важно развиваться» — тоже слишком широкое описание: с
ним согласится почти любой бизнес, но оно не подскажет,
где искать заказчика и что ему предложить.

Можно воспользоваться формулой: «Когда у [конкретно-
го типа клиента] происходит [событие или ситуация], ему
нужно [изменение или результат], потому что [последствие
проблемы]». Например: «Когда магазин готовит новую ли-
нейку товаров, ему нужно быстро оформить карточки и ка-
талог, потому что прежние материалы не помогают покупа-
телю отличить модели друг от друга».

Не превращайте формулу в рекламный слоган. Это рабо-
чее предположение, которое можно опровергнуть. Если ста-
раться заранее сделать его красивым и убедительным, легко
начать защищать свою идею вместо того, чтобы исследовать
реальность.

С кем разговаривать



 
 
 

Собеседник для проверки — не обязательно идеальный
будущий клиент. Важно, чтобы он недавно оказался в ситу-
ации, описанной в гипотезе, или принимал решение о по-
купке похожей услуги. Разговор с человеком, у которого та-
кой задачи не было, мало что покажет. Его рассуждения
о том, что «предпринимателям вообще пригодился бы ди-
зайн», останутся лишь рассуждениями.

Марина начала со знакомой владелицы магазина. Та
похвалила эскизы и сказала, что «когда-нибудь» закажет
оформление. Но на вопрос о последнем заказе выяснилось,
что за последние два года магазин не обновлял визуальные
материалы. Знакомая не искала дизайнера, не выделяла бюд-
жет и не могла назвать событие, которое заставило бы её за-
няться этим в ближайшее время. Она искренне поддержива-
ла Марину, но спроса не подтверждала.

Разговор всё равно был полезен: он помог увидеть разни-
цу между поддержкой и покупательским интересом. Не нуж-
но подозревать знакомую в неискренности. Люди часто хотят
подбодрить того, кто делится планами. Вопрос «Вам нравит-
ся моя идея?» почти всегда располагает к доброжелательно-
му ответу. Даже на вопрос «Вы бы купили?» легко ответить
утвердительно, не принимая на себя никаких обязательств.

Лучше расспрашивать о прошлом опыте. Что человек де-
лал, когда проблема возникла в последний раз? К кому об-
ращался? Сколько времени потратил? Что уже пробовал и
чем всё закончилось? Недавние поступки надёжнее гипоте-



 
 
 

тических намерений.
Марина составила список потенциальных собеседников:

владельцы небольших кафе и магазинов, которые недавно
открылись или обновляли материалы; управляющие, отвеча-
ющие за такие заказы; специалисты, подбиравшие подряд-
чиков для бизнеса. Ограничиваться друзьями она не стала.
Вместо того чтобы просить знакомых оценить идею, Марина
попросила познакомить её с людьми, которые за последний
год решали похожую задачу.

Написать можно так: «Я изучаю, как небольшие магазины
готовят материалы для запуска новой линейки. Вы недавно
обновляли каталог или карточки товаров? Если да, можно
задать несколько вопросов о том, как вы это организовали?
Я не прошу оценивать мою услугу: мне важно понять ваш
прошлый опыт».

Искать собеседников можно и в профессиональных со-
обществах, тематических группах в российских соцсетях и
мессенджерах. Но публикация «Кому нужна моя услуга?»
обычно собирает мнения, а не факты. Лучше обозначить
конкретную ситуацию: «Ищу владельцев небольших магази-
нов, которые за последний год заказывали оформление ка-
талога или карточек. Хочу поговорить о том, как они выби-
рали исполнителя и что оказалось сложнее всего». Не рас-
сылайте одинаковые сообщения незнакомым людям без раз-
бора: навязчивое продвижение портит впечатление и редко
приводит к содержательному разговору.



 
 
 

Долгого исследования не требуется. Попросите 15–20 ми-
нут и заранее назовите тему. Если человек согласился, не
превращайте встречу в презентацию: ваша задача — слушать
и уточнять. Первые собеседники могут оказаться неподходя-
щими, и это тоже полезный результат, если вы поймёте по-
чему.

Вопросы, которые вытаскивают факты
Марина старалась не начинать разговор с описания сво-

ей услуги. Если сразу рассказать, что именно вы собирае-
тесь продавать, собеседник может подстроить ответ под ва-
шу идею. Тогда он будет рассуждать не столько о своём опы-
те, сколько о том, что вам приятно услышать.

Разговор лучше строить вокруг конкретного случая. Сна-
чала попросите вспомнить последний эпизод: «Когда вы в
последний раз обновляли меню, каталог или материалы для
клиентов?» Затем уточните, что заставило человека занять-
ся этим и что именно оказалось неудобным или не получи-
лось.

Если проблема действительно возникала, спросите, как
человек её решал: «Кого привлекали? Как выбирали ис-
полнителя? Что пробовали сделать самостоятельно? На что
ушло больше всего времени?» После этого можно выяснить,
к чему привело бездействие и каких затрат потребовало
решение: «Что случилось, если обновление откладывали?
Сколько времени заняла подготовка? Были ли расходы на
подрядчика, печать или переделки? Что в итоге сработало, а



 
 
 

что пришлось исправлять?»
О бюджете тоже лучше спрашивать на примере реального

случая: «Когда вы решали эту задачу в прошлый раз, кто со-
гласовывал оплату и из какого бюджета она шла?» Это полез-
нее, чем вопрос «Сколько вы готовы заплатить за мою услу-
гу?». В первом случае человек рассказывает о принятом ре-
шении, во втором может назвать сумму из вежливости или
просто попытаться угадать ваш ценник.

Марина поговорила с владелицей небольшого магазина,
которая несколько раз повторила, что «всё хочется сделать
красиво». Но выяснилось, что магазин пользовался одними
и теми же материалами уже три года, заказов на обновле-
ние не было, а сама владелица не считала оформление прио-
ритетом. Когда Марина назвала примерную стоимость паке-
та, собеседница удивилась: она думала, что знакомая помо-
жет бесплатно. Это важное наблюдение, но не подтвержде-
ние коммерческого спроса.

Другой разговор оказался куда конкретнее. Олег, владе-
лец местной компании, рассказал, что перед запуском новой
услуги его сотрудница целую неделю собирала презентацию
из старых файлов. Компания уже платила дизайнеру за от-
дельные материалы, но часть макетов пришлось переделать:
исполнителю не объяснили, где и как будут использоваться
изображения. Олег привлекал подрядчика, выделял деньги
и тратил время на согласование. Главной проблемой были
не просто «некрасивые картинки», а неясный состав заказа



 
 
 

и бесконечные переделки.
Этот разговор дал Марине больше, чем десяток компли-

ментов. Он подсказал возможное направление услуги: зара-
нее выяснять, где будут использоваться материалы, и пере-
давать комплект файлов с понятными правилами примене-
ния. Но считать продукт готовым пока рано. Один случай —
повод проверить гипотезу на других клиентах.

После каждого разговора записывайте факты, пока не за-
были точные формулировки. Отделяйте слова собеседника
от собственных выводов. «Олег потратил неделю на презен-
тацию» — факт из его рассказа. «Всем компаниям нужны
комплексные визуальные решения» — уже обобщение, ко-
торое этот рассказ сам по себе не подтверждает.

Не спорьте с ответом и не доказывайте, что проблема важ-
на. Если человек говорит, что справился своими силами и
результат его устраивает, не убеждайте его купить. Лучше
уточните, что помогло ему обойтись без подрядчика. Воз-
можно, он не ваш клиент. А может быть, предлагаемая зада-
ча не так болезненна, как вам казалось.

От разговора к предложению
Интервью помогает понять, что происходит, но даже со-

держательный рассказ не гарантирует покупку. Следующий
шаг — небольшое платное предложение с ясным результа-
том и ограниченным объёмом. Это не полноценный запуск
бизнеса, а тест: он покажет, готовы ли люди платить и как
устроена сама работа.



 
 
 

После разговоров Марина изменила предложение. Вместо
«полного визуального обновления бренда» она предложила
владельцу небольшой компании платный разбор материалов
к запуску. В него входили встреча для уточнения задачи, ана-
лиз существующих макетов и короткий список изменений с
двумя примерами того, как привести материалы к единому
виду. Срок — одна неделя. Разработка нового фирменного
стиля, дополнительные макеты и неограниченные правки не
входили в стоимость.

Олег согласился на тест. Результат был ему понятен: не
обещание «сделать красиво», а список исправлений и образ-
цы решений, которые можно обсудить с командой. Марина
заранее объяснила, какие материалы нужны, когда она пере-
даст результат и что будет, если в процессе выяснится, что
задача шире. Так они избежали привычного сценария, когда
заказчик считает: «Раз уж начали, можно ещё немного доде-
лать».

Хорошее тестовое предложение сразу проясняет, что
именно получает клиент и какую задачу это решает, сколько
времени займёт работа и что потребуется от самого клиента.
Не менее важно обозначить, что в согласованный объём не
входит.

Например: «За пять рабочих дней разберу ваш каталог
и подготовлю перечень изменений и два примера обновлён-
ных карточек. Для работы нужны действующий каталог и
список приоритетных товаров. В цену не входят полный ре-



 
 
 

дизайн и подготовка всех карточек». Такое описание не обе-
щает лишнего и помогает клиенту решить, подходит ли ему
именно этот результат.

Тест должен быть небольшим для обеих сторон, но не
фиктивным. Если вы работаете почти бесплатно и даже не
покрываете затраченное время, то проверяете готовность
людей получить дешёвую помощь, а не спрос на услугу по
рабочей цене. Но и предлагать сразу масштабный проект на
несколько месяцев с большим бюджетом не нужно. Выбери-
те минимальный объём, который решает настоящую часть
проблемы и за который клиенту имеет смысл заплатить.

Не снижайте цену только ради согласия. Лучше ограни-
чить объём и объяснить, почему тест стоит именно столько.
При расчёте учитывайте не только часы работы, но и пере-
писку, встречи, подготовку материалов, правки и передачу
результата. Иначе эксперимент покажет лишь то, что люди
готовы покупать ваше время дешевле, чем нужно для устой-
чивой работы.

Оформляйте оплату и документы с учётом выбранного
налогового статуса и характера работы. Зафиксируйте зада-
чу, цену, сроки и порядок передачи результата. Если выбран-
ный режим предполагает учёт доходов и выдачу подтвержда-
ющих документов, соблюдайте эти требования. Не называй-
те платную услугу подарком и не маскируйте регулярную ра-
боту под случайную просьбу. Конкретные налоговые и дого-
ворные вопросы лучше уточнить до приёма оплаты, а не ре-



 
 
 

шать задним числом.
Олег согласился и перечислил оплату. Это был сильный

сигнал, но ещё не доказательство устойчивого бизнеса. Вы-
полнив работу, Марина обнаружила, что анализ материа-
лов занимает меньше времени, чем подготовка примеров и
согласование формулировок. Олег попросил добавить ещё
один макет. Марина не стала молча делать его бесплатно, а
сверилась с согласованным объёмом и предложила два вари-
анта: оставить тест в первоначальных границах или отдельно
договориться о дополнительной работе. Так она проверила
не только спрос на результат, но и свою способность удержи-
вать границы услуги.

После передачи материалов Олег сказал, что разбор ока-
зался полезен. Но важнее похвалы было то, что через ме-
сяц он вернулся с новым запуском и попросил оценить уже
весь комплект. Повторное обращение показало: задача мо-
жет возникать снова, а клиент готов поручать её Марине. Это
ещё не значит, что каждый заказ будет выгодным, но считать
такой формат перспективным уже есть основания.

Как оценивать повторяемость
Один человек может заплатить по разным причинам: до-

веряет лично вам, спешит, хочет поддержать знакомого или
оказался в необычной ситуации. Чтобы понять, можно ли
развивать услугу, нужно увидеть, повторяется ли задача у
разных людей и достаточно ли она похожа от случая к слу-
чаю.



 
 
 

Марина записывала не только число разговоров и оплат,
но и обстоятельства каждого случая. У Олега компания за-
пускала новую услугу, и ему нужны были материалы для пре-
зентации. У другого владельца магазина проблема возникла
перед открытием точки. Третий собеседник каждую неделю
обновлял предложения, но справлялся с помощью сотрудни-
ка. Все говорили о дизайне, однако их задачи, сроки и готов-
ность платить различались.

Повторяемость — это не просто одинаковые слова в отве-
тах. Несколько человек могут сказать «хотим современный
дизайн», но иметь в виду совершенно разные вещи. И наобо-
рот, они могут описывать проблему по-разному, хотя регу-
лярно сталкиваются с одним и тем же препятствием: не успе-
вают подготовить материалы к запуску, не могут объяснить
задачу исполнителю или получают макеты, не подходящие
для нужных носителей.

После каждого интервью или теста полезно делать корот-
кую запись. Укажите, кто был собеседником и в какой ситу-
ации возникла задача; когда она появилась в последний раз
и что стало поводом. Отметьте, как человек её решал и чем
за это заплатил — деньгами, временем, переделками или за-
держкой запуска. Запишите, кто принимал решение, какой
частью работы клиент согласился платить, сколько времени
заняли ваши задачи и что пришлось изменить. Наконец, за-
фиксируйте следующий шаг: повторное обращение, запрос
предложения, рекомендацию или отказ с конкретной причи-



 
 
 

ной.
Не превращайте журнал наблюдений в бухгалтерию ради

количества. Он нужен, чтобы замечать закономерности. На-
пример, три собеседника подтвердили, что перед открытием
точки владельцы заказывают комплект материалов. Но один
делегирует решение управляющему, второй ждёт открытия
кредита, а третий хочет всё сделать сам. Это три разных огра-
ничения, которые помогут понять, кому и когда лучше пред-
лагать услугу.

Для первого круга не нужно проводить статистическое ис-
следование. Несколько содержательных разговоров с людьми
из одного сегмента уже могут выявить причины покупки или
отказа. Если выводы противоречат друг другу, не выбирай-
те тот, который вам больше нравится. Поговорите с другими
представителями подходящей группы или сузьте ситуацию.
Проверка должна отвечать на конкретный вопрос, а не дока-
зывать, что «рынок большой».

Увидеть повторяемость помогает сравнение не только
клиентов, но и этапов принятия решения. Часто ли возника-
ет задача? Привлекают ли люди внешних исполнителей? По-
хожи ли сроки и ожидаемый результат? Понимают ли кли-
енты, за что платят? Можно ли описать услугу двум-трём за-
казчикам примерно одинаково, не создавая каждый раз со-
вершенно новый продукт? Если для каждого заказа нужны
другая специализация, особые условия и десятки неоплачен-
ных часов подготовки, перед вами может быть интересная



 
 
 

проектная работа, но пока не повторяемая услуга.
Повторяемость не требует, чтобы все клиенты были оди-

наковыми. Важно распознавать типовую ситуацию и предла-
гать для неё понятное решение, оставляя место для инди-
видуальных деталей. Если после каждого заказа приходится
заново изобретать весь процесс, возможно, нужно изменить
состав услуги, сегмент или способ работы.

Шкала сигналов спроса
Собранные реакции удобно расположить по силе. Так лег-

че не спутать вежливость с продажей.
Похвала. «Классная идея», «Тебе это подходит», «Всем

такое нужно». Это поддержка, а не доказательство потреб-
ности. Зафиксируйте доброжелательную реакцию, но не за-
писывайте человека в клиенты.

Разговор о проблеме. Человек рассказывает о недавнем
случае, конкретных неудобствах и последствиях. Это полез-
ный сигнал: он действительно сталкивался с такой ситуа-
цией. Но пока неизвестно, считает ли проблему достаточно
важной, чтобы за решение заплатить.

Поиск решения в прошлом. Человек искал специалиста,
пробовал выполнить работу сам, спрашивал рекомендации,
покупал услугу или выделял на неё время и бюджет. Это уже
более сильное свидетельство: проблема повлияла на его дей-
ствия.

Конкретный интерес к предложению. Собеседник уточня-
ет сроки, состав результата, стоимость, требования к мате-



 
 
 

риалам и порядок оплаты. Такой интерес весомее общей по-
хвалы, но не всегда приводит к покупке. Запишите, о чём
именно он спросил и чем закончился разговор.

Согласованный платный тест. Клиент принимает объём,
сроки, цену и условия оплаты. Это прямой сигнал готовно-
сти заплатить за данное предложение в конкретной ситуа-
ции. Но он не доказывает, что цена подходит всем или что
заказы будут регулярными.

Повторное обращение. Клиент возвращается с похожей
задачей или продолжает сотрудничество. Значит, услуга ока-
залась полезной не только во время приятной встречи, но и
на практике.

Рекомендация, которая привела к разговору или заказу.
Клиент передаёт ваш контакт человеку с похожей задачей и
объясняет, зачем ему обращаться. Это сильный сигнал, осо-
бенно если рекомендация заканчивается оплатой. А вот про-
стое «я тебя кому-нибудь посоветую» без следующего шага
пока остаётся обещанием.

Шкала не нужна, чтобы обесценивать приятные реакции.
Она помогает соотносить решения с тем, насколько сильны
полученные данные. Не увольняйтесь из-за фразы «я бы за-
казал». Но и не отказывайтесь от идеи только потому, что
один человек не купил. Между комплиментом и устойчивым
доходом несколько ступеней; задача проверки — выяснить,
какие из них ваша услуга уже проходит.

Когда тест не сработал



 
 
 

Представим, что Марина предложила тест десяти владель-
цам кафе, но никто не согласился. Само число отказов не
подскажет, что делать дальше. Нужно понять, на каком этапе
остановилась проверка.

Если собеседники редко сталкивались с описанной про-
блемой, возможно, Марина выбрала не тот сегмент или недо-
статочно ясно сформулировала ситуацию. Это не повод ме-
нять профессию или объявлять услугу никому не нужной.
Стоит выяснить, какие компании действительно недавно ре-
шали похожую задачу, и поговорить с ними.

Если проблема есть, но люди считают её несрочной, нуж-
но найти событие, которое сделает её актуальной: открытие,
сезонный запуск, изменение ассортимента, новые требова-
ния к материалам. Возможно, услуга нужна лишь в опреде-
лённый момент. Тогда предлагать её стоит не «всем кафе»,
а тем, кто готовится к конкретному запуску.

Если люди уже платят за решение, но ваше предложение
не принимают, выясните, в чём несоответствие. Возможно,
объём слишком широк, результат непонятен, срок не подхо-
дит, не хватает доверия, цена выше воспринимаемой ценно-
сти или решение принимает не тот человек. Не снижайте це-
ну автоматически. Сначала убедитесь, что клиент понял, что
получит и как это решит его задачу.

Если человек заинтересовался, но отложил покупку, спро-
сите, что должно произойти, чтобы он вернулся к вопросу.
Договаривайтесь о следующем контакте, только если человек



 
 
 

сам этого хочет. Не ведите бесконечный список «почти кли-
ентов», которые месяц за месяцем обещают обсудить пред-
ложение позже. В журнале это незавершённые переговоры,
а не продажи.

Если платный тест оказался невыгоден из-за затраченного
времени, возможно, дело не в самой гипотезе спроса. Объ-
ём мог остаться неограниченным, исходных данных могло не
хватить, а цена — не учитывать согласования. Пересмотрите
процесс и проведите следующий тест на более ясных услови-
ях. Если после нескольких попыток выяснится, что клиенты
хотят принципиально другой результат, решите, готовы ли
вы его предоставлять и сможете ли делать это с приемлемой
экономикой.

Отказ не оценивает вашу профессиональную ценность.
Человек может не купить из-за сроков, бюджета, внутренних
правил, отсутствия срочности или потому, что уже работает
с другим исполнителем. Но не стоит и успокаивать себя объ-
яснениями, если препятствия повторяются. Когда несколько
подходящих клиентов независимо друг от друга не понима-
ют предложение или не готовы платить за результат, это по-
вод изменить услугу.

План недорогой проверки
Чтобы проверка не растянулась на месяцы, сразу задай-

те ей разумные рамки. Например, за две недели провести
несколько разговоров с людьми из выбранного сегмента,
найти повторяющуюся задачу и предложить ограниченный



 
 
 

платный тест тем, для кого она актуальна. Сколько именно
разговоров понадобится, зависит от того, насколько легко
найти собеседников. Цель не в том, чтобы выполнить норму,
а в том, чтобы собрать достаточно фактов для следующего
решения.

До начала зафиксируйте одну гипотезу. Не меняйте од-
новременно клиента, задачу, цену и способ продвижения:
иначе будет трудно понять, что повлияло на результат. Если
предположение не подтвердится, выберите одну переменную
для следующей проверки.

Подготовьте сценарий разговора, но не читайте его меха-
нически. Попросите вспомнить последний случай, расспро-
сите о действиях и затратах, выясните, кто принимал реше-
ние. В конце коротко перескажите услышанное: «Правильно
ли я понял: проблема возникла перед запуском, вы искали
исполнителя, но больше всего времени потеряли на согласо-
вания?» Так вы проверите, не подменили ли рассказ челове-
ка собственной интерпретацией.

После нескольких разговоров сформулируйте тестовое
предложение одним абзацем. В нём должны быть резуль-
тат, срок, цена, необходимые действия клиента и границы
услуги. Если для объяснения требуется длинное вступление,
возможно, предложение пока расплывчато. А если резуль-
тат нельзя проверить после выполнения, замените обещание
вроде «улучшить визуальную коммуникацию» на конкрет-
ный комплект материалов, перечень решений или иной ося-



 
 
 

заемый итог.
Затем предложите тест тем, кто уже подтвердил похожую

задачу, а не каждому собеседнику из вежливости. Оставьте
человеку возможность отказаться без неловкости: «По ито-
гам разговора я подготовила небольшое платное предложе-
ние для такой ситуации. Вот состав, срок и цена. Если сей-
час это неактуально, ничего страшного». Спокойный отказ
полезнее согласия, полученного давлением.

В конце эксперимента спросите себя: был ли у выбран-
ных людей недавний конкретный случай, а не только общее
мнение о проблеме? Предпринимали ли они действия, за ко-
торые уже платили временем или деньгами? Согласился ли
хотя бы один подходящий клиент заплатить за ограничен-
ный результат — и удалось ли выполнить работу с приемле-
мыми затратами времени? Если нет, решите, что проверять
дальше: другую группу клиентов, более конкретную ситуа-
цию или иной формат результата.

Марина не получила доказательства, что новая услуга га-
рантированно заменит ей зарплату. Платный тест этого и не
мог дать. Зато она поняла, что «дизайн для малого бизнеса»
— слишком широкое предложение, владельцам нужен по-
нятный комплект к конкретному запуску, а долгие согласо-
вания могут съесть прибыль. У Марины появился один пла-
тивший клиент, повторное обращение и более точная фор-
мулировка услуги. Этого достаточно, чтобы провести следу-
ющий эксперимент, но недостаточно, чтобы на следующий



 
 
 

день увольняться.
Проверка спроса — не экзамен на талант и не голосова-

ние за право работать самостоятельно. Это способ до круп-
ных расходов и резких решений выяснить, кому нужна ваша
работа, за какой результат платят и что придётся изменить,
чтобы услуга стала повторяемой. Следующий шаг — превра-
тить эти наблюдения в безопасный маршрут перехода: опре-
делить условия, при которых самостоятельный доход сможет
заменить зарплату не только в удачный месяц, но и с учётом
пауз, расходов и обязательств.



 
 
 

 
Переход без прыжка в темноту

 
В конце месяца на одном листе оказываются две цифры:

дата ближайшей зарплаты и сумма, которую уже оплатили
клиенты. Между ними — не пустота, а выбор маршрута: про-
должать проверять самостоятельную работу, пока у вас оста-
ётся основная занятость, или освободить для неё всё рабо-
чее время.

На этом этапе важно выбрать предварительный и обрати-
мый способ проверки, а не принимать окончательное реше-
ние об увольнении. Подтверждённый покупками спрос —
важный сигнал, но он ещё не показывает, насколько устойчи-
во конкретное предложение. Для этого предстоит уточнить
аудиторию и её задачу, определить состав услуги и рассчи-
тать цену с учётом не только оплачиваемой работы, но и по-
иска клиентов, переписки, учёта и других рабочих затрат.
Эти проверки нужны до решения о полном переходе и по-
дробно разбираются в следующих главах.

На выбор маршрута влияют и другие обстоятельства: что
разрешает договор с работодателем, сколько времени требу-
ют семейные обязанности, как скажется перемена на здоро-
вье и на какой срок хватит денег. Ни один маршрут не гаран-
тирует безопасности. Важно заранее оценить риски и сохра-
нить возможность пересмотреть решение.

Есть два моста через одну реку. Первый — постепенный:



 
 
 

вы наращиваете заказы и отлаживаете рабочие процессы, по-
ка часть расходов покрывает зарплата. Второй — переход
сразу: всё рабочее время уходит на самостоятельную дея-
тельность, а доход и организация дела с первого дня стано-
вятся вашей ответственностью. Какой бы путь вы ни выбра-
ли для проверки, первые оплаты сами по себе не означают,
что пора увольняться.

Два маршрута — не два характера
Постепенный переход кажется спокойнее, но от этого не

всегда становится легче. После рабочего дня нужно не толь-
ко выполнить заказ, но и ответить клиенту, согласовать сро-
ки, проверить оплату, подготовить документы. Если на са-
мостоятельную работу остаются поздний вечер и один вы-
ходной, силы могут закончиться раньше, чем появится ста-
бильный доход. Зарплата снижает финансовое давление, но
дополнительных часов в сутках не создаёт.

Этот маршрут подходит, если у вас есть предсказуемое
свободное время, условия работы не запрещают выбранную
деятельность и первые заказы можно выполнять без кон-
фликта интересов. Он особенно полезен, когда цикл сделки
длинный: клиенту нужно время на согласование, спрос за-
висит от сезона или повторное обращение возникает не сра-
зу. В таких случаях увольнение до того, как станет понятна
регулярность заказов, может лишь добавить спешки.

Переход сразу высвобождает время и позволяет быстрее
проверить, как организовать рабочий процесс при полной



 
 
 

загрузке. Но свободные часы не превращаются в оплату ав-
томатически. Пока клиентов мало, время уходит на поиск
заказов, подготовку предложений и организационные зада-
чи. Один удачный месяц ещё не доказывает, что модель до-
хода устойчива.

Рассматривать полный переход стоит только после
нескольких проверок. Помимо фактических оплат и финан-
сового запаса, нужно понять, кому именно вы помогаете, ка-
кую задачу решаете, что входит в услугу и какую цену го-
товы платить клиенты. Затем проверьте, покрывает ли эта
цена все рабочие затраты и оставляет ли нужную сумму на
личные расходы. До такой проверки переход сразу может
быть лишь предварительным маршрутом, а не решением об
увольнении.

Иногда совмещать работу объективно невозможно: на-
пример, график не позволяет выполнять договорённые обя-
зательства, а изменить его по согласованию с работодателем
не получилось. Но сама невозможность совмещения ещё не
означает, что переход безопасен. Возможно, сначала стоит
договориться о другом графике, найти дополнительный ис-
точник дохода или отложить дату ухода.

Сравнивайте маршруты не по смелости, а по условиям:
есть ли реальные покупки, достаточен ли финансовый запас,
сколько у вас времени, каково состояние здоровья, учтены
ли обязательства перед близкими и сможете ли вы выпол-
нять заказы в срок. Для окончательного решения добавят-



 
 
 

ся результаты проверки аудитории, услуги и цены. Если ка-
кой-то пункт пока неясен, не угадывайте ответ — соберите
недостающие данные.

Упражнение. Матрица выбора маршрута
Заполните матрицу, опираясь на собственные цифры и

обстоятельства. Она поможет выбрать способ проверки и об-
наружить препятствия, но не выдаст автоматического разре-
шения на увольнение. Формулировки «спрос есть» и «деньги
вроде бы найдутся» слишком расплывчаты. Запишите, какие
оплаты уже получены, на сколько месяцев хватит запаса и
сколько часов в неделю вы действительно можете выделить.

Спрос. Постепенный переход подходит, если вы можете
получать и выполнять заказы параллельно основной работе.
Оплаченные заказы помогают проверить спрос, но не под-
тверждают устойчивость дохода. Для перехода сразу нужны
реальные покупки и запас времени и средств, чтобы прове-
рить предложение без расчёта на неподтверждённые заяв-
ки. Стоп-сигнал — только похвала, обещания и интерес без
оплаты.

Финансы. Постепенный переход возможен, если зарплата
покрывает обязательные расходы, а заказов достаточно для
проверки спроса. При переходе сразу нужен отдельный запас
на период, когда поступления будут нерегулярными. Его раз-
мер рассчитывают исходя из обязательных расходов и ожи-
даемого ежемесячного дефицита. Стоп-сигнал — план, ко-
торый зависит от первого заказа или обещанной оплаты.



 
 
 

Время. Для постепенного перехода нужны регулярные
свободные часы, не отнятые у сна и основной работы. При
переходе сразу должно хватать времени и на поиск клиентов,
и на выполнение заказов, и на расчёты. Стоп-сигнал — рас-
писание, которое требует постоянно работать ночами.

Здоровье и обязательства. Постепенный маршрут подхо-
дит, если нагрузка посильна и семейные дела уже учтены в
расписании. При переходе сразу важно иметь силы выдер-
жать период неопределённости и неровный график. Стоп-
сигнал — забота о близких, здоровье или бытовые дела, на
которые в расчёте вообще не оставлено времени.

Право и ограничения. Совмещать работу можно, если
выбранная деятельность не нарушает договор и обязанно-
сти перед работодателем. При переходе сразу нужно заранее
проверить ограничения и оформить прекращение работы с
учётом обязательных сроков и документов. Стоп-сигнал —
неразобранный запрет, возможный конфликт интересов или
неясность с режимом работы.

Матрица не должна выдавать ответ автоматически. Устой-
чивые заказы и достаточный запас могут сочетаться с огра-
ничениями в договоре, которые ещё не проверены. Нель-
зя считать остальные преимущества компенсацией юридиче-
ской неопределённости. Или спрос уже есть, но единствен-
ное свободное время приходится на часы, когда нужно вы-
полнять оплаченный заказ. Тогда проблема не в нехватке
уверенности, а в несовместимости расписания.



 
 
 

Если юридические условия ясны, первые оплаты полу-
чены, а выполнять заказы можно в имеющееся время, вы-
бирайте подходящий маршрут для продолжения проверки.
Для полного перехода этого недостаточно: сначала уточни-
те аудиторию, состав услуги и её цену, затем сопоставьте
расчёты с заранее заданными финансовыми условиями. Ес-
ли не выполнено хотя бы одно из условий матрицы, сначала
устраните конкретное препятствие. Решение «перейти поз-
же» имеет смысл, только если вы понимаете, что именно
должно измениться и когда вернётесь к этому вопросу.

Деньги на переход — не одна общая сумма
Запас на жизнь, деньги на налоги и средства на работу

лучше учитывать отдельно. Если всё лежит на одном счё-
те, оплата от клиента может показаться свободными деньга-
ми, хотя часть суммы уже нужна для обязательных платежей,
расходов на заказ или следующего месяца без поступлений.
Ожидаемая оплата не является доступными деньгами, пока
клиент её не перечислил.

Разделите средства как минимум на четыре категории:
личный бюджет, рабочие расходы, налоги и другие обяза-
тельные платежи, запас на периоды без поступлений. Резерв
на налоги и обязательства не смешивайте с запасом на се-
зонный спад или временное снижение дохода.

Посчитайте финансовый разрыв: сколько семье нужно для
обязательных расходов каждый месяц и какие надёжные по-
ступления останутся после ухода с основной работы. Разде-



 
 
 

лите сумму, выделенную на период без поступлений, на ожи-
даемый ежемесячный дефицит. Так вы поймёте, на сколько
месяцев хватит запаса при выбранном сценарии. Если вы не
учли нерегулярные траты — например, ремонт техники или
лечение, — на бумаге запаса окажется больше, чем в реаль-
ности.

Универсального числа месяцев нет. Семье с крупными
обязательными платежами, иждивенцами или сезонными за-
казами нужен более осторожный расчёт, чем человеку с
небольшими расходами и несколькими независимыми ис-
точниками дохода. Не включайте в личный резерв деньги,
отложенные на налоги и рабочие расходы. Для начала посчи-
тайте отдельно обязательные расходы семьи, необходимые
траты на работу и запас на периоды без поступлений.

Проверка условий с работодателем
До запуска проверьте, не создаёт ли побочная деятель-

ность конфликта с основной работой. На ваши планы могут
повлиять трудовой договор, должностные обязанности, пра-
вила внутреннего трудового распорядка, условия о конфи-
денциальности и интеллектуальных правах. Важны не толь-
ко названия и формулировки документов, но и ваши кон-
кретные обязанности, доступ к информации, использование
имущества работодателя и характер новой услуги.

Трудовой кодекс РФ регулирует работу по совместитель-
ству, но конкретные условия зависят от вида занятости и
действующих ограничений. Самостоятельная работа и вы-



 
 
 

бранный налоговый режим — отдельный вопрос. Например,
налог на профессиональный доход нельзя применять к дохо-
дам по договорам на выполнение работ или оказание услуг
с текущим работодателем, а также с бывшим, если после
увольнения прошло меньше двух лет. Это не означает запре-
та на любую побочную деятельность, но порядок налогооб-
ложения таких доходов нужно определить правильно. Акту-
альные требования проверьте до начала расчётов.

Особая осторожность нужна людям со специальным ста-
тусом или дополнительными обязанностями. Для некоторых
категорий работников действуют ограничения, связанные,
например, с государственной или муниципальной службой,
конфликтом интересов или доступом к охраняемой инфор-
мации. Не полагайтесь на универсальные советы из интерне-
та. Если непонятно, как условия договора и закона применя-
ются именно к вам, обратитесь к юристу или другому ком-
петентному специалисту. Покажите ему документы и точно
опишите, чем планируете заниматься.

Не используйте для новых заказов рабочее время, техни-
ку, служебные базы, списки клиентов, внутренние докумен-
ты и материалы работодателя. Даже если ваши услуги кажут-
ся далёкими от основной должности, такое использование
ресурсов может привести к спору о конфиденциальности,
авторских правах или добросовестном исполнении обязан-
ностей. Не переносите задачи работодателя в личный про-
ект «ненадолго, чтобы быстрее запуститься»: границы луч-



 
 
 

ше провести до первой оплаты.
Упражнение. Проверка ограничений
Проведите короткий аудит документов. Возьмите трудо-

вой договор и связанные с ним положения, если они у вас
есть. Выпишите три вещи: условие, его возможное значение
для вашей деятельности и вопрос, который нужно уточнить.
Не ставьте пометку «всё нормально», если формулировка
вам непонятна. Запишите вопрос и укажите, у кого собира-
етесь проверить ответ.

Обратиться к специалисту можно, например, так:
«Я работаю по трудовому договору в должности . Плани-

рую за плату оказывать услуги вне рабочего времени. В до-
говоре и локальных документах есть условия о . Проверь-
те, какие ограничения применимы, нужно ли согласование
и как корректно оформить доходы с учётом выбранного на-
логового режима».

Если нужно уточнить внутренний порядок у работо-
дателя, вопрос можно сформулировать конкретнее:

«Прошу уточнить, распространяются ли на планируемую
деятельность вне рабочего времени ограничения, преду-
смотренные пунктом договора и документом . Речь идёт об
услугах ; рабочее время, имущество и информация работо-
дателя использоваться не будут».

Не обязательно автоматически сообщать работодателю о
каждом личном проекте. Сначала выясните, какие правила и
обязанности действуют именно в вашей ситуации. Если до-



 
 
 

кументы требуют согласования, не заменяйте его молчани-
ем. Если после ответа останутся неясности, получите неза-
висимую консультацию.

Готовность к первым заказам
Для проверки не нужны идеальный сайт, сложный лого-

тип и подробный бизнес-план. Нужна минимальная готов-
ность принять заказ, выполнить его и получить оплату без
хаоса. Заранее договоритесь, что именно получает клиент, в
какие сроки и за какую сумму, что не входит в работу и как
вы подтвердите её завершение.

Услугу можно проверить на небольшом объёме. Напри-
мер, при настройке учёта заявок в мастерской первым зака-
зом может стать один процесс с конкретным результатом, а
не обещание «навести порядок во всём бизнесе». Чем яснее
границы работы, тем легче оценить затраты времени и по-
нять, подходит ли она обеим сторонам. Если клиенту нужен
дополнительный объём, обсудите его отдельно, а не добав-
ляйте незаметно к первоначальной цене.

Первая оплата подтверждает, что конкретный клиент го-
тов платить за конкретную работу, но не показывает, будет
ли доход регулярным и выгодным. Учитывайте повторные
обращения, рекомендации, очередь из реальных заявок и
усилия, которые нужны для поиска каждого нового клиента.
Комплимент или подписка на вашу страницу не говорят о
том, сможет ли человек оплачивать ваши услуги.

Перед первым заказом зафиксируйте главное: объём и ре-



 
 
 

зультат работы, цену, сроки, порядок внесения изменений,
формат приёмки и способ оплаты. Выберите подходящий
договорный и налоговый порядок. Если вы применяете на-
лог на профессиональный доход, проверьте, подходит ли под
него конкретный доход и как выдать чек. При другом режи-
ме выясните, какие документы и расчёты потребуются. Не
откладывайте эту проверку до получения денег.

Учитывайте и предел загрузки. Поиск клиентов, перепис-
ка, подготовка документов и бухгалтерские задачи сами со-
бой не оплачиваются. Если вы рассчитываете на двадцать ча-
сов работы с клиентами, в календаре нужно найти место и
для всего остального. План, в котором предполагается, что
все рабочие часы станут оплачиваемыми, обычно даёт сбой
уже в первый месяц.

Упражнение. Минимальный запуск
Составьте одностраничный план первого оплачиваемого

заказа. Не описывайте идеальный бизнес на пять лет — про-
верьте ближайшую выполнимую работу.

Запишите, какой конкретный результат получит клиент,
сколько времени понадобится на выполнение и в какие дни
вы сможете работать. Посчитайте, какая сумма останется по-
сле обязательных расходов, и решите, что будете делать, если
заказ задержится или его объём вырастет. Затем определите
предел: сколько заказов вы можете вести одновременно, не
жертвуя качеством и сном. Опирайтесь на своё расписание,
а не на желание заработать как можно больше.



 
 
 

Частая ошибка — считать подходящим любой заказ. Он
может быть оплачиваемым, но невыгодным, если занимает
гораздо больше времени, чем планировалось. Может хорошо
оплачиваться, но требовать нереальных сроков. Или созда-
вать конфликт с работодателем. Оценивайте не только сум-
му поступления, но и все условия работы.

Другая крайность — ждать, пока всё будет подготовлено
идеально. Если услуга уже понятна и вы знаете, как законно
принять оплату, можно проверить её на ограниченном объ-
ёме, не тратя месяцы на внешний вид проекта. Но и брать
деньги без согласованных условий и расчёта времени — не
значит ускорять переход. Минимальная готовность — это
не совершенство, а отсутствие критически важных неизвест-
ных.

План первых 90 дней
Три месяца — удобный срок, чтобы проверить не только

спрос, но и повторяемость работы. Он не гарантирует, что
доход за это время станет стабильным, и не должен автома-
тически становиться сроком увольнения. Его задача — дать
контрольные точки, в которых можно продолжить тест, скор-
ректировать маршрут или отложить полный переход.

В первые 30 дней определите исходные условия. Запиши-
те обязательный месячный минимум семьи, размер доступ-
ного резерва, время на самостоятельную работу и требова-
ния к первому заказу. Проверьте документы работодателя и
вопросы, связанные с налоговым режимом. Выберите кон-



 
 
 

кретный способ проверить спрос: например, договоритесь
о нескольких оплачиваемых пробных заказах или выясни-
те, готовы ли клиенты платить за определённый объём услу-
ги. Учитывайте обращения, согласованные заказы и факти-
ческие оплаты, а не только охваты и интерес.

Если вы продолжаете работать по найму, внесите в кален-
дарь реальные часы. Два вечера и половина выходного могут
оказаться выполнимым графиком, а обещание работать каж-
дый день после смены — нет. Проверьте расписание на прак-
тике: через две недели станет заметно, хватает ли вам сна, не
страдает ли основная работа и остаётся ли время на бытовые
обязанности. Если тест возможен только ценой постоянной
усталости, одной дисциплиной проблему не решить.

Если вы переходите сразу, не увеличивайте расходы бес-
контрольно в первый же месяц. Сначала выясните, сколько
времени уходит на поиск клиентов и выполнение заказов, ка-
кие оплаты поступают фактически и как долго клиенты при-
нимают решение. Заранее распределите время между зака-
зами и поиском новых клиентов. Не тратьте весь резерв на
оформление проекта, пока не убедились, что клиенты гото-
вы платить.

На 30-й день проверьте три вещи: есть ли оплаченные за-
казы, удалось ли выполнить их в срок и совпала ли фактиче-
ская нагрузка с расчётной. Если заказов пока нет, разберите
путь от первого обращения до оплаты: на каком этапе кли-
енты отказываются, что им непонятно, не слишком ли велик



 
 
 

предложенный объём для старта. При необходимости изме-
ните тест, но не увольняйтесь только ради того, чтобы быст-
рее выяснить, почему никто не покупает.

С 31-го по 60-й день проверяйте, удаётся ли повторять ре-
зультат. Появились новые оплаты, повторные заказы или ре-
комендации? Сколько времени заняла работа с одним кли-
ентом — вместе с перепиской, уточнениями и подготовкой
результата? Совпала ли сумма после необходимых расхо-
дов с расчётной? Учитывайте только фактически получен-
ные деньги, а отложенные на налоги и обязательные платежи
средства не считайте свободным доходом.

Проверьте и семейную сторону плана. Если общий бюд-
жет зависит от вашей зарплаты, обсудите, какую сумму мож-
но направить на тест и какие расходы нельзя сокращать. Ес-
ли вы регулярно ухаживаете за близким, внесите это время
в расписание. План, в котором домашние обязанности исче-
зают из-за того, что «теперь я работаю на себя», не может
быть реалистичным.

К 60-му дню решение должно стать яснее, даже если пере-
ход ещё не состоялся. Если спрос есть, но выполнение зани-
мает вдвое больше времени, чем вы ожидали, выясните, что
ограничивает работу: объём услуги, организация процесса
или нехватка навыка. Если времени на заказы хватает, но об-
ращений мало, не увеличивайте рабочие часы без плана при-
влечения клиентов. Неопределённость нельзя устранить пе-
реработкой.



 
 
 

С 61-го по 90-й день проверьте, готовы ли вы к следующей
ступени. При постепенном переходе ею может стать увели-
чение числа заказов или разговор о сокращении основной
занятости, если такой вариант возможен. Если вы уже пере-
шли сразу, важно понять, покрывает ли работа запланиро-
ванную часть расходов, а не просто приносит ли разовые по-
ступления. Смотрите на результаты за несколько недель, а не
на один удачный день.

К концу третьего месяца сравните факты с условиями, ко-
торые записали заранее. Подтверждён ли спрос покупками?
Повторяются ли заказы или каждый раз приходится начи-
нать поиск с нуля? Удаётся ли выдерживать график без по-
стоянного ущерба для сна и здоровья? Остался ли резерв до-
статочным по первоначальному расчёту? Если ответы неод-
нозначны, продлите тест.

Даже положительные ответы не заменяют проверки из
следующих глав. Перед полным переходом нужно уточнить
аудиторию и её задачу, ограничить состав услуги, рассчитать
цену с учётом всех рабочих затрат и сопоставить ожидаемый
чистый доход с обязательными расходами. Только после это-
го можно оценивать, выполнены ли измеримые финансовые
условия для ухода с основной работы. Дата окончания теста
не обязана становиться датой увольнения.

Заранее предусмотрите три варианта действий. Если усло-
вия выполнены, переходите к следующему шагу. Если ре-
зультат близок, но мешает одно исправимое обстоятельство,



 
 
 

назначьте срок повторной проверки и конкретное действие.
Если не выполнены финансовые, правовые или медицинские
условия, отложите переход и сохраните запасной вариант.

Условия для отсрочки
Переход стоит отложить, если не разрешён вопрос о до-

говоре или специальном ограничении; если резерв покрыва-
ет слишком короткий срок; если спрос подтверждается толь-
ко намерениями; если вы не можете составить реалистичное
расписание для заказов; если совмещение уже вредит здоро-
вью; если не учтены семейные обязанности; если первый за-
каз нельзя выполнить без использования ресурсов работода-
теля или нарушения договорённостей. Ещё один повод отло-
жить решение — пока неизвестно, покрывает ли цена услуги
все рабочие затраты и оставляет ли нужную сумму на жизнь.

У отсрочки должны быть причина и дата, когда вы вернё-
тесь к решению. Запись «пока страшно» ничего не меняет.
Запись «переношу переход до конца августа: нужно закрыть
задолженность, накопить сумму на четыре месяца обязатель-
ных расходов и получить три оплаты за выполненные зака-
зы» превращает тревогу в рабочий план. Конкретные числа
выбирайте сами, опираясь на бюджет, обязательства и фак-
тическую длину цикла сделки. Количество оплат при этом
остаётся одним из условий проверки, а не достаточным ос-
нованием для увольнения.

Заранее продумайте и запасной вариант. Это может быть
сохранение основной работы ещё на квартал, поиск занято-



 
 
 

сти с более удобным графиком, сокращение личных расхо-
дов, продолжение теста в ограниченном объёме или времен-
ная работа по договорённости с работодателем. Выбирайте
только законные и доступные вам решения. Не рассчитывай-
те на то, что в случае неудачи прежнее место автоматически
останется за вами.

Полезно заранее записать короткое правило пере-
смотра:

«Я не подаю заявление об уходе, пока не проверены огра-
ничения по работе, не накоплен резерв в размере , а факти-
ческие результаты и расчёт предложения не подтверждают,
что доход может покрывать необходимые расходы. Если к
дате условия не выполнены, я переношу переход и пересмат-
риваю тест, а не увеличиваю нагрузку без расчёта».

Это правило не запрещает менять решение. Оно помога-
ет не увольняться под влиянием удачного заказа, конфлик-
та на работе или усталости от совмещения. Если обстоятель-
ства изменились — например, работодатель предложил но-
вый график или крупный клиент подтвердил заказ, — пере-
считайте условия, а не следуйте прежнему плану автомати-
чески.

Самостоятельная работа начинается не в тот день, когда
исчезает зарплата. Ей предшествует цепочка проверок: за-
конно ли выполнять заказы, сможете ли вы качественно их
сделать, удастся ли привлечь оплату, выдержит ли экономи-
ка конкретной услуги и хватит ли запаса на период неста-



 
 
 

бильного дохода. Отсрочка ради проверки этих условий —
не провал, а способ не заставлять клиентов и семейный бюд-
жет оплачивать непроверенные предположения.



 
 
 

 
Кому и какую задачу вы решаете

 
После проверки спроса важно сузить вопрос: за что имен-

но заказчик готов платить и в какой ситуации ему нужна по-
мощь. Несколько оплаченных заказов показывают, что люди
покупают вашу работу, но ещё не объясняют, кому и с каким
предложением обращаться дальше. Если назвать аудитори-
ей всех, кому может пригодиться дизайн, разговоры быстро
превратятся в каталог случайных просьб.

Марина описывала себя именно так: «Делаю дизайн для
предпринимателей, экспертов и небольших компаний». Ко-
гда знакомые спрашивали, с чем к ней можно прийти, она пе-
речисляла логотипы, презентации, сайты, баннеры, оформ-
ление социальных сетей и печатные материалы. Список зву-
чал убедительно, но человеку было трудно узнать в нём
собственную ситуацию. Один просил «что-нибудь совре-
менное», другой хотел срочно нарисовать листовку, третий
ждал, что после нового логотипа вырастут продажи.

Заказы у Марины были, но каждый раз приходилось за-
ново выяснять, чего хочет клиент, что входит в работу и
как понять, что результат достигнут. Олег, владелец неболь-
шой местной компании, заказывал у неё разные материалы и
нередко добавлял пожелания уже после начала работы. По-
началу Марина считала, что он просто часто меняет задачу.
Но со временем увидела и свою долю ответственности: она



 
 
 

соглашалась на формулировки вроде «обновить дизайн», не
выясняя, что именно должно измениться в работе компании.

Возраст и профессия заказчика сами по себе не объясня-
ли его потребность. Владелец компании в сорок лет мог ис-
кать дизайн для выставки, а руководитель в двадцать восемь
— пытаться навести порядок в прайс-листе. Демографиче-
ский портрет мало говорил о покупке. Гораздо важнее были
ситуация, препятствие и результат, за который человек готов
заплатить.

Сначала разобраться, что происходит
Олег написал Марине: «Нужно обновить дизайн страни-

цы с услугами. Старый уже не нравится». Можно было при-
нять эту фразу за готовое задание и сразу обсуждать цвета,
шрифты и фотографии. Марина решила сначала выяснить,
почему страница понадобилась именно сейчас и что в ней не
работает.

Они созвонились. Вместо вопроса «Каким вы види-
те новый дизайн?» Марина спросила:

— Что обычно происходит после того, как клиент откры-
вает страницу?

— Он всё равно звонит, — ответил Олег. — Спрашивает,
чем отличаются пакеты обслуживания. Я объясняю, потом
отправляю файл с ценами. Иногда человек снова звонит и
уточняет, что входит в конкретный вариант.

— Вы хотите, чтобы звонков стало меньше?
— Не обязательно. Нам важно, чтобы человек понимал



 
 
 

разницу ещё до разговора. Тогда уже можно обсуждать, что
ему подходит.

Уточнение изменило задачу. Олег не просто хотел «осве-
жить дизайн»: ему приходилось снова и снова объяснять од-
ни и те же условия, а клиенты не могли сравнить пакеты са-
мостоятельно. При этом он не собирался полностью отказы-
ваться от звонков или рассчитывал, что новая страница га-
рантированно увеличит число заявок. Марина отвечала за
визуальную структуру и понятную подачу информации, но
не могла управлять ценами компании, качеством услуг, ра-
ботой менеджеров и потоком посетителей.

Она продолжила расспрашивать:
— Как сейчас люди сравнивают варианты?
— Смотрят список на странице, потом звонят или полу-

чают файл от менеджера.
— Что им чаще всего непонятно?
— Где заканчивается базовый вариант и начинается рас-

ширенный. В одном пакете выезд включён, в другом оплачи-
вается отдельно. Мы объясняем это, но на странице инфор-
мация разбросана.

— Как вы поймёте, что новая версия работает лучше?
Олег предложил считать звонки с вопросами о различи-

ях между пакетами. Они договорились: две недели до изме-
нений он будет отмечать такие обращения, а после публика-
ции новой страницы сравнит число звонков. Это не докажет,
что на результат повлиял именно дизайн: сказаться могут се-



 
 
 

зон, реклама или работа сотрудников. Но такой показатель
даст больше информации, чем субъективное «стало симпа-
тичнее».

Марина также уточнила, кто подготовит и проверит со-
держание. Олег отвечал за цены, состав услуг и условия
выезда. Она могла предложить порядок блоков, наглядное
сравнение пакетов и макеты страницы для компьютера и те-
лефона. Программирование, тексты о преимуществах обслу-
живания и настройка рекламы в проект не входили.

После разговора предложение Марины стало конкрет-
ным: упорядочить информацию о трёх пакетах обслужива-
ния и подготовить макет страницы, на которой клиенты смо-
гут сравнить состав услуг и условия. Олег подтверждает све-
дения и цены, Марина отвечает за структуру и визуальное
оформление. Они фиксируют сроки, стоимость и число эта-
пов согласования. Теперь можно обсуждать заказ, а не аб-
страктное «обновление».

Ситуация, препятствие, цена, результат
Для первичной формулировки задачи Марина использо-

вала четыре вопроса. Они не заменяют разговор с заказчи-
ком, но помогают понять, что именно нужно выяснить.

Ситуация: что происходит с человеком или его работой,
когда ему нужна помощь?

Задача: чего он пытается добиться, что хочет сделать или
решить?

Цена нерешённой проблемы: какие потери, задержки,



 
 
 

неудобства или риски возникают, пока она сохраняется?
Ожидаемый результат: что станет возможным после рабо-

ты и по каким признакам заказчик это заметит?
В случае Олега ответы сложились так. Клиенты изучают

услуги компании и пытаются выбрать пакет обслуживания.
Им нужно понять различия между вариантами, но состав и
условия трудно сравнить на странице. Поэтому люди звонят
за повторными объяснениями. Сотрудники тратят на них
время, а некоторые клиенты откладывают выбор. Желаемый
результат — чтобы посетитель мог разобраться в различиях
до разговора с менеджером.

Последнюю формулировку Марина проверила особенно
тщательно. «Увеличить продажи за счёт нового дизайна»
звучало привлекательно, но обещало результат, на который
влияли многие неподконтрольные ей обстоятельства. «Сде-
лать страницу, где проще сравнить пакеты» точнее описыва-
ло её работу.

Из ответов можно собрать рабочую формулу:
«Когда [ситуация], [группе заказчиков] нужно [задача],

но им мешает [препятствие]. Из-за этого возникает [цена
нерешённой проблемы]. Я помогаю получить [конкретный
результат] с помощью [своей работы]».

Формулу не обязательно дословно вставлять в описание
услуг. Она помогает отделить то, что заказчик хочет изме-
нить, от средства, которое он первым назвал. «Нужен новый
дизайн» часто означает лишь предполагаемое решение. Сна-



 
 
 

чала стоит выяснить, какую проблему человек пытается ре-
шить с его помощью.

Кому подходит такое решение
После разговора с Олегом Марина могла описать потен-

циальную аудиторию не как «мужчин и женщин определён-
ного возраста» и не как «владельцев малого бизнеса вооб-
ще». Ей было полезнее искать компании, которые регуляр-
но объясняют клиентам различия между услугами, но пред-
ставляют условия так, что их трудно сравнить.

Профессия, размер компании и город имеют значение, ес-
ли влияют на задачу. Например, в местной компании может
не быть отдельного сотрудника, отвечающего за сайт и мате-
риалы, поэтому владельцу важны понятный процесс и огра-
ниченное число согласований. В крупной организации реше-
ние могут принимать несколько человек, а макету предстоит
пройти внутреннее утверждение. Такие различия влияют на
ход работы и требования к заказу. Сам по себе возраст кли-
ента обычно ничего не меняет.

Описание через задачу помогает и отсечь тех, кому пред-
ложение не подходит. Марине не обязательно работать со
всеми компаниями, которым нужны визуальные материалы.
Её услуга полезна тем, у кого есть информация, которую
нужно сделать понятнее, и кто готов участвовать в проверке
содержания. Она вряд ли подойдёт клиенту, который ждёт,
что дизайнер сам придумает цены, бизнес-модель и реклам-
ную стратегию, а затем гарантирует рост продаж.



 
 
 

Интерес ещё не означает готовность купить
Жалоба клиента сама по себе не означает, что он готов

платить. Олег мог сказать, что страница ему не нравится, и
оставить всё как есть ещё на год. К заказу его привели повто-
ряющаяся проблема, понимание её цены, готовность опреде-
лить ответственного за содержание и желание обсудить объ-
ём и оплату.

В разговоре полезно отличать интерес к теме от готовно-
сти действовать. «Классная идея», «нам тоже давно нужен
новый сайт» и «напомните ближе к лету» показывают отно-
шение к вопросу, но не подтверждают покупку. О готовно-
сти больше говорят конкретные действия: человек показыва-
ет текущие материалы, рассказывает, что уже пробовал, на-
зывает срок, обсуждает бюджет, подключает того, кто при-
нимает решение, или соглашается на определённый объём
работ по конкретной цене.

Это не значит, что клиент обязан сразу назвать точную
сумму. Но если он готов обсуждать результат, а стоимость,
сроки и собственное участие оставляет за скобками, задача
пока не подготовлена к продаже. Марина могла бы ответить:
«Чтобы оценить работу, мне нужно понять, какие материа-
лы вы хотите изменить, кто подтвердит содержание и к ка-
кой дате нужен результат. После этого я предложу объём и
стоимость».

Стоит выяснить и то, как заказчик справлялся с пробле-
мой раньше. Покупал ли похожую услугу, делал ли всё сам,



 
 
 

обращался ли к другому специалисту? Если человек уже тра-
тил деньги или время на обходной путь, это многое говорит
о значимости задачи. Если он ничего не предпринимал, по-
лезно понять, насколько проблема срочная и почему стала
важной именно сейчас. Ни один ответ не гарантирует заказ,
но такие вопросы помогают не принимать вежливый интерес
за подтверждённый спрос.

Особенно осторожно нужно относиться к вопросу «Вы бы
заплатили за такое?». Легко согласиться с общей идеей, не
представляя объёма работ, цены и сроков. Лучше предло-
жить конкретный вариант: описать результат, границы ра-
боты, этапы, срок и стоимость — а затем спросить, готов
ли человек перейти к следующему шагу. Например: «Ес-
ли мы ограничимся макетом страницы с тремя пакетами,
а вы предоставите утверждённые условия, такой объём вам
подходит? Хотите, я подготовлю оценку и план работ?» Ре-
акция на реальное предложение информативнее обещания
«когда-нибудь заказать».

В работе Марины встречались и слабые сигналы. Несколь-
ко знакомых говорили, что её новый стиль оформления
«точно пригодился бы многим». Один владелец компании
попросил прислать примеры, но потом не ответил. Марина
не записывала такие разговоры как подтверждённый спрос,
а воспринимала их как повод для уточнений: кто сталкива-
ется с похожей задачей, как часто, что уже пробовал и готов
ли обсуждать конкретную работу.



 
 
 

Где заканчивается ваша компетенция
Через неделю Марине написала Анна, владелица салона

услуг. Она хотела «полностью переупаковать бизнес»: при-
думать позиционирование, обновить оформление, подгото-
вить тексты для страницы, настроить рекламу и «гарантиро-
вать полную запись уже в следующем месяце».

Марина умела работать с визуальной системой и макета-
ми. Рекламными кампаниями она не занималась и не мог-
ла гарантировать, что клиенты запишутся. На спрос влияли
стоимость услуг, график мастеров, качество обслуживания,
конкуренты, сезон и продвижение. Пообещав заполнить за-
пись, Марина взяла бы на себя ответственность за результат,
которым не могла управлять.

Она не стала соглашаться на всё подряд или отмахиваться
словами «это не моя проблема». Сначала спросила:

— Что сейчас происходит с записью и что вы уже пробо-
вали?

— Люди спрашивают цены, но потом пропадают. Я хочу
новый стиль, чтобы пошли клиенты.

— Что именно они спрашивают? Не понимают, что входит
в услугу, сравнивают стоимость или не находят свободное
время?

— По-разному. Иногда уточняют, что входит в процедуру.
Но главное — мне нужно больше записей.

— Я могу помочь структурировать и оформить страницу
с услугами, если вы предоставите утверждённые описания,



 
 
 

цены и условия. Это может сделать информацию понятнее,
но я не могу обещать конкретное число записей. Для анализа
спроса и рекламы нужен специалист по продвижению. Вам
сейчас подходит работа именно со страницей или нужен че-
ловек, который отвечает за привлечение клиентов?

Анна ответила, что ей нужен гарантированный рост числа
записей и что отдельно разбираться с рекламой она не хочет.
Марина спокойно обозначила границу:

— Тогда я не смогу взять проект целиком и обещать нуж-
ный вам результат. Могу порекомендовать искать специали-
ста по продвижению. Если позже решите отдельно обновить
структуру и оформление страницы, обсудим эту задачу.

Такой отказ не обвиняет клиента и не обесценивает его
потребность. Анне действительно нужен результат, но он вы-
ходит за пределы компетенции Марины. Неловкость могла
подтолкнуть дизайнера пообещать «сделать всё», однако это
создало бы риск и для клиентки, и для её репутации.

Проверяя границы, Марина учитывала, может ли она от-
вечать за качество и результат. Если задача относится к её
навыкам и результат можно описать, можно предлагать рабо-
ту. Если она лишь частично совпадает с компетенцией, сто-
ит отделить свою часть и заранее назвать зависимости. Когда
клиент ждёт гарантий, которые зависят от внешних условий,
нужно описать результат, за который вы действительно отве-
чаете. А если просьба требует обмана, ложных сведений или
действий, в которых вы не разбираетесь, лучше отказаться



 
 
 

или направить клиента к подходящему специалисту.
Иногда границу нужно не сразу проводить, а сначала уточ-

нить задачу. Клиент может попросить «придумать тексты»,
имея в виду короткие подписи к блокам, а может ожидать
исследования аудитории и разработки рекламных сообще-
ний. В первом случае Марина могла бы предложить редак-
торскую помощь, если это входит в её опыт. Во втором —
выяснить, кто отвечает за содержание, и решить, можно ли
привлечь другого специалиста. Отказ нужен не из-за любого
нового слова в запросе, а тогда, когда вы не можете отвечать
за качество или результат.

Три развилки в похожих проектах
Допустим, у Олега нет данных о частых звонках. Марина

не стала бы утверждать, что клиенты постоянно путаются.
Сначала она попросила бы его понаблюдать за обращения-
ми или разобрала бы несколько реальных вопросов клиен-
тов. Если таких наблюдений нет, задачу можно сформулиро-
вать осторожнее: сделать информацию о пакетах нагляднее
и проверить, стало ли посетителям проще сравнивать вари-
анты. Не стоит приписывать проблеме масштаб, который ни-
кто не проверял.

Другая ситуация: Олег просит бесплатно подготовить
пробный макет всей страницы, не обсуждая заказ. Мари-
на может предложить ограниченный платный этап — изу-
чить текущие материалы, составить структуру и подготовить
ключевой фрагмент. Или отказаться от бесплатной работы и



 
 
 

сначала согласовать полное задание. Если заказчик не готов
платить даже за небольшой понятный этап, это не доказыва-
ет, что задача никому не нужна. Но показывает, что именно
этот клиент пока не решился на покупку.

Наконец, Олег может попросить «поправить всё по ходу,
пока не понравится». До начала дизайна Марина уточнила
бы цель, состав материалов, того, кто принимает итоговое
решение, и число раундов правок. Невнятное задание не ста-
нет яснее от того, что исполнитель начнёт работу раньше
времени. Чёткие границы защищают обе стороны: заказчик
знает, что получит, а специалист не подменяет проект бес-
конечным угадыванием.

Проверять формулировку в разговоре, а не на бу-
маге

После беседы с Олегом Марина записала исходную и но-
вую версии своего предложения.

Исходная: «Дизайн для предпринимателей и небольших
компаний».

Новая: «Помогаю местным сервисным компаниям, кото-
рым клиенты снова и снова задают вопросы о различиях
между услугами, наглядно представить варианты на страни-
це или в презентации. За структуру и оформление отвечаю
я; состав услуг, цены и условия подтверждает заказчик».

Вторая версия звучала конкретнее, но пока оставалась ги-
потезой. Марина решила проверить её в следующих бесе-
дах с потенциальными клиентами. На первом этапе ей хва-



 
 
 

тало нескольких разговоров, чтобы услышать повторяющи-
еся формулировки и заметить неясные места. Это не стати-
стическое доказательство размера рынка, а способ понять,
узнают ли люди в описании собственную ситуацию.

Марина не начинала с длинной презентации. Сначала
спрашивала, когда клиент в последний раз столкнулся с про-
блемой, что тогда сделал и к чему это привело. Просила по-
казать текущие материалы, если ими можно было безопас-
но поделиться, выясняла, кто принимает решение и что уже
предпринимали. В конце пересказывала услышанное свои-
ми словами: «Правильно ли я поняла: люди видят список
услуг, но не понимают, чем варианты отличаются, поэтому
вам приходится каждый раз объяснять это отдельно?»

Поправка от собеседника была полезнее быстрого согла-
сия. Например, один владелец небольшой компании сказал,
что клиенты хорошо понимают варианты, а звонят только
подтвердить возможность выезда. Значит, его задача отли-
чалась от задачи Олега, хотя оба хотели изменить страни-
цу. Другой собеседник подтвердил, что регулярно отправля-
ет клиентам файл с условиями, но не захотел обсуждать сро-
ки и оплату. Марина записала разговор как интерес к теме,
а не как заказ.

В каждом разговоре она проверяла несколько вещей: мо-
жет ли человек вспомнить недавний случай, понятно ли, что
именно ему мешает, и чем это оборачивается — потерей
времени, задержкой, упущенной возможностью или другой



 
 
 

трудностью. Важно было узнать, пытался ли заказчик что-то
изменить и почему прежний способ не сработал. Наконец,
Марина уточняла, можно ли назвать результат, который вхо-
дит в её компетенцию и который клиент сможет оценить, а
затем — готов ли он обсуждать срок, объём, стоимость, своё
участие и следующий шаг.

Если ответы оставались расплывчатыми, Марина не спе-
шила переписывать описание услуги. Возможно, требова-
лось продолжить разговоры, изучить материалы или начать с
небольшого оплачиваемого этапа. Если же в нескольких бе-
седах повторялись одна и та же ситуация и похожее препят-
ствие, а клиенты были готовы обсуждать решение, формули-
ровка начинала опираться не только на догадку.

В разговоре легко незаметно подсказать человеку ответ.
Вопрос «Вам ведь тоже неудобно, что люди не понимают
прайс?» подталкивает согласиться. Нейтральнее спросить:
«Какие вопросы клиенты задают после того, как посмотрели
прайс?» А вопрос «Вы бы купили страницу, которая увели-
чит продажи?» соединяет расплывчатый продукт с обещани-
ем, которое дизайнер не может проверить. Точнее описать
состав работы и спросить, решает ли он обозначенную про-
блему.

Марина записывала слова заказчиков дословно. Она заме-
тила, что владельцы чаще говорили не «нужна правильная
визуальная иерархия», а «непонятно, чем отличается один
вариант от другого». Профессиональные термины полезны в



 
 
 

общении специалистов, но предложение для клиента долж-
но описывать знакомую ему ситуацию и понятный результат.

Готовая формулировка не обязана звучать как рекламный
слоган. Её задача — помочь подходящему человеку узнать
свою проблему и понять, что именно вы предлагаете. Напри-
мер: «Я помогаю небольшим сервисным компаниям навести
порядок в подаче нескольких вариантов услуг: выстраиваю
структуру и готовлю макет страницы или презентации, что-
бы клиентам было проще сравнить состав и условия. Цены
и содержание утверждает заказчик; рост продаж я не гаран-
тирую».

Кому сказать «нет»
Чёткое предложение не только привлекает подходящих

заказчиков, но и облегчает отказ. Если запрос не совпадает
с компетенцией, Марине не нужно придумывать оправдания
или брать любую работу.

Можно ответить спокойно:
«Спасибо, что подробно рассказали о задаче. Я не зани-

маюсь настройкой рекламы и не могу гарантировать число
обращений, поэтому не возьму проект в таком объёме. Могу
помочь с оформлением страницы, если вы решите выделить
эту задачу отдельно, или посоветовать искать специалиста по
продвижению».

Если запрос слишком расплывчатый, отказ может
быть условным:

«Пока не могу оценить работу: непонятно, какие материа-



 
 
 

лы нужны и какого результата вы ждёте. Если уточните объ-
ём, срок и того, кто утвердит содержание, я смогу сказать,
подходит ли мне этот проект».

Если проблема клиента понятна, но нужной компетенции
у вас нет, можно направить его к специалисту, не обещая,
что тот обязательно возьмётся за работу. Если подходящей
рекомендации нет, достаточно честно сказать, что вы не зна-
ете, кого предложить. Вежливость не обязывает бесплатно
вести чужой проект или отвечать за результат, которым вы
не управляете.

Отказ — тоже часть самостоятельной работы. Соглашаясь
на неподходящий заказ, специалист тратит время, которое
мог бы направить на подходящих клиентов, и создаёт ожи-
дания, которым не сможет соответствовать. Профессиональ-
ная граница не мешает зарабатывать: она помогает обещать
только то, за что вы действительно можете отвечать.

К концу этой работы у Марины появилось не описание
«идеального клиента» с возрастом, должностью и доходом, а
более полезное основание для выбора заказов. Ей подходи-
ли компании, которые регулярно сталкиваются с вопросами
о составе услуг, готовы предоставить достоверные условия и
хотят нагляднее представить варианты клиентам. За струк-
туру и визуальное оформление отвечала Марина, но не за
цены, качество услуг и количество продаж.

Теперь ей предстояло решить, в каком виде продавать
эту работу: как разовый макет, комплексное оформление



 
 
 

нескольких материалов или последовательность этапов. Од-
ну и ту же задачу можно упаковать по-разному, но длинный
перечень услуг снова размоет предложение. Следующий шаг
— собрать из выбранных задач ограниченный и понятный
портфель услуг.



 
 
 

 
Портфель услуг вместо

бесконечного списка
 

На странице специалиста перечислены разработка лого-
типа, оформление соцсетей, тексты для сайта, презентации,
консультации, рекламные материалы, исследование аудито-
рии, настройка рассылки и сопровождение запуска. Каждая
услуга может быть полезна, но вместе они больше напоми-
нают витрину навыков, чем понятное предложение. Клиент
видит длинный список и не понимает, с чего начать, что вы-
брать и за какой результат платить.

Чтобы предлагать не набор умений, а решение задачи,
нужно соединить три вещи: конкретную ситуацию клиен-
та, понятный результат и ясные границы работы. Спрос
подтверждают реальные действия заказчиков, а не компли-
менты. Теперь подтверждённые задачи предстоит собрать
в предложение, которое можно обсудить, оценить и выпол-
нить.

Портфель — не перечень всего, что специалист умеет. Это
небольшое меню: основная услуга, несколько дополнитель-
ных опций и понятный переход от одной задачи к другой.
Чем легче клиенту выбрать, тем меньше времени уходит на
объяснение самой услуги и тем ниже риск обнаружить раз-
ные ожидания уже в середине проекта.



 
 
 

Сначала задача, потом название услуги
Клиенты редко приходят с готовым техническим задани-

ем. Чаще они описывают затруднение: заявок мало, запуск
откладывается, сотрудникам приходится вручную перено-
сить данные, рукопись трудно подготовить к публикации, ре-
бёнок теряет уверенность в школьном предмете. Это исход-
ная ситуация. Услуга помогает пройти от неё к результату,
за который специалист действительно может отвечать.

Сравните две формулировки.
«Консультации по продвижению, анализ конкурентов,

разработка стратегии, тексты, контент-план, оформление и
сопровождение».

«За две рабочие недели подготовлю план публикаций для
одной площадки на месяц: определю темы, распределю их
по задачам и передам календарь с краткими заданиями для
автора. Настройка рекламы и создание самих публикаций не
входят».

Первая фраза перечисляет занятия и навыки. Вторая объ-
ясняет, что именно будет сделано, в какой срок и что полу-
чит заказчик. Она не обещает роста продаж или охватов: на
эти показатели влияют бюджет, продукт, сезонность и дей-
ствия самого клиента. Зато специалист отвечает за подготов-
ленный календарь и его соответствие согласованной задаче.

Полезно различать три уровня. Действие — то, что делает
исполнитель: анализирует, редактирует, проектирует, обуча-
ет. Результат работы — то, что он передаёт: документ, макет,



 
 
 

настроенный процесс, рекомендации или проведённый курс.
Эффект для бизнеса или жизни клиента — то, что может
измениться благодаря этому результату: станет меньше руч-
ной работы, прояснится коммуникация, появится подготов-
ка к экзамену. Первые два уровня обычно в большей степе-
ни зависят от исполнителя, чем третий. Поэтому желаемый
эффект нельзя выдавать за гарантированный результат, если
специалист не контролирует все условия его достижения.



 
 
 

 
Конец ознакомительного

фрагмента.
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