Все подводные камни повышения рейта на фрилансе и их безболезненное решение
      Перед каждым фрилансером рано или поздно встает вопрос о повышении своего рейта – почасовой ставки. Особенно трудно оценить свои навыки новичкам. Конечно, универсального способа не существует, но есть несколько секретов, которые помогут установить свой первый рейт и поднять его после получения определенного опыта и навыков.
Устанавливаем свой первый рейт
Изучаем конкурентов
         Посмотрите профили фрилансеров со специализацией и навыками как у Вас. Обратите внимание на их рейт, работы в портфолио, предыдущие сделки, это поможет Вам сориентироваться и установить свой собственный рейт.
Дополнительные навыки 
            Чем больше вы умеете и чем лучше знаете свое дело, тем выше Вас будут оценивать клиенты. Подумайте, какими дополнительными навыками обладаете, и обязательно делайте на этом акцент.
Разрабатываем стратегию действий
              Первое, что нужно сделать – определить четкие цели по поводу желаемого заработка и количества времени, которое Вы готовы работать в день. Если Вы фрилансер-новичок, приготовьтесь к тому, что сначала будете зарабатывать меньше, но потраченные усилия не пройдут даром, Вы сможете заработать ценный опыт и репутацию, которая позже будет работать уже на Вас. Также не стесняйтесь попросить предыдущего клиента оставить отзыв и рекомендации о Вашей работе, иногда из-за занятости он может элементарно забыть это сделать. 
Как определить, что пришло время повысить свой рейт?
              По мере получения опыта и навыков у фрилансера возникает вопрос о повышении своего рейта, но как определить действительно ли клиент готов платить больше за Вашу работу и не отпугнуть заказчика? Есть несколько несложных признаков того, что повышать рейт все-таки стоит.
1. Клиенты сами предлагают Вам работу. 
Если Вам начали поступать предложения о работе, это отличный знак, что Ваши навыки оценили и они действительно того стоят.
2. Работы слишком много.
Если Вас в буквальном смысле заваливают заказами, это, конечно, приятно и, к тому же, является важным признаком того, что Вы можете повысить свой рейт, обязательно найдутся те, кто оценит Ваши навыки и будет готов заплатить больше.
3. Четко определитесь со своей специализацией
Поработав в разных направлениях, Вы обязательно найдете то, что действительно Вам по душе и то, что Вы делаете лучше всего. Просмотрев расценки специалистов такого же направления, можно сориентироваться о разумном рейте.
4. Долгосрочные проекты
Долго работая над одним и тем же проектом, Ваша роль в нем становится очень важной. В то же время Ваш опыт и мастерство растут, поэтому в удобное время, например, по прошествии некого времени, круглой даты Вашего сотрудничества, обсудите с клиентом возможность повышения оплаты.  
Повышаем рейт без рисков
               Повысить свой рейт перед началом работы с клиентом проще, нежели изменить его, если Вы уже работаете над проектом. Это закономерно, ведь новому заказчику Вы озвучиваете сумму, за которую готовы выполнить работу, а детали и цена существующего проекта уже согласованы.
Работа с новым заказчиком
                       Перед тем, как озвучить Ваш рейт новому клиенту, оговорите детали работы, проанализируйте и предложите свои варианты решения задачи, найдите точки соприкосновения и, когда заказчик заинтересуется Вашими услугами, он будет готов дать согласие на любой, озвученный Вами рейт, в разумных пределах, конечно.
                  Еще один вариант сотрудничества подразумевает постепенное повышение оплаты через определенное время или выполненное количество работы. Такое условие оговаривается с клиентом сразу перед началом проекта.
Работа со старым заказчиком
       Перед обсуждением повышения оплаты лучше всего поинтересоваться, доволен ли заказчик Вашей работой, если уверены, что клиент доволен и ценит Вас, можно оговорить повышение Вашего рейта. Аргументируете свою позицию реальными достижениями: повышение рейтингов, продаж, популярности сайтов в результате Вашей работы.
   Также можно повысить рейт в случае расширения круга Ваших обязанностей и полномочий в существующем проекте.
 В случае если клиент действительно заинтересован в сотрудничестве, но предпочитает торговаться, не уступайте и стойте на своем, можно предложить снизить цену на некоторое время или количество работы, но предупредить о будущем повышении. 
