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Дарья Сергеева

Рисуй и богатей! Или что такое цифровой скетчинг, и как на нем заработать

Посвящение и благодарности

Свою первую книгу – первый большой писательский проект, первый результат в литературной индустрии посвящаю самому большому достижению в моей жизни— дочке.
Моя дорогая Виктория, ты пришла в мою жизнь и дала мне прекрасную возможность раскрыть себя с новой стороны, начать что-то новое, свое, наше… Однажды, сидя у меня в животе, толчком маленькой ножки ты дала мне хороший пинок, уникальную возможность и неудержимое желание отказаться от перспектив теплого офиса, стабильной зарплаты и всех социальных и карьерных благ, которыми обычно одаривают в крупнейших компаниях.
Вместо этого я получила шанс стать не такой, как все, стать лучше – стать уникальной.
Бизнес в коммерческом рисовании, авторские видеокурсы, статьи для женского журнала, а теперь и книга – все началось с одной лишь мысли: «Что же я теперь буду делать ближайшие три года?»
Посмотри, кого ты вырастила из меня! Ты достойна гораздо большего, чем эта книга. Знаешь, чего я не хочу больше всего в жизни? Я не хочу, чтобы ты рассказывала обо мне, как: «Эм… ну, моя мама юрист в крупной страховой компании, и она работает в офисе с девяти до восемнадцати, и я вижу ее только по выходным». Нет! Я хочу, чтобы люди слышали от тебя: «Моя мама талантливый художник-визуализатор, автор учебных видеокурсов по рисованию, она пишет прекрасные, вдохновляющие книги и статьи, которые помогли многим людям, а еще мы проводим очень много времени вместе!»
Поэтому все, что я сейчас имею, все, что я создала с самого начала, все это получилось благодаря тебе, твоей маленькой ножке, которой ты проложила мне такой большой путь.
С любовью, твоя мама



Мой дорогой Борис! Спасибо тебе за то, что поддерживаешь меня во всем. Спасибо тебе за ту помощь, самоотдачу, которые я постоянно получаю от тебя. Спасибо тебе за твою безграничную любовь, нежность, верность и заботу, которые ты отдаешь нашей семье без остатка. Благодарю за веру в меня даже тогда, когда, кажется, верить просто невозможно.


Благодарю Ольгу Каминскую за нашу встречу, за полученные ценный опыт и знания.


Благодарю Екатерину Аксенову—наставника, проводника в большой мир писательства, полный прекрасных возможностей. На протяжении всего пути – от первой строчки до свежей обложки – Катя была моим наставником, учителем, советчиком и редактором в одном лице. Я восхищаюсь твоим профессионализмом и самоотдачей. Спасибо тебе за то, что прошла со мной этот нелегкий, но прекрасный путь!


Благодарю каждого, кто поддерживал меня во время написания книги.
Немного о себе

Здравствуйте, дорогой читатель!
В книге вы узнаете о пути, который я прошла от офисного служащего до основателя собственного бренда в художественном бизнесе.
С детства я увлекалась классической живописью, скульптурой, искусствоведением. Окончила художественную школу им. В. А. Серова. Чуть позже, с отличием, – Российскую правовую академию Министерства юстиции Российской Федерации по специальности гражданско-правовая специализация. И защитила магистерскую диссертацию в Московском авиационном институте.
Так начался мой путь от администратора и помощника адвоката до руководителя сектора в юридическом управлении одной из крупнейших страховых компаний, который длился около десяти лет.
Однако все эти годы я продолжала рисовать, пробовать разные стили, совершенствовать навыки. Но долгое время рисование было для меня просто приятным хобби.
После ухода с работы решила серьезно заняться творчеством. С того момента и по настоящее время занимаюсь коммерческим рисованием, продвижением своих услуг по диджитал-скетчингу и писательством.
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Введение

Только небывалое достойно воплощения.

Николай Васильевич Никитин, советский архитектор и ученый




Меня зовут Дарья, я художник-визуализатор. Рисую диджитал-эскизы ландшафтов, интерьеров, праздничные иллюстрации, food-скетчи, открытки и фэшн-скетчи.
Рисую более десяти лет, а на заказ – более трех. В багаже моего творческого опыта: классическая художественная школа, курсы по скетчингу акварелью, маркерами и диджитал (рисование на цифровом планшете), а также тренинги по бизнесу и школа писательства.
Я люблю свое дело всей душой. Эскизы, авторские курсы, статьи, книга – они для меня как дети, которых хочется вырастить в прекрасную, достойную личность.
С самого начала я трудилась исключительно по специальности, получала первые деньги и набиралась профессионального опыта еще студенткой, чему очень рада! Да, до того как стать прибыльным, рисование являлось для меня не более чем приятным хобби и спасением от скуки на время больничного или отпуска, отвлечением или способом получить новую порцию вдохновения и сил.
Боссы-работодатели помогли мне получить большой опыт как в профессии, так и в жизни. Считаю, возможность работать на территории профессионалов своего дела – большая удача.
И юридическая практика, и рисование, и личные проекты всегда являлись для меня любимым делом. Я не только трудолюбивый, но и спортивный человек. Казалось бы, юрист плюс художник – яркий портрет офисника-домоседа, но для подзарядки и хорошего настроения мне необходим активный образ жизни.
Совокупность полученного опыта на предыдущей работе, выстраивание бизнес-процессов, формирование характера, а также активная жизненная позиция помогли мне преуспеть не только в офисной карьере, но и в творческом бизнесе.
Искренне считаю, что визуализация в стиле диджитал-скетчинга – это вид творчества, которым можно оживить любую идею. Проект дачного участка, квартиры, банкетного зала, кафе – все это можно изобразить не только схематично, учитывая ракурс, расположение деталей, но и с жизнью, душой и воздухом. Да так, чтобы в эту атмосферу захотелось немедленно окунуться, воплотить в жизнь все, что изображено на бумаге или планшете. Одним словом – я помогаю мечтам клиентов сбыться.
Несмотря на то что однажды мой путь с художественной сферой разошелся, я никогда не переставала рисовать. У меня есть семья и жизнь после декрета. Я вовремя сориентировалась и воспользовалась «интересным» положением в благих целях, не раскисла и приумножила то хорошее, что было со мной.
Уже в декрете решила плотно вернуться к рисованию, освоила новое направление— диджитал-скетчинг. Я видела, как растет число зрителей и клиентов, которым были интересны мое творчество, успехи и поражения, которыми я делилась в личном блоге.
Вы спросите, почему я решила написать именно такую книгу? Ведь можно было издать пособие о том, как пошагово рисовать красивые иллюстрации, создавать композицию, подбирать предметы и цветовые гаммы? Может быть, мой ответ вас удивит: дело в том, что когда я только задумывалась о создании книги, то я поняла простую вещь – существует огромное количество литературы о том, как взять в руки карандаш и создать картину, и ничего о том, как реализовать результат своего труда, как превратить творческое хобби в успешный, доходный бизнес.
Более того, никто не писал об этом ни с точки рисования на бумаге, ни тем более рисования на цифровом планшете. А ведь диджитал-рисование – прибыльный бизнес, который не требует больших денежных вложений и наличия громоздкого рабочего оборудования и материала.
Поэтому я решила создать практическое руководство к действию, где главная задача – поделиться опытом, дать эффективные советы, на собственном примере объяснить, как нужно действовать и что нужно делать, чтобы рисование превратилось из хобби в прибыльное и перспективное дело.
Впереди вас ждет история обычной девушки из маленького города, чей путь был совсем не легок, а порой тернист и опасен. Но уже сейчас я могу с гордостью говорить о том, что тема и содержание книги являются уникальными. Мы с вами находимся на пороге открытия новой, большой земли, которая обязательно принесет свои плоды.
Сейчас вы держите в руках практическое руководство «Рисуй и богатей! Или что такое цифровой скетчинг, и как на нем заработать». Обещаю, что не стану учить вас, как правильно держать в руках карандаш или кисточку.
Полагаю, перед тем как взять в руки мою книгу, вы прочитали множество изданий, которые обучают рисованию, но не говорят, где применить и тем более как на этом заработать.
Миссия моей книги: кем бы вы ни были – офисным сотрудником, продавцом мороженого или многодетным родителем; где бы вы ни находились – с утра до вечера в офисе, в больничной палате или в собственном доме – вдохновить вас и показать, что именно вы можете гораздо больше, чем думаете. Каждому по силам создать собственное дело, приносящее удовольствие, прибыль и признание, новые знакомства и широкие возможности.
Вы хотите точно так же? Делать что-то такое, что будет приносить невероятное удовольствие, благодарности, хорошее настроение, позитивную энергию и постоянно растущий доход?
Тогда я расскажу, как построить бизнес на диджитал-скетчинге с постоянно растущим доходом, как выбрать удобный материал для рисования, как привлечь заказчиков и занять наиболее выгодную нишу.
Хотите лайфхак уже сейчас? Учитесь рисовать по видеоурокам, а строить бизнес по книгам, но не наоборот. Тогда вам не придется перечитывать тонны литературы в надежде, что вот именно эта книга обязательно поможет.
Каждый человек индивидуален. Кому-то хочется увеличить доход, кому-то прийти к духовности и гармонии, кто-то нуждается в признании и одобрении и все это одинаково прекрасно! В книге я лишь немного упомяну о сбывшихся мечтах, полученных возможностях и той стабильности, которую получила благодаря диджитал-скетчингу. Я расскажу обо всех его возможностях и дам массу полезной информации и советов, которые помогут вам стать успешным художником.
Несмотря на название «Рисуй и богатей…», я совершенно не собираюсь выпячивать на страницах издания содержимое банковских счетов, стоимость и количество машин или квартир, рассказывать о том, сколько я потратила денег на отдых у морского побережья или о суммах покупок в модных бутиках.
Эта книга не «желтая» интернет-страница о материальных ценностях, совсем наоборот, она – источник, ресурс, возможность достижения любых целей и исполнения многих желаний.
Итак, кто же такой художник-визуализатор и зачем он рисует диджитал-скетчи? Как он зарабатывает на красивую жизнь, находясь в любой точке мира? Заинтриговала вас? Добро пожаловать в эпоху онлайн и диджитал-индустрии!
Возможно, вы впервые услышали обо мне. Не страшно. Я очень рада знакомству! Добро пожаловать в круг общения успешных и творческих людей.

Глава 1. История автора, или Мой путь к звездам

Сжигайте за собой мосты. Тогда вы не потеряете время, оглядываясь назад, а будете смотреть только вперед.

Фритьоф Ведель-Ярлсберг Нансен, норвежский полярный исследователь, ученый, политический и общественный деятель, гуманист, филантроп лауреат Нобелевской премии мира за 1922 год




Конец лихих 1990-х и начало 2000-х годов. Я – ученица обычной средней школы, небольшого города на реке Волге. Каждый день, после школьной смены, беру в одну руку сумку, набитую красками, кисточками, мелками, а в другую – папку с эскизами и готовыми работами. Втискиваюсь в набитый угрюмыми людьми автобус и еду в центр города, в художественную школу. Пассажиры автобуса тихо ненавидят меня, а я ненавижу их. За время таких поездок научилась толкаться, ругаться матом и идти напролом, чтобы успеть выбраться из автобуса на нужной остановке.

Однако все это мелочи по сравнению с тем, какую свободу мне дает эта маленькая поездка по маленькому городу: она превращается в большое путешествие с приключениями и долгожданной встречей.

В старом двухэтажном особняке, среди гипсовых скульптур, картин и тканей, навсегда пропахших краской, мне нравится сидеть, оперевшись на мольберт, и наблюдать за тем, как кляксы на палитре превращаются в натюрморт, нравится выбегать за булочками в соседнюю пекарню, нравится даже мое путешествие на автобусе до художки. Да-да, именно так мы ее и называли.

Здесь я не думаю о тройках в школе, о кричащих учителях, насмехающихся одноклассниках и о доме. В художке другое время, другой мир и люди.

А вот путь обратно мне не нравится совсем. Автобус высаживает меня на остановке, от которой дорога домой лежит сквозь грязный «спальный» район, в старенькую квартиру, которая не видела ремонта еще задолго до моего рождения. Снова приходится погружаться в отношения с одноклассниками, учителями, домашний быт.

Мы живем с родителями в самой обычной пятиэтажке, квартира – бывшая коммуналка. Светлые обои от сырости и плесени стали желтыми. Раму на балконе открывать нельзя – она прогнила до дыр и может упасть. Рядом, на бетонных стенах, растет мох и расползаются черные пятна грибка. В ванной и туалете на потолке те же черные пятна. Во время уборки мы их счищаем, но вскоре они появляются вновь. Под линолеумом спрятаны старые дощатые, деревянные полы. По их скрипу можно определить, кто пошел в ванную, а кто на кухню.

Мои родители полностью погружены в серое, безрадостное существование, где основной заботой является дожить «от получки до получки», вовремя накормить семью и выяснить отношения вечером, во время семейного ужина.

Чего хочу я? Среди плесени и ругани, мечтаю поступить в художественное училище, но еще не решила на какую специальность. Главное, не жить той жизнью, которой живут мои родители, да и многие люди того времени.

Может быть, когда-нибудь я уеду в другую страну и буду жить в большом городе, куплю маленькую квартиру, в которой сделаю светлый и уютный ремонт. Стану художником или дизайнером, или писателем и буду вести колонку для известного журнала, как та героиня популярного сериала, с кудрявыми пышными волосами и в дорогих туфлях…

Спустя некоторое время я уже не думаю о поступлении в художественное училище, мне очень нужно стать юристом. Что заставило меня принять такое решение? Наверное, для меня это навсегда останется загадкой. Сейчас я уверена, что, приняв такое импульсивное решение, я сделала все правильно – оно привело меня к цели, туда, где я должна быть.

Что я могу сказать по прошествии стольких лет? Я рада! Рада, что моя жизнь оказалась именно такой – нелегкой.

А если бы у меня была другая жизнь? Та, которая в моде сейчас, на пороге 2020-х? Нет, я бы не выросла с «серебряной» ложкой в… руках, а просто плыла по течению обычной жизни: без амбиций, высоких целей, стремления и железной мотивации вырваться во что бы то ни стало. Мне было бы уютно под крылом родителей, а в голове даже не возникало мыслей, что можно иметь жгучее желание скорее покинуть родительский дом и уйти в поисках лучшей жизни.
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За свою жизнь мне довелось неоднократно убедиться, что неверных решений не бывает Неважно, удачные они или нет, они – это очередная ступень на пути к цели.

Судьба подарила мне хороших людей, счастливые случаи, упорство и выдержку, и постоянный страх, что у меня может не получиться и тогда придется вернуться.




...Захватывающие студенческие годы позади, я руководитель сектора в юридическом управлении.

…К середине 2010-х годов в багаже достижений уже два красных диплома о получении высшего образования – кроме юридического я закончила еще и экономическое отделение Авиационного института. Я работаю в лучшей страховой компании российского рынка и точно знаю, что построю карьеру. «Старание и терпение», – каждый раз твержу себе.

Люблю эти маленькие путешествия, в большой столице, каждый день до работы и обратно домой. Я еду в машине, которую купила на первые заработанные деньги. Еду в ней туда, где меня ждут, где готовится вкусный ужин и мечтается. В моем доме спокойно, нет ругани и брани, пахнет вкусной едой и чистотой.

С уходом в декрет я снова беру в руки краски, маркеры, планшет и все то, что рисует. «Очень люблю создавать что-то новое», – подумала я, выкладывая портфолио с рисунками в социальной сети.




Мой дорогой читатель, надеюсь, что эта хронология дала вам силы и веру в мечту. Хочу, чтобы вы верили в себя так же, как я верю в вас!

Без описания некоторых моментов из жизни напуганного и растерянного подростка трудно передать всю значимость этой книги. Перед тем как начать читать практическую часть с советами и подсказками о том, как превратить рисование в бизнес, хочу, чтобы вы понимали, что путь к успеху, к заветной мечте не начинается за один день и не заканчивается за неделю. На каком бы отрезке пути вы сейчас ни находились, – а у каждого он свой, – помните, что ваш путь еще не закончен. Продолжайте идти, пока не окажетесь там, где вы хотели, и никогда не соглашайтесь на меньшее.

Моя главная цель не только на собственном опыте показать вам способы достижения желаемого, но и помочь сократить путь к мечте.

Прежде чем я открою большую тайну, через что лежит путь к успеху, хочу, чтобы вы оглянулись вокруг себя и представили:




– вы действительно хотите быть тем, кем сейчас являетесь?

– действительно хотите жить в этом месте?

– вас устраивают ваши отношения с семьей, второй половинкой, друзьями?

– вы чувствуете себя целостным?




Если ответ – да, что ж, эта книга просто поможет вам найти любимое хобби или отдохнуть от повседневных забот за чтением.

Если ответ – нет, тогда читайте внимательнее, это ваш счастливый билет в мир сбывшихся мечт, достигнутых целей, новых возможностей.


Глава 2. Мотивация на успех, или «Морковка»

Чем дольше вы идете к успеху, тем он становится ближе.

Слишком многие бросают дело за шаг до победы.

Запомните: этот шаг сделают другие.

Наполеон Хилл, американский автор в области новой мысли, один из создателей современного жанра «самопомощь»




В комедийных фильмах или мультфильмах нередко используют прием «ослик и морковка». Например, герой известной киноленты, чтобы заставить ослика идти вперед вешает ему перед глазами морковку на веревочке. Иначе велика вероятность, что животное просто не двинется с места в силу своего характера. По крайней мере посыл сюжета примерно такой.

Комично? Как минимум забавно. Однако в каждой шутке есть только доля шутки. Порой нам очень нужна та самая «морковка» перед глазами, чтобы было, к чему идти, и знать, ради чего трудиться.

Многие люди говорят, что им не хватает мотивации, чтобы добиться желаемого результата. Кто-то не может сделать этого, потому что нет «маячка» перед глазами.

В такие моменты у меня возникает только одна мысль. Если человек желает чего-то, значит, у него не все есть для полного счастья.

Достаточно ли для вас мотивации, если я скажу, что вы так и останетесь на всю жизнь в тех же условиях? Например, без крыши над головой, без денег на любимые вещи, без возможности путешествовать или остаться рядом с людьми, которые высасывают из вас всю энергию и силы без остатка?

Если нам нужно что-то, мы пытаемся этого достичь. Если ничего не получается и приходится в оправдание придумывать множество предлогов, то мы понимаем, что это уже не важно. Однако представьте, что есть такие потребности, которые позволят вам прожить жизнь на полную, а не существовать в ней.



[image: ]

Вот она – та самая морковка! Повесьте ее себе перед глазами.

Что это может быть?




– Финансовая независимость.

– Ощущение своей значимости и нужности.

– Возможность создать что-то новое.




Все, что я перечислила, непременно достойно вашего первого шага и даже десяти шагов. Пока вы будете стоять на месте, точно ничего не получите.

Может быть, вам надоело постоянно рассчитывать бюджет на месяц вперед до мельчайших деталей и думать, на что купить ребенку одежду, еду… Да и про себя не забыть, если что-то останется. Или вы просто хотите зарабатывать деньги, сидя дома или находясь в пути? А может, вы живете в семье, где единственный добытчик – ваша вторая половинка, а вам так не хочется просить денег на очередную покупку, а хочется сделать подарок любимому человеку на собственные деньги?

Если сейчас вам кажется, что такие примеры выглядят размыто, поймите для себя, чем именно это может быть. Подумайте, чего вы хотите на самом деле, но пусть это будет не навязанная кем-то мечта, а именно ваша.

Примеров может быть множество, у каждого они свои, но раз вы взяли в руки эту книгу, значит, действительно нуждаетесь в переменах.

Когда я впервые взяла планшет и стилус, у меня было одно желание – куда-нибудь себя деть! Я сидела в декрете и совершенно не знала, чем заняться. Дочка была слишком маленькой. Она постоянно спала и ела, а я в перерывах занималась своими делами.

Как жаль, что еще тогда мне не пришло в голову, что можно не только рисовать, но и превратить это в бизнес. Не зря говорят, всему свое время.

Как только я поняла, что могу зарабатывать на рисовании, у меня тут же перед глазами возникла та самая «морковка» в виде путешествий, красивых покупок, подарков близким, источников для самореализации и развития. Все это и помогло мне дорасти до того уровня, который есть сейчас, и развивать свой бизнес дальше.

Боялась ли я? Конечно!




– Боялась того, что не буду развиваться в декрете, как развивалась на работе.

– Боялась, что буду финансово зависима от родных.

– Боялась, что после декрета смогу всего лишь вернуться в офис и просто выполнять свою линейную функцию, как деталь в большом механизме.




Всего этого я действительно боялась. Но еще больше хотела перебороть себя и страх «начать рисовать» или «предложить свои работы зрителю или услуги покупателю» просто исчез, потому что перед глазами висела та самая «морковка» из возможностей и исполнений желаний.

К слову сказать, сзади висела «морковка» из тех самых страхов, которые я перечислила выше, и периодически била меня по спине, давая понять, что будет, если я не сделаю шаг вперед.

Кстати, удача и возможности, шансы добиться поставленной цели открывались мне только во время активных действий. Так что пока вы не зайдете туда, куда остальные боятся даже открыть дверь, и не заговорите с теми, на кого многие боятся даже посмотреть, вы рискуете остаться «средним учеником средней школы».

Да, в этой книге я рассказываю о том, как построить успешный бизнес на рисовании, но могу дать универсальный совет для всех, и неважно, чем именно вы занимаетесь сейчас или планируете заниматься:

Никогда не привязывайте себя к месту, ко времени и к людям.



Что это значит? Вы всегда можете поменять в жизни все, что захотите. Если решили исполнить давнюю мечту, не думайте о том, что станет с вашими одноклассниками, одногруппниками, соседями, родственниками или городом, в котором вы живете. Все это – жизнь других людей и существование других предметов, которые никак от вас не зависят. Вы никогда не сможете прожить жизнь за них, даже если очень сильно захотите. Останетесь вы с ними или нет, не имеет значения.

Я дала себе такую установку десять лет назад. И сейчас у меня есть:




– огромная светлая квартира в красивом доме;

– частный детский сад, куда ходит мой ребенок;

– новая машина, на которой мы совершаем семейные поездки по выходным;

– красивейшие закаты и рассветы огромного города;

– новые локации во время каждого нашего путешествия.




Что я вижу в будущем? Безграничные возможности и исполнение всех желаний! Да-да, купить домик у моря уже совсем не кажется такой заоблачной идеей.

Все это произошло потому, что я решила прожить собственную жизнь, а не чужую. Вместо того чтобы следовать чужим негативным установкам, я рисую новый эскиз, снимаю новый курс по диджитал-скетчингу, пишу новую статью для журнала, пишу книгу – развиваю свой бизнес, богатею финансово и духовно, изучаю новые пути самореализации.

Выбор только за вами. Истинно всегда то, что выбираете вы, а не то, что происходит вокруг. Например, если вы верите, что нет работы стабильнее и надежнее, чем в офисе с утра до вечера, значит, так и есть. Только не удивляйтесь и не жалуйтесь, когда в один день ваша квартальная премия испарится или вы получите уведомление о сокращении.

Нет, я совсем не желаю напугать или разочаровать кого-то, просто я сама когда-то стояла посреди шумной улицы, снова и снова вчитываясь в строчки о том, что моя должность подлежит сокращению. В тот момент я продолжала свято верить в свою истину – в карьеру, в успех, в собственное дело! Только поэтому книга, наполненная личным опытом, взлетами и падениями, мотивацией и советами, написана и лежит у вас в руках.

Поделюсь с вами еще некоторыми лайфхаками из своей жизни. Именно они помогают мне не терять веру в свои силы, помнить, для чего я занимаюсь своим делом.




С чего начинается ваше утро? Мое – с аффирмаций.

Открываю глаза, оглядываюсь по сторонам и думаю про себя: «Спасибо». Это значит, что я благодарна вообще за все, что имею. Мне есть за что благодарить.

Придерживаюсь очень эффективного правила: «не проси, а отдавай». Поэтому вместо слов «хочу» или «дай мне», я просто посылаю Вселенной благодарности.

Мысленно перечисляю список своих аффирмаций и произношу их так, как будто у меня уже все это есть.

Например: у меня все получается легко и с удовольствием. Я очень много и интересно путешествую и занимаюсь бизнесом из любой точки мира. Я достойна самого лучшего. Я могу абсолютно все.

На такой ритуал я трачу не более пяти минут. У меня просто нет больше драгоценного времени, чтобы грезить и нежиться в постели ближайшие сорок минут.

Затем встаю с постели и начинаю свой день, как и многие люди, с душа, завтрака, домашних хлопот и перехожу к рабочим делам. И у меня действительно все получается легко и с удовольствием, ведь уже в начале дня я получила мощный заряд энергии и за моей спиной выросли крылья, помогающие мне двигаться вперед.

На компьютере у меня есть папка под названием «Хотелки» – своеобразная карта желаний, куда я сохраняю фото того, чего мне не хватает и чего я хотела бы достичь.

Думаете, там вещи знаменитых брендов из последних коллекций? Нет. Отнюдь. Когда я поняла, что благодаря своему бизнесу я могу получить любое платье или сумочку из самого дорогого столичного бутика, я потеряла к ним всякий интерес. В конце концов, это просто вещи.

Есть кое-что иное, пока недоступное для меня в полной мере. «В полной мере» означает, что я уже постепенно двигаюсь в этом направлении, но еще не до конца дошла. В моем случае это – свобода. Ох, как мне хотелось бы сегодня рассекать пушистый снег красивейших Камчатских гор на сноуборде, а после этого, через пару-тройку дней, ловить волну в океане!

В той самой папке, на компьютере, хранятся фотографии красивейших мест, вкусных национальных блюд, белоснежных горных вершин и манящих океанских волн, закатов и рассветов.

Да, я мечтаю путешествовать и совмещать любимый спорт и любимое дело. Пока что я могу позволить себе это в рамках отпуска, который планирую, опираясь на свою занятость и свою семью.

Мои дети обязательно вырастут, мое дело сможет приносить доход в семью автономно, без моего участия, а мой муж обязательно присоединится к нему, и мы вместе превратим его в наш, семейный бизнес. Как же здорово осознавать, что все это произойдет, что все так же реально, как и многие мои мечты, которые уже сбылись!

Это моя самая большая и вкусная «морковка» перед глазами на сегодняшний день. Однако вторая «морковка» неизменно продолжает висеть у меня за спиной, исправно выполняя свою функцию, и именно поэтому я продолжаю работать по 25 часов в сутки.




Особенно это помогает, когда трудно, когда нет сил, одолевает простуда или просто плохое настроение. Да, да, я не только автор своего успеха, но и обычный человек со своими недостатками.


Глава 3. Откуда берется талант и как его разбудить?

Сначала хочу рассказать вам историю, которая случилась со мной перед тем, как я приняла решение рисовать на заказ, да и вообще снова взяться за рисование. И кстати, мне стыдно в этом признаться, так что прошу отнестись с пониманием.



Как только я вышла в декрет, мне пришло в голову, что нужно срочно чем-то заняться, найти способ самореализации и состояться не только как офисный сотрудник, мама, но и бизнес-леди.

Вот уж не знаю, современные ли тенденции на меня так повлияли, или я сама до этого дошла. Наверное, и то, и другое, но мне очень хотелось взяться за какое-нибудь дело и, конечно, открыть собственный бизнес. Я начала думать над этим вопросом, заразила своим рвением мужа, и он, конечно, во всем меня поддержал.

К счастью, супруг поддерживает меня во всех начинаниях. Благодаря ему я реализовала свои первые проекты. Про этого человека можно сказать: «Как за каменной стеной». Рядом с ним ничего не страшно, поэтому я чувствовала себя абсолютно расслабленной и сосредоточилась на идеях.

При выборе ниши я металась в разных направлениях: в силу своей профессии хотела открыть юридическую фирму, потом решила заняться продажей женского нижнего белья через интернет-магазин, дальше обсуждала с мужем идею интернет-магазина детской одежды. Конечно, в каждом проекте была своя изюминка. Я всегда старалась внести что-то уникальное в задумку, особенно если она была похожа на сотни других. Видимо, умение придумывать уникальное торговое предложение для клиентов стало для меня нормой еще задолго до того, как я на бизнес-тренингах узнала, как это делается.

Почему я никак не могла определиться? – спросите вы. Просто каждый раз, при выборе новой ниши я чувствовала, что делаю что-то не то, не свое или как-то неправильно, и это чувство не давало мне покоя.

В результате я решила начать с конца и прежде, чем что-то открывать, села и попыталась разобраться, что же мне так мешает. Оглянулась вокруг, посмотрела на свою жизнь со стороны: чем я занималась все это время, что у меня получилось, к чему я стремилась, и вот что увидела:

– большая светлая квартира, в которую мы недавно переехали, была наполнена ароматом приготовленной мной еды;

– мебель, дизайн, предметы интерьера и текстиля подбирались мной. Очень хотелось, чтобы вся квартира гармонично выглядела, но в то же время каждая комната оставалась индивидуальной;

– на стене, в детской, висела картинка с пингвинчиком, которого я вышивала сама на пяльцах;

– помню, как в институте я всегда старалась сделать свою курсовую работу или выступление на семинаре какими-то особенными, например, найти полезную информацию и интересно ее преподнести. Участвовала в художественной самодеятельности;

– на работе мне тоже всегда хотелось создать что-то новое. Так, становилось очень радостно, когда в суде удавалось выиграть дело, по которому мало положительных решений. А как было здорово, когда мою идею создать собственный сектор с особым функционалом приняло руководство и реализовало ее! Да, да, я всегда была уверена, что и в строгих корпоративных рамках есть место для творческого подхода к делу!

И так у меня получалось во всем, за что я бралась с душой.

В итоге ответ пришел сам собой – я чувствую себя комфортно в той среде, где мне нужно создавать что-то самой, заново разработать идею и придумать подход. Стало очевидным, что у меня просто рука не поднимается перепродавать, предлагать людям то, что создано не мной.

Казалось бы, дело за малым – придумать или найти нишу, где я буду сама что-то создавать и предлагать это клиентам. Ни вязание шапочек, ни приготовление тортов на заказ меня не вдохновляли, ими пестрил весь интернет.

Поиски и попытки что-то придумать затянулись настолько, что я просто отпустила эти мысли и решила делать что-то в свое удовольствие. Подумала, пусть не я найду дело, а дело найдет меня. Затем я спокойно продолжила заниматься своими делами, но всегда старалась получить максимум удовольствия. Спорт, походы по магазинам и другие повседневные заботы заиграли для меня новыми красками, стали интереснее. Как будто постоянно выполняла задания квеста.

Вскоре настал день, когда я решила снова порисовать. Я не преследовала никакой цели – просто вспомнила, как любила это занятие в юности.

Поначалу у меня ничего не получалась. Странно, когда я училась в институте и работала, я продолжала рисовать в свободное время, и, по идее, все должно получаться, но сейчас руки совсем не слушались, выходило не то, что должно было. У меня начали закрадываться подозрения, что я не просто все забыла, а вообще ничего не умела, что таланту меня отсутствует полностью.

Я решила попробовать пройти онлайн курс по рисованию маркерами. К сожалению, уже не помню, как он назывался, но курс давал базу сразу по нескольким направлениям скетчинга. Я использовала маркеры и цветные карандаши, иногда акварель. Мне было интересно попробовать рисовать маркерами в блокноте, а не красками на мольберте. В результате я получила то, что хотела, – начала создавать нечто, приносящее мне удовольствие.

Муж увидел, что занятия затягивают меня и что я создаю обычным маркером в обычном блокноте, и подумал, что мне нужно больше возможностей для творчества.



Так, у меня появились первый планшет на платформе iOS и стилус, так я смогла освоить диджитал-скетчинг. Сегодня нехитрый набор из планшета, стилуса и программы для рисования являются для меня не только инструментами, но и хлебом, маслом и икрой. Ведь с помощью них я рисую эскизы для заказчиков, снимаю видеоуроки, создаю контент для портфолио и пишу книгу.

Кто-то из вас сейчас подумал: «Будь у меня талант или вторая половинка, которая во всем меня поддерживает, а лучше и то, и другое, открыл бы уже свою компанию или стал известным танцором, актером, пекарем, портным, ну и т. д.».

Открою самый главный секрет этой книги, зная который, вы измените свою жизнь раз и навсегда – ведь сейчас так модно говорить?

Нет никакого таланта, ни у кого. Есть много часов практики и тренировок.



Если он и есть, то у десяти процентов людей, и я точно не отношусь к их числу. Такая вот ирония судьбы.

Когда-то я совсем не умела рисовать скетчи, но научиться и начать зарабатывать этим мне помогли длительная, многочасовая практика, работа над ошибками, неоднократное рисование одного и того же эскиза с самого начала.

В общем, все, как в жизни, – не умела водить машину и боялась даже перестроиться в соседний ряд, а сейчас легко управляю пятиметровым джипом и умудряюсь маневрировать там, где побоится сунуться трехдверная «пуговка». Не умела держать равновесие, но научилась управлять сноубордном и серфом.

Просто я совершала одно и то же действие по несколько раз и только потом переходила к новому Например, несколько раз приходилось заново создавать эскиз интерьера, пока не нарисовала правильный, а уж сколько я наелась снега перед тем, как научиться спускаться со склона, даже считать не буду.

Конечно, если бы я сразу попыталась продавать свои эскизы за ту цену, которую заказчики охотно платят сейчас, или сразу пошла учиться экстремальному вождению, или прыгать через трамплины, меня бы ждал полный провал, что логично. Тогда, как и вы, я решила бы, что у меня нет таланта. Подумайте, не повторяете ли вы эту же ошибку?

Если именно сейчас у вас что-то не получается, не думайте, что вы бездарность. Скорее всего, вы где-то поторопились и перешагнули через одну ступеньку. Не бойтесь вернуться назад и начать с того места, где остановились. Во второй раз подъем будет гораздо легче!

Как вы уже поняли, на пути к успеху роли не играют ни талант, ни опыт, ни социальное положение. Единственное, что имеет значение, – упорство. Наш девиз – «Попробуй еще раз!».

Надеюсь, что моя книга поможет вам начать создавать цифровые иллюстрации и сделать на этом доходный бизнес.

Я расскажу, с чего стоит начать и на что не стоит тратить время. Вы узнаете, как правильно выбрать планшет, определиться со стилем и направлением в рисовании, а также как привлечь заказчиков и понимать, от кого из них лучше отказываться сразу.

Книга не научит правильно держать карандаш в руке, но вы точно научитесь правильно идти к своей цели, обходя самые острые камни.

Итак, что же такое «талант» и из чего он сложился для меня?

Талант – это:



– много часов практики;

– терпеливое обучение урок за уроком;

– борьба с сомнениями;

– преодоление страхов;

– тысяча ошибок и тысяча и одно исправление;

– способность спокойно реагировать на критику (в том числе неконструктивную);

– попытки сделать лучше, найти нового заказчика и заинтересовать прежнего.
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Что вы можете сделать, чтобы пройти путь от студента с планшетом и стилусом в руках до диджитал-художника?

– Каждый день старайтесь стать лучше. Причем не лучше кого-то, а лучше самого себя – вчерашнего.

– Всегда смотрите на новую задачу с другой стороны, внедряйте полученные знания и ни в коем случае не рисуйте «по шаблону».

– Ищите новые ракурсы, способы передать идею, экспериментируйте с цветовой палитрой, ведь диджитал-рисование дает больше возможностей, чем рисование на бумаге.

– Используйте эти возможности по максимуму.

Теперь мы с вами можем сделать вывод:

Упорство порождает талант, а не наоборот.



Талантлив каждый из вас, просто кому-то нужно чуть больше практики, кому-то нарисовать еще один эскиз, кому-то еще раз обсудить работу с заказчиком.

Нет единого и тем более верного ответа, как раскрыть в себе талант. Вы и так его раскроете. Одно могу сказать, он раскрывается действием, а страхи и комплексы – бездействием.


Глава 4. Что такое диджитал-скетчинг? Почему он так удобен и прибылен?

Художник – это человек, который пишет то, что можно продать.

А хороший художник – это человек, который продает то, что пишет.

Пабло Руис-и-Пикассо, испанский и французский художник, скульптор, график, театральный художник, керамист и дизайнер




Немного о том, что же такое диджитал-скетчинг и скетчинг в целом как направление.

Полагаю, прочитав первое предложение, вы уже заскучали, подумав, что сейчас начнется нудная лекция. Спешу вас успокоить и обрадовать – данная глава одна из самых коротких, но емких по содержанию.

Скетчинг – это искусство создавать «быстрый» рисунок от идеи до окружающих предметов. Например, вы сидите в кафе, и вам приходит в голову идея о том, какой дом вы хотите построить или какой наряд выбрать для предстоящей вечеринки, и, чтобы удержать идею и не забыть основное, вы берете ручку, бумажную салфетку и рисуете на ней свою идею. Вот что такое скетчинг вкратце. Быстрый рисунок, набросок, с помощью которого можно передать идею, нарисовать объект, на который вы смотрите, передать динамику, если это движение.

В скетчинге есть очень много направлений: от карандашных эскизов до скетча с детальной прорисовкой и передачей цвета. Например, в интерьерных скетчах важно передать правильное построение комнаты, расположение мебели, размеры и пропорции. Естественно, это занимает больше времени.

Есть категория «быстрый скетч», масло масляное, но она существует и с ее помощью можно передать картинку общими пятнами и линиями.

Для чего вообще нужен скетчинг, кроме быстрой зарисовки (или не очень быстрой) разных идей?



[image: ]

Он помогает на встрече с заказчиком, например, дизайнеру, иллюстратору, портному и людям других сфер, где на переговорах может быть полезна визуализация пожеланий клиента.

Ведь гораздо эффектнее и интереснее выглядит идея, не записанная по пунктам, а оформленная в виде быстрой зарисовки. Так заказчик увидит, что его идея уже в процессе реализации, а вы получите и нового клиента, и вознаграждение.

Так как основная идея книги – научить зарабатывать рисованием, то я в основном рассказываю о том, как построить бизнес на рисовании, включая поиск клиентов и продвижение услуг через интернет.

Однако скетчинг, да и вообще любое рисование, это не только погоня за деньгами, заказчиками, зрителями. Это, прежде всего, занятие для удовольствия. Если вам не нравится рисовать, не лежит к этому душа или просто неинтересно, как вы ни пытались бы, вы не заработаете на этом ничего. Нет, не оттого, что у вас будет плохо получаться, вы не сможете продать свою услугу, просто не захотите. И вот тогда возникает риск того, что вы скажете: «На рисовании много не заработаешь, никому не нужны какие-то рисуночки».

Поэтому прежде, чем браться за планшет, подумайте, действительно ли вас тянет к этому делу, на самом ли деле вы хотите не просто привлекать деньги в кошелек, но и получать удовольствие от рисования?

Рисование на планшете, или диджитал-скетчинг (digital sketching (англ.) – цифровой эскиз/рисунок), – это рисование различных иллюстраций на цифровом носителе с использованием стилуса и программы для рисования.

Может показаться, что это то же самое, что и рисование на компьютере, но это совсем не так. Ни компьютер, ни мышка, ни «горячие» клавиши на клавиатуре тут не понадобятся. Вы вполне обойдетесь небольшим планшетом и стилусом, которые сможете брать с собой куда угодно.

Чтобы лучше объяснить, чем же так популярно рисование на планшете, перечислю плюсы этого занятия:




– рисовать, где угодно. Вы можете рисовать в любом месте, в любой точке мира, просто используя цифровой планшет;

– минимальный набор материалов. Вам не нужны бумага, краски, маркеры и еще множество других предметов для создания иллюстрации;

– мобильность связи. Закончив иллюстрацию, вы можете сразу же отправить ее заказчику через любой мессенджер, установленный на планшете;

– доступность продвижения. Опубликовать рисунок в соцсетях на своей странице или онлайн-ярмарке художников;

– широкий спектр цифровых опций. Для того чтобы отредактировать свой рисунок (добавить света, теней, яркости), вам всего лишь нужно воспользоваться опциями планшета для редактирования фотографий или программой, в которой рисуете.




Имея минимальный набор рабочих предметов, вы можете заниматься любимым делом и зарабатывать на этом в любое время в любом месте, диктуя свои правила и график.

Я уверена, что, обучившись диджитал-скетчингу, вы откроете для себя большие возможности заработка, свободы и исполнения желаний. В прямом смысле слова – найдете клад!

Путь к заработку и построению успешного бизнеса через скетчинг, а особенно диджитал – самый простой и быстрый, и я не хочу загружать читателя большим количеством сложной информации.

Вам нужно сделать всего шесть шагов для построения успешного бизнеса на рисовании:




1) выбрать планшет;

2) выбрать обучающий курс;

3) потратить от трех до шести месяцев на практику;

4) создать портфолио;

5) зарегистрироваться как предприниматель;

6) предлагать свои услуги, брать заказы, получать за них деньги.




Не нужно тратить годы на обучение в институте, огромные суммы на оплату, не нужно сидеть ночами над лекциями и конспектами, месяцами искать хоть какую-то работу для молодого специалиста. Не нужно тратить силы, нервы и деньги на тяжелую, неповоротливую машину образования.

Важны лишь ваша проворность и упорство. В диджитал-скетчинге стремиться нужно не только к результату, но и к скорости его достижения.


Глава 5. Техническое задание и другие хитрости художника. Упрощаем сотрудничество с заказчиком, рисуем в радость

Художник – это маг, большое сердце.

Он извлекает красоту, отыскивает свежесть во всем, рыщет, подчиняет себе стихию.

Марк Шагал, русский и французский художник. Один из самых известных представителей художественного авангарда XX века




Должна вам сказать, у каждой красивой картинки есть скелет. Да, ничего не делается спонтанно и по воле сиюминутных желаний художника или заказчика.

Почему?

Во-первых, это было бы слишком романтизировано, когда заказчик только переступает порог мастерской художника, а он (художник) уже знает, кто и зачем к нему пришел.

Во-вторых, при таком подходе к делу, художник тратил бы гораздо больше сил и времени на выполнение одного заказа, а заказчик вряд ли мог бы определиться со своими пожеланиями и корректно их выразить.

Ну и представьте, сколько было бы исправлений, перерисовок, и какой результат получался бы в итоге.

Для упрощения сотрудничества между художником и заказчиком придумали Техническое задание или «ТЗ». Да, даже творческие люди пользуются техническими документами, чтобы избежать ошибок, рисков и лучше понимать, что же все-таки хочет клиент.

Если вы зайдете в интернет и прочитаете страничку какого-либо художника, который рисует на заказ, вы обязательно найдете статью о ТЗ и о том, как его составлять. У ТЗ нет точной формы, как правило, каждый художник вносит туда те вопросы, ответы на которые необходимы именно ему.

Таким образом, ТЗ – это список вопросов, который художник предоставляет заказчику, а заказчик должен максимально точно и корректно ответить на них.

Художники, в том числе и я, пишут эту информацию не только для того, чтобы поделиться опытом, но и для того, чтобы сориентировать заказчика по условиям работы. Ведь прежде, чем обратиться к художнику напрямую, гость читает ту информацию, которая есть в портфолио.

Дам полезный совет: если вы ведете страничку в соцсетях, рассказывайте не только о своих услугах и творчестве, но и об условиях сотрудничества, о том, что должен предоставить клиент, чтобы заказать эскиз.

Несмотря на то что я рисую на заказ эскизы интерьеров и ландшафта, расскажу об универсальных условиях, которые необходимо проговаривать с клиентом при оформлении заказа на скетч.

Уважаемые клиенты, если вы читаете эту книгу, пожалуйста, серьезно отнеситесь к данному этапу сотрудничества. Это позволит вам получить заказ в установленные сроки и увидеть на рисунке именно то, что вы хотели.

Итак:

ТЗ на создание эскиза интерьера (комната, квартира, дом, коммерческое помещение)

– Размеры помещения: высота стен, площадь, высота оконных рам, расстояние окон от пола и от потолка, длина ширина дверных проемов, длина карнизов, ширина и высота подоконников.

– Ракурс: на плане помещения заказчику необходимо показать, с какой стороны он хочет увидеть внутреннее пространство. Например, из угла комнаты, от входа или, наоборот, от стены, чтобы просматривался дверной проем, и т. д.

– Расстановка предметов и их размеры: особенно нужно учитывать расстановку и размеры крупногабаритной мебели – шкафов, кроватей, комодов. Так вам будет проще вписать мебель в заданный метраж комнаты и заранее увидеть, какой предмет интерьера не вместится в реальном пространстве.

– Коллаж, картинки из интернета, фотографии мебели и предметов, которые планируется купить. Ведь при создании дизайн-проекта важно рисовать с референса, а не из головы. Желательно получить как можно больше информации: цвета, фактуры, материалы, фото текстиля и даже мелких декоративных предметов, если они есть. Конечно, заказчик может оставить что-то на ваше усмотрение, просто, чтобы вы на ваш вкус придали будущему пространству изюминку и уют.

При этом заказчику нужно сразу дать понять, что художник-визуализатор не является дизайнером, не разрабатывает дизайн-проект самостоятельно, а рисует по готовому устному либо письменному плану или списку требований с тем, чтобы показать, как идея будет выглядеть в жизни, куда будут падать тени, идти свет и другие мелкие, но важные детали.

– важный момент: постарайтесь получить от заказчика план расположения розеток, выводов под сантехнику и электропроводку Вы ведь не хотите нарисовать на картинке унитаз в том месте, где должна быть подключена стиральная машинка?..



ТЗ эскиза ландшафта (имеет схожие требования с интерьером)

– Если это загородный участок или уличная территория, вам необходимо получить размеры самого участка.

– План зеленых насаждений (если они есть).

– План и метраж построенных объектов и сооружений на данном участке.

– Расстановка остальных предметов: клумбы, бассейн (и его размеры), предметы быта и т. д.



ТЗ эскиза иллюстраций

Эскизы подобного рода представляют собой довольно большую и разнообразную группу, поскольку сюда могут входить заказы на открытки, иллюстрации к печатным изданиям, фэшн-скетчи, натюрморты, приглашения или визитки.

– Для начала получите от заказчика информацию о том, что именно ему нужно, определите тему.

– Если в дальнейшем планируется распечатать рисунок или перенести его на ткань или другую поверхность, запросите реальные размеры, чтобы подогнать их в программе в процессе рисования.

– Получите от заказчика подробную информацию о том, что он хочет видеть на рисунке (предметы, герои, декоративное оформление, надписи и т. д.).

– Договоритесь о цветовой гамме: холодная, теплая, черно-белые тона.

Старайтесь как можно больше собрать информации от заказчика, не бойтесь задавать вопросы. Для собственного удобства составьте шаблонное ТЗ с вопросами, которое просто будете пересылать клиенту.

За основу можно взять те пункты, которые я перечислила, и уже потом дополнить их, исходя из особенностей заказа.

Конечно, у вас будут появляться дополнительные вопросы, ведь каждый заказ индивидуален. Однако вы уже будете располагать максимумом информации. Вы всегда сможете добавить дополнительные вопросы и критерии именно в шаблон Технического задания.

Исходя из своего опыта и опыта коллег, скажу, что иногда попадаются заказчики, жутко недовольные тем, что их просят предоставить какие-либо данные. Они находились в полной уверенности, что после слов «нарисуйте мне комнату» все, что им остается сделать, – это спокойно ждать свой заказ. К сожалению, так не бывает. Создание «комнаты» – процесс обоюдный. В итоге подобные клиенты отказываются от услуг и пытаются найти художника, который не требует ТЗ. В общем-то, такие «специалисты» есть, но я сильно сомневаюсь, что результат их работы придется по душе клиенту.

Очень вас прошу, ни в коем случае не принимайте заказ без Технического задания, иначе велика вероятность, что клиент просто сядет вам на шею, и вместо запланированной недели вы будете выполнять заказ целый месяц, постоянно что-то исправлять и переделывать. Уважайте себя как специалиста, как профессионала, обеспечивайте гарантии для сотрудничества в удовольствие и не превращайте свое увлечение в рабский труд.

Вот мы и разобрались с Техническим заданием, поняли, почему оно так необходимо. Теперь предлагаю разобраться еще с несколькими хитростями, которые могут вам понадобиться в процессе рисования эскиза и лучше понять своего клиента.

Когда я пишу на странице в соцсети какую-нибудь статью, всегда стараюсь задать тему для разговора. В постах, где я рассказываю о своих услугах, в первую очередь обращаюсь к заказчику, а не к коллеге. Так вот у меня есть свод правил, которые помогают клиенту лучше сориентироваться и выбрать специалиста.

Я хочу поделиться этими правилами с вами. Надеюсь, что подсказка не станет для вас медвежьей услугой, а, наоборот, поможет лучше разглядеть шероховатости в работе и сгладить их.

Обычно я советую потенциальным клиентам следующее:



– Полагайтесь только на свой вкус.

Неважно, придет человек ко мне или выберет другого художника, ему должен быть близок стиль рисования. Кто-то любит яркие, сочные скетчи; кто-то скетчи, которые не отличишь от фото, а другим нужна первозданная небрежность и лохматость зарисовки.



– Не гонитесь за брендом.

Заказчик пришел к суперраскрученному, разрекламированному, популярному специалисту с обширным портфолио, но в душе он ощущает, что работы того не совсем то. Значит, это не его специалист.

Нет ничего плохого не любить и не понимать работы того или иного художника. У каждого свой вкус и свои предпочтения.



– Доверие к художнику.

Есть такие художники-визуализаторы, на чьи работы посмотришь, и кажется, что человек читает твои мысли. Если вам попался такой художник, значит, вы нашли своего специалиста, которому сможете сказать: «Я сам не знаю, что я хочу. Нарисуй красиво – как ты умеешь! Ты ведь лучше меня знаешь».



– Будьте серьезны даже в творческом процессе (хотя бы иногда).

Очень серьезно отнеситесь к заполнению Технического задания для художника, так как от правильности заполнения, подробностей и точности данных, объема пожеланий будет зависеть корректность результата.



Не менее важный момент и для вас, будущий успешный художник:

Грамотный визуализатор обязательно сам попросит у клиента и Техническое задание, задаст уточняющие вопросы, поможет сформулировать пожелания, если у заказчика возникнут затруднения. Поэтому не пренебрегайте помощью в составлении ТЗ, это поможет вам не только получить корректную информацию, но и оставить о себе приятное впечатление как о надежном и отзывчивом специалисте.

Только ни в коем случае не пытайтесь изменить собственному стилю и подстроиться под вкусы заказчика. Поверьте, у всех они разные. Обязательно найдутся те, кто придет именно на ваш стиль. Так вы не будете выполнять то, что вам не нравится, и не упустите при этом своего клиента.

В этой главе я рассказала о важном и полезном лайфхаке – Техническом задании. Конечно, оно необходимо: экономит время художника, позволяет выполнить работу так, как хочет заказчик, а также экономит время клиента. Немного показала вам о том, чем руководствуется клиент при заказе скетча, и, казалось бы, что еще полезного можно рассказать. На самом деле многое. Но начну с самого основного.

Данная информация особенно полезна для тех, кто рисует или собирается рисовать эскизы интерьеров и ландшафта и сотрудничать с дизайнерами.

Многие дизайнеры создают проекты помещений и участков в программе ArchiCad. Она позволяет не только визуализировать план сверху, но и изобразить помещение в объеме, расставить мебель по заданным размерам и параметрам.

Не стесняйтесь просить у дизайнера архикадовский план, так как в нем уже указаны все размеры, расставлены примерные предметы. Вероятность ошибки художника при работе с таким планом, стремится к нулю. Ведь при наличии подобного плана все, что вам будет нужно, это создать цветовое решение, отрисовать мебель из коллажа, согласно плану, и изобразить напольные, стенные и потолочные покрытия.

Таким образом вы сэкономите время на отрисовке масштабной сетки в перспективе участка или помещения, размещении мебели по реальным размерам и расположению.

Работа с планом, созданным в ArchiCad, упрощает работу художника, особенно начинающего. Однако если ваш заказчик-дизайнер не работает с этой программой, не расстраивайтесь и не спешите отказываться от заказа, ведь, рисуя только по Техническому заданию, вы быстрее наберетесь опыта, набьете руку, увеличите свое мастерство и скорость выполнения работы.

Но как хорошо вы ни владели бы программой для рисования, на первых порах держите под рукой масштабную линейку, карандаш и лист бумаги формата А4. Конечно, вы можете обойтись и без них, но я советую те вспомогательные предметы, которыми я пользовалась и пользуюсь сама.

Несмотря на наличие опций для построения перспективы и масштаба прямо в программе, иногда нашим глазам и рукам привычнее использовать карандаш и бумагу. Таким образом вы можете упростить задачу и, нарисовав масштаб на листе бумаги, отсканировать в программу для рисования, где следующим этапом будет детальная прорисовка.

У многих новичков возникает вопрос, обязательно ли сначала учиться рисовать на бумаге перед тем, как осваивать диджитал-скетчинг? Мое мнение – нет, не обязательно. Вы можете сразу начать рисовать на планшете, в этом нет ничего страшного. Единственное, чем вы обязательно должны владеть, это: основы рисования, построения предметов, расположение их на рисунке и, конечно, опции программы, в которой вы рисуете.



[image: ]

Первое время вам будет сложно учиться, что на бумаге, что на планшете. Это я говорю, исходя из своего опыта. После нескольких лет художественной школы, рисования красками, карандашом, маркерами, мне все равно было сложно освоить программу в диджитал-скетчинге.

Нет, сама программа очень простая и понятна на интуитивном уровне, однако сам факт того, что рисовать нужно на экране и пластмассовым наконечником, долгое время приводил мозг в ступор, а руки никак не хотели слушаться. Возникало ощущение, что держишь карандаш впервые в жизни.

Ежедневные тренировки от получаса и более помогли мне освоиться в диджитал-скетчинге настолько, что уже через две недели я не чувствовала разницы между бумагой и планшетом. И да, навык рисования на бумаге никуда не пропал, так что опытные художники, решившие попробовать себя в диджитал-скетчинге, могут не переживать – прежние умения и навыки никуда не денутся.


Глава 6. Просто рисуй и богатей. Самые успешные направления диджитал-скетчинга

Если вы не запланировали, как вы станете богатым, то скорее всего, вы планируете быть бедным. Просто вы не знаете об этом.

Роберт Тору Кийосаки, американский предприниматель, инвестор, писатель и оратор-мотиватор




Вы купили планшет, настроили программу для рисования, и тут у вас возникает вполне логичный вопрос: в каком направлении двигаться?

Я раскрою вам секреты своей работы и поделюсь самыми востребованными направлениями в цифровом скетчинге.

ТОП самых популярных и прибыльных направлений диджитал-скетчинга:



– интерьерный скетчинг. Отрисовка дизайнерских проектов квартир, домов, отдельных помещений, кафе и ресторанов;



– ландшафтный скетчинг. Изображение экстерьера загородных домов, дачных участков, отдельных частей (клумбы, зоны отдыха), ландшафтных проектов;



– ивент-скетчинг (event (англ.) – событие, мероприятие). Прорисовка оформления свадеб, семейных торжеств, корпоративных мероприятий;



– фэшн-скетчинг (fashion (англ.) – мода). Сотрудничество с модными дизайнерами, бутиками, журналами о моде и красоте, участие в подготовке к модным показам коллекций одежды и аксессуаров, прорисовка костюмов и целых образов;



– иллюстрации. Открытки, оформление приглашений, буклетов. Изображение иллюстраций для праздников, семейных торжеств, фирменных открыток, визуализация сюжетов по сценариям книг, комиксов, мультфильмов, оформление рекламных баннеров;



– фуд-скетчинг (food (англ.) – еда, пища). Прорисовка натюрмортов, визуализация меню для кафе, ресторанов, упаковок продуктов питания;



– портреты. Здесь аудитория очень широкая;



– рисование презентаций. Не всем нравятся шаблонные оформления, многие спикеры любят привнести изюминку в свои выступления не только словом, но и визуальным контентом;



– агентское сопровождение (посредничество). Поиск заказчиков для других художников.



Несомненно, изучив данный список, каждый из вас найдет то, что ему по душе, и станет лучшим в своем деле.

Почему эти направления популярны именно в диджитал-скетчинге? Потому что здесь гораздо быстрее можно добиться результата, чем на бумаге, а цветопередача и качество рисунка в несколько раз лучше бумажного.

Ваши потенциальные заказчики: дизайнеры, архитекторы, люди индустрии моды и красоты, печатные издания, СМИ, сети ресторанов и/или кафе, рекламные агентства, свадебные агентства, бренды одежды, украшений, обуви и аксессуаров, бесчисленное количество индивидуальных заказчиков: семейные пары, студенты выпускных курсов художественных училищ, спикеры конференций.

К счастью, на рынке больше заказчиков, чем самих художников, а значит, перед вами открываются колоссальные возможности для финансового успеха, признания и саморазвития.

Многие визуализаторы рисуют только интерьерные скетчи или ландшафт, в общем, работают в одном направлении. Все они имеют широкую аудиторию заказчиков, зрителей, популярность, ну и конечно, хороший заработок, позволяющий им постоянно путешествовать, покупать себе желанные вещи или заниматься дорогостоящими видами спорта, а главное – они могут устроить себе отпуск тогда, когда им этого захочется.

Без лишней скромности скажу, что я тоже отношусь к этой категории, ведь многое я смогла себе позволить, когда начала зарабатывать рисованием.

Вас, конечно, интересуют реальные цифры. Приведу самый простой пример из своей практики.

Каждый художник сам определяет цену своего труда, исходя из личных убеждений и оценки своего мастерства. То, как правильно назначить цену, мы с вами обсудим чуть позже.

Итак, допустим, цена моей работы начинается от 5 тысяч рублей за один рисунок, а таких рисунков у меня может быть от 20 штук в месяц. Соответственно, мой минимальный месячный доход начинается от 100 тысяч рублей. Однако чаще всего я работаю со срочными заказами, сложной детализацией или целыми проектами, где цена значительно больше указанной.

Поэтому я всегда придерживаюсь правила, что цена рисунка должна зависеть от его сложности.

Например, простой эскиз: минимум предметов на картинке, не требует объемного построения, не включает в себя мелкие детали и широкую палитру оттенков. Стоимость такого эскиза в среднем составляет три тысячи рублей.

Сложный рисунок: требует построения в масштабе, с учетом реальных размеров предмета (интерьер, ландшафт), включает в себя мелкие детали или узор, требует натуральной детализации (блики, отражения, свечение предметов). Минимальная цена такого эскиза стартует с пяти тысяч рублей и растет по мере увеличения сложности, количества деталей для проработки.

Выполняя заказ за заказом, вы сможете начать зарабатывать вполне неплохие деньги!

А теперь ответьте себе на вопрос, каким способом лучше зарабатывать: бегая по офису белкой в колесе или выполняя монотонную работу с 9 до 18, 6 дней в неделю?

Думаю, ответ очевиден.

Конечно, я не предлагаю вам бросить работу, если вы к этому не готовы. Однако вы можете добавить к ней яркие краски и неплохую прибавку к зарплате!

Мы с вами понимаем, что успех не приходит сразу. Поэтому придется снять розовые очки и понять, что успех в диджитал-скетчинге, как и в любом другом бизнесе, приходит не за один день, не за неделю. Однако скажу точно, что при каждодневной практике в рисовании и поиске заказчиков он приходит гораздо быстрее, чем в другой деятельности. Должно пройти какое-то время, но это совсем не значит, что нужно сидеть и ждать сложа руки. Начните с малого.

Если вы действительно решили, что хотите зарабатывать цифровым скетчингом, вам нужно постоянно практиковаться, обучаться у других художников, рисовать как можно чаще и, конечно, с радостью брать заказы. Только так вы сможете отточить свое мастерство.

Прежде чем сделать хобби средством стабильного и хорошего заработка, я прошла несколько обучающих курсов, искала себе клиентов и брала простые заказы.

И раз вы открыли эту книгу и читаете ее, значит, первый шаг вы уже сделали – нашли источник информации, который позволит вам добиться успеха.

Мой бизнес по рисованию на заказ начался с учебного курса для новичков, с построения простых предметов и изучения большого количества информации о том, как сделать из всего этого прибыльное дело.

Сейчас я являюсь автором нескольких обучающих курсов по цифровому скетчингу, пишу книгу и продолжаю рисовать на заказ. Всего этого я добилась за три с половиной года.

Желаю вам, чтобы эта книга помогла значительно сократить ваш путь к успеху, но не забывайте наслаждаться каждым моментом, каждым новым рисунком, каждым новым заказом, который обязательно будет лучше предыдущего, радоваться каждому достижению и пройденному этапу!


Глава 7. Как построить бизнес на рисовании, не рисуя ни дня? Легко!

Инновации – это характерный инструмент предпринимателей, это то, что придает имеющимся ресурсам новые возможности создания стоимости.

Питер Фердинанд Друкер, американский ученый, экономист, публицист, педагог, один из самых влиятельных теоретиков менеджмента XX века




Эта глава посвящена ленивым, тем, кто хочет создать бизнес на рисовании, но при этом не тратить время на обучение, развитие навыков рисования. Уверена, я вас заинтересовала.

Конечно, про лень – шутка, так как способ, о котором я пишу, требует усилий, времени, навыков привлечения сотрудников и клиентов, но имеет большой потенциал.

Даже если вы не хотите рисовать, но планируете связать бизнес именно с этим занятием, у вас есть все шансы заниматься прибыльным и перспективным делом. Вместо художника вы можете стать агентом. Агентом для других художников. Вполне перспективное и успешное дело, в рамках которого можно основать целую платформу по привлечению художников и поиску заказчиков для них.

Дело в том, что не все, кто хорошо рисует, умеет продавать свои услуги. Многие визуализаторы, иллюстраторы, художники-живописцы просто продают свои картины от случая к случаю или рисуют на заказ.

Для того чтобы зарабатывать на рисовании – хорошо рисовать недостаточно, нужно еще уметь заявить о себе. Для этого необходимо иметь онлайн платформу для публикации работ, писать продающие и подающие тексты, постоянно интересовать аудиторию, рекламировать себя как бренд. Согласитесь, работа и художником, и PR-менеджером, и маркетологом, и SMM-специалистом под силу не каждому, а некоторые просто не понимают, что все это необходимо для привлечения клиентов.

Поэтому вы можете привлечь несколько хороших художников, у которых прекрасные работы, но мало клиентов, и сотрудничать с ними, организуя для них заказы. Как правило, оплата при таком сотрудничестве делится пополам или в процентном соотношении: часть идет художнику за выполнение заказа, а часть идет вам, как агенту, за поиск заказчиков. Сразу хочу предупредить, что здесь есть как плюсы, так и минусы.



Два главных минуса, которыми ни в коем случае нельзя пренебрегать:

– Художник может в любой момент уйти от вас на вольные хлеба. Причины очень просты: захотел получать больше денег за труд; понял, как нужно искать заказчиков и как с ними общаться; перестали устраивать условия сотрудничества.

– Вы несете повышенную ответственность. Вы отвечаете за качество услуг других людей, и если заказчик, по какой-то причине останется недоволен работой, то объясняться с ним придется вам, а уже потом проводить беседу с сотрудником. Поэтому на этапе выстраивания отношений с художником и клиентом очень серьезно отнеситесь к утверждению Технического задания, срокам работы, количеству платных и бесплатных правок, информации, предоставленной заказчиком, а также коммуникации между вами – художником – заказчиком на этапе работы.

Прошу вас, не бойтесь перечисленного. Я лишь пытаюсь предостеречь вас в начале пути, чтобы вы могли проработать основные моменты такого бизнеса.



Четыре плюса – «вишенки» на торте, которые достанутся вам при правильном подходе к делу:

– Возможность постоянно увеличивать доход.

– Творческий подход к процессу сотрудничества с художниками. Можно продумать наиболее выгодные варианты сотрудничества, виды поощрений.

– Постоянный рост клиентов и сотрудников. Из двух-трех партнеров вы можете вырастить большой штат и привлечь больше заказчиков.

– Вы будете только идейным вдохновителем и агрегатором по поиску и привлечению, а ваши художники будут работать на вас. Да, вы – основатель бизнеса и главный руководитель!



Чек-лист честного бизнесмена, или что же необходимо, чтобы стать успешным посредником между художником и заказчиком:

– Зарегистрируйте свой бизнес. Да, фраза «Заплати налоги и живи спокойно» актуальна и сейчас, с учетом современных возможностей для выявления нечестного бизнеса государственными органами. Вы ведь хотите получать удовольствие от своего дела и быть на виду, а не прятаться за закрытой дверью?

– Найдите партнеров. Это художники, которые согласятся сотрудничать с вами. На каких условиях будет проходить взаимодействие, решать вам. Они могут стать вашими сотрудниками на постоянной основе, на сдельных основаниях или партнерами по бизнесу, имеющими собственную долю в компании.

– С помощью консультаций бухгалтера и юриста уладьте все нюансы по работе вашего бизнеса, выплате обязательных отчислений (налоги, страхование и т. д.), сотрудничеству с художниками и договорам с заказчиками.

– Получите навыки продавца. Вы агент художника, продавец его услуг. Совершенствуйтесь постоянно. Если художник день за днем набивает руку в рисовании, вы должны набивать ее в продажах, привлечении клиентов, продвижении бизнеса. Здесь вам помогут различные тренинги с практическими заданиями, мастер-классы по продвижению бизнеса, даже курсы писательства, привлекательный продающий текст – почти большая часть успеха вашего бизнеса.

– Ведите онлайн платформы, будьте на виду у заказчиков. Работайте с целевой аудиторией.

Кстати, на написание этой главы меня вдохновила реальная история моей хорошей подруги и коллеги.



Назовем ее Катя. Сейчас Катя – известный диджитал-художник, автор блога, преподаватель видеокурсов, но когда-то она начинала, рисуя на заказ эскизы интерьеров, ландшафта для дизайнеров и дипломные работы для студентов.

Но перед тем как начать самостоятельно зарабатывать рисованием на заказ, она часто прибегала к помощи художников, которые умели красиво рисовать, но не могли найти заказчиков. Таким образом, художник выполнял заказ, деля с Катей оплату пополам, а Катя сдавала работу заказчику как свою.

Такой подход к бизнесу однажды сыграл с ней злую шутку. Перед сдачей очередного заказа художник разорвал сотрудничество, и Катерине пришлось самостоятельно выполнять заказ с самого начала. Конечно, у нее было художественное образование, но она никогда не занималась коммерческим рисованием. Сколько при этом нервов потратила моя дорогая подруга, я даже и говорить не стану.

К счастью, история эта хорошо завершилась. Заказчик остался доволен, а Катя с того дня начала рисовать самостоятельно, совершенствовать навыки и опыт общения с клиентами.

Сейчас она уже вовсю делится историей успеха в личном блоге, не скрывая подробностей и о своей работе агентом.

Однако главной ошибкой, которая, как ни странно, привела ее к успеху, был обман заказчика. Ведь все могло сложиться по-другому и закончиться не так радужно.



Не знаю, согласилась бы со мной подруга, но мой совет – работайте честно. Если уж решили стать агентом для других художников, то будьте им. Не пытайтесь обмануть клиента, не выдавайте чужие работы за свои, даже если художник не против. Рано или поздно клиент узнает, что заказы выполняли не вы, а другой человек, и будет чувствовать себя обманутым. Вам действительно придется очень тяжело, если заказчик не будет знать, кто на самом деле рисует для него эскизы, а художник вдруг решит разорвать сотрудничество в самый неподходящий момент.

Лучше зарекомендуйте себя как надежный посредник и гарант качества услуг целого штата художников, даже если этот штат всего два-три человека. У вас впереди большие перспективы и возможность превратить простое посредничество в крупное агентство с приличным денежным оборотом.

Будьте честны с клиентом, сотрудником и самим собой. А если вам захочется самостоятельно рисовать эскизы наряду с вашими художниками, превратите это в VIP-услугу с двойной или тройной оплатой. Таким образом вы не создадите конкуренцию партнерам (художникам) и не загрузите себя дополнительной работой.


Глава 8. Выбираем планшет и обучающий курс: грамотно, экономично, с максимальной пользой

Самое лучшее время инвестировать – вчера.

Можно начать и сегодня.

Чем раньше вы начнете инвестировать, тем лучше.

Уоррен Баффетт, американский предприниматель, один из крупнейших и наиболее известных в мире инвесторов




В этой главе я подниму тему, которую не очень любят затрагивать другие эксперты, а многие и смущенно отводят глаза, когда кто-то начинает говорить о ней.

Итак:

Отсутствие финансовых возможностей для покупки.

Ну как, как тут начать новую жизнь, создать бизнес, рисуя на планшете, когда нет денег даже на этот самый планшет?!

И теперь мы поговорим о том, как выбрать себе гаджет для старта и не разориться. Надеюсь, что сумею приятно вас порадовать.

Не буду делать акцент на конкретные фирмы и модели планшетов, стилусов или фамилии авторов учебных видеокурсов, потому что не хочу навязывать свое мнение. Но перечислю основное, на что надо обращать внимание.



Шесть важных критериев выбора



1. Популярные производители. Выделю тройку цифровых гигантов-производителей, которые представляют широкую линейку моделей и гарантии по использованию: Америка, Япония, Корея.

2. Операционные системы. Здесь все зависит от ваших предпочтений. Я использую операционную систему iOS, для меня она удобна, а программы для нее понятны на интуитивном уровне. Для системы Android существует широкий выбор планшетов, а также программ для рисования.

3. Фильтруем опции. Отберите по фильтрам то, что вам подходит по деньгам и по функциям. Сейчас вам нужны только совместимость со стилусом и поддержка программы по рисованию. Для каждого планшета есть своя программа для рисования, поэтому выбрать не сложно.

4. Что такое графический планшет? Такие планшеты работают не автономно, а подключаются к компьютеру. Минимальная цена от 3000 рублей. Конечно, это не профессиональные планшеты крупных производителей, но начать, набить руку и понять, в каком стиле рисовать и нужно ли вам это, можно, как раз работая на таких простых моделях.

5. Стилус. Здесь с выбором все обстоит еще проще. Он должен комфортно ощущаться в руке, точно работать при касании экрана и быть совместимым с вашим планшетом. Перед покупкой протестируйте, наденьте на него чехол, чтобы рука не соскальзывала и не потела во время использования. Ценовая политика здесь самая разная, как и с планшетом.

6. Опыт других покупателей. Полезно почитать отзывы других покупателей о выбранном товаре, посмотреть видеообзоры по использованию планшета, стилуса и программы по рисованию, которыми вы собираетесь пользоваться. Опыт пользователей полезен тем, что вы сможете еще до покупки оценить все плюсы и минусы планшета, приготовиться к особенностям.



[image: ]

Совершенно точно, что нет идеального планшета, который будет удобен абсолютно всем, однако вам будет проще определиться с выбором.

Также не советую вам покупать технику в не проверенных интернет-магазинах, вы рискуете нарваться на подделку, некачественный товар или технику, уже бывшую в употреблении. Вернуть покупку недобросовестному продавцу будет сложно. Надежнее всего пользоваться услугами крупных, известных магазинов, которые имеют не только онлайн, но и физические точки продаж.

Ваш будущий планшет, как и эта книга, может стать для вас счастливым билетиком, поэтому отнеситесь к выбору со всей внимательностью и серьезностью. И не забывайте о видеокурсах. Выбирайте его по душе. Почему видеокурс? Потому что это визуальный контент, и вы должны видеть сам процесс, а не читать про него в книге.

Не хотите платить за видеокурс? Не проблема. Существуют бесплатные видео по рисованию, марафоны, прямые эфиры художников в соцсетях и на интернет-каналах.

Однако у них есть один существенный недостаток – вы не получите обратной связи от преподавателя. Обычно проверка домашних работ и комментарии по ним включены в стоимость платного курса.

Поделюсь секретом, о котором вам не расскажет ни один художник. У платных курсов тоже есть свои «подводные камни» и особенности, о которых вы вряд ли узнаете.

Если вы нашли курс по душе, да еще и по приятно низкой цене, не спешите радоваться. Обратите внимание: слишком низкая цена за урок или за целый курс может говорить о том, что ваши работы будет проверять не сам художник, автор курса, а его ассистент.

Действительно, очень часто диджитал-художники, владеющие школой рисования, нанимают помощников для проверки домашних работ и ответов на письма учеников. Как правило, такой ассистент обладает базовыми знаниями о рисовании, возможно, прошел несколько обучающих курсов у этого же художника и может грамотно общаться с клиентом.

Понятно, что художники идут на такие меры не из-за лени или нежелания работать, а из-за элементарной загруженности. Чаще всего так поступают владельцы крупных художественных онлайн школ, где есть много различных обучающих программ по рисованию.

Отличить, кто отвечает вам по электронной почте или на учебной платформе – помощник или сам художник, практически невозможно. Подпись, электронный адрес и даже стиль общения будут одинаковыми. Молодцы те, кто заранее предупреждают, что работают с командой помощников или кураторов, которые помогают ученикам с домашними заданиями. К сожалению, не все владельцы художественного бизнеса отличаются добросовестностью.

С одной стороны, ничего плохого в том, чтобы вашу работу проверял ассистент, – правая рука маэстро, нет. Однако, когда вы оплачиваете учебный курс, вы рассчитываете на поддержку именно мастера, а не его подмастерья.

Я не осуждаю художников за подобные действия, но я, прежде всего, за честность и открытость перед клиентами.

Возвращаясь к критериям выбора, советую определиться со стилем и темой, на которую вы хотите рисовать или попробовать разные направления на тех же бесплатных уроках. Для начала вам подойдут два-три бесплатных урока. Старайтесь получить их у разных художников, чтобы сравнить качество преподавания, подачу материала и стили, так вам будет удобнее сделать выбор.

Совсем неважно, выберете вы мои видеокурсы для обучения или курсы другого художника. С преподавателем должно быть просто комфортно, вы человек, личность и человеческие качества никто не отменял. Я считаю, что преподаватель – это прежде всего отзывчивый, понимающий, терпеливый человек, вселяющий уверенность и правильный настрой в своего ученика.




Результаты ученика – это прямой показатель компетентности его учителя.


Глава 9. Золотые клиенты – ваша целевая аудитория. Привлекаем и приручаем

Опережайте ожидания своих клиентов.

Дайте им то, чего они хотят, и еще чуть-чуть больше.

Сэм Уолтон, американский бизнесмен, основатель сетей магазинов Wal-Mart и Sam’s Club




Раз вы решили освоить диджитал-скетчинг не только для собственного удовольствия, но и для бизнеса, мой долг сообщить, что ваша деятельность начнется не с выбора планшета и даже не с обучения на видеокурсе, а с анализа целевой аудитории (ЦА).

Да, да, у каждого предпринимателя своя ЦА, для которой он производит товары или предоставляет услуги.

Для лучшего понимания приведу несколько примеров бизнеса, где очень хорошо сделан прицел на целевую аудиторию:

– парикмахерская эконом-класса;

– салон экспресс-фото;

– магазин детских товаров.

Есть бесконечное количество успешных примеров, но я привела вам наиболее яркие. Обратите внимание, что каждая из этих сфер рассчитана на своего клиента: парикмахерская эконом – на людей с невысоким доходом и низкими требованиями; экспресс-фото – для занятых людей, тех, кому нужно срочно сделать фотографию на документы и бежать дальше по своим делам или у кого остался последний день для подачи документов на паспорт или визу; магазин детских товаров – для родителей или тех, кто собирается ими стать.

Естественно, всеми этими услугами пользуются и другие люди, но основная масса – правильно подобранная ЦА. Каждая сфера делает упор именно на нее и заманивает клиента, откровенно давя на главные его проблемы, так называемые «боли».

Магазин детских товаров делает упор на любой возраст и размер для ребенка, на ассортимент, на наличие сезонных товаров (школьная форма или зимняя одежда для прогулок), на качество материала детской одежды, особенно для новорожденных.

Парикмахерская эконом-класса не демонстрирует красивые залы обслуживания или люксовую косметику для ухода, а вывешивает прайс на видном месте с ценами в три раза ниже обычной парикмахерской. Здесь мастера просто умеют стричь и красить волосы в один тон, а не танцевать вокруг клиента, жонглируя феном и ножницами.

Бизнес с грамотно подобранной целевой аудиторией имеет успех в любой нише, даже если дело кажется совсем невостребованным.

В конце главы я дам упражнение и покажу на собственном примере как можно выделить свою целевую аудиторию из общей массы потенциальных покупателей.

Итак, целевая аудитория – это не просто люди, которые придут к вам за товаром или услугой, это гораздо больше. Можно сказать, что это идеальные клиенты, о которых вы можете узнать практически все, ни разу не поговорив ни с одним из них. В ЦА могут входить люди, фирмы, группы людей, которые нуждаются именно в вашей услуге.

Ключевой момент– ваша услуга или товар должны решать проблему клиента. Например, заказчику неудобно ехать к художнику на встречу, ну так предложите, как эксклюзивную опцию, консультацию онлайн. Или вы предлагаете услуги по отрисовке интерьерного скетча дизайнеру, но он принципиально не берет скетчи, потому что опасается путаницы с размерами, изображений не того цвета стен или текстуры предметов. Тогда в портфолио сделайте акцент на рисунки, которые будут максимально отражать требования такого заказчика, чтобы ваш клиент увидел это и понял, что такому профессионалу можно доверить отрисовку дизайнерского проекта.

Есть еще один хороший пример «боли клиента», если вы планируете работать с дизайнерами интерьера, декораторами или ландшафтными дизайнерами. Всем им не хватает времени. Если им необходим эскиз, они рисуют его сами или не рисуют совсем, и от этого страдает качество подачи идеи клиенту. Предложите решить сразу несколько проблем клиента:

– во-первых, разгрузить его время и взять рисование проектов на себя;

– во-вторых, улучшить качество подачи идеи и увеличить приток клиентов.

Помню, когда я анализировала собственную целевую аудиторию и делала упор на дизайнеров, то настолько увлеклась, что составила не только подробный портрет своего клиента, но и сделала примерный расчет увеличения его заработка и сокращения часов на работу, если он просто наймет художника для визуализации проектов.

Точное попадание по проблемам клиента, варианты решения и подробный рассказ о выгодах, которые он получит, не заставили себя долго ждать, и поэтому количество моих заказчиков и уровень дохода начали быстро расти.

Когда вы определились с направлением рисования, вам не придется искать свою ЦА, вы ее уже знаете. Все, что вам нужно, это проанализировать ее «лицо» или составить портрет. Для чего это нужно? Полезно знать, что именно предложить клиенту, где запустить рекламу, на какие болевые точки нужно надавить.

Самыми популярными площадками для анализа ЦА являются социальные сети и тематические форумы. Конечно, если вы пойдете на форум автомехаников и будете там предлагать услуги визуализации интерьерных скетчей, к вам придет меньше клиентов, чем с форума или из групп по дизайну интерьера, ландшафта, модной одежды и т. д.



Шесть простых шагов для привлечения целевой аудитории (пример из собственного опыта)

1. Подбор клиентов. Решила, с кем именно я хочу работать больше всего. Это оказались дизайнеры интерьеров и ландшафта.

2. Поиск клиентов. Пошла на форумы, группы и страницы людей, занимающихся этой деятельностью.

3. Привлечение клиентов. Из того, что они пишут, о чем говорят, какими проблемами делятся, сделала вывод, что я могу предложить для решения их проблемы, что может их заинтересовать и привлечь именно ко мне.

4. Аватар клиента. Составила подробный портрет потенциального клиента, от возраста и пола до заработка, предпочтений в еде, развлечениях, семейной жизни и т. д.

Зачем так подробно? Именно эти сведения позволили мне настроить наиболее точную рекламу через социальные сети, которая направлена именно на таких людей.

5. Коммерческое предложение. Написала приветственное письмо с предложением услуг, описанием выгод для клиента и начала делать рассылку.

6. Реклама. Так как у меня еще не было клиентов, приносящих постоянный и стабильный доход, я не хотела тратиться на рекламу и вкладывать больше, чем у меня было. Не могу назвать такой подход единственно правильным, но на тот момент мне было комфортнее стартовать на условиях минимальных вложений. Поэтому из платного продвижения настроила рекламу в социальной сети только для ЦА, где сделала упор на «боли» клиента, выгоды от скетчей на заказ и условия сотрудничества, а также выбрала ограниченное время рекламы – буквально несколько дней в качестве пробной кампании.

После этого прошло совсем немного времени – около двух месяцев, и я начала получать первые заказы, а за ними вторые и третьи. Кто-то приходил только с одним проектом, кто-то с целым рядом либо возвращался вновь. Потихоньку все улеглось, и моя деятельность вошла стабильное русло.

Естественно, сработало и сарафанное радио, и ко мне приходили не только прямые клиенты, но и те, кто не являлся моей ЦА, но очень хотел получить красивый рисунок для открытки, приглашения или оформления печатного издания.

Хочу вас предупредить: не ждите заказчика в первый же день, но и не расстраивайтесь, если получите отказ или не дождетесь ответа.

Будущие заказчики сначала присматривались ко мне, смотрели мое портфолио в социальной сети, задавали вопросы и только потом уже приходили. Это абсолютно нормально и здесь роль играет человеческий фактор, так сказать, аудитория раскачивается и разогревается.

Итак, вы хотите привлечь целевую аудиторию и сотрудничать с ней долго и эффективно?

Тогда я дам вам упражнение, где нужно ответить на восемь простых вопросов, чтобы лучше понять свою ЦА и предлагать ей услуги.



1. Пол и возраст. Подумайте и ответьте, какого возраста и пола должна быть основная масса вашей категории заказчиков. Например, мужчина от тридцати до тридцати пяти лет.

2. Место нахождения, или географическая принадлежность. Кому вы будете предлагать свои услуги в пределах страны, города или улицы, а может, будете развивать на международном рынке и работать с несколькими странами?

3. Работа/должность клиента. Кем работает ваш клиент: дизайнер, редактор печатного издания или сотрудник креативного агентства и т. д.

4. Ценности в бизнесе. Что главное в работе для вашего клиента? Например, доверительные отношения с исполнителем (т. е. с вами), прозрачность рабочего процесса или точные договоренности.

5. Беспокойство. Подумайте, о чем может переживать клиент в обычной жизни, вне работы. Например, ему не хватает времени на семью из-за постоянной загруженности, или он мало отдыхает из-за того, что работает над проектами в выходные.

6. Семья. Есть ли у вашего целевого клиента дети, вторая половинка, или он живет один.

7. Стрессы на работе. Что беспокоит или не нравится вашему клиенту в своей работе. Может, ему не нравится, что заказчики просят рисовать эскизы, а он не умеет этого делать и нет времени обучиться.

8. Увлечения. Какие интересы у вашего клиента, ведь он не только дизайнер, архитектор, но и просто человек со своим хобби. Может быть, он любит активные прогулки или водные виды спорта, а может быть, наоборот, – книжный домосед.

Ответив на эти простые вопросы и добавив собственные критерии, вы легко определите, где находится ваша ЦА, какие у нее проблемы, что нужно таким заказчикам. С помощью такого анализа вы будете грамотно выстраивать рекламную кампанию, писать информативные коммерческие предложения, где будет указано только то, что заинтересует клиента.



Такой анализ может показаться долгим и нудным, но не спешите скучать, ведь, проделав один раз такую работу, вы сократите время на поиски клиентов и увеличите поток заказов.

Еще важный момент: ответьте честно на вопрос: с кем именно вам хочется работать? С одной стороны, массовость (как в эконом-парикмахерских) – это хорошо, но с другой – каждому из нас хочется делать что-то уникальное, дорогое, статусное.

Если ваша ЦА не студенты последних курсов худфака, а популярные дизайнеры или крупные креативные агентства, ведите себя соответствующим образом. Помните не только о целевой аудитории, но и об оформлении своего портфолио. Цены должны быть соответствующие, подача материала в статусе «премиум», уникальные предложения.

Хорошим подспорьем в таких случаях станет упор на помощников и рядовых сотрудников вашего клиента. Ведь именно они смогут посоветовать своему боссу пойти именно к вам, а не к конкуренту.

Для такой аудитории ваше портфолио должно стать бутиком, а не палаткой на вещевом рынке.

Анализ целевой аудитории поможет не только правильно рекламировать, но и выделять вашу публику из общей массы посетителей интернет-страницы.

Если вы все еще сомневаетесь, нужна ли вам эта целевая аудитория и стоит ли тратить на нее столько времени, приведу последний аргумент. Работать на свою целевую аудиторию гораздо надежнее и выгоднее, чем на всех подряд. Правильный анализ поможет вам сэкономить деньги на продвижении собственного бизнеса.

Например, вы можете потратить десятки тысяч рублей на тираж визиток и буклетов с описанием ваших услуг. Раскидывать их по почтовым ящикам, подкладывать в салоны красоты или кафе, а на выходе получить пять клиентов из предполагаемых ста.

А можете распечатать всего несколько визиток за меньшую цену с вашим красивым скетчем на обороте, вставить QR-код своей страницы и посетить какую-нибудь выставку или художественную ярмарку, где и «обитает» ваша целевая аудитория, раздать визитки и получить пятьдесят клиентов вместо предполагаемых тридцати (да, сарафанное радио никто не отменял).

Понимаю, что на этапе работы с анализом ЦА у вас могут возникнуть трудности – это нормально. Да, определить аудиторию, возможно, получится далеко не с первой попытки. Не расстраивайтесь, ведь, когда вы несколько раз проговорите или опишите портрет клиента, вам будет проще сориентироваться, что нужно исправить, поменять или сделать упор на другой критерий.

Бывает такое, что художник не уверен в своих силах и не понимает, в какую сторону нужно двигаться. Здесь я могу посоветовать вам курсы по работе с целевой аудиторией или консультацию у маркетолога. Так, путем дополнительных финансовых вложений, вы сохраните энергию и силы, которые лучше потратить на выполнение заказа, а заодно получить пример грамотного анализа ЦА.
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Интернет переполнен не только курсами по продвижению и монетизации бизнеса. Вы сможете найти бесплатные видеоуроки, памятки или целые тренинги от известных коучей.

Еще раз подчеркну, что прежде, чем продавать эскизы и услуги по рисованию, вам придется обозначить своих покупателей – это неотъемлемый процесс успешного бизнеса.


Глава 10. Расширяем горизонты. Продвигаем свое творчество в каждом уголке интернета

Каждый день надо делать дело, которое тебя пугает.

Анна Элеонора Рузвельт, американская общественная деятельница, супруга Президента США Франклина Делано Рузвельта




После того как вы определились с направлением и проанализировали целевую аудиторию, пришло время предлагать свои услуги.

Для начала создайте портфолио – выберите наиболее удачные рисунки, сфотографируйте их или отсканируйте, если они распечатаны, или просто сохраните их из программы по рисованию в галерею с фотографиями. Если видите, что на фотографии не хватает цвета, света или контраста, как на живых картинках, воспользуйтесь редактором для фотографий, который есть на планшете или смартфоне либо в той же программе для рисования.

После того как вы отредактировали и собрали работы для портфолио, можно приступать к созданию страницы в социальных сетях и опубликовать портфолио там.

Контент для аккаунта, группы в социальных сетях или страницы на интернет-ярмарке может состоять как из собственных рисунков, так и из домашних работ по заданиям преподавателя. В любом случае смело публикуйте его в социальных сетях или на торговой интернет-площадке. Это результат вашего интеллектуального труда, и, именно опираясь на него, заказчик будет делать выбор.

Не пренебрегайте фильтрами, придайте своим работам света или яркости, сделайте рисунок «вкусным», ведь ваша публика – это визуалы. Пожалуйста, не фотографируйте эскизы на фоне ковра или обоев в цветочек. Старайтесь, чтобы рядом находился минимум посторонних предметов: без помощи профессионального фотографа, вы легко можете как привлечь внимание к рисунку, так и оттолкнуть от него. Можно просто сохранить готовый рисунок в фотогалерее на планшете.

В общем, следите за тем, чтобы на ваших рисунках присутствовало достаточно света, минимум серых теней и отражений посторонних предметов, если вы фотографируете, плюс отсутствие посторонних предметов на фото.

Считается, что успех портфолио в социальных сетях зависит от единого стиля, цветовой гаммы всех рисунков и даже предметов, изображенных на них. И что же вы будете делать, если сегодня вы рисовали гостиную для дизайнера, а вчера иллюстрацию для печатного издания? Уберете работы в долгий ящик до лучших времен? Нет!

Как говорится, проверено на себе, – успех портфолио и спрос на услуги зависит от усердия и умений художника, от демонстрации его возможностей. Поэтому показывайте как можно больше и придерживайтесь тех советов, которые я дала выше. Стиль вашего портфолио может постоянно меняться в зависимости от того, что вы рисуете, и не более того.

Выберите одну платформу для предложения услуг. Уделите время и часть энергии на то, чтобы красиво, понятно и интересно оформить свою страничку в интернете.

Я, когда только стала заниматься продвижением услуг, совершила именно такую ошибку – создала как минимум пять страниц для портфолио и продажи услуг. В результате только и отвечала на вопросы заказчиков и занималась оформлением контента. Как вы догадались, времени на рисование и выполнение заказов почти не осталось. Именно тогда я приняла решение – поменять стратегию, грамотно расставить приоритеты и заниматься тем, что действительно необходимо, а не второстепенно. Теперь я делюсь опытом с вами – как заниматься любимым делом и не утонуть в рутине.

От количества аккаунтов в интернете заказчиков больше не станет! Лучше занимайтесь наполнением одного и чаще рисуйте, практикуйтесь, тогда клиенты начнут стекаться к вам как к оазису с чистой водой, а не бродить по бескрайней пустыне в попытках найти нужного художника.

Помните! В вашем рабочем пространстве (странице, интернет-ярмарке, сайте) фотографиям с кошечками, цветочками, пирожками, мужем и детьми не место! Конечно, если вы не фотограф.

Вы создали страницу, наполнили ее своими работами, наступило время великих дел! Заявите о себе именно то, то вы хотите получить в результате. «Рисую эскизы на заказ» вместо «Непризнанный гений или человек, который просто любит рисовать». Вместо абстрактных рассуждений побудите публику к действию – купить ваш товар, поучаствовать в акции и т. д. Вы – хозяин страницы, где на все только ваша воля.

А теперь поговорим о способах продвижения скетчинга в интернете.



Семь действенных бесплатных способов

1. Рекламная рассылка. При составлении текста рекламной рассылки обязательно используйте такие элементы, как: приветствие, ваше имя, описание деятельности, предложение услуги, цена, перечисление выгод (почему нужно заказывать рисунки именно у вас) и, конечно, вежливое прощание – выразите готовность к дальнейшему сотрудничеству.

2. #хештеги. Ставьте актуальные теги вашей деятельности: #рисуюназаказ или #цифровыеиллюстрации и, пожалуйста, без пробелов.

3. Местоположение вашей ЦА. Ставьте геопозицию того места, где могут находиться ваши потенциальные заказчики, а не того места, где вы живете. Например, вместо «село Подсолнечное», поставьте место какой-нибудь выставки, дизайнерской студии или мультипликационной компании либо художественного института, где учатся люди, которым нужны эскизы. Учитывайте свое направление в рисовании, места скопления вашей целевой аудитории и выбирайте соответствующие геопозиции.

Если вы рисуете скетчи интерьеров или ландшафта, полезно указать не только геотег дизайнерского арт-пространства, но и жилые комплексы или загородные коттеджные поселки. Ведь есть люди, которые делают ремонт и обустраивают свой дом, не прибегая к услугам дизайнеров, их также может заинтересовать эскиз будущего жилья, идея на картинке.

4. Бартер. Реклама или отзывы по бартеру с другими продавцами услуг. Тоже популярный метод продвижения рисования на заказ. Вы рисуете для рекламодателя скетч со скидкой или бесплатно (если вы к этому готовы), а он пишет отзыв о вас на своей странице.

Очень внимательно нужно относиться при заказе рекламных услуг у блогеров. Неважно платная у вас реклама или по бартеру, посмотрите, есть ли ваша целевая аудитория на его странице. Если мало или нет совсем, то ваши усилия и затраты могут быть напрасны.

5. Сарафанное радио. Попросите своих друзей рассказать о вашем новом делена их страницах. Поделитесь с друзьями своим начинанием, попросите их рассказать тем знакомым, которые могут заинтересоваться вашими услугами. Может быть, у кого-то найдется несколько знакомых дизайнеров или кто-то заканчивает художественный факультет и ему нужна визуализация дипломного проекта.

6. Контент-план. Пишите посты с полезной информацией к фотографиям. Опишите в них процесс вашей работы, какие техники вы используете. Можно написать об условиях работы с заказчиками. В общем, информационные посты – отличный способ убить сразу двух зайцев: рассказать об услуге и привлечь клиента прозрачностью информации, ответить на все его вопросы.

7. Личная информация. Иногда пишите что-то о себе или устраивайте вечера вопросов/ответов. Такая информация притягивает клиентов и располагает к доверию, а значит, возрастает вероятность, что клиент выберет именно вас, а не конкурента.



Три самых простых платных способа продвижения

1. Таргетированная реклама. Ее можно настроить через ту соцсеть, которой вы пользуетесь. В описании к рекламе постарайтесь придумать цепляющий текст, прочитав который, люди придут к вам с заказами.

В то же время не забывайте об уважении к конкурентам. Не нужно писать «Самые лучшие скетч только у меня», такая формулировка вызовет скорее отвращение, чем желание заказать. Просто перечислите свои самые сильные стороны, например, «Нарисую ваш скетч за один день», «Внимательное исполнение заказа, детальная прорисовка мелких предметов» и т. д., смотря, что нужно вашей ЦА.

Кстати, если вы никогда не работали с таким видом продвижения и вообще не знаете с чего нужно начать, вы так же можете воспользоваться обучающими курсами, как и при настройке своей ЦА. Не исключено, что при работе с рекламой вы научитесь и правильно подбирать целевую аудиторию, тем самым убив сразу двух зайцев.

2. Услуги крупных блогеров. Об этом способе продвижения я уже писала, но скажу подробнее – проверяйте блогера на наличие вашей ЦА. Прежде, чем выкладывать кругленькую сумму за рекламу, удостоверьтесь, что его читают те люди, которым нужны ваши услуги. Здесь ваш успех будет зависеть не от количества подписчиков, а от целевой направленности. Так, от блогера «тысячника» можно получить больше заказчиков, чем от «миллионника».

3. Печатная продукция. Ваша реклама на печатной продукции: визитках, буклетах, открытках. Что можно разместить на таком формате? Только самое необходимое: ваше имя, способ связи, ссылку или QR-код на портфолио. Над оформлением вам придется подумать самостоятельно. Такая реклама тоже требует затрат, но если вы грамотно подойдете к распространению печатной рекламы, то и затраты будут значительно меньше.

Существуют и более дорогие, но масштабные способы продвижения, например: настройка рекламы через браузер, размещение на других интернет-страницах, сотрудничество с профессиональным smm-специалистом, которому нужно будет оплачивать работу.

Здесь только вам решать, какой способ продвижения выбрать на начальном этапе и к чему двигаться.

Вариантов платного и бесплатного продвижения практически неограниченное количество, главное – смело пользуйтесь ими и не сидите в тени. Ведь ваша цель не только научиться красиво рисовать, но и продавать свои услуги.

Воспитайте в себе не только крутого художника, но и успешного продавца!


Глава 11. Бизнес по расписанию. Позволить себе ничего не успевать, но успеть все и даже больше

Чем больше будет упорядочен ваш день, тем меньше усилий придется прикладывать к тому, чтобы дела делались вовремя.

Ричард Темплар, английский писатель и издатель, автор многочисленных бестселлеров, содержащих правила и рекомендации по саморазвитию, карьерному росту и достижению успеха в жизни




Поделюсь с вами лайфхаками, которые смогут помочь вам заниматься бизнесом, домашними делами и про себя не забывать с такой же легкостью, как это делаю я. Все гораздо проще, чем кажется.

Сразу предлагаю сделать одно упражнение, оно очень простое, но эффективное.



Убираем эффект «запретного плода»

Суть в том, что, когда нам запрещено что-то делать, мы все равно делаем, выходим за рамки ограничений, нарушаем правила, которые сами же себе и установили.

Поэтому прямо сейчас запишите на видном месте: на стикере рабочего стола, на компьютере или поставьте заставку на телефон: «Разрешаю себе ничего не успевать!». Периодически повторяйте это правило как мантру или хотя бы вспоминайте о нем, когда чувствуете, что у вас завал из невыполненных дел и обещаний.

Все. Теперь вам можно ошибаться, нарушать сроки, опаздывать.

Просто представьте, что у вас больше нет никаких ограничений, рамок или обязанности успеть в сжатые сроки. Почувствуйте ту легкость, которая появляется у вас от одной только мысли, что вам не нужно никуда бежать, успевать делать несколько дел одновременно и укладываться в график.

Вообразите, что все идет своим чередом, а дела делаются постепенно, в срок и без вашего участия.

Такой анархичный подход может показаться полным провалом и капканом для любого планирования, особенно в бизнесе. Но вас никто не просит ложиться на диван и смотреть телевизор, вместо того чтобы заниматься делами. Однако после этого упражнения вы сосредоточитесь именно наделах, которые нужно выполнить, а не на мыслях об уходящем времени и последних часах дедлайна. Обычно мы тратим больше энергии и сил, волнуясь, что не успеем выполнить задачу, чем на саму задачу.

Поэтому предложенное мной упражнение направлено на то, чтобы помочь вам успокоиться и сосредоточиться на действительно важных вещах.

Пусть у вас получится не сразу, но осознание обязательно придет к вам, если вы будете прибегать к этой установке ежедневно – «Разрешаю себе ничего не успевать!»

Чем еще полезно это упражнение? Часто мы ставим себе слишком большое количество задач на день и далеко не все успеваем выполнить. Если это случилось, вспомните правило. День уже прошел, вы дали себе разрешение. Похвалите себя за то, что вы успели выполнить сегодня, и перенесите несделанные дела на другой день.

Главное – не сваливайте все дела в одну кучу, постарайтесь выделить действительно приоритетные и менее важные дела, которые могут подождать.



Согласитесь, как вдохновенно я ни рассказывала бы – как это здорово построить бизнес, работать по удобному графику – два часа в день и три дня в неделю, лежа в шезлонге, вы прекрасно понимаете, что я такой же человек, как и вы.

Возникает резонный вопрос, откуда у меня взялось столько времени на: обучение, создание и развитие бизнеса, дело же не только в упражнении? Да, упражнение служит помощью, но не лекарством от всех невзгод. На первых порах, когда мы только приходим к решению работать на себя, оставить основную работу за один день не получится, как и уйти в никуда без материальной помощи, стабильной зарплаты и социальных льгот.

Особенно страшно увольняться, когда работаешь в крупной компании, которая обеспечивает всем необходимым, начиная от квартальных премий и заканчивая бесплатной медицинской страховкой и достойной зарплатой. Это абсолютно нормальный страх и естественная ситуация.
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Когда-то я сама находилась в похожей ситуации, перед декретом. Это не только дополнительная психологическая нагрузка, но и повышенная ответственность. Ведь это означало – оставить рабочее место, карьеру, постоянный доход, премии и бонусы, а взамен получить только денежное пособие на первые полтора года.

Признаюсь, в моем случае было легче, потому что рядом есть муж, который до сих пор во всем меня поддерживает, однако очень много женщин уходят в декретный отпуск, не имея помощи ни от родственников, ни от мужчины. Все, на что они могут рассчитывать, – невысокое пособие, живя на которое большой удачей будет сводить концы с концами.

Есть и другие примеры трудных ситуаций, в которые попадают не только женщины, но и мужчины: сокращение, увольнение, статус отца-одиночки и многое другое.

Хотя я очень сочувствую и сопереживаю тем, кто оказался в похожей ситуации, но цель книги – не сетовать на проблемы современного общества, а помочь встать на ноги и спланировать свои действия.

Именно о планировании и идет речь в этой главе. Итак, как же я все успеваю?

Вы уже знаете, что строить бизнес на рисовании я начала, когда ушла в декрет и перестала совмещать основную работу с новой деятельностью. Однако могу дать несколько советов по планированию в двух ситуациях: для офисного сотрудника и для человека, который занимается только домашними делами.

Забегая вперед, скажу, в моем режиме дня есть очень интересная деталь: время на рабочие дела у меня занимает в среднем двадцать процентов от всего, что я делаю. Думаю, всем знаком известный принцип «делай двадцать процентов работы, а получай восемьдесят процентов результата».

Это совсем не значит, что вы должны бросать начатое или работать «на авось». Правило состоит в том, чтобы построить объем работы таким образом, что всего лишь двадцать процентов труда будут эффективнее, чем восемьдесят, а не наоборот.

Таким образом, при планировании дня стоит думать об эффективности, а не о том, как бы растянуть одно дело на весь день или, наоборот, сделать его побыстрее, не волнуясь о результате.

Почему я рассказываю о двух примерах, если начала заниматься коммерческим рисунком только в декрете? Потому что я планировала время на протяжении всей жизни. Когда я работала в компании, мне нужно было где-то находить возможность для досуга, и в этом очень помогало планирование. У меня находилось время и на спортзал, и на встречи с друзьями, и на дополнительное образование, а также на другие дела вне рабочего времени. Благодаря планированию я не приходила домой, падая на диван перед телевизором, а точно знала, чем занять свое время.




Примеры распорядка дня офисного сотрудника и тех, кто занят домашней работой




Вариант 1. Вы сотрудник




– Глобальная цель. Не старайтесь прыгнуть с места в карьер. Поставьте себе долгосрочную цель. Например, к апрелю следующего года освоить курс по рисованию. К июлю найти для сотрудничества не менее пяти заказчиков. Таким образом, вы поймете свои временные рамки, срок цели не будет размазан во времени, а вы не будете пытаться успеть сделать за один день все: научиться рисовать, набрать заказы, создать портфолио – это невозможно.

– Промежуточная цель. Поставьте себе цель в виде какого-то достижения на пути к глобальной. Например, за месяц пройти четыре урока из курса по рисованию. Здесь я дала подсказку, так как в среднем, в месяце, четыре недели, и изучать по одному уроку в неделю – вполне подъемная задача.

– Мелкие повседневные цели. Здесь вам нужно проанализировать и понять, сколько времени вы тратите на основные дела: дорогу на работу и обратно, рабочий день, восстановление после трудового дня, время на семью и домашние дела. Посчитайте, сколько свободного времени у вас останется после стандартного дня, с привычным набором задач.

Исходя из оставшегося времени, назовем его «время на себя», поставьте ежедневные задачи по достижению новой цели. Например, сегодня вечером вы смотрите урок, завтра вы рисуете домашнее задание. Еще через день вы можете написать какой-нибудь пост в соцсети о своей работе и о новом эскизе, который нарисовали. Принцип здесь тот же, что и на первых двух этапах, – не стремитесь запланировать все на один день, чтобы в остальные отдохнуть.

Даже если вы успеете сделать все за один день, вы не отдохнете в другие дни, так как и их попытаетесь заполнить делами. В результате велик риск перегрева, т. е. вы просто перегорите, выполняя огромный объем работы за день, который можно спокойно выполнить за неделю.

Многие сейчас подумали, что после рабочего дня и времени, проведенного с семьей, сил хватит только на то, чтобы добраться до постели. Я очень хорошо вас понимаю. Однако и в этом случае есть выход из ситуации.

Делегирование. Договоритесь с домашними о помощи. Пусть кто-нибудь поможет вам приготовить ужин, накрыть на стол, развесить постиранное белье. Если позволяют возможности, приобретите робот-пылесос. Да, он не очистит всю квартиру, но будет поддерживать чистоту, и вы сможете проводить уборку гораздо реже.

В планировании рутинных дел я всегда придерживаюсь правила «Делегируй максимально». Не нужно вешать на себя все домашние дела, обязанности и становиться Золушкой, работающей в две смены. Фея-волшебница не прилетит к вам, все зависит только от вас.

Если вы решили создать собственный бизнес, который строится не за один день, вы должны найти возможность выделить для него время. Если вы будете все дела брать на себя, у вас не останется времени не только на собственное развитие, но и на восстановление.

Дам совет ленивого-бывалого: не пытайтесь все идеализировать. Лучше приготовьте ужин попроще и побыстрее, не смотрите сегодня туда, где лежит пыль, и забудьте о завтрашнем отчете для начальника.

Займитесь более приятным делом, и пусть для вас будет мотивацией, что уже через пару лет вам не придется подскакивать рано утром на работу. Вместо этого вы спокойно позавтракаете с семьей и пойдете к своему рабочему месту. Вы сами сможете планировать отпуск, премировать себя и благодарить за заслуги тогда, когда посчитаете нужным.




Вариант 2. Вы дома




Уверена, что меня сейчас читают не только офисные сотрудники и сотрудницы, но и мамы и даже папы в декрете, домохозяйки или временно неработающие. Общая для всех ситуация – вы не привязаны к офису, находитесь дома и заняты только домашними делами или учебой. От первой группы вас отличает то, что вы не планируете время на дорогу до офиса и обратно, а также время рабочего дня вне дома.

Однако ваш день может быть более загруженным, а домашних дел больше, чем у офисного сотрудника, и устаете вы гораздо больше. Ведь вы привязаны к дому сильнее и порой не замечаете, как бежит время, не отвлекаетесь на дорогу до работы и обратно, на обеденный перерыв в кафе.

Для постановки целей вы можете воспользоваться примерами из первого варианта, а вот мелкие задачи лучше расписать подробнее.

– Часовой режим. Посмотрите, во сколько начинается ваш день и во сколько он заканчивается. Достаточно ли вы спите и успеваете ли восстановиться?

– Повседневные дела. Посчитайте, сколько времени у вас уходит на приготовление еды, походы по магазинам, уборку и прочую домашнюю рутину. Если вы чувствуете, что оставшегося времени вам не хватит, подумайте, как вы можете распределить дела, чтобы в итоге у вас оставалось время на саморазвитие. Уверена, что найдется то, что не требует ежедневного или срочного выполнения.

– Бизнес. Постарайтесь выделить час-полтора в день на то, чтобы смотреть обучающие видео по диджитал-скетчингу, заниматься рисованием, осваивать программу, в которой рисуете. В этом деле поможет ежедневник. Напишите, что вы делаете сегодня, завтра и в остальные дни.

И в первом, и во втором варианте не забывайте выделять время для отдыха, когда можно просто прилечь или выйти прогуляться, не занимаясь ни домашними делами, ни офисной работой, ни рисованием. Раз вы решили построить бизнес на диджитал-скетчинге, то надо понимать, что здесь также велик риск выгорания, переутомления и усталости от нового занятия. В конце концов, вы можете просто бросить то, чем только начали заниматься, а все время, силы и деньги будут потрачены впустую.

Вариантов распорядка дня может быть масса, ведь у каждого он очень индивидуален, но все они будут одинаково хороши при условии, что каждый приносит пользу и желаемый результат.

Ниже расскажу о своем дне, который выстроен исходя из загруженности и необходимости в отдыхе. Возможно, подобное расписание подойдет не каждому, но по крайней мере вы сможете лучше понять, как можно эффективно выстроить свой день.




Один день из жизни

Утро:

6.40. Приятная мелодия будильника. У меня есть несколько минут на приятное и поэтапное пробуждение. Открываю глаза, вытягиваю каждую конечность, повторяю про себя слова благодарности, повторяю аффирмации. Как результат я уже знаю, что день пройдет прекрасно.

6.50. Уход за собой: ароматный душ, прическа, выбор домашнего наряда.

7.00. Вкусный и полезный завтрак с супругом. Это время я еще называю временем друг для друга, так как в тихой, спокойной обстановке, мы можем обсудить наши дела, поделиться планами на день и просто поворковать, пока наша дочка еще спит, а не разносит квартиру с восторженными криками.

7.30. Провожаю супруга на работу, у нас обязательный ритуал: объятия, поцелуй, пожелание хорошего дня.

7.35. Бужу дочку, умываю, причесываю, одеваю, разговариваю с ней, настраиваю на приятный день: перечисляю то хорошее, что ждет ее в детском саду, и то, чем мы будем заниматься вечером, когда я приду за ней.

8.00. Мы идем в детский сад. Он такой красивый, яркий, с миниатюрными детскими площадками! Да, мой ребенок ходит в сад с полутора лет, а не с трех, как обычно. Я осознанно пошла на это, так как я хочу быть для своей семьи не только мамой и домохозяйкой, но и любящей женой, стройной, красивой, ухоженной женщиной, которая развивает себя и достигает поставленных целей.

К слову, ребенку очень нравится в детском саду. Утром у нас нет истерик и скандалов. Она общительная, приучена к режиму дня и любит играть с другими детьми.

Дальше у меня начинается время для себя и для домашних дел.

8.30. Возвращаюсь домой и сажусь за рабочие дела: пишу, рисую или снимаю урок; или составляю контент-план интернет-страницы на неделю. Естественно, не все сразу – на каждый день у меня запланировано одно, максимум два дела. После выполнения обязательно хвалю себя!

11.00. Отдых и перекус. Здесь я могу недолго полистать соцсети, что-то почитать, перекусить или помедитировать.

11.30. Сажусь, доделываю рабочие дела. После отдыха я полна сил, в голову приходят новые идеи.




День:

14.30. Обед. Здесь я могу выйти из дома, прогуляться, развеяться, пообедать в кафе. На обратном пути захожу в магазин, докупаю продукты для ужина, если это необходимо. Никогда не набираю много продуктов и не таскаю тяжелые сумки, потому что все заказываю через интернет с доставкой на дом. Если у меня нет желания выходить на улицу, то просто обедаю дома и начинаю заниматься домашними делами.

15.30. Готовлю ужин, который заранее планирую, ищу интересные, но простые рецепты, заказываю продукты, иду в химчистку или делаю мелкую уборку по дому.

17.00. Время отдыха. Могу просто прилечь и вздремнуть немного или перекусить чем-то легким. В это время очень важно восстановить силы, ведь скоро я встречу дочку из детского сада, и ей потребуется много моего времени, энергии и внимания.

18.00. Забираю дочку из садика. Если погода хорошая, мы идем гулять в парк или на детскую площадку около дома, общаемся, или я просто наблюдаю, как она играет с другими детьми.




Вечер:

19.30. Возвращается муж с работы. Мы ужинаем, делимся новостями за день. Общаться только друг с другом у нас никогда не получается, ведь дочка требует внимания, и, конечно, мы включаемся в разговоры и игры с ней. Муж быстро переходит из роли большого начальника в роль любящего папы и заботливого мужа. В это время я могу оставить их двоих, почитать книгу, выпить чаю.

22.00. Укладываем дочку спать. Дальше уже наше время, которое мы проводим в зависимости от настроения и наших желаний.




Вот так выглядит мой день, который, к счастью, не похож на «День сурка». Два-три раза в неделю у меня тренировка в спортзале, раз в неделю приходит домработница и занимается домашними делами вместо меня, иногда мне нужно уехать по делам на весь день. Все эти отступления от правил – абсолютно нормальны и заранее спланированы.

Бывают и непредвиденные обстоятельства, когда в семье кто-то заболел, ребенок остался дома и не пошел в сад, или нужно срочно куда-то выехать, то есть сделать то, что не запланировано изначально.

Здесь я пользуюсь главным правилом – принять ситуацию и сделать то, что нужно прямо сейчас. Нельзя нервничать и винить себя за то, что ваш день сегодня идет не по режиму, ведь это жизнь, и случиться может все, что угодно.

В остальных случаях есть такое понятие, как «форс-мажор». Говоря простым языком, это непредвиденные обстоятельства, которые от вас никак не зависят. Поэтому, если сегодня вы провели день не так, как планировали, ничего страшного, завтра вы снова продолжите спокойно заниматься повседневными делами.

Для чего вообще нужен режим дня? Как раз для того, чтобы понимать, что лучше сделать сегодня, а что запланировать на завтра, ну и конечно, включить в свой день необходимые ритуалы, которые позволяют настроиться утром или эффективно завершить день вечером.

Не удивлюсь, если, читая эту главу, вы подумали о том, что пользоваться услугами частного детского сада, домработницы, доставки продуктов на дом, это возможности, которые есть не у всех.

Да, я очень часто слышала в свой адрес от недоброжелателей буквально следующее: «Я бы посмотрел (а), как ты будешь выживать на пособие по безработице или на минимальную зарплату». Совсем не сержусь на таких людей и вообще не воспринимаю их слова близко. Очень жаль, что они оказались заложниками ситуации и не хотят искать выход. Да, именно не хотят, ведь только мы несем ответственность за свою жизнь и благополучие.

Мой день тоже не всегда был таким, и не всегда у меня были такие возможности. Как раз одной из сильнейших мотиваций создать бизнес для меня стало желание разгрузить свой день, найти время для себя, для отдыха, для саморазвития. Ведь как вы правильно заметили, все эти возможности и способы облегчить себе жизнь стоят денег, которые нужно заработать. Поэтому возможность для заработка напрашивается сама собой.

Неслучайно эта глава получилась очень подробная и объемная. Я постаралась детально раскрыть тему, заявленную в заголовке, так как хочу, чтобы вы прочувствовали вкус того дня, который может стать и вашим.

Например, описывая собственный распорядок, я могла бы написать: «Проснулась, умылась, позавтракала, отвела ребенка в сад, пошла заниматься своими делами».

Скажите, вас вдохновило бы такое описание? Смогли бы вы разглядеть в нем и вкусный завтрак, и время для общения с близким человеком, и удовольствие от занятий? Уверена, что нет.

Дам совет. При планировании представляйте все то хорошее, что получите вместе с занятием. Например, если это завтрак, то обязательно запишите: «Вкусные блинчики с шоколадом», если это бизнес, то: «Вдохновенная работа над новым проектом». Я знаю, что ваше воображение сформирует правильные картинки для достижения поставленной цели.

Завершу эту главу полезным правилом или выводом, называйте, как вам удобно.

Перед тем как браться за какое-то дело, подумайте, можете ли вы передать кому-то его выполнение? Если да, смело делегируйте! Старайтесь выполнять только те задачи, результат которых зависит только от вас.



Да, сварить суп, убраться в квартире или принять курьера могут и без вас, пока вы сосредоточены на более важных вещах: увеличении дохода, обучении, саморазвитии, общении с ребенком или разработкой идеи для нового проекта.


Глава 12. Главные ошибки начинающего диджитал-иллюстратора: как не допустить и как исправить

Дойдя до конца, люди смеются над страхами, мучившими их в начале.

Пауло Коэльо, бразильский прозаик и поэт




Ну что же, после всего, где я описывала все прелести скетчинга, рассказывала, как здорово можно на нем зарабатывать, пришло время спуститься с небес на землю. Сейчас вы узнаете, в каких нелепых ситуациях я оказывалась, когда только начинала искать заработок, и как мне приходилось выкручиваться.

Нет, я не хочу отбить у вас желание начать что-то новое, наоборот, открывая обратную сторону медали, хочу свести к минимуму ошибки, которые можно совершить.

Перейдем сразу к делу.



Семь непростительных ошибок начинающего диджитал-иллюстратора

1. Неадекватная цена за эскиз.

2. Рисование «в стол».

3. Не искать, а ждать клиента.

4. Самоунижение.

5. Интроверт.

6. Отшельничество.

7. «Это никому не нужно».



Вот такие семь «грехов» начинающего коммерческого художника мне удалось выделить за время работы. Возможно, вы сейчас скажете, что они больше похожи на страхи, чем на ошибки, и будете правы, потому что многие ошибки начинаются со страхов и нежелания бороться с ними.



Работа над ошибками

1. Неадекватная цена за эскиз

Одна из первых ошибок начинающего коммерческого художника – желание получить сразу все или, наоборот, рисовать чуть ли не бесплатно, чтобы понравиться и наработать базу заказчиков. И та, и другая крайности одинаково плохи.

Когда вы ставите слишком высокую цену за работу, например в полтора раза и выше, чем цены на общем рынке или рынке вашего региона, заказчик не придет, не потому, что вы плохой художник, а потому, что не поймет, почему он должен платить в два-три раза больше начинающему художнику. Заказчик в состоянии отличить начинающего художника от профессионального.

И раз уж вы решили поднять конкурентную ценовую планку и продать свои услуги, ваша задача убедить целевую аудиторию, что они должны идти именно к вам и платить выше обычной цены. Как? Поднимайте свой уровень – рисуйте как можно чаще, осваивайте диджитал-скетчинг Придумайте уникальное предложение для клиентов, т. е. что они получат, обратившись именно к вам.

Другая крайность, от которой вам будет ничуть не легче, – слишком заниженная цена или бесплатные услуги.

В бизнесе, где ваша цель не благотворительность, а привлечение дохода, такому альтруизму не место.

Давайте наглядно покажу, что вы получите, предложив низкую цену. Под низкой ценой я подразумеваю, например, тысячу рублей, тогда как у всех такие же эскизы стоят от двух с половиной тысяч рублей.

Этим вы скорее оттолкнете заказчика, чем привлечете. Заниженная цена вызывает недоверие к художнику, заставляет усомниться в качестве его услуг. Другая опасность – вы посадите себе на шею халявщиков, а когда решите поднять цену, встретите в свой адрес бурю негодования.

И никогда не рисуйте бесплатно! Никогда! Ничто и никто не должны заставить вас работать бесплатно: наработка опыта, увеличение притока клиентов, кто-то из родственников и т. д. Не стесняйтесь брать деньги за свою работу. Если вы один раз нарисуете бесплатно, то в будущем от вас будут ждать того же, еще и жаловаться, что кому-то вы нарисовали даром, а теперь берете за это деньги.

Если вам так хочется просто поделиться своим трудом, придумайте акцию, например, каждый пятый эскиз бесплатно или за полцены. Однако не злоупотребляйте своей же щедростью, а лучше предлагайте такой вариант постоянным клиентам или при крупных заказах.

В вопросе ценообразования важна золотая середина, особенно в цифровом скетчинге. Ведь вам нужно заложить не только стоимость потраченного времени, но и стоимость гаджета, на котором вы рисуете, плюс опыт и умения. Поэтому прежде, чем выставить цену, изучите предложения конкурентов и честно ответьте на вопрос: за какую сумму вам интересно тратить свое время на рисование заказа.



2. Рисование «в стол»

Прежде, чем начать рисовать диджитал-скетчи на заказ, вы, скорее всего, пройдете обучающий видеокурс, набьете руку. Главное – не застрять на этом моменте и не начать откладывать работы «в стол». На этом этапе у начинающих коммерческих художников появляется такой «червячок», который постоянно подъедает уверенность и шепчет на ухо: «Подожди, рано еще! Научись немного, и вот тогда заживем».

Так вот, жить нужно прямо сейчас. Вы можете обучаться и совершенствоваться всю жизнь и каждый рисунок будет лучше предыдущего, но никто не мешает вам брать деньги и рисовать на заказ. Честность – это очень хорошо. Поэтому в шапке портфолио, в интернете, можете написать примерно следующее: «Учусь рисовать красивые иллюстрации. Делаю на совесть!». Можете даже поставить цену на десять-пятнадцать процентов ниже, чем у конкурентов, но не более (помните про золотую середину!). Тогда начало вашего пути будет очень гармонично, заказчик увидит начинающего художника, оправданно заниженную цену и портфолио, которое отличается от профессионального, но сделанное с душой и с учетом важных деталей.

К вам – к начинающему художнику цифрового скетчинга, тоже придут свои заказчики. Думать, что востребованы только работы профессиональных, известных скетчеров, заблуждение. Есть заказчики, которые любят экономить и не переплачивать за «профессиональный лоск», а есть просто стеснительные, которые лучше пойдут к начинающему иллюстратору, чем художественному блогеру-миллионнику.

На каждого ловца всегда найдется свой зверь, ведь рынок спроса и предложений гораздо шире, чем мы его представляем.



3. Не искать, а ждать клиента

Вы создали портфолио в социальной сети или на какой-нибудь интернет-ярмарке, красиво подписали страницу, регулярно выкладываете туда фото скетчей, а продаж как не было, так и нет. Почему?

Представьте, в этой соцсети зарегистрированы еще несколько миллионов разных пользователей. Как же заказчик должен узнать, что появился художник, который рисует то, что нужно именно ему? Предвидеть, почувствовать? Конечно же, нет.

Чуть ранее я советовала вам составить шаблонное письмо и направлять его потенциальным клиентам с описанием услуг и цен. Теперь возьмите текст этого письма и разошлите тем, кого могут заинтересовать ваши услуги.

Не бойтесь быть навязчивыми. Не нужно предлагать услугу каждый день одному и тому же человеку. Направляйте письмо каждый день хотя бы пяти потенциальным клиентам. Реакция на ваше письмо? Да самая разная: от негативной до решения сотрудничать. Кто-то промолчит, кто-то ответит вежливым отказом, кто-то заинтересуется и купит ваши услуги. Кто-то выплеснет на вас свой гнев, но это не должно вас волновать, ваш заказчик обязательно ответит согласием.

Вспомните, когда вам приходит предложение о покупке товара, фотосессии, услуги, вы либо листаете дальше, либо проявляете интерес и идете подробнее изучать предложение. Вот и в вашем случае также будет работать поиск заказчика.

При наработке клиентской базы много времени придется потратить на рассылку предложений о сотрудничестве или размещение объявлений об услугах. Помните об этом. Но дальше все легче и проще – клиенты будут или обращаться к вам постоянно, или рекомендовать вас своим друзьям и знакомым, или все вместе.

В общем, если хотите, чтобы ваши услуги пользовались спросом, вытащите из стола свое портфолио, выложите в интернет и подпишите: «Рисую на заказ, обращайтесь!».



4. Самоунижение

Давно известно, что клиент не всегда прав. Есть разные заказчики, кто-то приходит и сотрудничает на тех условиях, которые ему предлагает художник, обговаривает все тонкости заказа, задает вопросы, четко объясняет то, что он хочет видеть в эскизе. Кто-то приходит и начинает диктовать свои условия сотрудничества, требовать скидки, предъявлять претензии по каждому поводу, и начинающий художник-визуализатор легко может попасться на такую удочку, прогнуться под давлением и в конечном итоге посадить себе на шею скандалиста и халявщика.

Мотивация поведения такого заказчика понятна – выкачать как можно больше выгоды из неопытного специалиста. Почему же художник ведет себя как марионетка, особенно начинающий? Например, на первых порах я почему-то считала, что заказчик знает лучше, чем я, он более опытный. И вообще, терять его в самом начале работы – дурной знак.

Как оказалось, такое поведение в корне не верно. Если вы будете придерживаться такой позиции, то не только не потеряете, а, наоборот, приобретете уважение у клиента, приток заказов, опыт общения. В этом случае от вас уйдут только неадекватные заказчики, с личными проблемами, не желающие конструктивно вести сотрудничество. Вам они нужны?



Как не стать жертвой заказчика-манипулятора

Заранее оговаривать с заказчиком условия работы, желательно не на словах, а хотя бы в переписке в мессенджере. Это позволит и вам ничего не забыть, и напомнить заказчику о договоренностях, если он начнет обвинять, что вы что-то не сделали.

Быть вежливым и тактичным, но придерживаться своей позиции. Например, если заказчик просит вас дорисовать то, что испортит весь скетч, объясните ему это, но не настаивайте. Если заказчик непреклонен, сделайте то, что он хочет, но за дополнительную плату. В ситуациях, когда последствия могут испортить эскиз, предупреждайте заказчика заранее и желательно письмом на электронную почту или сообщением в мессенджер.

Все условия лучше оговаривать заранее и предупреждать заказчика о доплате за дополнительную работу (исправления, прорисовка эскиза заново), оговаривать сроки работы и детали, которые должны быть на рисунке.



5. Интроверт

Ошибка перекликается с предыдущей, и, если вы испытываете этот страх, значит ставите себя перед клиентом в более низкую позицию. Этого можно избежать – понять, что для клиента вы, прежде всего, профессионал, наставник, мастер своего дела, хозяин художественной студии, а уже потом обычный человек.

Не нужно бояться лишний раз переспрашивать, уточнять или даже отказаться от какой-то работы. Подобные недомолвки могут стоить вам репутации и негативного отзыва клиента. Как правило, то, что очевидно для художника, совсем по-другому представляется заказчику.

Если вы повторно уточните, чего именно хочет клиент или готов ли он подождать некоторое время, или доплатить за дополнительную часть работы, вы не поставите себя в неудобное положение, а наоборот, покажете заказчику заинтересованность в работе и ответственность.

В таких случаях нужно поступать максимально корректно, но стараться получить максимум нужной информации.

Приведу пример того, как я обычно веду беседу с заказчиком во время достижения договоренности.

– Алексей, правильно ли я понимаю, что вы хотите видеть на рисунке (такие-то) детали? Спасибо за ответ Тогда должен (на) предупредить, что за дорисовку я беру дополнительную оплату в размере (таком-то). Подскажите, пожалуйста, ваши пожелания в силе? Я продолжаю работать над заказом на этих условиях?

Ваш разговор может касаться любой темы сотрудничества, однако следует уловить тон и манеру разговора клиента, которые вы будете использовать. Это позволит не только получить необходимую информацию, предотвратить конфликтные ситуации, но и дать понять, что вы не только хороший художник, но и умелый переговорщик.

Вы боитесь, что, задав дополнительный вопрос, в ответ услышите крик и возмущения из-за того, что вы что-то не поняли с первого раза? Ничего подобного, это не более, чем ваше критичное мышление. Но, если вы действительно столкнулись с такой ситуацией и на дополнительные вопросы и уточнения клиент бурно реагирует, возмущается вашей дотошностью, это не ваша вина. Значит человек, который заказал скетч, просто не готов вести конструктивную беседу.

Вы можете исправить ситуацию, объяснив клиенту, что ваши вопросы необходимы. Если ситуацию спасти не удается и клиент продолжает выражать все больше и больше недовольства, вежливо откажитесь от сотрудничества, верните деньги и не поддавайтесь на провокации.

Порой кардинальные меры лучше и эффективнее, чем уступки.



Кто-то считает, что срисовывать с произведений другого художника стыдно, нечестно и, вообще, плагиат, а кто-то уверен, что такие действия ниже его достоинства. Другие по каким-то причинам не хотят общаться с единомышленниками, делиться знаниями и принимать чужие. Здесь я не буду говорить вам, что так нельзя, плохо и т. д. Дело в вашем восприятии и отношении к окружающим. Все, что я могу сделать, – объяснить, чем плоха излишняя закрытость от внешних источников.

Пройдитесь по интернету и посмотрите работы других скетчеров. Есть ли среди них те, которые вам нравятся, вдохновляют вас на рисование? Может, у вас появится желание рисовать так же круто, как именно этот художник?

В том, что вы будете наблюдать за другими, перенимать их опыт, пробовать копировать их стиль или использовать такие же приемы, чтобы добиться нужного эффекта, нет ничего плохого, а тем более плагиата. В любом случае скетч получится индивидуальным, созданным в вашем стиле, который выработается после практики и полученного опыта.

Закрытость от других и нежелание поддерживать контакты с единомышленниками могут стать причиной информационного голода, незнания элементарных вещей.

Позиция «сами с усами» может сыграть с вами злую шутку, где вы окажетесь в неудобном положении. Никто не просит вас находиться на связи с внешним миром двадцать четыре часа в сутки и семь дней в неделю. Старайтесь выделить пару часов в неделю на общение с другими скетчерами, с теми, кто только начинает свой путь, как и вы, или уже продолжает его.

Существует большое количество блогов, форумов и офлайн-встреч для тех, кто любит цифровой скетчинг и другие виды рисунка; на учебных видеокурсах есть чаты в мессенджерах, где ученики могут обсудить интересующие их вопросы и поделиться работами друг с другом.

Занятие диджитал-скетчингом в коммерческих целях в любом случае подразумевает общение с заказчиками и привлечение новых клиентов. Поэтому взаимодействие с другими художниками можно и нужно расценивать как тренировку перед деловыми переговорами с вашим первым клиентом.



7. «Это никому не нужно»

Самая распространенная ошибка среди начинающих скетчеров и не только начинающих в том, что они почему-то считают, что их рисунки никому не нужны и тем более никто не будет покупать услуги по отрисовке проекта интерьеров или иллюстрации для книги.

Если вы будете думать, что ваши рисунки никому не нужны и прятать их в ящик стола вместо того, чтобы сделать красивое портфолио, то так и получится, до тех пор, пока вы не начнете делать обратное. Я уже говорила, рынок художественных услуг востребован. Каждому нужно что-то свое: портрет, иллюстрация, скетч интерьера и т. д.

Цифровой скетчинг – совершенно новое направление, и многие пока не привыкли к такому виду рисования. Хотя в сети о нем говорят уже несколько лет, но вот рисуют диджитал-скетчи, а тем более зарабатывают на этом пока что единицы. И ваша задача рассказать обо всех преимуществах данного направления, чтобы заказчик понял, что так сотрудничать удобнее и проще, чем ждать эскиз на бумаге.

Зачастую окружающие отзываются о человеке, занятом совсем в другой сфере или имеющем стабильную работу и заработок, но увлеченным рисованием, негативно: «Ну и кому нужны твои рисунки», «Куда ты в своем возрасте», «Хочешь быть нищим художником?». Люди рассуждают подобным образом, исходя из собственного опыта, установок и того, что видят вокруг, либо кто-то из них попробовал, и у него не получилось.

Но если вы поговорите с людьми, которые зарабатывают на эскизах хорошие деньги, снимают видеокурсы, проводят мастер-классы, то они вам скажут, что это лучшее решение в их жизни. К такой категории отношусь и я. Поэтому верю, что у вас обязательно все получится.

Ваши работы очень нужны не только клиентам, но и художникам, которые смогут перенять ваш опыт или копировать ваш стиль!

Все, о чем я пишу, я испытала на себе. Совершила те же ошибки, причем по несколько раз, прежде, чем поняла, что так делать нельзя. Ведь никто от ошибок не застрахован.

Я делюсь тем, что помогло мне. Уверена, мой опыт, мои советы помогут и вам.

Рисуя скетчи на заказ, многие наработают свои приемы и смогут показать особенности, которые помогут именно вам. Надеюсь, вы также поделитесь знаниями с начинающими художниками.

Но как сильно я не хотела бы помочь, я не могу дать полную гарантию, что вы больше не ошибетесь. Тем не менее в моих силах не только подсказать вам, чего не стоит делать и чего можно избежать, но и научить, как себя вести, когда вы уже оказались в непростой ситуации.



БОНУС



Восемь способов побороть стресс

1. Вы сделали ошибку (вы заметили ее или вам указал заказчик), сядьте, расслабьтесь, глубоко вдохните и медленно выдохните.

2. Подумайте, какой самый ужасный результат может вас настигнуть. Потеря клиента? Придет новый. Потеря репутации? Извинитесь, объясните, что можно исправить, и сделайте все хорошо. Вам придется вернуть деньги? Ничего страшного. Расплатились за свой промах – и пошли дальше. На вас будут показывать пальцем? Люди забудут о вас уже через пару дней, их не волнуют чужие проблемы.

3. В девяноста процентов случаев ошибку можно исправить. Вы напутали с размерами, пропорциями, нарисовали какие-то предметы не с той стороны, ошиблись в цветах? В диджитал-скетчинге все это можно исправить в десять раз быстрее, чем на бумаге. Сядьте, рассмотрите внимательно, в чем ваша ошибка, и спокойно приступайте к исправлению.

4. Если вы понимаете, что ошибку исправить нельзя, честно сообщите об этом заказчику и поинтересуйтесь, сможет ли он дать вам время на новую отрисовку Дальнейшее будет уже его решением.

5. Примите ошибку как опыт, вы его получили и повторять больше не намерены. Не ругайте себя, а повторяйте: «Я получил (а) опыт. Теперь я буду использовать его дальше. Я стал (а) еще на один шаг профессиональнее».

6. Ваша ошибка может стоить вам потери клиента или нескольких дополнительных часов на исправление? Это тоже нормально, так мы учимся, чтобы в дальнейшем не оказаться в более сложной ситуации. Уже при следующем заказе вы сделаете все прекрасно, просто потому, что один раз уже сделали не так.

7. Если вы рисуете просто для себя и обнаружили ошибку, вытрите пот со лба, исправьте и не переживайте. Это часть рабочего процесса и ошибиться – абсолютно нормально.

8. В любом случае исправляйте все с холодной головой. Дайте себе какое-то время, чтобы успокоиться, и принимайтесь за дело. Вот увидите, все пойдет как по маслу, если вы сосредоточитесь и будете действовать в спокойном режиме, а не в панике.

Каждый из нас обычный человек, не машина, не сверхточный механизм. Ошибаться можно неоднократно, таков человеческий фактор. Старайтесь воспринимать поражение не как конец творчества, а как новый этап, который будет лучше предыдущего, ведь вы приобрели опыт, который ваш друг, а не враг.



Вы, наверное, заметили, что некоторые моменты в книге выделены? Дело в том, что я не только собрала актуальную и важную информацию о том, как построить бизнес на диджитал-рисовании, но и постаралась сделать так, чтобы вы легко усвоили написанное и обратили внимание на важные вещи. Структурированная подача материала – еще один лайфхак от меня.

Теперь, когда вы получите первый заказ и начнете вдохновенно писать письмо заказчику с обозначением условий работы или составлять Техническое задание, воспользуйтесь этим способом.

Например, в письме выделите пункты цифрами. Если вы пишите пост в соцсети и хотите привлечь больше зрителей, напишите «Пять удобных критериев моей работы» и т. д. Такая ненавязчивая подача текста (конечно, там, где это уместно), приковывает взгляд читателя, не перегружает его информацией и обращает его внимание на важные моменты.

Вы не только быстрее найдете общий язык с заказчиком, но и получите коммерческую пользу, если прибегните к структурированности на широкой публике.

В самом начале главы мы заговорили про страхи, теперь предлагаю завершить этот разговор легким упражнением.

Самый распространенный страх начинающего художника – страх перед чистым листом.

Глядя на белый лист бумаги, мы никак не можем начать, потому что боимся его испортить, боимся, что не получится, или просто не знаем, с какой стороны подступиться и откуда лучше начать рисунок. При этом страх работает не только с бумагой, но и с планшетом, где вместо ластика можно воспользоваться функцией «отмена». Казалось бы, что сложного – бери рисуй стилусом, если что-то не нравится – отменяй одним кликом, но нет, у многих возникает ступор и такое же непонимание, с какой стороны подступиться. В этот момент мы забываем о том, что это просто лист бумаги или белый экран планшета. Поэтому каждому просто необходимо научиться портить этот самый лист.

Данное упражнение в свое время помогло и мне.

– Возьмите листок бумаги или откройте ваш цифровой планшет и изобразите на нем любые геометрические фигуры: куб, овал, конус, шар.

– Одно условие – они не должны быть четко выведены одной линией, вашей напряженной, до белеющих пальцев, рукой. Здесь главный принцип – не идеально, но смело и много.

– Просто положите всю руку на поверхность, легко держите в руке карандаш или стилус и размашисто водите им по листу.

– Пусть будет много линий, пусть фигуры будут кривые, пусть они заезжают друг на друга.

Отлично!



Это упражнение нужно, в первую очередь для того, чтобы вы почувствовали себя расслабленно, чтобы ваши рука и мозг поняли, что у них есть полная свобода движений. Ведь это так здорово, когда ты чувствуешь, что рука просто летает по листу, а не скована невидимыми тяжелыми цепями.

Каждый раз, когда вы будете создавать черновой набросок, включайте «легкую руку». Так вы будете ощущать больше свободы, не будете чувствовать рамок, ваше воображение заработает быстрее и выдаст больше свежих идей.

Как говорил знаменитый писатель Эрнест Хемингуэй: «Пиши пьяным, редактируй трезвым». Если перефразировать его высказывание и применить его к рисованию, то получится примерно следующее: набросок делайте пьяными, а картину пишите трезвыми. То есть рисуйте так, как получается, не бойтесь испортить белый лист, и вы увидите, как из получившихся образов сложится прекрасная иллюстрация.

При необходимости повторите упражнение несколько раз. Конечно, оно не научит вас рисовать, но научит вас не бояться начинать что-то новое.


Глава 13. Критика, хейтерство, кибербуллинг. Каждый художник должен знать

Для низких натур ничего нет приятнее, как мстить за свое ничтожество, бросая грязь своих воззрений и мнений в святое и великое.

Виссарион Григорьевич Белинский, русский литературный теоретик и критик




В этой главе расскажу о не совсем приятных фактах, а точнее, о совсем неприятных, но знать о них нужно и важно.

Желаю, чтобы единственным местом, где вы столкнетесь с ними, стала только моя книга. Но кто предупрежден, тот вооружен.

Речь идет о современной проблеме, с которой часто встречаются люди творческих профессий, а особенно художники.

Однажды я уже пыталась поднять темы критики, хейтерства и кибербуллинга, когда писала серию обучающих и развлекательных статей в личном микроблоге. В нем я публикую свои диджитал-иллюстрации и нередко сопровождаю фото полезными текстами.

Выяснилось, что такая идея слишком масштабна для формата блога в социальной сети. Разрешенный объем текста не позволял в полной мере изложить мысли и сделать их комфортными для чтения.

Публикации о критике пришлось отложить до тех времен, пока не найдется подходящего формата с максимальным скоплением целевой аудитории. Такая возможность наконец-то появилась! Дорогой читатель, теперь мы можем свободно поговорить не только о критике, хейтерстве и кибербуллинге, но и обязательно разберем, как с ними справиться. Как и всегда, я не буду голословна и расскажу только о том, с чем столкнулась сама или чему стала свидетелем.
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Критика

Здесь все более-менее понятно. Все мы с ней сталкиваемся, и хорошо, когда она конструктивная – в этом случае мы можем получить полезную информацию, совет или интересную идею.

Главное понять, как именно вас критикуют, конструктивно или деструктивно, запутаться очень легко, и тогда возникает вероятность обесценивания вашего труда под видом помощи.




Четыре признака конструктивной, адекватной критики

1. Запрос на обратную связь

Вы сами попросили человека или целую группу людей, то есть выразили желание получить обратную связь на свой труд.

Например, опубликовав новый эскиз в социальной сети, попросили прокомментировать, выразить мнение о том, что подписчики думают о вашей работе.




2. Обоснование

Критика со стороны имеет обоснование.

Например, человек, который действительно хочет поделиться мнением, объяснит вам, что именно будет полезным изменить в работе и почему.




3. Профессиональная и непрофессиональная

Конструктивная критика может быть профессиональной или непрофессиональной.

– Профессиональная.

Обратную связь вам дает эксперт в вашей области: художник, дизайнер, иллюстратор. То есть специалист, который близок к вашей деятельности не только по духу, но и по профессиональным качествам.

Можете попросить его выразить свое мнение. От этого будет зависеть и содержание обратной связи.

Например, если это художник, он скажет, что ваша работа очень хороша, опираясь на свой опыт и знания в рисовании. Если вы не только рисуете, но и составляете дизайн-проект, дизайнер может указать вам на ошибки в размерах, подсказать, как лучше расположить предметы или использовать цветовые гаммы.




– Непрофессиональная.

Мнение любителя, человека, которому нравится искусство, ваш стиль рисования – тоже важно. Простой зритель может и не похвалить ваш эскиз, а, наоборот, сказать, что рисунок ему совсем не нравится, что он темный или слишком яркий и т. д.

Мнения эксперта и обывателя имеют право на жизнь, ведь два разных человека опираются на свои ощущения и уровень знаний.

Вы сами попросили их дать конструктивную обратную связь, поэтому просто примите ее и продолжайте заниматься своим делом.




4. Корректность

Конструктивная критика, здоровая, обоснованная, направленная на то, чтобы помочь, а не разрушить, никогда не будет содержать оскорблений в адрес автора или других высказываний, унижающих ваше достоинство или ценность вашего труда.




Деструктивная критика:

Как пишет Энциклопедия практической психологии (psychologos.ru), «Деструктивная критика – высказывание пренебрежительных или оскорбительных суждений о личности человека и/или грубое агрессивное осуждение, поношение или осмеяние его дел и поступков»[1].

Здесь я не буду расписывать все по пунктам, просто скажу, что это даже критикой назвать нельзя. Вы ни с чем ее не перепутаете, и таких людей можно назвать критиканами.

Как правило, это беспочвенные, бессмысленные высказывания в адрес автора, ничем не обоснованы. Сам критикан даже не может объяснить причину своего поведения, а лишь переходит на более грубые оскорбления. Такое поведение граничит с хейтерством.

Реагировать просто бессмысленно. Вы никогда не приведете в чувства такого критика, не объясните ему свою позицию и не откроете истину.

Порой у людей, которые позволяют себе такое поведение, нет цели обидеть именно вас, они просто гуляют по просторам интернета и СМИ, выплескивая негатив на тех, кто попадается им на пути. Не пытайтесь искать в их нападках какую-либо причину, связанную с вами или с вашим творчеством, – ваша личность и ваш труд и реакция на них не имеют ничего общего.

Почему некоторые люди ведут себя именно таким образом? Вариантов может быть много: неудовлетворенность жизнью, постоянное недовольство, агрессия, вредность, особенности характера, в конце концов – психологические расстройства. Я не вправе обсуждать эту тему подробно, лучше меня это сделают профессионалы в своей области – психологи, психотерапевты, психиатры.




Хейтеры

Если дословно перевести данное слово, то получится «ненавистники» – от англ. Hate – ненавидеть. Такие люди в прямом смысле испытывают ненависть ко всему и всем, и к вам в том числе. И совсем не оттого, что все плохие, а просто потому, что это их привычное состояние. Они могут постоянно сыпать оскорблениями, комментируя ваши посты, выдавать свои оскорбления за конструктивную критику или просто обзывать вас бранными словами.

Что вы можете сделать в этом случае? Если вы оловянный солдатик, а нервы ваши крепки как сталь, просто не обращайте на них внимания. В конце концов, черный PR тоже полезен, и вы вполне можете обратить чужую агрессию себе во благо: привлечь дополнительную аудиторию на свою страницу, спровоцировать дискуссию или пробудить интерес к вашему творчеству. Ведь не секрет, что больше внимания привлекают те, кого ненавидят, чем те, о ком не сказано ни единого дурного слова.

Лучшая награда для любого критикана – ваша ответная реакция, поэтому не удостаивайте его такой радости.




Кибербуллинг

Решив дать научное определение, нашла на сайте eduinspector.ru, очень точную и доступную формулировку: «Кибермоббинг и кибербуллинг – интернет-травля – это намеренные оскорбления, угрозы, сообщение другим компрометирующих данных с помощью современных средств коммуникации: компьютеров, мобильных телефонов, электронной почты, интернета, социальных сетей, блогов, чатов и т. д.

Интернет-травля может осуществляться также через показ и отправление резких, грубых или жестоких текстовых сообщений, передразнивание жертвы в режиме онлайн, размещение в открытом доступе личной информации, фото или видео с целью причинения вреда или смущения жертвы; создание фальшивой учетной записи в социальных сетях, электронной почты, веб-страницы для преследования и издевательств над другими от имени жертвы и т. д.

Отличается от других видов насилия тем, что позволяет обидчику сохранить анонимность и вероятность быть не пойманным»[2].

Почему я выбрала именно кибербуллинг, а не буллинг? Моя книга посвящена продвижению, заработку на диджитал-скетчинге и развитию его через интернет. Кибербуллинг – кибертравля или интернет-травля. Ключевое слово – именно травля: намеренные оскорбления, угрозы, распространение компрометирующих данных, зачастую ложных негативных сведений о вас.

Кибербуллинг может представлять реальную опасность для жертвы и даже для его близких. Здесь нельзя просто не обращать внимания или блокировать, так как у кибербуллинга есть цель уничтожить вас любым способом. В отношении жертвы может быть развернута целая насильственная кампания: публикация порочащих сведений, личных фотографий, публичных угроз, давление и даже шантаж.

Если вы столкнулись с данной проблемой, не игнорируйте ее, а сразу заявляйте в правоохранительные органы, обратитесь за помощью к юристу, фиксируйте все случаи кибербуллинга: сохраняйте письма, фотографии и прочие его проявления в ваш адрес. Предъявив их в качестве доказательств, вам будет проще доказать факт правонарушения, а также вовремя защитить себя и свою семью. Действуйте быстро, так как сам правонарушитель действует осторожно и быстро удаляет опубликованный материал либо публикует его под чужим именем, чтобы защититься от разоблачения и наказания.

Если я вас напугала, то скажу то, что говорила в самом начале главы: пусть единственным местом, где вы встретитесь с этой проблемой, будет только моя книга!

Моя задача не только рассказать вам обо всех плюсах диджитал-скетчинга, но и максимально предостеречь от опасностей и рассказать о них без прикрас.



Поделюсь с вами парой неприятных, но очень показательных историй, которые произошли со мной. Вспоминать об этом совсем непросто, но так как моя миссия – поделиться опытом, то не имеет смысла ничего ни привирать, ни приукрашивать.

Единственный способ донести всю важность проблемы, это показать ее истинное лицо.




История 1

Когда я только начала развивать свой блог в социальной сети и выкладывать туда первые коммерческие работы, решила подключить таргетированную рекламу, чтобы привлечь целевую аудиторию и заявить о себе широкой публике. Все шло хорошо, фото и видео с моими иллюстрациями собрали много просмотров и положительных отметок, приходили клиенты, задавали вопросы, заказывали работы.

Как известно, каждый механизм или система имеет погрешности. Поэтому, помимо адекватной реакции, начали появляться комментарии и отзывы в самой разной негативной форме: от издевательской до грубой и оскорбительной.

«Это какое-то месиво, а не эскиз!»

«Вы вообще в курсе, что такое композиция?!»

«Какие-то детские у вас рисунки».

Список далеко не полный.

В какой-то момент, я начала сомневаться в том, что делаю все правильно, однако наличие именно конструктивной критики, советов и подсказок быстро привели меня в чувства. Вскоре я увидела, как тот же самый хейтер, который оскорблял меня, выливает грязь на очень известного диджитал-иллюстратора, автора учебных курсов и опытного классического художника в одном лице.

Я быстро сообразила, с кем имею дело, успокоилась и перестала обращать внимание на таких людей. Тех, кто начал переходить границы, я заблокировала и не вступала с ними в спор, ведь именно такой реакции от меня и ожидали.




История 2

Эта история началась вполне безобидно, настолько, что я не сразу поняла, кто передо мной, и попалась на крючок очередного хейтера.

В микроблоге, под одним из эскизов, я получила вполне безобидный вопрос. Ответила на него совершенно обычно, ничего не подозревая. Однако то, что произошло потом, повергло меня в шок. Хотелось рвать и метать, но я набралась сил и достойно вышла из ситуации.

Н: «А вы учитесь где-то?»

Я: «Да, конечно!»

Н: «И где же?»

Уже после такой формулировки вопроса мне нужно было прекратить беседу, но я объяснила, как и где я обучалась. Действительно, подобных вопросов поступает очень много и часто они не имеют злого умысла.

Я: «Училась в художественной школе имени В. А. Серова в родном городе, а в Москве проходила курсы по скетчингу диджитал-скетчингу».

Конечно, я назвала и фамилии художников, у которых обучалась, и названия курсов. Мне было несложно поделиться информацией, ведь мне не надо ничего придумывать. Последовало молчание, которое затем переросло в нечто…

Н: «Мой вам совет, идите и поучитесь в более приличном месте! Может быть, тогда у вас появится больше знаний о том, как нужно рисовать».

После этого посыпались оскорбления, едкие издевательства, девушка отчаянно пыталась указать на мою бездарность, отсутствие таланта. Однако все это выглядело не более, чем попытки глубоко несчастного и униженного человека самоутвердиться за счет других людей.

Пришлось заблокировать этого пользователя, закрыть доступ к комментариям и сообщениям. С таким человеком нет смысла разговаривать.

Позже, уже в другой социальной сети, я наткнулась на туже самую девушку (узнала ее по фотографии в профиле!. Как потом выяснилось, она – моя ровесница, выпускница какого-то архитектурного училища. Ни семьи, ни любимого человека у нее нет, друзей немного, работала она явно не по специальности…

Больше я ничего не захотела о ней знать, картинка и так сложилась, мне стали понятны причины поведения человека, ее агрессия, неистовое желание задеть и оскорбить. К сожалению, я не первая, кому не посчастливилось встретиться с ней на просторах интернета.




Сейчас, вспомнив эти истории, скажу вам вот что, если вы получаете негативные отзывы в свой адрес, не пытайтесь искать причину в себе. Вполне вероятно, причина как раз в том, кто оскорбляет вас и пытается обесценить труд и вас.

Пожалуйста, осторожно относитесь не только к хейтерству и кибербуллингу но и к критике, даже конструктивной. Если вы не готовы, не просите посторонних людей критиковать вас. За обратной связью обращайтесь лучше к проверенным специалистам.

Если так случилось, что вы стали жертвой именно деструктивной критики, которая никак не угрожает вашему здоровью или психологическому состоянию, вспомните, что я говорила вам в начале, и пройдите мимо, оставив обидчика с его негативом наедине.

Каждый из нас может ошибиться и невольно сам стать виновником, обидеть другого, поэтому будьте осторожны и, перед тем как выразить свое мнение, подумайте: просили ли вас об этом, не нарушаете ли вы чужих границ, уместно ли оно? Пусть ваше отношение к коллегам по творчеству будет таким же, каким вы хотите его и для себя.




История 3

Решила добавить еще одну историю, которая произошла со мной прямо во время создания книги. Я поняла, что этот вопрос нельзя оставлять без внимания.

Мне было необходимо получить обратную связь, конструктивную критику, поэтому я попросила ее у своей коллеги по книжному цеху. К слову, мы с ней не раз обсуждали рукописи друг друга, поэтому я и решила обратиться к ней.

К: Даша, я работаю в рекламе почти двадцать лет, поэтому привыкла к тезисным и коротким текстам либо уже к художественным, а твой – что-то между.

Я, конечно, насторожилась, ведь изначально она заявляла о себе, как о психологе, но никак не рекламщике. Ее слова заставили усомниться в искренности и профориентации. Однако я не стала тратить время и энергию на выяснение этого вопроса, а решила дослушать. Коллега продолжила…

К:… То, что ты начала заниматься творчеством, будучи в декрете, мне не вселяет доверия. Натяни хотя бы еще лет пять к своему опыту коммерческого рисования.

То есть коллега, профессионал, бизнес-вумен, психолог, рекламщик (как она сама представилась) открыто предлагала мне обмануть вас, дорогой читатель. Пока я приходила в себя и пыталась поверить своим ушам, девушка сделала контрольный «выстрел» и резюмировала.

К: Сейчас у меня сложилось впечатление, что ты мама в декрете, которая зарабатывает себе на бантики и колготки, а содержит тебя муж. Ты уж извини, но я хочу как лучше…

После этих слов мне стало понятно, что это за вид критики и кто передо мной. Уверена, и вы догадались.

Что сделала я в этой ситуации? Поблагодарила ее. Своим ответом она подготовила меня, закалила, дала почву для размышлений. Я поняла, что деструктивная оценка может идти даже от тех, кто идет с тобой рука об руку.

Я не стала обращать ее внимание на то, что мы не первый день знакомы, а черновики книг перечитывали уже не раз и прекрасно понимаем цели наших изданий и какую информацию они несут. Все это она прекрасно знала и так.

Почему я считаю такую обратную связь деструктивной? Коллега знала концепцию книги, идею, суть, миссию, цель. Но мне стало казаться, что человеку были интересны только мои доходы и моя личная жизнь. Не знаю, какая реакция ожидалась, может быть, я должна была незамедлительно включить в книгу информацию обо всех банковских счетах, а также счетах и имуществе своего супруга? Я не хочу думать об этом и тем более вынуждать вас рыться в чужом грязном белье.

В тот день я попыталась разобраться, что же я чувствую на самом деле, что хочу чувствовать вместо этого и что именно произошло.

Оказалось, что меня задел сам подход. Коллега повела себя так, как будто бы видела рукопись впервые, а обо мне и вовсе не слышала. Причем меня об этом не предупредили, облив с ног до головы потоком грязи.

В тот момент я почувствовала гнев, недоумение, я растерялась. Однако больше всего мне захотелось чувствовать безразличие или в лучшем случае благодарность. Ведь это просто слова, сказанные другим человеком, которые ни к чему меня не обязывают и никак не влияют ни на меня, ни на результат моей работы.

Такой отклик она могла дать и по личным причинам. Например, из-за плохого настроения, самочувствия, личных неудач… В тот момент весь гнев, недоумение, обида, куда-то улетучились. На смену им пришли рациональность, благоразумие и, наверное, снисхождение к другому человеку.




В этой истории сильно заметен результат рационального мышления, анализа чувств и поведения других. Я хочу, чтобы и у вас получалось также хорошо контролировать свою реакцию и не поддаваться на провокации в ваш адрес.

Конечно, это умение пришло ко мне не сразу, что хорошо видно из предыдущих историй.

В любом деле – в рисовании, самоконтроле и освоении любого навыка – важна постоянная практика.

Концепция книги заключается в том, чтобы помочь вам собрать волю в кулак и добиться успеха. Для меня это очень важно. Однако мы с вами выяснили, что для кого-то важны чужие заработок и личная жизнь.

Если меня сейчас читают те, кому важны «бантики» и чужой обеспеченный муж, скажу вам: получить возможность заработать себе на колготки и другие аксессуары из дорогих бутиков, которые сейчас пылятся в моем комоде, это уже отличный результат.

Поймите, вы все разные, у вас свои интересы, предпочтения, ценности. Но что бы вы ни выбрали, тренируйтесь в достижении поставленной цели на пути к мастерству.


Глава 14. Отказаться от клиента ради репутации. Истории автора

Самые недовольные клиенты станут вашими лучшими учителями.

Гай Кавасаки, сотрудник компании «Apple Computer», внесший в маркетинг компьютера Macintosh в 1984 году концепцию «Евангелизма»




Мы уже не в первый раз говорим о проблемных клиентах, которые вместо позитивных эмоций и успешного сотрудничества оставляют неприятный осадок своими претензиями, недовольствами или нежеланием платить за выполненную работу.

Если вы начали думать, что такие попадаются на каждом шагу, спешу вас успокоить: недобросовестных заказчиков – меньшинство, и вы можете не встретить ни одного за все время рисования на заказ. Однако, если хотя бы раз вы попадете в неприятную ситуацию, не горячитесь – легче сориентироваться и действовать с холодной головой.



История 1

В самом начале моего коммерческого творчества мне написал клиент, представитель застройщика жилого комплекса, и предложил нарисовать ландшафтный эскиз территории. По архитектурному проекту территория и дома выглядели очень красиво, проект большой, интересный. Я очень обрадовалась и согласилась!

Затем началось что-то странное, но я упорно не обращала на это внимания.

Как только мы договорились о сотрудничестве, я запросила всю необходимую для создания эскиза информацию. Но в ответ на мои неоднократные просьбы прислать размеры, электронную почту для связи и т. д. получала ответ: «Я вам скоро пришлю», «Я завтра предоставлю» или «Вот первая часть материала, а остальную я вышлю позже».

В результате я потратила около двух недель только на то, чтобы уточнить задание и получить необходимые вводные для работы, хотя могла нарисовать за это время эскиз! Кроме потраченного времени, я потратила силы и энергию и получила дыру в графике выполнения заказов.

И тут я поняла, что затянувшееся предоставление информации может обернуться затягиванием оплаты за оказанные услуги или другими проблемами.

Я отказалась от заказа, хотя и было очень жалко – проект интересный. Сейчас я понимаю, что сделала все правильно, мои заказчики пришли ко мне.

К слову, представитель компании, с которым мы договаривались, ушел «по-английский» после моего отказа, даже не спросив о причинах такого решения.



Что полезного я приобрела для себя в этой истории? Не нужно думать за других. Почему человек повел себя таким образом и не был заинтересован в сотрудничестве, меня не касается. Все, что требовалось от меня, это выразить согласие, запросить Техническое задание и придерживаться принципов работы, а именно: сначала получить необходимые данные и предоплату за заказ, а уже потом приступать к его выполнению.

После неоднократных просьб я не получила ни того, ни другого. Поэтому единственное верное решение – отказаться от сотрудничества.



История 2

Эта история случилась со мной спустя много времени, как я начала рисовать на заказ, у меня уже накопились и опыт общения с клиентами, и клиентская база, да и рука, как говорится, набилась.



Ко мне пришел представитель компании, специализирующейся на проведении праздников и сдачи территории в аренду для различных мероприятий. Такому клиенту я обрадовалась, потому что ему меня рекомендовал другой очень хороший клиент – компания по оказанию услуг в сфере спорта. Для «спортивной компании» я рисовала ландшафтный эскиз территории, иллюстрации для сайта и даже таблички для туалетов. Наше сотрудничество оказалось очень приятным и эффективным.

Так вот, новый клиент объяснил, что им нужно нечто похожее, а именно: иллюстрации территории для сайта. Проще говоря, ландшафтный эскиз с изображением строений, деревьев, дорожек. Мы встретились, мне показали территорию, обсудили все детали, договорились о цене, и я приступила к работе.

Вскоре после этого я узнала, что беременна вторым ребенком. Меня начал мучить сильный токсикоз, и пришлось принять нелегкое решение – отказаться от сотрудничества из-за самочувствия. В данном случае такое решение – признать свою ошибку и сообщить клиенту об отказе – стало бы единственно верным. Написав откровенное письмо о своем «интересном» положении, в ответ я получила сообщение с просьбой продолжить сотрудничество. Клиент даже предложил увеличить сроки. Я согласилась.

Борясь с отвратительным физическим состоянием, я выполнила работу и в назначенный день направила представителю на согласование.

Забегая вперед скажу, что самым правильным моим действием в этой истории то, что я написала клиенту электронное письмо, где в качестве памятки изложила все договоренности.

Поначалу все шло не плохо, мы вносили правки, клиент задавал уточняющие вопросы, я старалась помочь и посоветовать. Но тут прозвучал первый «звоночек – оказалось, что я нарисовала один из эскизов по старому архитектурному плану и опираться на его данные совсем необязательно. Однако этот план явился единственным, что мне дали для работы, и он же размещался на сайте клиента.

Уже тогда надо было прекратить сотрудничество, но я опять не послушала себя и, возмутившись таким подходом, продолжила работать. Некоторые размеры и предметы на эскизе пришлось менять с учетом масштаба, что стоило дополнительных денег. Сообщив клиенту о том, что доработка платная, получила в свой адрес шквал негатива. Никакие объяснения и даже письмо с договоренностями не помогали, клиент стоял на своем и считал, что это я ему должна за что-то.

Дальше все пошло наперекосяк: я старалась закончить проект быстрее, нервничала, клиент все больше и больше предоставлял неверной информации и выдавал новые условия за старые! В результате я не выдержала и на середине проекта отказалась от него.

Дошло до того, что представитель компании закидала меня оскорбительными письмами, буквально переходя на личности. Мне пришлось писать жалобу в компанию, где работает представитель. Там пообещали принять меры и выразили сожаление о прекращении сотрудничества, но моя цель – не наказать человека, а предупредить компанию о том, что ее сотрудник портит репутацию и имидж работодателя.

В общем, вместо того, чтобы получать удовольствие от работы, я потратила много нервов и сил на выяснение отношений, и исправление ошибок по вине клиента, чтобы хоть как-то спасти испорченный скетч.

Что же нужно предпринять в данном случае? Быть внимательнее – заметив первые трудности вовремя, вежливо отказаться.

К счастью, вот именно таких историй со мной произошло только две. Я не жалею, это только две яркие негативные истории, которые я могу привести в пример. Я не жалею о случившемся, но повторять подобные ошибки не собираюсь.

Естественно, были и другие, когда я вовремя не отказывалась от заказа и в результате, потратив много времени и сил, получила ноль пользы. Но они не были столь масштабны, как те, о которых я упомянула, и это говорит о том, что я смогла использовать опыт общения с «токсичными» заказчиками во благо и безболезненно выйти из ситуации, хотя и не всегда вовремя.



История 3

Это даже не история, а несколько коротких, но полезных примеров.



Ко мне обращались заказчики, заваливали меня вопросами, тратили мое время на разбор примеров работ, высказывали очень масштабные пожелания, проект был очень интересным и привлекательным, а потом они молча уходили, а я оставалась без сил и без заказа.

Все равно, что прийти в очень дорогой магазин, посмотреть, потрогать, померить, потратить время продавца-консультанта, сказать спасибо и уйти с важным видом, надеясь, что никто не поймет истинной причины ухода с пустыми руками.

Возможно, это конкуренты, которые таким образом собирают информацию об условиях работы и ценах.

Друзья, я за честность! Если вам надо – просто придите ко мне и попросите об интервью. С удовольствием поделюсь опытом.



Много раз я выступала «мамочкой» для заказчика. Что это значит? На этапе запроса, я уже по несколько раз напоминала, какая информация мне нужна, задавала вопросы и т. д. Оказывалось, человек просто зашел спросить. Зачем я это делала? Не знаю. Денег и заказов мне всегда хватало. Возможно, виновато мое повышенное чувство ответственности и желание сделать все хорошо и точно.



Что я уяснила для себя? Не нужно думать за других и тем более ждать от людей того, чего требуешь от себя. Люди далеко не перфекционисты и не добросовестные заказчики. Кто-нибудь может зайти к вам, просто спросить, а вы уже мысленно проделаете всю работу и выдадите ему заказ. Так делать не надо.

Если с вами произойдет что-то подобное, постарайтесь сначала думать о себе, о том, что у вас есть другие важные дела и заказы, которые нужно выполнять. Предоставьте заказчику самостоятельность: обозначьте ему те данные, которые вам нужны, и в прямом смысле – забудьте о нем. Если заказчик вернется и согласится на сотрудничество, вы останетесь в плюсе. Если ответа не последует, что ж, да, вы не получите заказ и вознаграждение, но ваши силы и энергия останутся при вас, вы потратите их не в воздух, а на выполнение реального заказа.

Говорят, ничего не происходит просто так. Бывает, что мы вынуждены отказываться от интересных проектов не по своей воле. Не держитесь и не жалейте о них. Иначе вы не пустите в свою жизнь интересные заказы и новых клиентов. Поэтому, если чувствуете, что рискуете испортить репутацию по вине клиента или потратить нервы, смело отказывайтесь и идите навстречу новому!

Я желаю, чтобы на вашем пути не встретилось ни одного такого заказчика, а дело приносило только удовольствие и хороший доход.


Глава 15. Самая приятная часть книги, цена вашего бизнеса

По-настоящему нас тянет заниматься тем, что нам предначертано.

И когда мы начинаем это делать, сразу находятся деньги, открываются нужные двери, мы чувствуем себя полезными, а работа кажется игрой.

Джулия Кэмерон, американская писательница. Автор стихов, пьес, телевизионных сценариев, бестселлеров, посвященных творческим способностям человека.




А теперь десерт! Цены на услуги. Самая приятная часть деятельности любого человека – мотивация материальная и нематериальная. Нематериальная – благодарность, признание, похвала.

Материальная – вознаграждение, в данном случае денежное!

Практически каждый начинающий визуализатор задается вопросом: «Какую цену ставить за свои услуги?»

Моя хорошая подруга, художник-визуализатор и автор курсов по рисованию, отвечает так: «Ставь цену не ниже, чем продают помидоры на рынке».

Что это значит? Не продешевите! Думайте прежде всего о базовых потребностях, а не о финансовом положении вашего покупателя. Ставьте цену так, чтобы вам хватало денег на продукты, на одежду, на подарки для себя и родных, на путешествия.

Цена услуг должна вас мотивировать брать заказ и выполнять его, а не заставлять работать за копейки.

Начинающему скетчеру особо негде разгуляться, но это не значит, что нужно назначать минимальную цену и выбиваться из сил, рисуя даром.
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Вот основные правила ценовой политики, которые я уяснила, когда начала рисовать на заказ:




– анализ конкурентов. Проанализируйте конкурентов, особенно тех, кто сейчас находится на таком же уровне, как и вы. Посмотрите, какую цену они назначают за эскиз и на каких условиях работают. Не ставьте цену ниже или о выше, чем у них.

– предоплата. Всегда берите предоплату. Это гарантия того, что заказчик обязательно заплатит за рисунок, а не уйдет в никуда. Пусть это станет обязательным и неотъемлемым условием вашей работы.

– лимит бесплатных правок. На бесплатные исправления должен быть строгий лимит. Например, первые три исправления бесплатно, остальные за оплату. Такой подход дисциплинирует заказчика и лишает его желания придираться, идти на конфликт. Работа на таких условиях сдается в срок, да и заказчик выдвигает вполне корректные требования.

– одинаковые условия для всех. Составьте общие условия для всех: сроки выполнения работы, этапы согласования эскизов и порядок оплаты. В случае «суперсрочного» заказа установите размер доплаты за срочность.

– цена. При определении цены учитывайте потраченное время, стоимость планшета и обучающих курсов и исходите из собственного восприятия, в какую сумму вы оцениваете творчество.

– «нет» благотворительности. Возьмите за правило – рисовать только за деньги, и никак иначе. Не оказывайте бесплатных услуг ни друзьям, ни знакомым, ни родственникам, они первые, кто сядут вам на шею и будут рекомендовать вас как бесплатного художника.

Вы не льготная социальная помощь, которая оказывает услуги на безвозмездной основе или с пятидесятипроцентными скидками. К вам обращаются люди с хорошим достатком, поэтому думайте о себе, а не о чужих финансовых возможностях.

Вы рискуете оказаться в рабстве, которое навалится на вас как снежный ком вместе с усталостью и ненавистью к рисованию. А при попытке взять деньги с тех, кому вы рисовали бесплатно, наживете себе врагов, на понимание можете даже не рассчитывать. Так что оговаривайте все условия на берегу. Не стыдитесь брать деньги за свой труд и гордо озвучивать цену при каждом подходящем случае. Пишите цену в посте под фотографией или укажите начальную цену в шапке аккаунта. Так будет проще и заказчику, и вам.

При назначении цены за скетчи нужно помнить – за какие деньги вам не станет жалко потраченного времени.

Хотя бы раз в год поднимайте ценовую планку согласно уровню своих работ. Мотивируйте себя на достижение новых высот.

Оглядитесь вокруг: дорожают продукты, растет плата за жилье, дорожает одежда, растут в цене практически все базовые потребности человека. Так почему же не должна расти цена за ваши услуги? Или вы считаете, что ваш эскиз, нарисованный от руки, менее ценен, чем футболка из массмаркета?

Однако не забывайте о разумности стоимости и качества. Свои первые скетчи на заказ я оценивала, начиная с двух тысяч рублей. В то время для неопытного коммерческого художника, это была самая оптимальная цена за рисунок и потраченное время. Поэтому следите за современными тенденциями, чтобы не рисовать себе в убыток.

Хорошо работает эффект «зеркала», то есть если вы цените и серьезно относитесь к тому, чем занимаетесь, то и заказчик будет испытывать те же чувства, поэтому любите и уважайте себя и свой труд.

Глава 16. Необычный гость

Машина времени есть у каждого из нас: то, что переносит в прошлое, – воспоминания; то, что уносит в будущее, – мечты.

Герберт Джордж Уэллс, английский писатель и публицист




«Тук-тук», привет! Можно? Узнала меня?

Мне нужно согреться и обсохнуть – на улице сыро, а это не лучшие условия для меня. Я присяду, пожалуй, но подальше от огня и поближе к батарее. Сама понимаешь, мне нужно быть аккуратнее.

Да, это я. От меня еще пахнет свежей типографской краской. Возьми меня в руки, чувствуешь, какая теплая?

Хочешь послушать шелест и хруст? «Шр-р…» Здорово, правда?! Спасибо объему. Точнее, спасибо тебе за этот объем, за полноту, за яркость, индивидуальность и за то, что я наконец-то стала такой, как есть. Я так долго ждала этого дня, сидя в твоей голове и собираясь по кусочкам, шаг за шагом, из мыслей, желаний, мечтаний, целей.

Ох, помню, как же я торопилась скорее предстать перед тобой на экране. Пусть даже такая разная, неказистая. Ты так часто меняла меня, так быстро бегала пальцами по клавиатуре, стараясь не упустить ни одной мысли, что порой у меня кружилась голова. Прилипающие ко мне буквы, цифры и картинки кружили меня в прекрасном водовороте, пока я окончательно не наполнилась и не превратилась в ту самую – твою первую книгу.

Посмотри, сколько мы с тобой уже сделали, скольким людям я помогла благодаря тебе. Каждый читатель нашел во мне что-то нужное и полезное. Кто-то начал новое дело, кто-то оставил нелюбимую работу, кто-то обрел любимое хобби, уверенность в себе, радость в жизни.

Ах, как хорошо, что именно в тот день ты не стала медлить ни секунды, а начала творить меня слово за словом! Посмотри, какой прекрасный союз у нас получился, сколько людей узнали о творчестве, познакомились с тобой и пришли на курсы через мои страницы.

Ты знаешь, некоторые сейчас читают меня в самых прекрасных уголках земли. Благодаря тебе я путешествую по всему свету, захожу в дома, где дарю надежду, уверенность, силы и желание создавать новое, прекрасное, выполняю свою миссию, которой ты меня наделила.

Я поздравляю тебя! Радуюсь и горжусь тобой.

Никогда не переставай делать то, что делаешь, ни минуты не сомневайся! Я всегда с тобой, мы – единое целое.




Передо мной лежит книга, она написана мной. Яркая обложка, красивые иллюстрации, шуршащие страницы, я перелистываю их и от этого чувствую на лице легкий ветерок и слышу запах типографской краски. Вдыхаю, перелистываю, переворачиваю снова и снова, не тороплюсь. Мне кажется, именно сейчас я имею право остановить время…

Во время создания книги я посетила семинар для писателей, где спикер Алена Данилянц во время выступления попросила написать письмо от лица будущей книги.

Задача – представить, что могла бы сказать книга автору, как она выглядела бы, за что могла бы поблагодарить. Задание оказалось очень приятным и вдохновляющим, ведь часто так хочется как можно ярче почувствовать предстоящую радость от рождения собственного произведения!




Применив эту практику к себе и ощутив всю мощь и эффект от упражнения, эйфорию, которая пришла ко мне от близкого и осязаемого результата, я решила поделиться этим способом и с вами.

Визуализируйте – максимально ясно и подробно представьте результат того, к чему стремитесь.

При рисовании на заказ, представьте картину, которая принесет вам славу, богатство, благодарного клиента. Что он скажет вам, за что поблагодарит, как будет радоваться ей?!

Это упражнение подойдет абсолютно ко всему: эскизу, авторскому курсу, статье в журнале, книге или целой фирме.

Без стеснения, как можно ярче, вкуснее, мелодичнее, приятнее на ощупь, но, главное, представьте (если хотите, нарисуйте, это будет еще лучше!), как ваше любимое дело скажет вам спасибо и какие плоды пользы оно принесет тем, кто в этом нуждается.

Мечтайте! Только так вы увидите путеводную звезду и придете в нужное место.


Глава 17. Книга как инструкция, но не панацея

Культура – это не количество прочитанных книг, а количество понятых.

Фазиль Абдулович Искандер, абхазский и русский прозаик, журналист, поэт и сценарист, общественный деятель




Я не коуч и не бизнес-тренер, а художник-визуализатор, который делится тем, что помогло начать зарабатывать на рисовании больше, чем я получала, сидя в офисе. Поэтому не буду уверять вас, что книга даст сто процентов гарантии успеха и результата, но буду очень рада, если мой опыт поможет и вам.

Сейчас вы получили много полезной информации о том, как найти свое дело в рисовании, выбрать планшет, где найти клиентов и как хорошо продать свои услуги, не потерять мотивацию на пути к цели. Однако если просто прочитать книгу, закрыть ее и не сделать ничего из того, что предлагает автор, то и не получится ничего.

Прочитав любую книгу, где содержатся советы и приведены примеры, как увеличить доход или улучшить отношения, и не применив ни одного пункта на практике, вы сможете смело заявить, что литература оказалась абсолютно бесполезной и в жизни так ничего и не изменилось. К сожалению или к счастью, виновата в этом не книга.

Мои советы и опыт – не панацея от безденежья, нелюбимой работы или от финансовой зависимости. Просто потому, что вы прочитали написанное мною к вам не побегут клиенты, а вы не начнете рисовать на уровне профессионала.

Как же заставить работать все то, что здесь написано?

Ответ: пробуйте! Вы можете попробовать все варианты и выбрать для себя наиболее подходящий. Я специально постаралась дать как можно больше информации и эффективных примеров, чтобы каждый смог использовать их в своей жизни и построить бизнес на рисовании!

Посмотрите еще несколько источников информации, скорее всего, вы найдете другие способы продвижения и обучения в рисовании. Прошу вас, не расстраивайтесь и не паникуйте. Дело в том, что большинство авторов книг или видеоблогов делятся только собственным опытом. Здесь на протяжении всего пути, от простого рисунка к прибыльному делу, я тоже делюсь исключительно своим опытом. Не рассказываю о том, чего не пробовала сама, или о том, с чем никогда не сталкивалась.

Конечно, я не сразу получила знания. Что-то получалось, что-то оказалось провальным, где-то я просто потратила время. Прежде, чем пришла пора поделиться секретами удачи с вами, было набито много шишек.

В книге я не рассказываю вам о тех способах, которые не приведут вас ни к чему хорошему или потратят ваше время. Информация собрана таким образом, чтобы продемонстрировать вам только действенные примеры.

Напоминаю, что нет ничего невозможного. Простая девушка из маленького провинциального городка превратилась в успешную бизнес-леди, которая имеет не только достойную офисную карьеру, но и отличный результат самореализации.

Если я смогла, сможете и вы! Почему я так уверена? Потому что вы уже читаете эту книгу, а значит, получаете полезную информацию о том, как зарабатывать на диджитал-скетчинге.

Вы можете научиться рисовать и не стремиться стать автором собственного учебного курса, если душа не лежит к обучению других людей. В этой сфере полно других ниш: посредничество (поиск клиентов для других художников), рисование крупных проектов или удаленная работа на креативное агентство. Я не буду подробно останавливаться на источниках заработка, так как этому посвящена целая глава, где описаны возможности для поиска клиентов.

Будьте уверены, что направление рисования, а тем более цифрового скетчинга – бескрайний простор для возможностей и самореализации.

Глава 18. 10 советов на 10 лет назад, или Загадочные обстоятельства – реальны

Постарайтесь чаще говорить «да» новым возможностям: приглашениям посетить другую страну, встречам с новыми знакомыми, обучению.

Это слово позволит вам получить первую работу, сменить ее, продвинуться по карьерной лестнице, найти вторую половинку…

Эрик Эмерсон Шмидт, технический консультант компании «Alphabet». Член совета по науке и технологиям при президенте США, Национальной инженерной академии, Академии искусств и наук США




Являясь большим противником непрошеных советов и зная, как это бестактно – учить жизни тех, кто об этом не просил, не буду делать этого и я.

Однако в преддверии своего тридцатилетия, считаю забавным дать несколько советов или задать вопросы самой себе.

К этому времени у меня скопились кое-какой опыт, воспоминания, ошибки, выводы и знания о том, что и как нужно делать или не нужно.

Если бы кто-то рассказал мне об этом десять лет назад, когда я только начинала карьеру, продолжала обучение в институте и была полностью уверена в том, что мое будущее определено и по-другому быть не может?

Представьте, что вы встречаетесь с кем-то, кто говорит вам, что через десять лет все события, которые происходят с вами сейчас или в прошлом, будут иметь большой вес, но в другой сфере деятельности, а вам станет безразличным все то, к чему вы стремились несколько лет и считали это единственным верным вариантом. Вы поверите?

В один солнечный, теплый день, примерно в 2009 году, мы наблюдаем, как абсолютно незнакомая молодая женщина подходит к такой же незнакомой молоденькой девушке и между ними начинается беседа. Пока они говорят, мы успеваем рассмотреть их.

Женщина, около тридцати лет, короткая стрижка, яркая внешность, приятные духи, стройная фигура, хорошо одета. Ее осанка, манера разговора, взгляд – говорят об уверенности и любви к себе.

Она смотрит молоденькой девочке прямо в глаза, не разглядывает ее, не заостряет внимание на дешевом рыжем оттенке волос, на одежде из «последней коллекции» магазина эконом-класса, на потертых туфлях, она знает, как тяжела та сумка, что свисает с худенького плеча и торчащей наперевес папкой с надписью «судебное дело N.», она все это помнит.

Речь незнакомки такая же уверенная, ровная и напористая, как и все в ней.



1. Будь ответственной и заинтересованной

Делайте хотя бы чуть-чуть лучше и больше, чем все остальные. Вы и так будете совершенствоваться и каждый день становиться лучше, чем вчера, но не забывайте, что живете в обществе и у вас всегда будут конкуренты.



2. Будь усердной и старательной

Если вы понимаете, что добьетесь результата, только просидев над работой весь день и всю ночь, не бойтесь этого, сделайте именно так. Как только вам захочется опустить руки и встать с места, думайте о результате, посмотрите, сколько вы уже прошли и сделали. Вам не жалко потраченного времени? Однако всегда помните, для чего вы это делаете, во благо себе или чтобы угодить кому-то.



3. Не гонись за вещами

Помню, как с зарплатой в пятнадцать тысяч рублей и помощью от родителей, я спускала все деньги на одежду, обувь, сумочки, причем дешевые и низкого качества, которые в скором времени приходили в негодность. Где сейчас те деньги? В кошельке у продавца! Где сейчас те вещи? В помойке… Что бы я имела, не покупая их? Возможность жить в собственной квартире, ездить на машине и путешествовать по несколько раз в год, гораздо раньше, чем смогла себе это позволить.



4. Люби себя

Одно время я старалась угодить всем: быть хорошим сотрудником, хорошей подругой, коллегой, достаточно стройной, достаточно интересной, достаточно хорошо одетой для кого-то. Мне казалось, чем раньше я буду приходить и чем позже уходить с работы, и чем больше выполнять задач, тем больше меня будут ценить. Или чем сильнее будут выпирать мои тазобедренные кости под одеждой, тем красивее я буду выглядеть.

В результате я долгое время прожила в куче хлама, в окружении ненужных людей и с анорексичным весом 45 килограммов при росте 172 сантиметра.



5. Твое мнение для тебя – самое ценное, остальные потом

Чаще всего мы отказываемся от идей, целей, желаний, потому что близкие люди, чье мнение нам дорого и важно, тянут нас назад, притормаживают, подавая благие намерения под соусом «Я же хочу как лучше, я-то знаю». Нет, не знают. Делайте только так, как считаете нужным и правильным. Да, вы можете ошибиться и получить опыт или другой результат, ничего более. А можете прийти к цели, послушав себя. Узнали бы вы об этом, положившись на чье-то мнение?



6. Оставь романтику, просто делай и верь в то, что делаешь

Не питайте больших иллюзий, что все свершится само собой, но и не теряйте веру в свое дело, даже если у вас пока ничего не получается. Просто сделайте еще раз, и вы увидите разницу между результатом первой и тридцатой попытки.



7. Будь последовательной

Не бегите за всем сразу и не хватайтесь за десять дел сразу. Как я уже рассказывала, мне всегда помогает планирование.



8. Все, что происходит с тобой сейчас, уже имеет свою цену и будет важно в будущем

Все события выстраиваются в определенной очереди и последовательности, как пазл. Однако это можно заметить только спустя некоторое время, так что запаситесь терпением и приготовьтесь удивляться той хронологии, которая привела вас к успеху.



9. Не держи людей, они твои гости

Я убедилась, что каждый человек в нашей жизни не появляется просто так. Каждый чему-то учит нас, вы учите его, кто-то уйдет из вашей жизни раньше, кто-то позже и лишь немногие останутся в ней навсегда. Поэтому не держите, не тратьте силы и энергию, не расстраивайтесь, когда уходят. Просто наблюдайте за происходящим, это очень интересно – внимательно относиться к деталям, чтобы понять, зачем вам нужен тот или иной человек.

Сейчас, оглядываясь назад, я в шутку говорю: «Думала дружба, а оказался опыт». На самом деле, очень многие дали мне гораздо больше, чем дружбу: кто-то предал, кто-то молча ушел, кто-то показал свое истинное лицо. Считаю этот опыт более ценным и полезным, чем партнерство и дружба.



10. Не сожалей

В принципе и так понятно, что сожаление совершенно ни к чему, так как все имеет свою значимость. Однако мы не редко говорим себе: «Ну почему я десять лет тратил (а) силы/время на что-то, а одумался(лась) только сейчас? Эх, сколько времени упущено». Признаюсь, и я задавала себе тот же вопрос первое время, пока не поняла, что пять лет назад я просто была не готова к тому, чтобы иметь все то, что имею сейчас.

Услышав подобное, я бы не поверила, что:

– еще несколько лет подряд мои отношения с противоположным полом будут заканчиваться крахом;

– долгое-долгое время я буду просиживать в офисе до глубокого вечера, а когда получу повышение, то и до глубокой ночи;

– у меня не будет ни юридической фирмы, ни адвокатской «корочки», и я даже не буду работать в «Газпроме»;

– мне просто станет не нужно все это, потому что я получу абсолютно другое, то, что действительно хочу, а не то, что кто-то ждет от меня.

Узнав о том, что я буду загружена работой по рисованию эскизов, съемкой обучающих курсов, написанием книги, постоянно слышать слова благодарности за свой труд и поддерживать меня станет самый преданный и любящий человек, друг, мужчина – мой муж, я бы сломя голову бросила все и побежала искать весь этот клад и…

…не получила бы ничего из того, что меня ждало через десять лет, без тех шагов, которые мне пришлось сделать. Ведь перед тем, как встретить достойного мужчину, нужно набраться мудрости, перед тем, как открыть свое дело, – получить знания, перед тем, как издать одну хорошую книгу, – написать тысячи текстов.

Оглядываясь на десять лет назад, мой чек-лист для себя настоящей и будущей выглядит так, как рассказ той самой незнакомки.

Список умных советов, конечно, может составить любой, но я расскажу вам о тех событиях, которые начали происходить в тот момент, как меня посетила мысль о полной смене деятельности.

Происходило это не только со мной, но и с людьми, которые решали что-то поменять в своей жизни. Все называлось одним словом – разрушение.

Как только человек задумывался над тем, чтобы что-то поменять в своей жизни, так сразу начинало рушиться и ломаться то, что накопилось за долгое время. Конечно, не все, а только то, что совсем не нужно и тянуло назад, как потом оказывалось.



Так, проработав верой и правдой в одной из крупнейших страховых компаний, построив карьеру, я уходила в декрет, будучи уверенной в том, что через три года обязательно вернусь и продолжу свой труд.

Однако как только я подумала стать «ИП Сергеева Дарья», до меня начали доходить странные слухи о компании. Руководство компании сократило ряд страховок для сотрудников, изменило мотивационную политику, ужесточило порядок работы и политику премирования. Более того, о карьерных повышениях, возможностях внедрения собственных проектов или расширении штата можно было забыть.

Апогеем всего происходящего стал звонок начальницы: «Слушай, я тут для себя решила, что на работу ты уже не выйдешь. Ну куда тебе с детьми!.. Может, ты уволишься прямо из декрета по собственному желанию? А то у нас тут кадровые перестановки, мы хотим упростить себе задачу. А мы тебе два оклада выплатим!»

Я вежливо положила трубку и сделала окончательные выводы, что работать в одной из лучших компаний стало просто ненадежно и небезопасно. Более того, я даже не знала, в курсе ли кадровый департамент и кто именно должен выплатить мне эти «два оклада» при увольнении, если такое предложение попросту незаконно.

Решив больше не тратить время на эти размышления, я порадовалась, что горькую правду я узнала сейчас, будучи успешной, защищенной и на пороге своего личного взлета и новых начинаний.



А теперь я хочу дать 11-й совет и войти в новое десятилетие с большей мудростью.

11. Будьте благодарны. Благодарите за удачи и промахи, за дружбу и за предательство. Все, что вы получаете сейчас, на пути к своей цели, убережет вас от большей беды в будущем или даст большее счастье. Главное, учитесь на своих ошибках, воспринимайте происходящее как опыт.


Заключение

Каждая великая мечта начинается с мечтателя.

Всегда помните, что в вас есть сила, терпение и упорство, чтобы дотянуться до звезд и изменить мир.

Автор неизвестен




Три года назад я решила создать отдельный рабочий профиль в социальной сети, где были бы только работы, рассказы о моем деле, подходе и принципах. Поначалу там не набиралось и ста человек. Представляете?! Меня читали и наблюдали за эскизами меньшее количество людей, чем я знаю в реальной жизни. Как и любой человек, я боялась, что что-то не получится, что это никому не нужно, и не знала, каким будет результат. Однако страх не остановил меня, и мой путь продолжался. Я не вложила практически ни копейки в рекламную кампанию этого профиля, но сделала намного больше – вложила свою душу, любовь, старание, умения, силы и время.



Прошло совсем немного времени, и теперь со мной уже больше тысячи человек: кто-то следит за работами, кто-то любит читать посты на тему диджитал-скетчинга и не только, кто-то с интересом ждет новых проектов или просто вдохновляется атмосферой. Каждый находит что-то по душе.

Такие же ощущения и переживания я испытывала, когда наконец-то решилась создать первый учебный курс и когда приняла решение написать книгу. Все прошло хорошо, результат оказался совсем иным – не тем, которого я опасалась.

Что это означает? То, что я все делаю правильно. Десятки заказчиков, сотни читателей, тысячи случайных гостей на моей странице в соцсети приходят ко мне. Кто-то остается рядом, кто-то получает желаемое и прощается добрым словом, все вдохновляют меня и получают ответный позитивный заряд. Я не сразу к этому пришла, и, прочитав эту книгу, вы в этом убедились.

Возможно, вам сейчас непонятно, почему именно эти строки написаны в самом конце. Ведь их можно было написать в одной из глав книги. Например, где я делюсь лайфхаками или рассказываю личные истории, или поддерживаю и мотивирую вас.

Ответ прост: вы видите результат, достигнутый многими маленькими шажками. Из девушки с художественным хобби я превратилась в автора нескольких творческих проектов и коммерческого художника, который смог построить успешный бизнес там, где многие просто не хотят видеть никаких возможностей.

Прочитав эту книгу, вы совершили огромный шаг вперед, и я безумно рада быть причастной к этому. Теперь вы быстрее достигнете поставленной цели, легче обойдете подводные камни и построите успешный бизнес на рисовании диджитал-скетчей, посредничестве и поиске художников, продаже собственных курсов или так же, как я, напишите книгу, где поделитесь своим опытом, расскажете о том, что помогло вам.

Интересно, что те, кто прочитал рукопись до ее выхода в свет, разделились на два лагеря.

Одних интересовало то, что я так лихо и щедро делюсь полезными советами, способами, рассказываю поучительные истории из жизни. Спрашивали, не боюсь ли я вырастить мощных конкурентов, вооруженных до зубов знаниями, для того чтобы не только построить бизнес на рисовании, но и обогнать меня?

Вторые порадовались за меня и сочли книгу очень мотивирующей, а советы подходящими не только для бизнеса на рисовании, но и для жизни в целом.

Мне хочется ответить на вопрос о конкуренции. Нет, я не боюсь вырастить сильных профессионалов. Наоборот, если хотя бы один человек из ста прочитавших станет таким, я безумно порадуюсь за свой труд и безмерно возгоржусь собой. Как говорится, будьте с нами, будьте как мы, будьте лучше нас! Ведь так я пойму, что книга моя помогла, сделала счастливее, принесла благополучие в жизнь моего читателя.

Не знаю, продолжу ли все так же, на постоянной основе, рисовать на заказ уже через год-два, или это занятие станет для меня эксклюзивным. Скорее всего, к этому времени у меня появятся новые проекты, естественно связанные с творчеством. Возможно, я выпущу еще одну книгу, создам мобильное приложение, или мои учебные курсы превратятся в масштабную онлайн-школу.

Почему я с такой уверенностью говорю об этом? Потому что над каждой из этих идей я работаю уже сейчас, в промежутках между написанием книги, съемкой курсов и рисованием на заказ. Разрабатываю бизнес-планы, изучаю юридические аспекты, веду переговоры с людьми, которые могут мне помочь в IT-сфере и сопровождении моих будущих проектов.

Не люблю стоять на месте, как только останавливаюсь, меня начинает душить маленькая зеленая лягушка – «жадность» – за то, что жизнь постоянно меняется и проносится мимо меня, а я не делаю ни шагу. Поэтому, вероятно, к моменту выхода книги в моей жизни произойдет еще какое-нибудь масштабное событие.

Я очень жадная до жизни. Мне никогда не жалко потраченных денег, потраченных сил на какое-то дело, но мне всегда жалко потраченного впустую времени. Ведь к нам все возвращается вдвойне, кроме ушедшего времени.

Хотите запрыгнуть ко мне в этот скорый поезд жизни и примчаться к намеченной цели точно в срок, не делая бесполезных остановок? Тогда книга – это моя рука помощи, и только вам решать, остаться на перроне или ухватиться.

Я буду очень рада, если вы захотите применить на практике не только те знания, которые есть в книге, но и попробовать себя в диджитал-скетчинге. Очень жду каждого из вас на своих авторских курсах. Этот путь, как и в книге, я пройду с вами рука об руку, направляя и подсказывая на каждом этапе видеоурока!



Вопросы, предложения о сотрудничестве, а также заявки для записи на курсы по скетчингу направляйте на электронную почту sketchdaria@gmail.com или через контакты, указанные на моей странице в Инстаграм[3]. Я всегда вам рада!

Как и прежде, я верю в вас, мой дорогой читатель, и теперь еще больше уверена, что мы обязательно встретимся на арене художественного бизнеса не как ученик – наставник, а как старые добрые друзья и коллеги!



[image: ]

(кликните на картинку, чтобы перейти по ссылке)


Отзывы

В то время, когда книга была еще черновиком, мне захотелось узнать, что думают о ней потенциальные читатели. Было очень интересно услышать мнение, как своих коллег, так и людей, не относящихся к рисованию. Поэтому я решила провести эксперимент – найти добровольцев и отдать книгу на прочтение. Я попросила их поделиться впечатлениями, высказать мнение, дать советы. Главный критерий— люди должны быть незнакомые, не друзья, не родственники. Ими оказались подписчики в моем микроблоге и просто гости страницы, которые заходили посмотреть работы и почитать посты.

Результат оказался неожиданным. Люди, которые совсем не знали меня, дали положительные отзывы. Меня это еще больше вдохновило и я твердо решила закончить книгу и выпустить ее в большое плавание.

Несколько отзывов представлено здесь. Я благодарна каждому, кто уделил время, прочел книгу и написал отзыв!
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Над книгой работали
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Примечания

1

https://www.psychologos.ru/articles/view/kritika-destruktivnaya-i-konstruktivnaya
Вернуться

2

https://eduinspector.ru/2016/12/29/mobbing-bulling-hejzing-chem-oni-opasny-dlya-shkolnikov/
Вернуться

3

https://www.instagram.com/sketch_withlove/
Вернуться
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QueHb UHTEpeCHbI, 3axeaTbiBaOLii NyTs.
Cnacubo.

Moii or3is:

Vi¥KansHoe 1 MDOCTOR NOCOBHe M0 BHSYaNMSaLLAM 1 MOHETH3ALI N0GOT ResTnbHOCTH,
TTone3H0 1 TeM, KTO NE3EHTYET Ge6A  MDORYKT,  Tel, KTO AYMAET O AOTORHTEASHOM HIH
0CHOBHOM A0X0Ae OF digital- ckeruuHra. MOMMUMO TOrO, 4T0 Bbi YIHAETE OF CKYSHLIX UMGP 1
6K, 37a KHITa EUE 1 NDOKAYAET HaBblKH PABOTHI C KIHEHTaN, TaINMEHSTXMENTa.

370 He TONbKO NOWAr08as NPaKTUKa CO3aHA CKeTuelt C HNS, STO 3axeaTbIBaIOWMit NYTH K
ceGe, OGpeTerite Bepbi 8 CBO CHNY), BAOXHOBEHIA.

11 "MypaLUKy 10 KOXE" OT HOBSIX OTKDHIT, TTPOSTHTE KUy 1 yGeuTeCs Cam.
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JloGpuit nesep, Jlaphs.

BAGrOAAPIO 33 BOIMOKHOCTE CTATE MMM I3 ICPBHIX iTaTencii Baucii

BbiII0 HITEPECHO OKASATHEA B PO PEUCHICIHTA -

KHira noctpoena TaKin 0pasoN, 410 CoRaETes outylenHe Gecea ¢

anTOpOM. KaeTes, HTO TeBE AAIOT OTHETH 112 MHOTHE BONPOCH, KOTOPHIC,
5 B TOIOBC, KOTOPHIE Thi XOTC:H Gbi CHPOCHTE ¥ ACHCTBYIOWIETO 1
(010 xyom KA. Thi NIOTYHACHIL OTRCTH AQUKC HA TE BONPOCH,

KOTOPbIC € NPEATIONAIAT CINE, B CHITY MIOFO SIAKONCTBA C IPCAMETOM

obeyaci. 1 510 nosmoser paciunputs snamia 1 cdepe sapadoTka na

CKCTMMAIE, CTATH GIIGKE K TEME, K IPHIATHIO PEHICHIA SANATECH Wik

HET HOBLIM JICIOM.

Hanpiep:

Overns, noAesHO HHPOPMAIIE]i OKARIACK IABA PO TEXIMUECKOC

3aztanme. Ue/IOREKy, AQICKOMY TIOKA, OT PHCOBANMS 1 FAKA, HATHINC 1

HeoGxoMOCTL T3 Ghisa e oueHIua.

Tak we:

BLUIO BOATO TOTYIITE OTHCT 12 BORPOC: HEOGXOMO I HAYHTHCH

PHCOBATI 1 GYMATE 210 TOFO, KaK Hawats, 0GyHCHHC PHCOBANHIO 1a

nanuiere.

Tpexpacubiii coner: «HHUKOA HE NPUBIIHBATITE CCOR K MCCTY, KO

Bpenen 1 K MoMN» 110 CIUIC HE KIAZIOMY HOHATH 1 TeM GOAICe AKiTh

10 TaKoMy npHIIY. B GOLUIICTRE CBOEM Mbi OKPYAICH CEO1

BN, TIPCAMCTANH, JIOMH, COOHTHAMM, PAGOTON 1 1., & NOTOM

CCTYEM, HTO HE MOKEN 9TO HIMCHHT, 5TO ITO HE AGET HAM

BOTMOAHOCTI 1 KAKHC-11100 HIMCHEHIIA, HTO 1O TATOTHT Hac,
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Orsbie:

OT3b1B Ha KHUY OT EneHbl HOBUKOBOM orswex
Elona Rybakora 25 con

[ Qi

O3B Ha Prcyii u Gorareii.

Ora kunra GyaeT oueHb UCHHOI Ju1A MHOTHX. OHa BO-TIEPBBIX,
3ACTABMACT MOBEPHTD B CCOS, @ BO-BTOPBIX, /1ACT YETKHE MHCTPYKIUHH,

KaK HA4aTh 3apaGaTbiBaTh HA CBOEM JOGHMOM jierie.

BakHO T0, 4TO ABTOP HE PASMBIULIACT, @ JICTHTCS PEalbHbIM OMBITOM H
aiiXaKkamH, KaK HauaTh MOJYHATh XOPOLIHE JACHBIH 32 CBOE
TBOPUCCTBO.

Kitira ovieith MOTUBHPYIOUIas 1 BOXHOBISIONAA. ORa NPOBEAET BAC 30
DYKY OT HCH3BCCTHOCTIE K BLICOKOMY /I0XOLy 1 TIONYIADHOCTH.
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3akpbina Bawy KHUry Ha nocneaHei
CTPaHuue, 1 yenbiwana, kak
npounsHecna: Cnacno!

loToea 6bina npokpu4ate CNACUBO
KaK TONIbKO NpounTana: «Hi B Koem
cnyuae He NpuHKUMaiiTe 3aKas 6es
T3» 1 «He NbITaTeCh USMEHUTL
cBOeMy cTInIo». Moxoxe, Mbl Bee
CoBEpWaeM OAHM 1 Te Xe OWMBKN.
HekoTopbie cosepuwiaem He aenas
BaxHOro.

Cnacu60, Teneps 7 NOHUMAIO, 4TO
06A13aTENLHO HYXKHO AN TOFO, 4TO
bl BLIATI Ha Pa3yMHBIiA yPOBEHD.
npopax. MOHUMAIO, 4TO STO AONXKHO
cTaTh cuCTeMHOM PaGoToN, a He.
NapT3aHCKoON BbINa3Koli pas B
mecau. Haneioch cnpasuTes, ecan
HET, NEPeUNTAI0 KHUY ewE.

10:32. an

3ppascTeyiite, VipuHa! Cnacn6o
Bam 3a 0T3bi8 &9 Bbi 0693aTENBHO CO.
BCeM cnpasuTech
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3apascreyire, Aapsal

C GOMLMM YAOBONLCTBHEM W NDAKTMNECKW HO OZHOM ASIX3NHM NPONHTANa Bawy
Ky, KNHT HAHGEN OTIMNHO - GES3 BORS, XOPOWMM AINKOM, 1A IOR0H! MHOTOR
~APUMENMMO HO TOMDKO © UHOPOBOM CKETAWHFC, NPRKDACHO NOROTACT 1 ANA ADYTOI
RESTONBHOCTH, @ NTO-T0 MOXHO BIATS Ha BOODYXEHIE U & OBHNHOR XA

naronaps Baw, apys, % POWHAICY HAKOHEL COILATE © PAGOUI aKKaYHT! Pansile
Aynana: “TIONOXAW, Thi GULS MINEFO HE YMERW, Tl €ULE AIKE AO KOHUA HE ONPEAETHNACS,
K HI0GPaXEHHIO HeTO Y TEGA GOnbwe AewT AYWa, pawol Hy 7o Tt noKaxews? Beo
~POTYT MMO...” [N NPHAYMEEAN HAIBANME 1 TONEDS 3 YAy HIBECTHa 8 I KaK
dravi_digitalsketch. ByAy NOTWXOHBKY HanOHAT paGoTawi)

B0 SHAKOMCTBA C KHIOT 5 C TRYAOM NPEACTABIANA CEGE, C KAKOTO KON NOAOHTH X
Reny... HET, KONENO, OBliiee PASMBITOR NDEACTABENHE 5 MMEN3, HO TO KONKDETHO HyXHO
CRENATS - K@ NONMMANa. By Xe R3ETE Peansnoe PYKOBOLCTED K ACHCTENO - NOCTO 60DH U

Renaii! Brepe OG> MHOTO AC7, HO AOPOFa B THEAUY MINb HAWAHACTEA € NCPROTO WAra.
Vi caenat, 2701 war NOMOFRa Mo BaUa KHAFa, KOTOPAR HABSPHAXA BOIHAKN B MOGH X3H
e cysaiino.

TDOMAZOE CNAaCH5O Baw 32 NPOAOCTABNHHYIO BOIMOXHOCTS OIHAKOMTECA C
Bowmm NpoU3BERENHEM 39paNCE, O BXORA © NewaT! [lyward, Bau THYA BYACT BOCHMA
0ne3eH NIOBOMY HOBHKY, REAAIOWIEMY, KIK 1 %, CEON NIEPIE WATK 0 COOOM HEGONOWOM
Guanece.

Onera, Gonvusoe cracusot

Mie G4oNb BXHO NORYMHTS TaKYK0 OBPATHYIO COA3H W IHATY, HTO MIORAM NOMOFAET MoA

Kenaio Baw GONBWOTO 1 MNTCPECHOFD NYTH, YENEXa b HANMHAHARX 1 AOCTHXEHHA BCOX
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Tioca flepGento 17 cent.
oy e v

‘3ppascrayiire. NposuTana.

Kiura-peuent. Hanvicana uckpese 1 npocro. [ Tex, K10 xoren, Ko 60sncs. KTo yxe
MaxHyN PYKOW Ha CBOIO AETCKYI0 MeuTY PUCOBaTb. KoMy B AeTCTBE BHYWAK, 4TO
HENDEMEHHO HyXHO NPOGWTBHOE 0Ga0BHIE, 4T "CTaewb 6ORTHHM XYROKHHKOM CO
‘CBOMMM Kanskami-Manskami', 4To Ha x1e6 aTuM He sapabotarb. olwarosoe pyKOBOACTEO 1

'MOTMBAUMOHKbI NeHfient ORHOBPEMeHHO. Eule a3 yGeaunach - HUKOMA He MO3RHO NOITH
33 CBOUM BIOXHOBEHHEM H CTaTh NPOGECCHOHANOM 8 N1OBANOM fere.

peuerseHT:
Tioca RepGetiko

PAKTHKyiOit BpKATEKTOP, CKeTdep, Npenogagarens rpadki 8 MICY
(MocxoBckuit FocynapcTeenHbiit CTpouTensHbiit Yiusepeurer),
KGHADT apHTETYPY, Maa.
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