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Аннотация
«Ваш первый клиент в интернете» — практическое

руководство для фрилансеров и специалистов, которым нужны
реальные заказы. Сергей Степанов разбирает весь путь: от выбора
услуги и портфолио без клиентского опыта до переговоров,
согласования цены и получения оплаты.

В книге — поиск заказов на биржах, в сообществах и
через партнёров, подготовка убедительных откликов, работа
с сомнениями покупателя и переход к повторным заказам.
Пошаговые процедуры, структуры сообщений и рабочие формы
помогут организовать поиск и понять, что менять, если
предложения остаются без ответа.

Книга учитывает условия работы в России и подходит для
старта параллельно с основной занятостью. Конкретные действия,
проверка спроса и расчёт затрат помогут перейти от поиска
возможностей к обсуждению оплачиваемой работы.
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Введение

 
Поиск клиента начинается задолго до отправки первого

сообщения. Нужно решить, какую задачу вы берёте, кому
она нужна и почему покупатель сможет доверить её имен-
но вам. Когда эти вопросы остаются без ответа, специа-
лист обычно компенсирует неопределённость количеством
откликов. Переписок становится больше, а понимания, что
следует изменить, не прибавляется.

Эта книга поможет построить последовательный процесс:
выбрать услугу, исследовать запросы, подготовить доказа-
тельства навыка, найти подходящие возможности, провести
переговоры и получить оплату за согласованный результат.
Она адресована фрилансерам и специалистам, которые ищут
через интернет заказчиков на свою работу. Интернет может
быть местом выполнения услуги или только каналом знаком-
ства. В обоих случаях покупателю нужны понятный предмет
заказа и надёжный порядок сотрудничества.

Основная задача — первый самостоятельный платный за-
каз, выполненный и принятый по определённым условиям.
Затем процесс нужно повторить. Одна оплата ещё не означа-
ет устойчивый доход, а число подписчиков не заменяет по-
купателей. Поэтому в книге отдельно рассматриваются при-
влечение внимания, обсуждение задачи, согласование зака-
за, поступление денег и повторная работа.



 
 
 

Работать можно параллельно с основной занятостью.
Несколько вечеров в неделю требуют небольшого числа ка-
налов, ограниченного объёма первого заказа и честного рас-
писания ответов. Вы получите порядок действий, который
позволяет проверять спрос до увольнения и крупных расхо-
дов. Сроки этапов служат организационными ориентирами:
они не обещают, что любой читатель найдёт клиента за уста-
новленное число дней.

Книга рассчитана прежде всего на жителей России. При
подготовке изучены официальные материалы площадок, на-
логовой службы, документы о рекламе и персональных дан-
ных, инструкции сервисов аналитики. Условия проверялись
12 октября 2026 года. Ссылки находятся в конце. При из-
менении правил проверяйте доступность канала для своего
статуса, стоимость участия, способы расчёта и порядок за-
щиты сделки.

Практические процедуры далее являются авторской си-
стемой организации работы. Они не представлены как на-
учно доказанная универсальная методика продаж. В книге
нет жизненных историй и вымышленных успехов. Расчётные
числа используются только для проверки формул и решений.
Цена услуги, доля ответов и срок поиска выясняются на ва-
ших наблюдениях, а не берутся из обещаний о лёгком зара-
ботке.

Читайте главы последовательно до подготовки первого
предложения. Затем используйте нужный раздел во время



 
 
 

конкретного действия. Результатом чтения должны стать до-
кументы и решения: выбранный пакет, демонстрация, спи-
сок каналов, журнал поиска, согласованное задание и разбор
выполненного заказа. Именно они делают поиск управляе-
мым.



 
 
 

 
Глава 1 Какого клиента вы ищете

 
 

Определите завершённую сделку
 

Первым клиентом в рабочем смысле считается покупа-
тель, который согласовал предмет услуги и оплатил её на
предусмотренных условиях. Знакомство, вопрос о цене и
обещание вернуться не являются заказом. Даже согласие в
переписке не означает, что можно начинать производство:
сначала нужно выполнить условия запуска, включая оплату
или резервирование бюджета, если это предусмотрено.

Разделяйте этапы. Обращение показывает интерес. Со-
держательный разговор позволяет уточнить задачу. Предло-
жение описывает результат и условия. Согласование уста-
навливает обязательства. Поступивший платёж подтвержда-
ет денежное действие. Выполненная и принятая работа по-
казывает, что вы смогли довести отношения до результата.
Если смешать этапы, станет трудно определить причину за-
держки.



 
 
 

 
Установите критерии
подходящего заказа

 
Запишите, что вы способны выполнить самостоятельно,

сколько времени можете выделить и какие материалы нуж-
ны. Укажите предел риска: какие изменения допустимы на
копии, какие доступы необходимы, что нельзя делать без до-
полнительной квалификации. Заказ подходит, когда пред-
мет, срок, ответственность и способ оплаты одновременно
совместимы с вашими возможностями.

Покупатель должен иметь конкретную потребность и воз-
можность принять решение. Для организации выясняйте,
кто согласует бюджет и кто оценивает качество. Эти роли
могут принадлежать разным людям. Заинтересованный со-
трудник способен подробно обсуждать задачу, но не всегда
вправе заказать услугу. Его участие полезно, однако переход
к договорённостям требует понимания полномочий.



 
 
 

 
Не подменяйте

клиента любой оплатой
 

Слишком маленькая цена за неопределённую работу мо-
жет принести платёж и одновременно сделать модель непри-
годной. Первый заказ должен быть ограниченным, но иметь
самостоятельную полезность. Покупатель получает закон-
ченный результат, вы проверяете цену и трудоёмкость. Бес-
платное выполнение полного проекта не позволяет измерить
готовность платить за ваш пакет.

Отдельно определите признаки отказа от сделки. К ним
относятся обязательная плата за получение работы вне
понятных правил площадки, требование принять и пере-
слать чужие деньги, отсутствие допустимого способа расчё-
та, невозможность установить предмет и требование скрыть
незаконное действие. Срочность и привлекательная сумма
не устраняют эти препятствия.



 
 
 

 
Сформулируйте цель проверки

 
На первом этапе цель может состоять в одной оплате за

небольшой пакет и измерении полного времени выполнения.
После сдачи цель меняется: повторить продажу на сопоста-
вимых условиях. Не пытайтесь одновременно проверить но-
вую профессию, сложный продукт, дорогую рекламу и спо-
собность управлять командой. При таком количестве изме-
нений невозможно понять, что именно сработало.

Создайте короткую карточку цели: услуга, покупатель, ре-
зультат, предел часов, способ оплаты и признак заверше-
ния проверки. Перечитывайте её перед откликом. Если най-
денная задача не соответствует карточке, либо сознательно
измените направление, либо пропустите запрос. Отсутствие
случайного заказа не является потерей, когда он мешает про-
верить выбранную модель.



 
 
 

 
Глава 2 Как превратить
навык в предложение

 
 

Начните с выполняемой операции
 

Названия профессий редко объясняют предмет покупки.
Заказчик может искать дизайнера, редактора или аналити-
ка, но в итоге ему нужен определённый материал или изме-
нение процесса. Перечислите операции, которые умеете вы-
полнять: исправление, подготовка, настройка, проверка, об-
работка. Рядом запишите предмет операции и форму резуль-
тата.

Для каждого пункта укажите необходимые исходники.
Если работа зависит от готового текста, выгрузки, записи,
доступа или утверждённого описания процесса, это часть
условий. Не обещайте результат, для которого покупатель
ещё должен создать половину материала. Лучше заранее по-
казать зависимости, чем выяснять их после оплаты.



 
 
 

 
Выделите один основной пакет

 
Пакет объединяет результат, объём, исходные условия и

способ проверки. Его границы измеряются тем, что влияет
на время: числом объектов, длительностью записи, количе-
ством сред, сложностью источников или раундами согласо-
вания. Формулировка «сделаю всё необходимое» не содер-
жит границы и не позволяет обоснованно назначить цену.

Определите обязательную часть и расширения. Обяза-
тельная часть должна быть полезна без последующей покуп-
ки. Расширение отвечает отдельной потребности и оцени-
вается отдельно. Если базовая услуга работает только после
скрытой доплаты, предложение вводит покупателя в заблуж-
дение и создаёт основу для спора.



 
 
 

 
Найдите понятное основание покупки

 
Свяжите действие с проблемой покупателя. Подготовлен-

ный файл может сокращать ручную обработку, проверка вы-
являть ошибки до публикации, инструкция делать процесс
воспроизводимым. Это объясняет полезность услуги. Одна-
ко не переводите полезность в обещание конкретной прибы-
ли, если не можете доказать причинную связь и управлять
остальными условиями.

Разделяйте результат своей работы и коммерческий эф-
фект заказчика. Исполнитель контролирует соответствие
материала заданию, корректность настройки и проведённые
проверки. Продажи зависят также от продукта, цены, ауди-
тории и действий организации. При обсуждении важно не
присваивать себе влияние, которого у вас нет.



 
 
 

 
Проверьте формулировку

 
Составьте предложение из четырёх частей: для кого рабо-

таете, какую задачу выполняете, что передаёте и что требу-
ется на входе. Затем добавьте объём и срок после получе-
ния полного комплекта материалов. Уберите слова, которые
невозможно проверить: «идеальный», «лучший», «гаранти-
рованно продающий». Вместо них используйте критерии ре-
зультата.

Попросите независимого читателя объяснить, что он по-
лучит за деньги. Не подсказывайте ответ. Если человек назы-
вает другую услугу, перепишите формулировку. Такая про-
верка показывает ясность текста, но не рыночный спрос.
Спрос будет проверяться на подходящих запросах и платных
договорённостях.

Сохраните одну основную версию предложения. Для раз-
ных каналов меняйте длину и порядок акцентов, сохраняя
предмет и границы. Когда каждый отклик обещает совер-
шенно новый набор действий, вы продаёте разные продукты
и лишаетесь возможности сравнивать результаты поиска.



 
 
 

 
Глава 3 Как выбрать покупателя

 
 

Разделите рынок по ситуации
 

Полезнее искать покупателя в определённой ситуации,
чем описывать его только размером компании или возрас-
том. Потребность появляется при запуске, изменении, на-
коплении ошибок, росте объёма или нехватке внутреннего
ресурса. Укажите ситуацию, в которой ваша услуга становит-
ся необходимой, и действие, которое покупатель хочет за-
кончить.

Затем определите, какие организации или частные специ-
алисты регулярно оказываются в такой ситуации. Не предпо-
лагайте, что у каждого участника отрасли одинаковая про-
блема. Исследуйте опубликованные запросы и условия рабо-
ты. Наличие сайта, каталога или канала само по себе не озна-
чает готовности заказать его улучшение.



 
 
 

 
Найдите владельца задачи

 
В организации отдельно существуют пользователь резуль-

тата, инициатор покупки, согласующий бюджет и подпи-
сывающий документы. На старте не обязательно знать всю
структуру, но нужно понимать, кто может продвинуть сле-
дующий шаг. В разговоре задавайте вопросы о порядке со-
гласования, а не требуйте немедленно соединить вас с руко-
водителем.

Для частного заказчика проверяйте право распоряжать-
ся материалами и аккаунтами. Человек может просить изме-
нить ресурс, которым не владеет. Наличие доступа ещё не
подтверждает полномочия. До работы с чужими данными и
публикацией результата выясните, кто отвечает за содержа-
ние и разрешение на изменения.



 
 
 

 
Составьте карточку сегмента

 
Карточка содержит ситуацию, задачу, текущий способ ре-

шения, нужные исходники, ответственного, возможный ка-
нал поиска и препятствия покупке. Заполняйте только из-
вестное. Предположения обозначайте отдельно и превра-
щайте в вопросы для проверки. Не придумывайте бюджет
организации по внешнему виду её сайта.

Ограничьте первичное исследование одним сегментом и
одним смежным вариантом. Это позволяет увидеть повторя-
ющиеся формулировки. Если сразу объединить десятки от-
раслей, журнал будет заполнен несопоставимыми задачами,
а предложение останется слишком общим. Расширение име-
ет смысл после появления данных о первом направлении.



 
 
 

 
Сравните доступность покупателей

 
Оцените, где покупатели прямо публикуют потребность,

насколько понятен процесс выбора и можно ли законно
предложить услугу. Предпочтение для первого заказа часто
получает сегмент, где есть открытые задачи и небольшой за-
конченный результат. Это практическое решение, а не утвер-
ждение, что такой рынок всегда выгоднее.

Если покупка требует длинного конкурса, сложной аккре-
дитации или постоянных дневных встреч, сопоставьте это со
своим календарём. Высокая потенциальная цена не компен-
сирует недоступность следующего шага. Сначала выбирайте
маршрут, по которому сможете пройти весь процесс, вклю-
чая оформление и сдачу.

В конце отбора сформулируйте, кого вы не обслуживаете.
Такая граница облегчает поиск и переговоры. Она не должна
превращаться в оценку достоинств людей. Речь идёт о соот-
ветствии задачи навыку, бюджету времени и условиям рабо-
ты. При изменении обстоятельств границу можно пересмот-
реть.



 
 
 

 
Глава 4 Как исследовать

реальные запросы
 
 

Собирайте сопоставимые
наблюдения

 
Исследование начинается с запросов покупателей, а не

с обещаний продавцов. Просматривайте опубликованные
проекты, обсуждения поиска подрядчика и обращения в раз-
решённых сообществах. Предложения конкурентов помога-
ют изучить упаковку, но не доказывают, что услугу покупа-
ют по указанной цене. Вакансии показывают потребность в
сотруднике и не всегда подходят для разового фриланса.

Для каждой записи сохраняйте ссылку, дату просмотра,
дату публикации, состояние, задачу, материалы, срок, вид
цены и требования к исполнителю. Архивная публикация
относится к прошлому. Отметка «по договорённости» оста-
ётся неизвестной ценой. Не заменяйте её средним значени-
ем из другого заказа.



 
 
 

 
Разберите слова покупателя

 
Выделите действие, предмет, причину обращения и кри-

терий готовности. Часто в коротком заголовке указана про-
фессия, а в описании — совсем другой объём. Прочитайте
весь запрос. Отдельно запишите неясности: отсутствующий
исходник, неизвестное количество объектов, несогласован-
ный результат или противоречие между сроком и требова-
ниями.

Сохраните употребляемые покупателями слова в рабочем
словаре. Это помогает находить задачи, названные иначе,
чем в вашем профессиональном окружении. При этом не ко-
пируйте чужие тексты в своё предложение целиком. Исполь-
зуйте словарь для ясного описания реальной услуги, сохра-
няя техническую точность.



 
 
 

 
Различайте

доказательство и гипотезу
 

Публичный бюджет означает заявленное намерение, а не
состоявшуюся оплату. Число откликов показывает конку-
ренцию в конкретной публикации, но не число квалифици-
рованных исполнителей. Повторяющиеся запросы позволя-
ют предположить потребность, однако не подтверждают, что
покупатель примет вашу цену и вечерний график.

Не рассчитывайте среднюю стоимость из несопостави-
мых заданий. Разная ответственность, качество исходников
и объём проверки меняют трудоёмкость. Вместо одной сред-
ней суммы составьте группы задач с одинаковым результа-
том и границами. Внутри каждой группы сохраняйте диапа-
зон заявленных условий и неизвестные параметры.



 
 
 

 
Ограничьте исследование решением

 
Заранее установите период наблюдения и список вопро-

сов. Число публикаций выбирайте по доступности рынка;
оно не является статистической гарантией. Когда вы може-
те назвать повторяющуюся задачу, подходящий вход и допу-
стимый первый пакет, переходите к демонстрации и пред-
ложениям. Дальнейший просмотр без следующего действия
быстро становится способом откладывать продажу.

Итог исследования — не длинная папка ссылок. Подго-
товьте краткий вывод: какие задачи встречаются, что умее-
те выполнять, где есть доступный способ обращения и что
предстоит проверить в платном заказе. Если подходящих за-
просов нет, измените поисковые слова или сегмент. Если из-
менили услугу, начните новую группу наблюдений, чтобы не
смешивать данные.



 
 
 

 
Глава 5 Как выбрать канал поиска

 
 

Сравните способы знакомства
 

У каналов разный механизм. На площадке проектов поку-
патель публикует задачу, а специалист отвечает. В каталоге
услуг покупатель сравнивает готовые предложения. В про-
фессиональном сообществе отношения складываются через
участие и открытые запросы. Через партнёра вы можете по-
лучать отдельный этап чужого проекта. Собственная страни-
ца принимает обращения, если люди уже знают о ней или
находят её через поиск и публикации.

Платная реклама покупает показы или действия по усло-
виям системы, но не устраняет необходимость убедительно-
го предложения. Личный контакт уместен, когда есть разре-
шённый канал сотрудничества или согласие на обращение.
Наличие публичного телефона не превращает организацию
в участника вашей рекламной рассылки. Правовые границы
подробно рассматриваются далее.



 
 
 

 
Проверьте входные ограничения

 
Для каждого канала выясните требования к статусу, воз-

расту, документам, региону, оплате и категории услуги. Сто-
имость может возникать при доступе, отклике, продвижении
или завершении заказа. Не объединяйте эти механизмы под
словом «комиссия»: они по-разному влияют на риск расхо-
дов до получения денег.

Изучите действующие правила общения и публикации
материалов. Площадка может ограничивать передачу кон-
тактов, содержание портфолио, дублирование объявлений и
работу вне сервиса. Название канала не даёт универсального
разрешения на все действия. Если правило непонятно, уточ-
ните его у поддержки до использования платной функции.



 
 
 

 
Выберите основной и

дополнительный маршрут
 

Основной канал должен давать сопоставимые задачи и по-
нятный следующий шаг. Дополнительный нужен для провер-
ки другого источника, а не для ежедневной регистрации на
новом сайте. В начале ограничьтесь двумя маршрутами. Это
сохраняет время для подготовки материалов, переговоров и
выполнения.

Разделите календарь. Назначьте регулярные окна про-
смотра и ответов, а не держите десятки вкладок открыты-
ми весь день. Уведомления включайте только для выбран-
ных категорий. Скорость реакции полезна, когда вы успева-
ете прочитать задачу и дать содержательный ответ. Отправ-
ка пустого сообщения первой не делает предложение подхо-
дящим.



 
 
 

 
Установите предел испытания

 
До начала запишите допустимые расходы, часы поиска

и признаки продолжения. Небольшое число качественных
обсуждений полезнее большого количества случайных про-
смотров, но и обсуждения нужно связывать с предложения-
ми и оплатами. Предел испытания защищает от бесконечной
покупки доступа без понимания результата.

После проверки сравните каналы по одинаковым эта-
пам: подходящие задачи, отправленные предложения, содер-
жательные ответы, согласованные условия и поступившие
оплаты. Если различались услуга и цена, не приписывайте
всю разницу площадке. Сначала отделите влияние канала от
изменения собственного продукта. Этот журнал станет ос-
новой следующих решений.



 
 
 

 
Глава 6 Как подтвердить

навык без заказов
 
 

Создайте демонстрацию своей услуги
 

Портфолио нужно для проверки способности выполнить
выбранную работу. Оно не обязано содержать известные
логотипы и большое число материалов. Подготовьте один
законченный демонстрационный проект, соответствующий
пакету. Его исходные условия должны быть достаточно опре-
делёнными, чтобы читатель понимал, что именно сделано и
на каком основании оценивается качество.

Если клиентского опыта нет, используйте учебный проект
и прямо обозначьте его статус. Не приписывайте вымышлен-
ной организации рост дохода, число покупателей или поло-
жительный отзыв. Учебная работа может доказывать навык,
когда её можно открыть, проверить и воспроизвести. Она не
доказывает коммерческий эффект, которого не измеряли.



 
 
 

 
Покажите процесс проверки

 
Сохраните исходные условия, готовый результат и корот-

кое описание испытаний. Покупателю важно увидеть соот-
ветствие задаче, а не только красивую картинку. Для мате-
риала проверяйте смысл и комплектность; для настройки —
сценарий использования; для анализа — входные данные и
расчёт; для консультации — границы компетенции и поря-
док получения результата.

Выберите фрагмент, который покупатель сможет оценить
без установки неизвестной программы. Полный редактируе-
мый файл может быть полезен после появления интереса. На
первом просмотре достаточно доступного формата и ясно-
го описания. Убедитесь, что ссылка открывается без вашего
аккаунта и не требует лишних разрешений.



 
 
 

 
Зафиксируйте трудоёмкость

 
Во время подготовки измеряйте получение исходников,

выполнение, проверку, экспорт и оформление передачи. Ес-
ли считать только основную операцию, плановая цена будет
опираться на неполное время. Учебное выполнение не рав-
но производственной норме, но позволяет обнаружить про-
пущенные действия до обещания срока покупателю.

Отделите обучение инструменту от повторяемой проце-
дуры. Запишите, какую часть удалось выполнить самостоя-
тельно и где потребовалась помощь. Пока результат зависит
от случайных подсказок и не проходит контроль, ограничь-
те продаваемый пакет. Покупатель не должен становиться
испытательной площадкой для неподготовленного полного
внедрения.



 
 
 

 
Подготовьте описание работы

 
Текст демонстрации состоит из предмета задачи, условий,

сделанного, проверки и ограничений. Укажите свою роль.
Если использовали готовый шаблон или сторонний компо-
нент, не выдавайте его за собственную разработку. Покажи-
те, что вы изменили и проверили. Право использовать мате-
риал должно соответствовать лицензии.

Уберите сведения, не связанные с оценкой услуги. Длин-
ное объяснение личной мотивации затрудняет просмотр.
Первым должен быть виден предмет покупки. Дополнитель-
ные технические детали можно поместить после короткого
описания или передать по запросу. Такая структура помога-
ет покупателю выбрать глубину знакомства.



 
 
 

 
Проверьте безопасность публикации

 
Просмотрите свойства файла, скрытые листы, коммента-

рии, вложения, ссылки и историю, если она доступна полу-
чателю. Не публикуйте ключи, персональные данные и мате-
риалы работодателя без права на это. Для готового клиент-
ского проекта согласуйте конкретные фрагменты портфолио
отдельно. Оплата работы не означает автоматического согла-
сия на её публичное размещение.

После проверки сохраните окончательную демонстрацию
и переходите к поиску. Полировать её бесконечно до знаком-
ства с покупателями не нужно. Обновляйте портфолио, ко-
гда появляется новая информация о требованиях или изме-
няется пакет. Тогда улучшение опирается на задачу, а не на
стремление сделать ещё один декоративный экран.



 
 
 

 
Глава 7 Как оформить
профиль специалиста

 
 

Сделайте первый экран понятным
 

Профиль должен быстро отвечать на вопросы о вашей
услуге, подходящем заказчике и основании доверия. Начни-
те с конкретного результата. Название профессии допусти-
мо, но после него объясните вид работы. Покупатель не обя-
зан разбираться во всех ваших навыках, чтобы понять, под-
ходите ли вы для его текущей задачи.

Укажите настоящее имя или допустимое площадкой про-
фессиональное представление, понятное изображение про-
филя и актуальные сведения. Не используйте чужую фото-
графию для создания впечатления другого человека. Если
работает команда, объясните состав и свою ответственность.
Один исполнитель не должен обещать ресурсы агентства, ко-
торыми не располагает.



 
 
 

 
Свяжите описание с доказательством

 
После формулировки услуги разместите подходящую де-

монстрацию. Поясните, что в ней можно проверить. Рядом
укажите необходимые исходники, типичные ограничения и
порядок начала. Эти сведения помогают отсеять неподходя-
щие обращения до длинной переписки, поэтому ясность ча-
сто полезнее перечня всех освоенных программ.

Знание инструмента описывайте через выполняемую опе-
рацию. Покупателю важно не само название программы, а
возможность получить нужный файл, настройку или провер-
ку. Сертификат может подтвердить обучение, но не заменя-
ет результат. Размещайте только подлинные документы и не
обещайте квалификацию, которой они не дают.



 
 
 

 
Укажите рабочие условия

 
Сообщите часы ответа, способ обсуждения и допустимый

режим выполнения. Если вы заняты на основной работе, не
создавайте ожидание круглосуточной поддержки. Укажите,
что срок рассчитывается после получения материалов. При
наличии опубликованной цены поясните её объём и условия,
чтобы минимальная сумма не выглядела стоимостью любого
проекта.

Для площадки проверьте обязательные поля и правила
оформления. Не переносите внешние контакты туда, где они
запрещены. Не придумывайте рейтинг, стаж и число зака-
зов. Подробности действующих требований ищите в справ-
ке именно выбранного сервиса: одинаковые внешне профи-
ли могут иметь разные ограничения [1, 2].



 
 
 

 
Уберите несогласованные обещания

 
Сравните заголовок, описание, цену, срок и портфолио.

Во всех частях должен быть один и тот же пакет. Если кар-
точка обещает полный проект, а описание ограничивает ра-
боту малым фрагментом, покупатель получает противоречи-
вые условия. Исправьте это до продвижения и откликов.

Просмотрите профиль с телефона и в отдельной сессии.
Проверьте первые строки, обрезку изображений, ссылки, до-
ступность файлов и способ обращения. Дизайн не должен
мешать прочитать предмет услуги. Текст, который виден
только после нескольких разворотов скрытых блоков, хуже
выполняет задачу первого знакомства.



 
 
 

 
Сохраните версию и наблюдайте

 
Запишите дату публикации и основные формулировки.

При изменении одного элемента отмечайте причину. Это
позволяет сопоставлять результаты поиска с версией профи-
ля. Не меняйте всё после каждого отказа: тогда невозможно
понять, какое изменение повлияло на качество обращений.

Регулярно проверяйте актуальность календаря, ссылок и
доступности услуги. Временно перегруженный специалист
может уменьшить принимаемый объём или закрыть приём
по правилам сервиса.



 
 
 

 
Глава 8 Как изучать

конкурентов с пользой
 
 

Сравнивайте одинаковый
предмет работы

 
Конкурентное исследование помогает увидеть варианты

предложения, границы пакетов и способы подтверждения
навыка. Оно не позволяет узнать чистый доход продавца по
его карточке. Выбирайте предложения с сопоставимым ре-
зультатом. Если одно включает исследование и несколько со-
гласований, а другое только обработку готового материала,
их цены относятся к разным услугам.

Записывайте цену, объём, входные условия, срок, исправ-
ления, дополнительные расходы и доказательства качества.
Отдельно отмечайте неизвестное. Публичное описание мо-
жет быть неполным, а цена — предварительной. Не выдавай-
те догадку о чужом процессе за установленный факт.



 
 
 

 
Найдите различия в условиях

 
Обратите внимание, что покупатель должен предоставить

и сколько самостоятельных решений остаётся исполнителю.
Чем больше неопределённости берёт специалист, тем слож-
нее сравнение по числу файлов или страниц. За внешне оди-
наковым продуктом могут стоять разные ответственность и
объём проверки.

Отзывы рассматривайте как сообщения о конкретном вза-
имодействии, а не как доказательство универсальной эффек-
тивности услуги. Не переносите чужой результат в своё пред-
ложение. Даже подлинный положительный отзыв относится
к определённому исполнителю, задаче и времени. Ваша ра-
бота должна иметь собственное подтверждение.



 
 
 

 
Выберите содержательное отличие

 
Отличие может состоять в узкой задаче, удобном входе,

прозрачной проверке, понятной передаче или совместимо-
сти с определённой средой. Оно должно иметь значение для
выбранного покупателя и соответствовать вашему навыку.
Формулировка «индивидуальный подход» без описания про-
цесса не объясняет, почему предложение стоит рассмотреть.

Не ищите различие исключительно в самой низкой це-
не. Снижение цены может увеличить интерес и одновре-
менно сделать работу убыточной. Сначала рассчитайте пол-
ный объём, затем решайте, какой пакет можете предложить.
Небольшой законченный результат по разумной цене отли-
чается от дешёвого обещания выполнить неопределённый
проект.



 
 
 

 
Не копируйте чужую упаковку

 
Используйте наблюдения для собственного описания, со-

храняя правообладателей материалов. Не размещайте чужие
работы как свои, не присваивайте тексты отзывов и не созда-
вайте ложное впечатление связи с известной организацией.
Такая упаковка может привлечь внимание, но делает дове-
рие зависимым от обмана.

Не требуется лично спрашивать каждого конкурента о его
ставке под видом заказчика. Для первичного анализа доста-
точно открытых условий. Если информации не хватает, обо-
значьте предел вывода. Время исследования лучше напра-
вить на уточнение собственного пакета и получение настоя-
щих покупательских вопросов.



 
 
 

 
Превратите исследование в решение

 
Подготовьте короткий список того, что следует объяснить

в вашем предложении: входные материалы, объём, провер-
ку, срок и состав передачи. Затем проверьте эти элементы
по своей демонстрации. Если обещание не подтверждается
результатом, измените продукт до публикации.

После первых разговоров сравните, какие условия поку-
патели действительно уточняют. Это может отличаться от
того, что казалось важным при просмотре конкурентов. Раз-
вивайте предложение по наблюдаемым вопросам.



 
 
 

 
Глава 9 Как рассчитать

цену первого заказа
 
 

Посчитайте полное выполнение
 

В цену входят получение материалов, подготовка, основ-
ная работа, контроль, предусмотренные исправления и пере-
дача. Поиск клиентов и обучение также занимают время, хо-
тя не обязательно выставляются отдельной строкой. В лич-
ном расчёте учитывайте их при оценке общей нагрузки и ми-
нимально приемлемого дохода.

Разделите постоянные рабочие расходы и расходы кон-
кретного заказа. Добавьте налоги и платежи площадке по
действующей схеме. При НПД расходы не уменьшают нало-
говую базу; ставки зависят от вида покупателя. Проверяйте
право на режим и документальное основание расчётов, осо-
бенно при участии посредника [3].



 
 
 

 
Свяжите цену с календарём

 
Определите часы, доступные на месяц, и выделите часть

на выполнение. Оставшиеся часы нужны для поиска, пере-
говоров и документов. Нельзя рассчитывать доход по про-
изводству в пределах всего свободного времени, а продажи
считать бесплатным приложением. Именно эта ошибка ча-
сто делает красивую финансовую модель невыполнимой.

При целевом чистом рабочем доходе 30 000 рублей и пря-
мых расходах 3 000 рублей необходимая выручка при услов-
ной ставке 6 процентов без комиссии равна 33 000 / 0,94,
то есть примерно 35 107 рублей после округления вверх.
Это контрольная арифметика, а не средняя ставка фрилан-
сера. Реальность цены проверяется готовностью покупателей
оплатить сопоставимый пакет.



 
 
 

 
Учитывайте стоимость привлечения

 
Платный отклик, размещение и рекламное испытание от-

носятся к расходам поиска. Часть откликов не приводит к
заказу, поэтому нельзя включать в расчёт только стоимость
успешного обращения. Ведите сумму всех расходов выбран-
ного испытания и число полученных клиентов. Если клиен-
тов нет, стоимость одного привлечения пока не определяет-
ся делением на ноль.

Дополнительно считайте часы поиска на клиента. Нуле-
вой денежный расход не означает отсутствие затрат. Канал,
который требует большой неоплачиваемой нагрузки, может
быть неудобен даже при хорошем качестве заказов. Сопо-
ставляйте его со своим календарём, а не только с тарифом
площадки.



 
 
 

 
Сформируйте небольшой

платный пакет
 

Первый пакет должен уменьшать неопределённость для
обеих сторон. Ограничьте число объектов, глубину исследо-
вания и количество согласований. Определите, что останет-
ся полезным после завершения даже без расширения проек-
та. Цена относится к этому результату; будущая работа со-
гласуется отдельно.

Не обещайте постоянную стартовую скидку до получения
отзывов. Она затрудняет понимание нормальной стоимости
и может привлечь только покупателей, которым подходит
прежняя сумма. Если снижаете цену, зафиксируйте причи-
ну и границы уступки. Безопаснее уменьшать объём вместе
с ценой, сохраняя необходимые проверки.



 
 
 

 
Проверьте неблагоприятные условия

 
Посчитайте доход при меньшем числе заказов и время

при дополнительных исправлениях. Если комиссия состав-
ляет условные 20 процентов от той же выручки, что и налог
6 процентов, при цели 30 000 и расходах 3 000 необходимая
выручка равна 33 000 / 0,74, примерно 44 595 рублей. Услов-
ная комиссия не является тарифом конкретной площадки.
Подставляйте реальные правила своей сделки.



 
 
 

 
Глава 10 Как подготовить

страницу услуги
 
 

Определите назначение страницы
 

Страница услуги помогает покупателю понять предложе-
ние и перейти к обсуждению. Для первого заказа не обяза-
тельно создавать большой сайт. Можно использовать допу-
стимую площадкой карточку, профессиональный профиль
или простую самостоятельную страницу. Выбор зависит от
того, где покупатель познакомится с вами и какой способ
просмотра для него доступен.

Сначала напишите содержание, затем оформляйте. В пер-
вой части укажите результат и подходящую задачу. Далее
разместите доказательство, состав пакета, нужные материа-
лы, порядок работы и следующий шаг. Такой порядок отве-
чает на вопросы покупателя раньше, чем он начнёт искать
их в длинном рассказе о специалисте.



 
 
 

 
Объясните границы покупки

 
Укажите измеримый объём, формат передачи, предусмот-

ренные исправления и условия срока. Различайте исправле-
ние несоответствия заданию и новое требование. Покупа-
тель должен видеть, что входит в опубликованную цену. При
предварительной цене поясните параметры, после получе-
ния которых рассчитывается окончательная стоимость.



 
 
 

 
Конец ознакомительного

фрагмента.
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