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Аннотация
«Дополнительный доход: Как заработать помимо основной

работы»  – это практическое руководство для тех, кто хочет
увеличить свои финансовые возможности, не ограничиваясь
одним источником заработка. В книге собраны проверенные
стратегии и современные методы создания дополнительного
дохода – от фриланса, онлайн-курсов и блогинга до инвестиций и
аренды недвижимости. Вы узнаете, как выбрать нишу, определить
свои сильные стороны, освоить инструменты для привлечения
клиентов и построить устойчивый бизнес на стороне. Психология
успеха и управление временем помогут действовать эффективно
и без лишнего стресса. Эта книга вдохновит вас на первые шаги к
свободе и финансовой независимости в условиях стремительных
технологических изменений. Обложка: GPT Image – Лицензия
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Артем Демиденко
Дополнительный доход:
Как заработать помимо

основной работы
 

Основные принципы создания
дополнительного дохода

 
Главное в создании дополнительного дохода – это не про-

сто желание заработать, а системный подход, который опи-
рается на три ключевых принципа: осознанность, масштаби-
руемость и устойчивость. Давайте разберём каждый из них
подробнее.

Во-первых, осознанность – это понимание, чем вы
действительно хотите и можете заниматься дополни-
тельно. Здесь важнее не столько потенциальная прибыль,
сколько ваше настоящее увлечение и возможности. Пред-
ставьте женщину-бухгалтера, которая решает подрабатывать
внештатным ведением налоговых деклараций для малого
бизнеса. Она использует свои сильные стороны, а не пытает-
ся освоить что-то новое в спешке – так снижается риск вы-
горания и повышается качество работы. Совет на практике:



 
 
 

перед выбором направления составьте список своих навыков
и ресурсов, а рядом – то, что требует времени и вложений
для освоения. Отталкивайтесь от того, что получится сде-
лать быстро и эффективно.

Далее – масштабируемость. Дополнительный доход, ос-
нованный на разовых сделках или полностью зависящий от
вашего времени, быстро превращается в ловушку. Возьмём
пример с таксистом: он зарабатывает, пока за рулём, но вы-
ше своего временного лимита не прыгнешь. А теперь пред-
ставьте автора онлайн-курсов: один раз вложив силы в со-
здание курса, он потом может продавать его сотни раз без
прямого увеличения времени. Правило простое – ищите или
создавайте источники дохода, которые можно развивать и
повторять без пропорционального роста вашей занятости.
Это могут быть продажа шаблонов, подписка на информаци-
онный продукт, посредничество или создание платного со-
общества. Обязательно учитесь автоматизировать процессы,
пользоваться цифровыми инструментами и делегировать ру-
тину.

Третий пункт – устойчивость. Дополнительный доход дол-
жен быть готов к изменениям на рынке и в вашей жизни. На-
пример, человек, подрабатывающий сборкой мебели на до-
му, сильно зависит от спроса соседей и времени года. Летом
заказов может стать меньше, и заработок падает. Чтобы из-
бежать таких колебаний, полезно иметь несколько источни-
ков с разной сезонностью и цикличностью. Регулярный ана-



 
 
 

лиз эффективности каждого направления и корректировка
стратегии помогут не застрять на одной «утихающей» идее.
Практический совет: выделяйте хотя бы час в неделю на раз-
бор цифр, поиск новых тенденций и подготовку к возмож-
ным изменениям.

Соединение этих трёх принципов – осознанности, мас-
штабируемости и устойчивости – создаёт прочную базу для
успешного дополнительного заработка. Игнорируя хоть один
из них, рискуете получить либо чрезмерную нагрузку без ро-
ста, либо доход, который резко исчезнет при первых переме-
нах. Начинайте с честного анализа своих умений и времени,
ищите пути создавать продукты или услуги, которые работа-
ют сами, и не забывайте следить за внешними и внутренни-
ми изменениями.

И напоследок – важен ещё и эмоциональный настрой. Об-
ратите внимание, что вам приносит радость – в долгосроч-
ной перспективе именно энергия и мотивация сделают своё
дело. Дополнительный доход – это не только деньги, но и
процесс, который должен обогащать вашу жизнь, а не стано-
виться ещё одной рутиной.

Практические шаги, чтобы начать уже сегодня:
1. В течение дня записывайте все дела, где проявляете ин-

терес и навыки – это основа осознанного выбора.

2. Выберите один проект с максимальной возможностью
расширения – например, создание шаблона или автоматизи-



 
 
 

рованного мини-сервиса.

3. Определите запасные источники дохода, которые не от-
нимают много времени, чтобы компенсировать сезонные ко-
лебания.

4. Раз в неделю оценивайте прогресс и корректируйте пла-
ны, учитывая реальные результаты и новые идеи.

Следуя этим принципам, вы создадите надёжную основу
для роста дополнительного заработка, которая бережно от-
носится к вашему времени и ресурсам, а не доводит до ис-
тощения.



 
 
 

 
Выбор подходящей ниши для
дополнительной деятельности

 
Любая дополнительная деятельность начинается с выбора

ниши – области, где вы сможете не только применить свои
навыки и знания, но и обеспечить стабильный доход. Важно
отказаться от поверхностных рассуждений и подойти к это-
му процессу с аналитическим мышлением и здравой крити-
кой.

Первое, на что стоит обратить внимание – ваши умения
и интересы, но не в общем виде, а через конкретную про-
верку. Например, если вы увлечены фотографией и хотите
на этом зарабатывать, важно разобраться: какие жанры вам
ближе – портретная, коммерческая или свадебная съёмка?
Какой уровень мастерства у вас по сравнению с конкурен-
тами? Проведите небольшое исследование: изучите конку-
рентов и их предложения, чтобы определить, где можно за-
нять уникальную позицию. Возможно, ваш стиль идеально
подойдёт для узкой специализации, скажем, фотосъёмки йо-
га-студий или локальных мероприятий.

Следующий шаг – изучение спроса и платежеспособно-
сти аудитории. Здесь помогут инструменты анализа рынка:
от сервисов «Яндекс. Тренды» и тематических форумов до
прямых опросов потенциальных клиентов. Например, если



 
 
 

вы рассматриваете продажу авторских изделий ручной ра-
боты, проанализируйте не только количество запросов в ин-
тернет-магазинах, но и ценовые диапазоны, сроки сделок и
уровень конкуренции. Часто новички упускают из виду, что
в популярных нишах требования заказчиков высоки, а цены
могут быть низкими из-за большого количества предложе-
ний.

Еще один важный момент – оценка возможности масшта-
бирования и автоматизации. Допустим, вы решили созда-
вать курсы программирования. На первых порах это тяже-
лый труд, но если записать уроки и разработать полную про-
грамму, со временем доход может расти без увеличения вре-
мени на работу. Выбирайте такой формат дополнительного
заработка, который позволит расширяться за счёт цифровых
технологий, фриланс-площадок или партнерских сетей, а не
будет полностью зависеть от вашего свободного времени.

Не забудьте учесть устойчивость ниши в долгосрочной
перспективе. Важно понимать тренды, технологические из-
менения и социальные вызовы. Например, сфера курьерской
службы активно развивается сейчас, но с появлением авто-
номных дронов и роботов этот рынок может сильно изме-
ниться. Чтобы снизить риски, выбирайте ниши, где ценится
человеческий фактор – творческий подход, умение решать
сложные задачи, индивидуальное обслуживание.

В качестве практического совета составьте таблицу, где
сравните три-четыре варианта по главным критериям: ваши



 
 
 

навыки, уровень конкуренции, спрос, рентабельность, воз-
можности масштабирования и долгосрочность рынка. Это
поможет структурировать мысли и принять обдуманное ре-
шение.

И наконец, не забывайте проверять выбранную нишу на
практике. Запустите небольшой пробный проект с мини-
мальными вложениями: создайте простую страницу или ак-
каунт в соцсетях, предложите услуги знакомым или сделайте
пробный продукт. Реальные отзывы и первые продажи дадут
гораздо больше ценной информации, чем любые теоретиче-
ские изыскания.

Правильный выбор ниши – это не случайное реше-
ние «что востребовано», а результат системного ана-
лиза и проверки гипотез на основе ваших умений, тре-
бований рынка и технологических трендов.  Такой под-
ход превращает дополнительный заработок из неопределён-
ного риска в прогнозируемый и управляемый источник до-
хода.



 
 
 

 
Определение своих сильных
и слабых сторон в заработке

 
Прежде чем искать дополнительные источники дохода,

важно не просто поверхностно проанализировать себя, а
провести глубокую инвентаризацию своих возможностей и
ограничений. Чёткое понимание своих сильных и слабых
сторон не только экономит время, но и существенно повы-
шает шансы создать стабильный доход, который выдержит
испытания рынка и внутренней мотивации.

Начнём с сильных сторон. Здесь главное не распыляться
на общие фразы вроде «я коммуникабельный», а перейти к
конкретным примерам и результатам. Вместо «я хорошо ра-
ботаю с людьми» стоит задать себе вопрос: как именно вы
взаимодействуете? Быстро находите общий язык с новыми
знакомыми? Умеете разруливать конфликты в команде? Или
чётко и просто объясняете сложные вещи? Возьмём Бориса,
который решил подрабатывать преподавателем английского.
Его главная сила оказалась не в знании языка, а в способно-
сти легко подстраивать уроки под уровень учеников и вдох-
новлять их заниматься регулярно. Благодаря этому его кур-
сы рекомендовали дальше – просто знание английского без
такой гибкости дало бы значительно меньший эффект.

Для выявления своих ключевых навыков ориентируйтесь



 
 
 

на реальные данные: отзывы клиентов, конкретные достиже-
ния, цифры, отражающие результат вашей работы. Отбери-
те 3–5 основных компетенций – именно их стоит взять за
основу дополнительного дохода. Если вы быстро осваиваете
технические инструменты, подумайте о профессиях, где это
пригодится – автоматизация малого бизнеса, цифровые тех-
нологии или консультации по IT.

Переходя к слабым сторонам, не стоит обвинять себя.
Цель – честно определить узкие места, которые могут ме-
шать дополнительной деятельности. Если после нескольких
попыток вы ощущаете усталость и разочарование, стоит вни-
мательно разобраться в причинах. Например, Алёна пыта-
лась запустить онлайн-магазин сувениров, но слабое знание
логистики и недостаток терпения к операционным задачам
стали серьёзным препятствием. Такой честный разбор поз-
волит избежать повторения прежних ошибок.

Чтобы объективно выявить слабые места, можно восполь-
зоваться несколькими приёмами: обратная связь от коллег,
клиентов или близких, которые видят вас со стороны; ана-
лиз неудач – в чём именно были промахи и какие умения не
хватило; испытание слабых сторон на небольших проектах
с минимальными рисками, что помогает выявить системные
проблемы без серьёзных потерь.

Практические шаги для структурированного анализа сво-
их сильных и слабых сторон могут выглядеть так:

1. Запишите достижения за последний год – любые, на-



 
 
 

чиная от работы и заканчивая хобби. Особенно отметьте те,
что получили положительный отклик и принесли результат.

2. Определите навыки, благодаря которым эти успехи ста-
ли возможны – технические и личностные.

3. Попросите 3–5 человек дать развернутую обратную
связь с примерами о вашем росте и зонах для улучшения.

4. Проведите разбор неудачных попыток: что не получи-
лось и какие качества с этим связаны.

5. Оцените свой стиль работы и уровень мотивации – спо-
собность доводить дела до конца, стрессоустойчивость, уме-
ние планировать время.

Обладая таким чётким списком, вы с большей уверенно-
стью сможете выбирать дополнительные направления зара-
ботка, понимая, где нужны новые знания, а в каких момен-
тах лучше привлечь партнёров или помощь извне.

Важно помнить: выявленные слабые стороны – не приго-
вор, а сигнал к развитию. Иногда разумнее переключиться на
совсем другую сферу, где эти ограничения не так критичны.
Если дополнительная работа всё же включает зоны диском-
форта, нужна стратегия их компенсации. Например, если вы
плохо разбираетесь в бухгалтерии, можно выбрать творче-
скую фриланс-работу и финансовые вопросы поручить спе-
циалисту.

В итоге построение дохода на основе глубокого самопо-
знания – это не формальность, а мощный ресурс. Такой под-
ход снижает риск пустой траты времени и сил, создавая на-



 
 
 

дёжный фундамент для устойчивого роста, который учиты-
вает ваш стиль и ценности. Помните: ясное понимание се-
бя – лучшая инвестиция в любые начинания , будь то
вторая работа, собственный бизнес или пассивный доход.



 
 
 

 
Анализ рынка: спрос

и предложение на
дополнительные услуги

 
Начнём с главного: анализ рынка – это не просто сбор

информации, а мощный инструмент, который помогает по-
нять, что именно востребовано, по какой цене и у кого. Когда
речь идёт о дополнительных услугах, важно не только знать,
что спрос есть, но и выявить «пробелы» – области, где по-
требность превышает предложение. Например, если вы хо-
тите предлагать репетиторство, недостаточно просто знать,
что такие услуги существуют. Нужно понять, какие предме-
ты и форматы занятий особенно популярны в вашем регио-
не или в онлайн-среде.

Первый шаг – изучить доступные каналы. Загляните на
платформы фриланса, тематические форумы, сообщества в
социальных сетях, посвящённые вашей нише. Если вы пла-
нируете оказывать цифровые услуги, воспользуйтесь стати-
стикой поисковых запросов, например, через Яндекс.Ворд-
стат или Google Trends. Так, запрос «установка и настройка
1С» может показывать стабильный спрос, а анализ конкурен-
тов на таких площадках поможет понять, насколько сложно
будет пробиться на рынок. Минимум три источника ин-
формации для каждого направления дадут представ-



 
 
 

ление о широкой картине.
Следующий этап – исследовать предложения: кто и как

обслуживает ваших потенциальных клиентов. Совет – ис-
пользуйте метод «тайного покупателя»: закажите услугу, по-
общайтесь с поставщиками. Это особенно важно для услуг
с высокой степенью индивидуализации – например, он-
лайн-фитнес-тренер или копирайтер. Такой опыт покажет,
что для клиентов действительно важно: удобный график, це-
на, качество обратной связи и другие детали. Именно из них
складывается ваше конкурентное преимущество.

Обязательно проанализируйте ценовой диапазон. Оши-
бочно думать, что низкая цена – залог успеха. На деле слиш-
ком дешёвые услуги часто воспринимаются как некачествен-
ные, а слишком дорогие – недоступными для большинства.
Главная задача – найти «золотую середину», учитывая
ваши навыки и аудиторию. Один из способов – сгруппи-
ровать предложения конкурентов по цене и через отзывы вы-
явить их сильные и слабые стороны.

Теперь о целевой аудитории. Важно не просто знать кли-
ентов, а понимать их настоящие потребности. Например, в
сегменте «ремонт техники» запросы жителей крупных горо-
дов и небольших населённых пунктов сильно отличаются. В
мегаполисах ценятся быстрые, доступные по цене услуги с
гарантией, а в малых городах – мобильность мастера и уме-
ние работать со старым оборудованием. Ваша задача – опре-
делить именно тот портрет клиента, у которого потребно-



 
 
 

сти и возможности совпадают с вашим предложени-
ем.

Для удобства составьте таблицу с ключевыми параметра-
ми: вид услуги, уровень спроса и динамика, конкуренция,
средняя цена, основные игроки, отзывы. Такой системный
подход поможет не пропустить важное и принимать взве-
шенные решения. Например, вы заметите, что направление
«консультации по персональным финансам» активно растёт,
но большинство игроков ориентируется либо на корпоратив-
ных клиентов, либо на технические детали, оставляя свобод-
ной нишу для персонального сервиса.

И, наконец, постоянный мониторинг – обязательный этап
работы с рынком дополнительных услуг. Всё быстро меняет-
ся: новые технологии, изменившиеся привычки пользовате-
лей, экономическая ситуация – всё это отражается на спросе
и предложении. Привыкайте выделять хотя бы час в неделю
на анализ новостей, новых идей конкурентов и отзывов кли-
ентов. Так вы всегда будете на шаг впереди, сможете повы-
шать ценность своих услуг и вовремя внедрять новшества.

Подводя итог, в анализе рынка дополнительного заработ-
ка нет места догадкам и поспешным решениям – толь-
ко тщательное изучение и систематизация информа-
ции помогут построить устойчивый и прибыльный
бизнес. Собирайте данные из разных источников, прове-
ряйте гипотезы на практике и учитывайте реальные потреб-
ности вашей аудитории. Это позволит вывести дополнитель-



 
 
 

ный доход на новый уровень без лишних затрат и ошибок.



 
 
 

 
Как заниматься фрилансом
и находить клиентов онлайн

 
Начинать фрилансить успешно можно только, если чёт-

ко осознавать: это не случайный заработок по настроению,
а осмысленная работа с долгосрочной стратегией. После то-
го как вы проанализировали свои навыки и выбрали нишу,
пора переходить к конкретным действиям, которые помогут
выйти из разряда «новичок с профилем» в разряд востребо-
ванного специалиста с постоянными заказами.

Первое, с чего следует начать, – это создать сильный и чёт-
ко ориентированный профиль на платформах для фрилан-
серов. Это ваш «дом» в интернете, где потенциальные кли-
енты делают первые выводы о вас. Вместо шаблонных фраз
и пустых формулировок – конкретика. Например, не «веб-
дизайнер с опытом», а «веб-дизайнер, специализирующий-
ся на создании удобных интерфейсов для стартапов в сфе-
ре финансовых технологий: реализовал проекты для трёх
успешных компаний за год, включая увеличение конверсии
на 25%». Такой подход работает намного эффективнее, ведь
конкретные результаты и цифры вызывают доверие.

Следующий ключевой момент – портфолио. Без него да-
же самый яркий профиль кажется пустым. Но простой на-
бор скриншотов или рассказов о проектах – это лишь полде-



 
 
 

ла. Чтобы портфолио действительно привлекало клиентов,
его нужно структурировать так, чтобы видна была не толь-
ко конечная работа, но и путь её создания и ценность для
заказчика. Рассматривайте каждый проект как решение кон-
кретной задачи, расскажите о своём подходе и результатах.
Например, если вы копирайтер, не просто покажите текст, а
подчеркните, что ваша цель была увеличить посещаемость
сайта, вы написали оптимизированный материал и в итоге
добились роста трафика на 40% за три месяца.

Для поиска клиентов в сети важен грамотный выбор плат-
форм и каналов. Многие сразу стремятся на самые извест-
ные сайты вроде Upwork или Freelance.ru – это правиль-
но, но без системного подхода там слишком высокая конку-
ренция. Здесь работает стратегия «ласточки»: найди-
те несколько менее популярных ресурсов с похожей
аудиторией, где конкуренция ниже, и сконцентрируй-
тесь на них, чтобы построить репутацию и накопить
положительные отзывы.  Так вы не распыляетесь, а созда-
ёте стабильный поток заказов из разных источников.

Не менее важна активность в профессиональных сообще-
ствах и социальных сетях. Это не просто публикация по-
стов, а регулярное участие в обсуждениях, помощь колле-
гам, демонстрация экспертизы через реальные кейсы и по-
лезные советы. Например, веб-разработчики могут регуляр-
но выкладывать короткие инструкции с примерами кода в
LinkedIn или Telegram, а дизайнеры – показывать процесс



 
 
 

работы над проектом в Instagram* (* социальная сеть, при-
знана экстремистской организацией и запрещена на терри-
тории РФ) Stories. Такая активность часто привлекает кли-
ентов без активного поиска – люди видят, что вы не просто
выполняете задачи, а глубоко разбираетесь в сфере.

Отдельное внимание стоит уделить личному бренду и
«тёплому» маркетингу. В онлайн-среде заказчики не могут
пощупать ваш опыт лично, поэтому важна репутация, созда-
ваемая отзывами, рекомендациями и личным общением. На-
чинайте с небольших заказов и просите подробные отзывы,
которые можно демонстрировать. Отзывы с конкретны-
ми цифрами и описанием сложности задачи работают
гораздо лучше обычных похвал. Со временем составьте
прайс-лист и предложения «пакетов услуг» для разных кли-
ентов – так вас проще будет рекомендовать, а заказчикам по-
нятнее оценить ценность.

Очень важно правильно наладить процесс работы с кли-
ентами. Часто специалисты теряют заказчиков из-за пло-
хой коммуникации или неясных условий. Сделайте шаб-
лон предложения и договора, где ясно описаны сроки, стои-
мость, этапы работы и правила внесения правок. При первом
контакте задавайте уточняющие вопросы: что именно хочет
клиент, каковы его ожидания и сроки. Например, если вы
занимаетесь текстами, уточните целевую аудиторию, стиль и
задачи. Это поможет избежать недоразумений и сэкономит
время.



 
 
 

Наконец, уделите внимание развитию навыков поиска
проектов через прямые обращения и личные предложения.
Несмотря на множество заявок на биржах, многие хорошие
возможности появляются именно при прямом контакте. Со-
ставьте список компаний или предпринимателей из вашей
ниши, подготовьте персональные письма, в которых пока-
жете, что разобрались в их бизнесе и у вас есть идеи, как
помочь. Например, программист-фрилансер может предло-
жить оптимизировать работу сайта, дизайнер – освежить ви-
зуальную часть с конкретными примерами.

Итог: чтобы успешно заниматься фрилансом и находить
клиентов в интернете, нужно не просто выполнять задачи, а
создать целостную систему: сильный профиль и портфолио,
системный поиск и коммуникация, активное развитие лич-
ного бренда и выстраивание доверия. Каждый этап требует
внимания к деталям и понимания, что клиент приходит не за
товаром, а за решением своей конкретной проблемы. В этом
залог устойчивого дополнительного дохода на фрилансе.



 
 
 

 
Советы по созданию портфолио

для фриланс-проектов
 

Когда говорят о фрилансе, портфолио – это не просто пе-
речень выполненных работ, а ключевой инструмент, кото-
рый продаёт вас как специалиста, раскрывая глубину опыта
и ваш уникальный стиль. Часто новички недооценивают его
значение или делают портфолио наспех, забывая, что одна
яркая, продуманная работа способна открыть больше две-
рей, чем десяток посредственных проектов.

Начнём с главного – структура портфолио должна быть
понятной и удобной для восприятия. Если вы выполняете
разные виды услуг, разделите работы по категориям. Напри-
мер, у копирайтера это могут быть блоки с статьями, реклам-
ными текстами и SEO-материалами. Сделать это просто – ис-
пользуйте вкладки на сайте или разделы в документе. Такой
подход помогает заказчику быстро найти нужный пример и
оценить именно то, что ему важно.

Важно не только показать готовый результат, но и рас-
крыть путь создания. К каждому проекту добавляйте крат-
кое описание задачи, с которой вы столкнулись, особенно-
сти и сложности, а также итоговые достижения. Например:
«Разработал уникальный лендинг для стартапа в IT-сфере,
что увеличило конверсию на 25% за первый месяц». Такие



 
 
 

детали превращают портфолио из витрины в убедительное
доказательство вашей компетентности и понимания бизнеса
клиента.

Если вы только начинаете и у вас мало реальных заказчи-
ков, создавайте учебные или концептуальные проекты, мак-
симально приближённые к жизни. Веб-дизайнер может при-
думать макет сайта для вымышленной кофейни, иллюстра-
тор – серию работ на тему экологии. Относитесь к таким про-
ектам так же серьёзно, с подробным объяснением, какую за-
дачу решали и как шли к идее. Это не только пополнит порт-
фолио, но и поможет лучше понять свои навыки.

Ключевой момент – качество снимков и оформление. Не
выкладывайте портфолио с размытыми скриншотами или
фотографиями экрана телефона. Пользуйтесь программами
для создания презентабельных изображений: например, спе-
циализированными утилитами для скриншотов с пометками
или программами для базовой коррекции цвета и света. Хо-
рошо оформленные картинки сразу создают ощущение про-
фессионализма и вызывают доверие.

Не забывайте о форме подачи. Если вы работаете с текста-
ми, обязательно публикуйте их отрывки или ссылки и указы-
вайте объём проекта. Для визуальных профессий лучше все-
го подходит лёгкая навигация по онлайн-портфолио с воз-
можностью подробнее изучить каждый проект. Проверьте,
чтобы сайт одинаково хорошо отображался на мобильных
устройствах – многие заказчики заходят именно с телефона.



 
 
 

Технический совет: для большинства фрилансеров полез-
но иметь собственный сайт или профиль на специализиро-
ванной площадке с уникальным адресом. Это добавляет вну-
шительности и показывает серьёзный подход. Не ограничи-
вайтесь файлами на облачных хранилищах или PDF-доку-
ментами, к которым сложнее обеспечить удобный и стиль-
ный доступ.

Также важно регулярно обновлять портфолио. Старые ра-
боты нужно либо заменять новыми, либо помечать как ар-
хивные. Так вы демонстрируете развитие, а клиенты видят
вашу актуальную квалификацию.

Отличительная черта действительно сильного портфолио
– отзывы и конкретные результаты с цифрами. Если вы по-
могли заказчику удвоить продажи или снизить затраты на
30%, обязательно укажите это. Реальные показатели привле-
кают внимание и дают чёткие ориентиры для оценки вашей
работы.

В заключение хочу сказать: портфолио – это не просто ре-
зюме, а рассказ о вашем мастерстве и способе решения за-
дач. Каждый проект – это история, которую вы рассказывае-
те потенциальному клиенту. Не бойтесь экспериментировать
с подачей, инфографикой и короткими видеообзорами – со-
временные возможности позволяют создать впечатляющую
и запоминающуюся презентацию.

Краткий чек-лист для создания портфолио:



 
 
 

– Чёткая структура с разделением по видам работ.

– Краткие описания целей и результатов каждого проекта.

– Реальные примеры с цифрами и отзывами.

– Качественные снимки и аккуратное оформление.

– Собственные учебные или концептуальные работы для
старта.

– Удобные и привлекательные онлайн-платформы.

– Регулярное обновление материала.

– Адаптивность для разных устройств.
Следуя этим рекомендациям, вы не просто создадите

портфолио, а получите мощный инструмент для продвиже-
ния своего фриланса, который будет приносить стабильных
клиентов.



 
 
 

 
Популярные платформы для
фриланса и их особенности

 
В мире фриланса каждая платформа – словно отдельный

мир со своими правилами, аудиторией и особенностями про-
ектов. Чтобы не тратить время на поиски и ошибки, важно
понимать, на каких площадках стоит предлагать свои услуги
и как максимально эффективно применять их инструменты
для продвижения. Давайте подробнее рассмотрим самые по-
пулярные площадки и их уникальные возможности.

Начнём с Upwork – одного из крупнейших в мире пор-
талов для фрилансеров самых разных профессий: от про-
граммистов до дизайнеров и писателей. Главная особенность
платформы – мощная система рейтингов и отзывов, на ко-
торую ориентируются заказчики при выборе исполнителя.
Для новичка без портфолио и оценок это значит, что снача-
ла придётся выполнять несколько проектов с минимальной
оплатой, чтобы заслужить доверие. Зато здесь хорошо нала-
жена поддержка долгосрочных отношений между заказчика-
ми и исполнителями, что помогает создавать стабильные ис-
точники дохода. Совет: начинайте с небольших заданий
в популярных категориях своего направления, уделяя
особое внимание качеству работы и общению – так
быстрее построите прочный фундамент для роста.



 
 
 

Другой крупный игрок – Fiverr, который изначально стро-
ился как площадка для «микроуслуг»: каждый исполнитель
выставляет свои предложения с фиксированной ценой. Та-
кой формат отлично подойдёт тем, кто умеет чётко офор-
мить свой продукт – будь то создание уникального логотипа,
перевод текста или монтаж видео. Главное отличие Fiverr –
возможность быстро опробовать разные виды услуг и фор-
маты, чтобы понять, что лучше всего интересует покупате-
лей. Тут очень важно грамотно составлять описания и кра-
сиво оформлять предложения, ведь успех во многом зависит
от презентации. Практический совет: подготовьте пять
вариантов одного продукта с разной ценой и набором
опций, чтобы оценить реакцию рынка и собрать пер-
вые отзывы.

Freelancer.com – более классическая платформа с кон-
курсной системой, где фрилансеры делают ставки на проек-
ты. Она подойдет тем, кто умеет торговаться, быстро раз-
бираться в задачах и создавать выгодные для себя условия.
Здесь много заказчиков из разных часовых поясов, что поз-
воляет работать круглосуточно и охватывать разные рынки.
Важно: конкуренция высока, особенно со стороны испол-
нителей из стран с низкими ставками, поэтому ваша цена
должна быть обоснованной и подкреплена доказательства-
ми опыта. Оптимальный подход – тщательно адаптировать
заявку под конкретный проект, выделяя свои достижения и
понимание задач клиента.



 
 
 

LinkedIn ProFinder тесно связан с крупнейшей професси-
ональной сетью LinkedIn. Это не массовая площадка, зато
очень сильная в сегменте деловых услуг и удалённого кон-
салтинга. Если у вас хорошо оформленный профиль и есть
рекомендации, имеет смысл подключить объявления через
ProFinder, чтобы получать запросы от специалистов и ком-
паний, настроенных на долгосрочное сотрудничество. По-
лезный приём: регулярно обновляйте раздел с навыками и
просите коллег оставлять рекомендации – именно это повы-
шает шансы попасть в заявку заказчику.

Творческим профессиям отлично подходят специализи-
рованные платформы – например, 99designs (для дизайне-
ров), Toptal (для ведущих IT-специалистов и финансистов) и
WriterAccess (для контент-маркетологов). На 99designs рабо-
тают через конкурсы: заказчик публикует задание, несколько
дизайнеров присылают свои работы, а выигрывает не самый
дешёвый, а тот, кто лучше понял задачу и воплотил её в фор-
мате, отвечающем ожиданиям. Чтобы побеждать на таких
конкурсах, важно уделять время внимательному изучению
брифа и адаптации своих идей. Toptal ориентирован на то-
повых специалистов с подтверждённым опытом – здесь тре-
буется пройти многоступенчатый отбор, но взамен предла-
гают высокооплачиваемые проекты и поддержку в развитии
карьеры. WriterAccess идеально подойдёт тем, кто специали-
зируется на узконаправленном высококачественном контен-
те – например, в медицине, технологиях или финансах.



 
 
 

Выбирая платформу, не забывайте о главном прави-
ле – диверсификации каналов привлечения клиентов .
Знаком пример коллеги, который работает одновременно на
трёх сайтах: Upwork, Fiverr и через прямые рекомендации с
LinkedIn. Такая стратегия помогает снизить риски простоя
и сочетать крупные проекты с небольшими, но быстрыми
заказами. В итоге ему удалось выйти на уровень дохода в
несколько раз выше средней на рынке.

Кроме того, каждая площадка имеет свои комиссии и пра-
вила вывода денег, что также влияет на итоговую прибыль.
Например, Upwork удерживает 20% с первых 500 долла-
ров заработка с каждого заказчика, уменьшая комиссию при
больших контрактах, а Fiverr берёт фиксированные 20% с
любой суммы без снижения. Freelancer.com предлагает раз-
ные тарифы в зависимости от подписки, а LinkedIn ProFinder
фактически взимает плату за каждую поданную заявку. Пе-
ред регистрацией обязательно изучите структуру расходов,
чтобы комиссии не стали неприятным сюрпризом.

В итоге освоение популярных площадок – это не просто
регистрация и ожидание заработка, а выстраивание проду-
манной стратегии: изучение особенностей аудитории, адап-
тация предложений под требования платформы, постоян-
ное улучшение качества работы и активное использование
инструментов продвижения. Конкретный план: начните
с одной площадки, сделайте профиль и портфолио макси-
мально привлекательными, сформируйте стартовое портфо-



 
 
 

лио из небольших заданий, затем расширяйте своё присут-
ствие на других площадках, анализируя результаты и кор-
ректируя подход. Такой поэтапный и системный метод по-
может не просто заработать разово, а построить стабильный
источник дополнительного дохода.



 
 
 

 
Создание и продажа собственных

изделий и рукоделия
 

В самом начале пути создания и продаж собственных из-
делий важно чётко понять, что именно вы хотите произво-
дить. Речь не о размытых формулировках вроде «что-то кра-
сивое» или «что-то популярное», а о конкретных товарах с
выраженным стилем, назначением и определённой аудито-
рией. Например, если вы увлечены украшениями из эпок-
сидной смолы, стоит разработать 3–5 уникальных моделей,
которые отражают ваше видение и рассчитаны на конкрет-
ные группы клиентов – молодых женщин, поклонников при-
родных мотивов или корпоративных заказчиков. Такой фо-
кус помогает не распыляться, а работать именно с теми, кто
готов платить за вашу уникальность.

Следующий шаг – выбор материалов и способов работы
по двум главным критериям: доступность и масштабируе-
мость. Пример из практики: мастер по вязанию на заказ, ис-
пользуя дорогую импортную пряжу, столкнулся с постоян-
ным ростом затрат. Переключение на местные материалы, не
уступающие по качеству, улучшило прибыльность и позво-
лило сделать цены более привлекательными, не потеряв кли-
ентов. Важно заранее найти разумный баланс между
себестоимостью и качеством



 
 
 

 
Конец ознакомительного

фрагмента.
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