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Аннотация
Вы всё ещё меняете жизнь на часы? Тогда пора перестать ждать

чудо-схему и собрать доход, который не просит Вас сидеть рядом
каждый день.

Я покажу, как выбирать не модную идею, а ту, что Вы реально
потянете: книгу, сайт, курс, товар, аренду, партнёрские деньги,
инвестиции или аудиторию. Вы узнаете, где люди теряют деньги,
почему «почти пассивно» часто становится второй работой, как
проверять спрос малыми шагами и не влезать в лишние расходы.
Вы сможете собрать первый актив, посчитать риск, убрать хаос,
передать рутину и перестанете прыгать между идеями, которые
красиво звучат, но ничего не приносят. Это разговор без сказок:
что делать, что считать и где вовремя остановиться.
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Итон Блейк
От зарплаты к активам.

Как перестать продавать
каждый час своей жизни

 
Введение

 
Пассивный доход звучит слишком красиво. Настолько

красиво, что нормальный человек сразу начинает подозре-
вать подвох. И правильно делает. Вокруг этой темы много
шума, дешевых обещаний и чужих историй, которые пере-
сказывают так, будто деньги сами падают на карту, стоит
только открыть ноутбук и выбрать красивую картинку для
профиля.

На практике все прозаичнее. Доход, который потом ка-
жется пассивным, почти всегда начинается с очень активной
работы. Иногда это работа руками. Иногда головой. Часто
нервами. Ты выбираешь направление, разбираешься, оши-
баешься, теряешь время, переделываешь, считаешь расходы,
учишься разговаривать с людьми, которых раньше избегал
бы. И только потом, если система собрана не на авось, она
начинает приносить деньги без твоего ежедневного участия.



 
 
 

Именно поэтому я не хочу начинать эту книгу с красивой
картинки: море, белый песок, телефон лежит рядом с кок-
тейлем, на экране уведомление о новой выплате. Такую кар-
тинку легко продать. С ней трудно жить. Человек, который
поверил только в нее, быстро разочаровывается, потому что
первые недели он видит не выплаты, а пустой кабинет, непо-
нятные инструкции, чужие термины, сомнения и несколько
мелких поражений подряд.

Но сама идея пассивного дохода от этого не становит-
ся ложной. Ложной становится только сказка, что его мож-
но получить без подготовки, дисциплины и здравого смыс-
ла. Доход от аренды, авторские отчисления, проценты, диви-
денды, партнерские комиссии, продажа цифрового продук-
та, работа сайта, который годами собирает посетителей, все
это реальные вещи. Они существуют не в мотивационных
роликах, а в обычной экономике. Вопрос не в том, возможно
ли это. Вопрос в том, каким путем к этому идти и сколько
лишних иллюзий оставить по дороге.

Эта книга написана для человека, который хочет разо-
браться спокойно. Не для того, кто ищет кнопку. Не для то-
го, кто надеется за выходные заменить зарплату. И не для
того, кто готов поверить первому продавцу курса, если тот
говорит уверенным голосом. Я пишу для читателя, который
понимает: деньги любят счет, привычку и повторяемость. А
еще они не любят обиду. Особенно обиду на рынок за то, что
он не оценил твою гениальность с первой попытки.



 
 
 

В основе любого устойчивого пассивного дохода лежит
простая вещь: ты создаешь или покупаешь актив, который
способен приносить пользу другим людям без того, чтобы
ты каждый раз начинал работу с нуля. Книга продается мно-
го раз. Курс смотрят разные ученики. Сайт посещают новые
читатели. Квартира сдается новому жильцу. Акции платят
дивиденды, если бизнес живой и прибыльный. Список рас-
сылки может годами приводить клиентов, если люди не за-
были, зачем подписались.

Здесь нет магии. Есть перенос усилия во времени. Ты ра-
ботаешь раньше, а часть результата приходит позже. Иногда
позже приходит мало. Иногда ничего. Бывает и так. Поэто-
му к пассивному доходу нельзя относиться как к гарантии.
К нему надо относиться как к бизнес-мышлению: проверил
идею, посчитал риск, сделал маленький запуск, получил дан-
ные, исправил, повторил.

Одна из главных ошибок новичка в том, что он выбирает
направление по чужому восторгу. Увидел, как кто-то хвалит
публикацию электронных книг, и сразу решил писать. Услы-
шал про маркетплейсы, заказал товар. Посмотрел ролик про
блог, купил домен. Проблема не в этих направлениях. Мно-
гие из них могут работать. Проблема в том, что человек вы-
бирает не по себе, не по ресурсам, не по навыкам, а по силе
чужого рассказа.

У одного есть опыт в тексте, но нет денег на товар. Ему
ближе цифровой продукт, книга, блог, рассылка, консульта-



 
 
 

ционный материал. У другого есть небольшой капитал и тер-
пение к операционке. Ему может подойти товарная модель,
аренда оборудования, покупка готового сайта. Третий хоро-
шо объясняет сложное простыми словами. Ему стоит думать
о курсах, видео, обучающих материалах. Четвертый не лю-
бит публичность, зато умеет считать. Возможно, ему ближе
дивидендные инструменты, фонды, недвижимость, партнер-
ство в малом бизнесе.

Пассивный доход начинается не с вопроса: где сейчас
больше платят? Он начинается с вопроса: какую систему я
способен построить и не бросить через месяц? Это неприят-
ный вопрос. Он сразу убирает половину фантазий. Но зато
оставляет то, с чем можно работать.

В этой книге мы будем говорить о направлениях, кото-
рые часто называют пассивными. Некоторые из них действи-
тельно могут стать почти пассивными. Другие только частич-
но. Есть и такие, где слово пассивный используют слишком
щедро. Например, фриланс сам по себе не пассивен, потому
что ты продаешь свое время. Но если из фриланса вырастает
маленькое агентство, где процессы выполняют другие люди,
а ты занимаешься системой, тогда появляется другой разго-
вор. Не идеальный, не без забот, но уже другой.

Я буду возвращаться к одной мысли много раз: пассив-
ность не появляется от названия бизнеса. Она появляется от
устройства бизнеса. Если ты сам пишешь каждый пост, сам
отвечаешь каждому клиенту, сам собираешь каждый заказ,



 
 
 

сам исправляешь каждую ошибку, у тебя нет пассивного до-
хода. У тебя есть работа, иногда хорошая, иногда прибыль-
ная, но все равно работа. Чтобы доход становился пассив-
нее, нужны процессы, автоматизация, инструкции, повторя-
емость, помощники, запас прочности.

Человеку приятно думать, что он однажды найдет идею,
которая все решит. Но чаще работает не идея, а скучная
связка: маленький актив, регулярные улучшения, понятный
канал продаж, контроль цифр. Один сайт с десятью хороши-
ми материалами обычно слабее сайта со ста материалами, но
сто плохих материалов тоже не спасают. Один товар без от-
зывов продается хуже товара с нормальной карточкой, фо-
тографиями и ясным описанием. Курс без доверия к автору
лежит мертвым грузом, даже если внутри есть польза.

В пассивном доходе много людей ломается на ожидании.
Они готовы работать неделю. Иногда месяц. Но когда резуль-
тата нет, начинают менять направление. Сегодня блог, зав-
тра криптовалюта, послезавтра онлайн-курс, потом торговля
товарами, затем партнерские ссылки. Снаружи кажется, что
человек ищет. На деле он все время бросает участок, где как
раз надо было немного глубже копнуть.

Терпение здесь не означает сидеть и ждать чуда. Терпение
означает дать системе время на проверку. Если ты запустил
сайт, ему нужно время, чтобы поисковые системы замети-
ли материалы, люди начали возвращаться, появились первые
сигналы доверия. Если ты выпустил книгу, ей нужны облож-



 
 
 

ка, описание, первые читатели, отзывы, реклама, возможно,
новая редакция. Если ты сделал курс, ему нужны понятная
аудитория, обещание результата, доказательства, нормаль-
ная подача. Ничего из этого не возникает за ночь.

Но и упрямство не надо путать с терпением. Если ты пол-
года делаешь одно и то же, а цифры показывают пустоту, на-
до не гордиться стойкостью, а разбираться. Может быть, про-
дукт никому не нужен. Может быть, нужен, но ты говоришь
о нем не тем людям. Может быть, цена не совпадает с ожи-
даниями. Может быть, качество слабое. Может быть, ты вы-
брал рынок, где новичку трудно пробиться без денег. Чест-
ный разбор иногда неприятнее провала, но он полезнее.

Хороший предприниматель в теме пассивного дохода не
обязан быть гением. Ему нужнее другое: способность смот-
реть на результаты без истерики. Продал мало? Смотри, где
узкое место. Нет переходов? Проверяй трафик. Есть пере-
ходы, но нет продаж? Смотри предложение. Есть продажи,
но нет прибыли? Считай расходы. Все просто на словах. На
практике люди часто защищают свое самолюбие сильнее,
чем свой бизнес.

Я видел, как человек тратит недели на логотип, хотя у него
еще нет покупателей. Другой мучительно выбирает название
рассылки, хотя не написал ни одного письма. Третий хочет
идеальную платформу для курса, хотя не проверил, готов ли
кто-то платить за тему. Это не работа над бизнесом. Это кра-
сивое уклонение от настоящей работы. Настоящая работа



 
 
 

чаще выглядит скучно: позвонить, спросить, написать, опуб-
ликовать, посчитать, исправить.

Пассивный доход требует ответственности. Это слово зву-
чит тяжеловато, но без него никак. Если ты решил строить
актив, ты не можешь все время объяснять неудачи чужими
действиями. Плохой подрядчик? Значит, ты плохо выбрал
или плохо поставил задачу. Не сработала реклама? Значит,
надо разбираться в аудитории, тексте, посадочной страни-
це, цене. Клиенты не возвращаются? Значит, обещание и ре-
зультат не совпали. Рынок жесток не потому, что он злой.
Ему просто все равно, что ты имел в виду.

Ответственность не означает винить себя за все подряд.
Это тоже глупость. Есть кризисы, изменения правил пло-
щадок, блокировки, конкуренты, болезни, семейные обстоя-
тельства. Но даже в таких случаях полезнее спрашивать: что
я могу изменить? Где у меня запасной вариант? Что я могу
подготовить заранее? Пассивный доход должен снижать за-
висимость от одного источника, а не создавать новую зави-
симость, только более модную.

Если вся твоя схема держится на одной площадке, одном
поставщике, одном рекламном кабинете или одном челове-
ке, это не свобода. Это тонкая нитка. Она может приносить
деньги, пока не порвется. Поэтому нужно думать о диверси-
фикации раньше, чем станет страшно. Не обязательно сразу
строить десять направлений. Наоборот, новичку это вредно.
Но надо понимать, где у твоей модели слабые места.



 
 
 

Есть еще одна вещь, о которой редко говорят честно. Пас-
сивный доход не всегда делает жизнь легче сразу. Иногда
он добавляет вторую смену. У человека есть работа, семья,
обычные дела, а вечером он садится писать, считать, монти-
ровать, искать поставщика, учиться рекламе. Первые меся-
цы это может выглядеть не как свобода, а как добровольное
усложнение жизни. И если он не понимает, ради чего это де-
лает, он быстро сдувается.

Поэтому цель должна быть конкретной. Не просто хочу
больше денег. Сколько? К какому сроку? Из какого направ-
ления? С каким допустимым риском? Сколько часов в неде-
лю ты готов вкладывать? Сколько денег можешь потерять без
паники? Какая сумма пассивного дохода сначала будет счи-
таться успехом? Для одного это десять тысяч рублей в месяц.
Для другого сто. Для третьего важнее не сумма, а возмож-
ность уйти с нелюбимой работы через два года.

Маленькая цель не унижает. Наоборот, она помогает на-
чать без театра. Первые регулярные пять тысяч рублей от
актива учат большему, чем мечта о миллионе. Они показы-
вают, что система вообще может работать. Потом ее можно
улучшать. Увеличивать ассортимент, добавлять каналы, по-
вышать цену, упаковывать опыт, нанимать помощника, по-
купать рекламу. Масштабирование начинается после дока-
зательства, а не вместо него.

В этой книге я буду говорить простыми словами о том,
как выбирать, запускать и оценивать такие источники дохо-



 
 
 

да. Мы не будем притворяться, что все варианты одинаково
хороши. У каждого есть цена. Где-то цена в деньгах. Где-то
во времени. Где-то в нервах. Где-то в знаниях. Иногда самая
дорогая часть не видна заранее: поддержка клиентов, нало-
ги, возвраты, обновления, конкуренция, изменение правил.

Например, электронная книга может продаваться годами,
но сначала ее надо написать или заказать, отредактировать,
оформить, упаковать и продвинуть. Блог может приносить
доход от рекламы и партнерских программ, но ему нужны
материалы, доверие и трафик. Онлайн-курс может стать от-
личным активом, но без понятного результата для ученика
он останется набором файлов. Товарный бизнес может расти
быстро, но там есть склад, поставщик, брак, доставка, отзы-
вы, кассовые разрывы.

Я не буду убеждать тебя выбрать один путь. Моя задача
другая: помочь смотреть на каждый путь трезво. Где просто-
та? Где пассивность? Где масштаб? Где конкуренция? Где
личное соответствие? Если у тебя мало времени, но есть
опыт в теме, один вариант. Если есть деньги, но нет желания
публично выступать, другой. Если денег мало, но есть спо-
собность долго писать и учиться, третий.

Пассивный доход редко начинается с пассивности. Он на-
чинается с выбора поля, где ты готов потрудиться до того,
как увидишь результат. И еще он начинается с отказа от дет-
ской обиды на то, что мир не обязан платить за одну только
попытку. Мир платит за пользу, удобство, доверие, риск, ка-



 
 
 

питал, внимание и время. Если твой актив создает что-то из
этого для других людей, у него появляется шанс.

Теперь нам надо разобраться с первым большим вопро-
сом: что именно считать пассивным доходом и почему это
понятие так часто путают с мечтой о легких деньгах. Без это-
го разговора все остальное будет шататься. Человек, который
неправильно понял слово, неправильно выберет дело.

Что такое пассивный доход и почему он не терпит само-
обмана

Самое короткое определение звучит так: пассивный доход
это деньги, которые продолжают приходить, когда ты не вы-
полняешь работу прямо сейчас. Но это определение слиш-
ком гладкое. Оно не показывает главного. Деньги не прихо-
дят из пустоты. Они приходят потому, что раньше был со-
здан актив, заключен договор, куплен инструмент, построе-
на система или накоплен капитал.

Если у тебя есть квартира, которую снимает жилец, ты не
ходишь каждый день на его работу и не зарабатываешь эти
деньги вместе с ним. Ты получаешь арендную плату за пра-
во пользоваться твоим активом. Но квартира сама не появи-
лась. Ее купили, унаследовали, построили, отремонтирова-
ли, оформили, сдали. Нужно искать жильца, решать быто-
вые вопросы, платить налоги, иногда менять кран и разгова-
ривать с соседями. Доход может быть относительно пассив-
ным, но не волшебным.



 
 
 

То же самое с книгой. Автор написал текст один раз, а чи-
татель покупает его позже. Если книга хорошая, обложка не
отпугивает, описание понятно, площадка работает, отзывы
не пугают, продажи могут идти долго. Но до этого были ча-
сы за столом, правки, сомнения, обложка, форматирование,
публикация, реклама. Человек видит выплату и говорит: вот
пассивный доход. Автор помнит ночи, когда он переписывал
одну и ту же страницу.

Пассивность всегда относительна. Это надо принять сра-
зу. Не бывает бизнеса, который не требует внимания вообще.
Даже банковский вклад требует хотя бы выбора банка, пони-
мания условий и контроля риска. Дивидендные акции тре-
буют анализа, терпения и готовности к просадкам. Сайт тре-
бует обновлений. Курс требует поддержки и правок. Товар-
ная модель требует контроля поставщика. Если кто-то обе-
щает доход без внимания, он либо продает мечту, либо не
говорит о рисках.

Но относительность не отменяет ценности. Между зар-
платой и активом есть большая разница. На зарплате ты ча-
ще всего продаешь время. Не пришел, не сделал, не получил.
В активе ты однажды создаешь основу, которая может рабо-
тать повторно. Да, ее нужно обслуживать. Но каждый следу-
ющий рубль не всегда требует такого же количества часов,
как первый. В этом и есть главный смысл.

Представь два вечера. В первый вечер человек берет под-
работку и за три часа получает фиксированную сумму. День-



 
 
 

ги честные, быстрые, понятные. Во второй вечер он пишет
главу будущей книги или делает урок для курса. Денег сего-
дня нет. Возможно, завтра тоже нет. Но если материал ста-
нет частью продукта, он может приносить деньги много раз.
Первый путь кормит сразу. Второй строит актив. Умный че-
ловек не обязан презирать первый путь. Иногда он нужен.
Но если жить только им, потолок появляется быстро.

Поэтому пассивный доход не лучше активного во всем.
Он просто решает другую задачу. Активный доход помога-
ет закрывать текущие расходы. Пассивный доход постепенно
создает запас свободы. И лучше, когда они не воюют друг с
другом. Многие начинают строить активы именно за счет ак-
тивной работы: зарплаты, фриланса, консультаций, неболь-
шого бизнеса. Это нормальный путь. Стыдного здесь ничего
нет.

Опасность начинается, когда человек пытается прыгнуть
сразу в конец. Он хочет получать как владелец актива, но не
хочет проходить этап создателя. Хочет доход от книги, но не
хочет разбираться в читателях. Хочет прибыль от сайта, но
не хочет писать или платить за хорошие тексты. Хочет диви-
денды, но не хочет изучать риск. Хочет товарный бизнес, но
не хочет считать маржу после доставки, брака и рекламы.

Такой человек обычно ищет не бизнес, а оправдание своей
надежде. Он покупает очередной курс, потому что ему нра-
вится обещание. Он не задает неприятных вопросов. Сколь-
ко стоит привлечь клиента? Какая средняя прибыль с прода-



 
 
 

жи? Какой срок окупаемости? Что будет, если площадка по-
меняет правила? Что я буду делать, если первые три месяца
ничего не выйдет? Эти вопросы скучные. Зато они спасают
деньги.

Пассивный доход любит скучные вопросы. Более того,
чем скучнее вопрос, тем полезнее он для новичка. Сколько
часов в неделю я реально могу работать? Не в мечтах, а после
работы, семьи, дороги, усталости. Сколько я могу вложить
без кредита и паники? Какими навыками уже владею? Что
мне противно настолько, что я не выдержу даже ради денег?
Где я готов учиться год, а не три вечера?

Вот пример. Двое людей решили зарабатывать на элек-
тронных книгах. Первый услышал, что это почти пассивный
доход, заказал дешевый текст, быстро сделал обложку, выло-
жил и стал ждать. Второй сначала изучил темы, посмотрел,
какие книги покупают, где много спроса и меньше сильных
конкурентов, прочитал отзывы на похожие книги, понял, че-
го людям не хватает, составил план, вложился в редактуру
и обложку, написал описание не для себя, а для читателя. У
обоих на странице будет стоять слово книга. Но это разные
активы.

Или блог. Один человек заводит блог обо всем: сегодня
деньги, завтра путешествия, потом здоровье, потом личные
мысли. Он пишет, когда есть настроение. Второй выбирает
нишу, понимает, кому пишет, собирает вопросы аудитории,
делает материалы, которые не устареют через неделю, свя-



 
 
 

зывает статьи между собой, собирает подписчиков, тестиру-
ет партнерские предложения. Внешне оба блогеры. По сути
один ведет дневник, другой строит систему.

Здесь не надо презирать дневник. Он может быть прекрас-
ным. Но если цель деньги, нужно называть вещи своими име-
нами. Доход появляется там, где есть ценность для конкрет-
ного человека и путь, по которому этот человек доходит до
покупки, подписки, клика, заявки или повторного визита.

Многие неприятности в теме пассивного дохода начина-
ются из-за туманных слов. Человек говорит: хочу монетизи-
ровать знания. Звучит солидно. А что именно он продает?
Кому? Какой результат обещает? Почему ему поверят? Где
эти люди сейчас проводят время? Сколько они готовы пла-
тить? Что они уже пробовали? Чем он отличается от других?
Пока ответов нет, это не бизнес. Это приятная фраза.

Другой говорит: хочу сделать онлайн-магазин. Хорошо.
Что продавать? Почему именно это? Где брать товар? Какая
маржа после всех расходов? Что с возвратами? Сколько сто-
ит реклама? Что будет, если поставщик задержит доставку?
Кто отвечает клиенту в выходной? Если ответы расплывча-
тые, магазин может превратиться в дорогую игрушку.

Третий говорит: хочу инвестировать и жить на процен-
ты. Отличная цель, но сколько капитала нужно? Какая до-
ходность реалистична, а какая нарисована в рекламе? Какой
риск он выдержит, если рынок упадет? Что будет с налогами
и инфляцией? Хватит ли ему дисциплины не дергаться при



 
 
 

первой просадке? Инвестиции могут быть пассивнее бизне-
са, но они требуют зрелости. Деньги, вложенные без пони-
мания, быстро становятся платой за обучение.

Пассивный доход можно разделить на несколько больших
типов. Первый тип строится на капитале: недвижимость, ди-
виденды, проценты, доли в бизнесе, займы, фонды. Здесь
главный ресурс деньги. Чем больше капитал и чем разумнее
он распределен, тем выше шанс на регулярный доход. Но ка-
питал надо где-то взять, сохранить и не вложить в глупость.

Второй тип строится на интеллектуальном активе: книги,
курсы, шаблоны, программы, музыка, фотографии, дизайны,
лицензии. Здесь главный ресурс знание, вкус, труд и способ-
ность упаковать результат. Такой актив может быть создан
без большого стартового капитала, но требует времени и ка-
чества. Плохой цифровой продукт не становится хорошим
только потому, что он цифровой.

Третий тип строится на аудитории и трафике: блог, сайт,
канал, рассылка, подкаст, сообщество. Здесь главный ресурс
внимание людей. Его трудно получить и легко потерять. Ес-
ли человек приходит к тебе за пользой, а получает шум, он
уходит. Если он чувствует, что его все время пытаются про-
дать, он тоже уходит. Аудитория любит регулярность, яс-
ность и уважение к своему времени.

Четвертый тип строится на операционной системе: товар-
ный бизнес, маркетплейсы, аренда вещей, автоматы, серви-
сы с помощниками, агентства. Здесь пассивность появляет-



 
 
 

ся только после настройки процессов. Пока все держится
на тебе, это активная работа. Когда есть инструкции, ответ-
ственные люди, учет, автоматизация и контроль, часть рабо-
ты можно снять с себя. Но снять не значит забыть.

Пятый тип часто маскируется под пассивный, хотя на
старте им не является: фриланс, консультации, услуги, вир-
туальный помощник, ручное управление чужими задачами.
Само по себе это обмен времени на деньги. Но из него можно
вырастить актив, если накопить опыт, создать методику, на-
нять людей, сделать продукт, построить агентство или обу-
чающую систему. Иначе это просто работа из дома, что тоже
бывает полезно, но не надо путать.

Когда ты смотришь на любую идею, задай четыре вопроса.
Насколько просто начать? Насколько пассивным может стать
доход? Насколько его можно масштабировать? Насколько
жесткая конкуренция? Эти вопросы не дают идеального от-
вета, но быстро отрезвляют. Бывает направление простое,
но конкуренция страшная. Бывает пассивность высокая, но
вход дорогой. Бывает масштаб отличный, но нужна техниче-
ская команда. Бывает все красиво, кроме одного: тебе это
совсем не подходит.

Возьмем публикацию книг. Начать относительно просто:
написать или заказать текст, подготовить обложку, выложить
на площадку. Пассивность может быть высокой, потому что
книга продается без твоего участия. Масштаб тоже возмо-
жен: больше книг, серии, аудиоверсии, переводы, сопутству-



 
 
 

ющие материалы. Но конкуренция огромная, а слабая упа-
ковка убивает продажи. Значит, новичок должен не просто
писать, а изучать нишу и читателя.

Возьмем блог. Начать легко. Поставить сайт можно за ве-
чер. Но сделать блог, который зарабатывает, трудно. Нужен
контент, поисковый трафик, доверие, терпение. Пассивность
появляется, когда материалы продолжают приводить людей
спустя месяцы. Масштаб хороший, если тема выбрана пра-
вильно. Конкуренция часто высокая. Значит, надо искать
угол, в котором ты можешь быть полезнее или понятнее дру-
гих.

Возьмем товарную модель. Потенциальный доход может
быть выше и быстрее, чем у текста. Но там больше дви-
жущихся частей: поставщик, качество, доставка, реклама,
возвраты, отзывы, деньги в товаре. Пассивность без коман-
ды невысокая. Масштаб хороший, но ошибки стоят дороже.
Значит, новичку нужно начинать маленько, проверять спрос
и не закупать склад мечты на последние деньги.

Возьмем инвестиции. Пассивность высокая, если все сде-
лано разумно. Но нужна база: капитал, знания, спокой-
ствие. Масштаб зависит от суммы и доходности. Конкурен-
ция здесь странное слово, потому что ты не борешься за кли-
ента, но борешься с инфляцией, риском, собственной жад-
ностью и страхом. Многие теряют деньги не потому, что ры-
нок плохой, а потому что входят без плана и выходят в па-
нике.



 
 
 

Пассивный доход не обязан быть одним источником. Со
временем лучше иметь несколько. Но начинать лучше с од-
ного, максимум двух, если они связаны. Например, блог и
партнерские продукты. Книга и рассылка. Курс и консульта-
ции. Сайт и цифровой шаблон. Связанные направления уси-
ливают друг друга. Несвязанные разрывают внимание.

Новичок часто боится выбрать неправильно. Этот страх
понятен, но он не должен парализовать. Нельзя заранее знать
все. Можно выбрать направление, где риск ограничен, сде-
лать маленькую версию, проверить спрос и решить дальше.
Маленькая версия книги это короткое руководство или се-
рия статей. Маленькая версия курса это вебинар или ми-
ни-урок. Маленькая версия магазина это тест нескольких то-
варов без большой закупки. Маленькая версия блога это два-
дцать сильных материалов в одной теме.

Проверка лучше фантазии. Даже если проверка неприят-
ная. Ты можешь думать, что людям нужен твой курс, но де-
сять разговоров с потенциальными покупателями покажут
другое. Ты можешь думать, что книга будет продаваться, но
отзывы на похожие книги покажут, что люди устали от об-
щих советов и хотят конкретных шагов. Ты можешь думать,
что товар прекрасен, но реклама покажет цену привлечения
клиента. Рынок говорит цифрами и поведением, а не похва-
лой друзей.

Особенно осторожно надо относиться к словам быстро,
легко, гарантированно. Быстро иногда бывает. Легко почти



 
 
 

никогда. Гарантированно в бизнесе не бывает, кроме расхо-
дов, ошибок и необходимости учиться. Если человек прода-
ет тебе гарантию дохода, спроси, почему он сам не вклады-
вает все силы в эту схему, а продает доступ к ней незнаком-
цам.

Еще одна ловушка: путать чужой результат со своей стар-
товой точкой. Ты видишь предпринимателя, у которого сайт
приносит деньги без ежедневной работы. Но не видишь
пять лет материалов, провальные запуски, потраченные ре-
кламные бюджеты, команду, таблицы, переговоры, бессон-
ные недели. Ты видишь автора, который получает роялти.
Но не видишь книг, которые не продались. Ты видишь инве-
стора с дивидендами. Но не видишь капитал, накопленный
годами.

Сравнивать себя с чужим финалом бессмысленно. Полез-
нее смотреть на чужой процесс. Что он делал регулярно? Ка-
кие навыки развивал? Как считал? Где ошибался? Что деле-
гировал? Какие активы создавал? Успех в пассивном доходе
обычно не выглядит как один блестящий прыжок. Он выгля-
дит как много повторов, часть из которых наконец начинает
работать.

Если говорить совсем просто, пассивный доход требует
трех вещей: актива, системы и терпения. Актив без систе-
мы плохо продается или плохо управляется. Система без ак-
тива гоняет пустоту. Терпение без анализа превращается в
упрямство. Анализ без терпения превращается в вечное ме-



 
 
 

тание. Нужно все вместе, пусть сначала в маленьком виде.
Актив отвечает на вопрос: что приносит деньги? Система

отвечает: как деньги приходят повторно? Терпение отвечает:
выдержу ли я период, когда работа уже есть, а результата еще
мало? Эти три вопроса полезно держать перед глазами, когда
выбираешь направление.

Допустим, ты решил создать цифровой продукт. Активом
будет сам продукт: книга, курс, шаблон, программа, набор
материалов. Системой будет путь покупателя: где он узнает о
продукте, почему доверяет, как покупает, что получает, как
возвращается за следующим. Терпение понадобится, когда
первые продажи окажутся скромными, а правок будет боль-
ше, чем ты рассчитывал.

Допустим, ты решил получать доход от сайта. Активом бу-
дут материалы и домен с историей. Системой будут поиско-
вый трафик, рассылка, партнерские ссылки, реклама, внут-
ренние переходы, обновление статей. Терпение понадобит-
ся, потому что сайт редко выстреливает сразу. Он растет как
сад: посадил, полил, подрезал, подождал, снова поработал.

Допустим, ты решил инвестировать. Активом будут цен-
ные бумаги, недвижимость или доли. Системой будут пра-
вила пополнения, распределения, ребалансировки, контроля
риска. Терпение понадобится, когда рынок будет вести себя
так, будто специально проверяет твою нервную систему.

Нельзя забывать и о налогах, законах, договорах. Пас-
сивный доход не должен превращаться в пассивные про-



 
 
 

блемы. Если ты сдаешь имущество, оформляй отношения
нормально. Если продаешь цифровой продукт, разбирайся
с правами. Если работаешь с партнерскими программами,
читай правила. Если инвестируешь, понимай налогообложе-
ние. Часть людей теряет деньги не на идее, а на небрежности.

Отдельно скажу о долгах. Начинать пассивный доход на
заемные деньги можно только тогда, когда человек точно по-
нимает риск и имеет запас. Новичку чаще всего не стоит
брать кредит под идею, которую он не проверил. Долг дела-
ет ошибку тяжелее. Одно дело потерять свободные деньги,
другое дело платить за провал каждый месяц. В начале луч-
ше ограничить ставку.

Самый здоровый подход такой: сначала дешевое обучение
через маленькие эксперименты, потом увеличение ставок.
Не наоборот. Сначала понять, умеешь ли ты привлекать чи-
тателя, покупателя, арендатора, клиента. Потом вкладывать
больше. Сначала доказать, что модель дышит. Потом мас-
штабировать.

И еще: пассивный доход не обязан заменять всю жизнь.
Иногда он сначала просто дает воздух. Оплатил коммуналь-
ные расходы. Закрыл часть аренды. Создал запас на отпуск.
Позволил отказаться от лишней подработки. Это уже резуль-
тат. Не надо обесценивать маленькие источники только по-
тому, что они не сделали тебя свободным за месяц.

Маленький регулярный доход меняет мышление. Ты на-
чинаешь видеть, что деньги могут приходить не только за



 
 
 

часы в расписании. Появляется интерес к активам. Ты ина-
че смотришь на книгу, сайт, помещение, навык, аудиторию,
оборудование, программу. Ты начинаешь спрашивать: мо-
жет ли это работать повторно? Можно ли это упаковать?
Можно ли это передать помощнику? Можно ли это улуч-
шить один раз, чтобы получать пользу долго?

Вот с этого вопроса и начинается взрослая история. Не
с мечты о пальмах, а с умения превращать усилия в акти-
вы. Если удержать эту мысль, дальше будет проще. Мы смо-
жем смотреть на разные способы заработка без восторга и
без презрения. Одни подойдут тебе, другие нет. Одни потре-
буют денег, другие времени. Одни будут почти пассивными,
другие только подготовят почву. Но ты уже не будешь путать
вывеску с содержанием.

В следующем шаге всегда полезно сделать личную реви-
зию. Не писать красивую декларацию, а честно ответить се-
бе на несколько вопросов. Сколько у меня времени? Какие
навыки можно превратить в продукт или услугу? Есть ли ка-
питал? Какой риск допустим? Что я готов делать долго? Где
мне понадобится помощник? Какой первый маленький ак-
тив я могу создать за ближайшие тридцать дней?

Ответы могут быть скромными. Это нормально. Хороший
план часто начинается скромно. Плохой план обычно начи-
нается грандиозно и заканчивается покупкой домена, о ко-
тором через месяц забывают.

Если ты вынесешь из этой главы одну мысль, пусть она бу-



 
 
 

дет простой: пассивный доход не освобождает от работы, он
меняет характер работы. Сначала ты работаешь, чтобы по-
строить актив. Потом работаешь, чтобы актив не развалил-
ся и рос. Со временем часть усилий отступает, а результат
продолжает приходить. Вот ради этого и стоит разбираться
дальше.

Но дальше надо идти без самообмана. Не все активы ста-
нут прибыльными. Не все идеи выдержат рынок. Не вся ра-
бота окупится. Это неприятно, зато честно. Зато у челове-
ка, который принимает это заранее, больше шансов не бро-
сить все после первой неудачи. Он не считает провал лич-
ным приговором. Он считает его данными.

Данные говорят: здесь спрос слабый. Здесь цена высокая.
Здесь текст непонятный. Здесь аудитория другая. Здесь про-
дукт сырой. Здесь реклама дорогая. Если относиться к этим
сигналам спокойно, они помогают. Если обижаться, они уни-
чтожают желание двигаться.

Пассивный доход это не способ спрятаться от реально-
сти. Это способ лучше с ней договориться. Ты создаешь то,
что может работать дольше одного рабочего дня. Иногда это
текст. Иногда капитал. Иногда система продаж. Иногда ко-
манда. Иногда право на использование твоей идеи. Чем яс-
нее ты понимаешь природу актива, тем меньше шансов ку-
пить чужую сказку.

Любой вариант стоит оценивать не по тому, как красиво
о нем рассказывают, а по четырем признакам: сколько нуж-



 
 
 

но вложить, сколько придется работать самому, можно ли
увеличить результат без пропорционального увеличения ча-
сов, и насколько трудно пробиться среди других. Эти четыре
признака не дадут полной карты, но они не позволят идти с
закрытыми глазами.

Когда человек идет с закрытыми глазами, он потом удив-
ляется каждому камню. Когда он смотрит под ноги, камни
все равно есть, но он хотя бы понимает, где споткнулся.

Есть еще бытовая проверка, которую я советую делать пе-
ред любым стартом. Представь не день успеха, а обычный
вторник через два месяца. Ты устал, результата мало, никто
не аплодирует, задача скучная. Ты все еще готов открыть
файл, поправить страницу, написать письмо, проверить циф-
ры? Если нет, направление может быть не твоим. Не потому,
что ты слабый, а потому что у каждого человека есть свой
тип работы, который он выдерживает лучше.

Кому-то легче писать каждый день, чем один раз позво-
нить поставщику. Кому-то наоборот: он спокойно торгуется,
решает вопросы доставки, ругается с браком, но не выдержит
одиночества перед пустым документом. Один умеет объяс-
нять, другой умеет считать, третий умеет собирать людей,
четвертый умеет замечать недооцененные вещи. Пассивный
доход не требует, чтобы все стали одинаковыми. Он требует
честно использовать свои сильные стороны.

При этом слабые стороны нельзя игнорировать. Если ты
плохо считаешь, учись считать или найди того, кто поможет.



 
 
 

Если ты не умеешь писать продающие тексты, изучай при-
меры и проверяй на практике. Если ты боишься техники, на-
чинай с простых платформ. Если все делаешь хаотично, за-
води таблицу. Свобода не появляется у человека, который
все время говорит: я такой, меня не переделать. Бизнесу все
равно, какой ты. Он отвечает на действия.

Мне нравится подход, при котором человек выбирает не
идеальную возможность, а подходящий следующий шаг. Не
надо сразу решать судьбу на десять лет. Достаточно выбрать
актив, который можно создать или проверить быстро и недо-
рого. Тридцать дней работы часто дают больше ясности, чем
три месяца чтения чужих мнений. Опубликовал материалы,
собрал реакцию, поговорил с людьми, посчитал. После этого
думать легче.

И наконец, не стоит презирать простые источники дохо-
да. Иногда человек хочет сразу сложную схему, потому что
простая кажется недостаточно благородной. А потом оказы-
вается, что простая сдача лишнего места, небольшой циф-
ровой шаблон, партнерская статья или аккуратная подборка
материалов приносит первые деньги быстрее, чем большой
проект, который он так и не закончил. В начале важнее дви-
жение, чем масштаб.

Есть еще бытовая проверка, которую я советую делать пе-
ред любым стартом. Представь не день успеха, а обычный
вторник через два месяца. Ты устал, результата мало, никто
не аплодирует, задача скучная. Ты все еще готов открыть



 
 
 

файл, поправить страницу, написать письмо, проверить циф-
ры? Если нет, направление может быть не твоим. Не потому,
что ты слабый, а потому что у каждого человека есть свой
тип работы, который он выдерживает лучше.

Кому-то легче писать каждый день, чем один раз позво-
нить поставщику. Кому-то наоборот: он спокойно торгуется,
решает вопросы доставки, ругается с браком, но не выдержит
одиночества перед пустым документом. Один умеет объяс-
нять, другой умеет считать, третий умеет собирать людей,
четвертый умеет замечать недооцененные вещи. Пассивный
доход не требует, чтобы все стали одинаковыми. Он требует
честно использовать свои сильные стороны.

При этом слабые стороны нельзя игнорировать. Если ты
плохо считаешь, учись считать или найди того, кто поможет.
Если ты не умеешь писать продающие тексты, изучай при-
меры и проверяй на практике. Если ты боишься техники, на-
чинай с простых платформ. Если все делаешь хаотично, за-
води таблицу. Свобода не появляется у человека, который
все время говорит: я такой, меня не переделать. Бизнесу все
равно, какой ты. Он отвечает на действия.

Мне нравится подход, при котором человек выбирает не
идеальную возможность, а подходящий следующий шаг. Не
надо сразу решать судьбу на десять лет. Достаточно выбрать
актив, который можно создать или проверить быстро и недо-
рого. Тридцать дней работы часто дают больше ясности, чем
три месяца чтения чужих мнений. Опубликовал материалы,



 
 
 

собрал реакцию, поговорил с людьми, посчитал. После этого
думать легче.

И наконец, не стоит презирать простые источники дохо-
да. Иногда человек хочет сразу сложную схему, потому что
простая кажется недостаточно благородной. А потом оказы-
вается, что простая сдача лишнего места, небольшой циф-
ровой шаблон, партнерская статья или аккуратная подборка
материалов приносит первые деньги быстрее, чем большой
проект, который он так и не закончил. В начале важнее дви-
жение, чем масштаб.



 
 
 

 
Сначала настрой

голову, потом ищи схему
 

Человек редко проигрывает в день, когда запускает сайт,
публикует книгу или покупает первый товар. Он проигрыва-
ет раньше. В тот момент, когда решает, что ему должны за-
платить за саму смелость начать.

Это неприятная мысль. Её хочется отодвинуть. Гораздо
приятнее думать, что главное уже сделано: я решился, я вы-
брал направление, я зарегистрировался на площадке, я ку-
пил домен, я открыл брокерский счёт, я нашёл поставщика.
Но рынок не выдаёт награду за регистрацию. Он не знает,
как долго ты собирался с силами. Он видит только одно: есть
ли в твоём предложении польза, доверие и удобство.

Поэтому разговор о пассивном доходе приходится начи-
нать не с инструментов, а с головы. Не потому, что деньги
любят красивые мысли. Нет. Деньги вообще не обязаны лю-
бить наши мысли. Просто без нормального настроя человек
слишком быстро ломает даже рабочую модель.

Допустим, он решил вести блог. Первые три недели пи-
шет с жаром. Потом посещаемость маленькая, комментари-
ев нет, денег нет. Он смотрит на чужой канал, где автор уже
продаёт рекламу, и чувствует себя обманутым. Хотя его ни-
кто не обманывал. Он просто сравнил свой третий понедель-



 
 
 

ник с чужим пятым годом.
Или он выпускает электронную книгу. Вложил силы, сде-

лал обложку, опубликовал. В первый день две продажи, во
второй ноль, в третий ноль. Начинается знакомый внутрен-
ний разговор: тема плохая, площадка плохая, читатели не
понимают, конкуренты всё заняли. Иногда это правда. Но
чаще первая версия продукта просто не дотянула. Её надо
улучшать, упаковывать, продвигать, тестировать. А человек
хотел не процесс, а мгновенное подтверждение своей право-
ты.

В пассивном доходе терпение нужно не как украшение ха-
рактера. Оно нужно как рабочий инструмент. Без него ты не
дождёшься данных. Бизнес часто отвечает медленно. Снача-
ла ты делаешь действие, потом рынок собирает реакцию, по-
том появляются цифры, потом ты понимаешь, где ошибка.
Если бросить раньше, ты не получил опыт. Ты получил толь-
ко усталость.

Но терпение не должно быть тупым. Это отдельная ло-
вушка. Некоторые годами повторяют одно и то же, называ-
ют это верой в себя и удивляются, почему ничего не меня-
ется. Терпение без наблюдения превращается в упрямство.
Нормальное терпение выглядит иначе: я даю модели время,
но смотрю на цифры, слушаю покупателей, правлю продукт,
меняю подачу, проверяю гипотезы.

Если блог не растёт, надо смотреть не только на кален-
дарь. О чём статьи? Есть ли у них конкретный читатель? От-



 
 
 

вечают ли они на настоящий вопрос? Можно ли найти их че-
рез поиск? Есть ли внутренняя связь между материалами?
Не выглядят ли они как пересказ чужих пересказов? Если
книга не продаётся, надо смотреть обложку, название, опи-
сание, нишу, первые страницы, отзывы на похожие книги.
Если реклама съедает бюджет, надо смотреть не на судьбу, а
на предложение и экономику.

Человек с настроем ученика живёт дольше в любом деле.
Не потому, что он покорный. Наоборот, он упрямее мечта-
теля. Просто он не защищает каждую ошибку как часть сво-
ей личности. Он может сказать: да, я сделал плохо. Да, я не
понял покупателя. Да, я выбрал слишком широкий рынок.
Да, я поспешил. И дальше он не падает на пол, а исправляет.

Это редкое качество. Большинство людей хотят быть пра-
выми больше, чем хотят заработать. Они спорят с отзывами,
обижаются на низкие продажи, ищут виноватых среди под-
рядчиков, площадок, алгоритмов, подписчиков. Иногда ви-
новаты и подрядчики, и площадки, и алгоритмы. Но вопрос
всё равно остаётся: что ты будешь делать теперь?

Ответственность в бизнесе начинается именно здесь. Не
в красивой фразе я отвечаю за свою жизнь, а в скучной при-
вычке перестать искать последнего виноватого. Нанял пло-
хого автора? Значит, плохо проверил портфолио, плохо по-
ставил задачу или слишком хотел сэкономить. Получил сла-
бую обложку? Значит, не дал нормальных примеров, не по-
нял жанр, не заложил бюджет. Поставщик сорвал сроки?



 
 
 

Значит, у тебя не было запасного варианта или ты слишком
поздно проверил его надёжность.

Это звучит жёстко, но такая жёсткость полезнее жалости.
Пока виноваты все вокруг, ты ничего не меняешь. Как только
часть ответственности возвращается к тебе, появляются ры-
чаги. Можно изменить инструкцию. Можно выбрать другого
исполнителя. Можно сделать тестовую партию. Можно пере-
писать описание. Можно снизить риск. Можно отказаться от
модели, которая не подходит.

Начинающие предприниматели часто любят слово свобо-
да. Оно правда хорошее. Но свобода без ответственности
быстро превращается в хаос. Ты сам выбираешь, что делать.
Значит, сам выбираешь и последствия. Никто не заставляет
тебя вести учёт, но без учёта ты не поймёшь прибыль. Никто
не заставляет изучать правила площадки, но за нарушение
могут закрыть аккаунт. Никто не заставляет думать о нало-
гах, но потом придётся разговаривать уже не с мотивацион-
ным тренером.

Свобода в пассивном доходе начинается не тогда, когда
можно ничего не делать. Она начинается тогда, когда у тебя
есть система, которая не разваливается от твоего отсутствия
на один день. А систему строит человек, который умеет до-
водить дела до повторяемого результата.

В этом месте стоит поговорить о дисциплине. Слово
неприятное, школьное, но другого честного слова нет. Пас-
сивный доход почти всегда строится кусками: сегодня один



 
 
 

материал, завтра одна страница, послезавтра один звонок,
потом одна таблица, потом одна правка. Снаружи это не вы-
глядит как прорыв. Даже самому иногда кажется, что ты про-
сто возишься.

Но активы редко строятся одним рывком. Книга пишется
страницами. Сайт растёт статьями. Курс собирается урока-
ми. Портфель собирается регулярными покупками. Аренд-
ный объект приводится в порядок через мелкие решения:
договор, ремонт, фотографии, объявление, фильтр жильцов.
Система не любит человека, который появляется только в
приступе вдохновения.

Вдохновение приятно. На нём хорошо начинать. Но рас-
считывать на него опасно. Сегодня оно есть, завтра нет. Се-
годня ты посмотрел чужой успех и загорелся, завтра пришёл
уставший с работы и хочешь только тишины. Если дело дер-
жится только на настроении, оно скоро остановится. Нужен
простой график, который можно выполнить даже без востор-
га.

Не героический график. Героические графики обычно
живут три дня. Нужен такой, который выдержит обычная
жизнь. Если ты можешь писать пять вечеров в неделю по ча-
су, отлично. Если можешь два вечера, тоже нормально. Если
можешь только субботнее утро, начинай с него. Лучше три
месяца делать мало, но регулярно, чем неделю изображать
нового человека, а потом сорваться и злиться на себя.

Злость на себя вообще плохой помощник. Она даёт корот-



 
 
 

кий толчок и быстро выжигает. Гораздо полезнее спокойная
требовательность. Не ругать себя за то, что ты не стал дру-
гим за один день, а поставить понятный минимум. Сегодня
написать тысячу слов. Сегодня найти десять похожих това-
ров и посчитать цены. Сегодня прочитать правила площад-
ки. Сегодня сделать черновик урока. Сегодня отправить три
письма потенциальным партнёрам.

Маленький выполненный минимум укрепляет лучше,
чем большой невыполненный план. Он даёт ощущение дви-
жения. А движение в начале важнее, чем идеальная ско-
рость.

Теперь о ещё одной болезни новичка: желание всё услож-
нить. Человек ещё не сделал первую продажу, а уже думает о
логотипе, фирменном стиле, юридической структуре на три
страны, сложной воронке, автоматизации, команде, прило-
жении. Всё это может понадобиться позже. Но в начале ча-
сто надо ответить на простой вопрос: кому и что ты прода-
ёшь, почему человек должен купить именно сейчас и как он
вообще узнает о твоём предложении.

Если на этот вопрос нет ответа, остальное служит прикры-
тием. Можно неделями выбирать тему сайта, чтобы не пи-
сать первую статью. Можно долго настраивать камеру, что-
бы не записывать урок. Можно изучать десятки брокерских
обзоров, чтобы не признаться себе, что денег для инвести-
ций пока почти нет. Можно спорить о названии бренда, ко-
гда ещё нет продукта.



 
 
 

Работа над внешними деталями приятна, потому что она
безопасна. Никто не откажет твоему логотипу. Никто не
скажет твоей таблице, что товар не нужен. Настоящая про-
верка начинается там, где появляется другой человек: чита-
тель, покупатель, подписчик, арендатор, партнёр. Вот поче-
му многие так долго готовятся. Они боятся проверки.

Бояться нормально. Ненормально строить вокруг стра-
ха целую философию. Лучше признать: да, я не хочу услы-
шать отказ. Да, мне неприятно видеть ноль продаж. Да, я бо-
юсь показаться новичком. После этого можно действовать.
Страх не обязан уйти. Ему достаточно не мешать рукам.

В теме пассивного дохода полезно принять мысль: первые
версии почти всегда неровные. Первая книга будет хуже вто-
рой. Первый сайт будет хаотичнее третьего. Первый товар-
ный тест покажет ошибки. Первый вебинар может пройти
перед пятью людьми. Первый рекламный запуск может сто-
ить денег и не окупиться. Это не катастрофа, если ты заранее
ограничил риск и готов учиться.

Плохо, когда первая версия сразу слишком большая.
Большая закупка, большой курс на двадцать модулей, боль-
шой сайт на сто страниц, большой кредит, большой офис,
большая команда. Большой проект до проверки может стать
большой тяжестью. Начинать лучше с малого, но настояще-
го. Малый запуск должен быть достаточно реальным, чтобы
рынок мог ответить.

Например, хочешь сделать курс. Не надо сразу записывать



 
 
 

сорок уроков. Проведи живой мини-разбор для небольшой
группы. Посмотри, какие вопросы задают, где им непонят-
но, за что они готовы платить. Хочешь писать книгу. Опуб-
ликуй несколько материалов, собери реакцию, изучи отзывы
на похожие книги. Хочешь продавать товар. Проверь спрос
на маленькой партии или даже на тестовой странице, если
модель позволяет. Хочешь сдавать оборудование. Сначала
узнай, есть ли спрос в твоём городе и какие поломки съеда-
ют прибыль.

Всё это звучит не так красиво, как большой запуск. Зато
меньше шансов закопать деньги в собственную фантазию.

Ещё одна важная часть настроя: умение считать время.
Деньги люди считают чаще, хотя тоже плохо. А время почти
не считают. Между тем время главный скрытый расход но-
вичка. Он говорит: я ничего не вложил, только сам написал
тексты. Но если он писал три месяца вечерами, это не бес-
платно. Это время можно было потратить на работу, отдых,
семью, обучение, другой проект. Значит, надо понимать, ра-
ди чего оно тратится.

Это не значит, что каждый час должен сразу окупаться. В
начале многие часы учебные. Но если ты год делаешь проект,
который не даёт ни денег, ни навыка, ни аудитории, ни ясно-
сти, надо остановиться и задать неприятные вопросы. Может
быть, ты занят не бизнесом, а привычкой быть занятым.

Занятость легко перепутать с продвижением. Человек
каждый день что-то делает: смотрит ролики, читает чаты,



 
 
 

меняет оформление, отвечает на мелочи, пишет планы. Но
актив не растёт. Продаж нет. Материалов нет. Продукт не
улучшился. Тогда вся эта занятость похожа на бег на месте.
Пот есть, дороги нет.

Хорошая проверка дня звучит просто: что сегодня ста-
ло активом? Появился текст, который можно опубликовать?
Улучшилась карточка товара? Добавился урок? Составлена
инструкция помощнику? Отправлено предложение партнё-
ру? Куплен актив по плану? Исправлена ошибка, которая
мешала продажам? Если ответ постоянно нет, надо менять
работу дня.

Пассивный доход создаётся не размышлениями о пассив-
ном доходе. Он создаётся вещами, которые остаются по-
сле твоего рабочего часа. Страница остаётся. Видео оста-
ётся. Таблица с расчётами остаётся. Договор остаётся. На-
строенная автоматизация остаётся. Проверенный исполни-
тель остаётся. База подписчиков остаётся. Навык тоже оста-
ётся, хотя его не видно.

Отсюда вытекает простой принцип: каждый период рабо-
ты должен оставлять след. Не обязательно большой. Но след.
Если ты читаешь о партнёрском маркетинге, выпиши десять
правил, которые применишь на своём сайте. Если смотришь
урок по рекламе, сделай черновик объявления. Если изуча-
ешь инвестиции, составь свои правила, при которых покупа-
ешь и при которых не покупаешь. Иначе обучение превра-
щается в потребление.



 
 
 

Потребление информации особенно опасно в темах зара-
ботка. Там всегда есть новый метод, новый тренд, новая пло-
щадка, новая история успеха. Можно годами чувствовать,
что ты на передовой, и при этом ничего не построить. Ин-
формация нужна ровно до того момента, пока помогает дей-
ствию. Дальше она становится шумом.

Поэтому я советую вводить простое ограничение: на каж-
дый час изучения должен быть хотя бы час применения.
Прочитал о нишах для книг, проверь десять ниш. Узнал о
поисковых запросах, собери список тем. Посмотрел про ди-
виденды, сравни несколько компаний и выпиши риски. Изу-
чил аренду вещей, проверь объявления в своём городе. Дей-
ствие быстро показывает, понял ты материал или просто ки-
вал.

Теперь поговорим об изобилии. Это слово испортили кра-
сивые посты, но сама мысль полезная. Изобильное мышле-
ние не означает верить, что вселенная принесёт деньги за
хорошее настроение. Это не деловой подход. В нормальном
смысле изобилие означает, что ты не смотришь на рынок как
на закрытую комнату, где для тебя точно нет места. Ты до-
пускаешь, что возможности есть, но к ним надо подойти с
умом.

Человек с дефицитным мышлением часто видит только
угрозу. Конкурентов много, всё уже занято, поздно начи-
нать, у других больше денег, у других связи, площадки душат
новичков. В этих фразах может быть доля правды. Но если



 
 
 

остановиться на них, делать нечего. Человек с более здоро-
вым взглядом спрашивает иначе: где конкуренты слабы? Что
они делают небрежно? Какие жалобы повторяются у покупа-
телей? Где люди недовольны существующими решениями?
Какой маленький сегмент я могу обслужить лучше?

Вот это уже рабочий вопрос. Рынок редко бывает пустым.
Пустой рынок часто означает, что там нет денег. Конкурен-
ция сама по себе не приговор. Она показывает, что люди пла-
тят. Другое дело, можешь ли ты найти вход. Иногда вход в
узкой теме, иногда в лучшем объяснении, иногда в сервисе,
иногда в скорости, иногда в доверии, иногда в языке, кото-
рым ты говоришь с людьми.

Например, в теме личных финансов полно материалов. Но
один автор говорит с новичками так сложно, что они закры-
вают страницу. Другой пугает их терминами. Третий обеща-
ет быстрые миллионы и теряет доверие. Если ты умеешь объ-
яснять спокойно, без насмешки и без сказок, у тебя уже есть
угол. В товарном бизнесе тоже самое: многие продают оди-
наковую вещь, но один отвечает быстро, честно показывает
размеры, делает нормальные фотографии и не исчезает по-
сле оплаты. Иногда этого хватает, чтобы выделиться.

Изобилие на практике это не восторг. Это способность ис-
кать ход, когда первый взгляд показывает стену.

Но здесь снова нужен баланс. Нельзя прикрывать словом
изобилие откровенно плохую идею. Если спроса нет, если
экономика не сходится, если у тебя нет доступа к аудито-



 
 
 

рии, если правила площадки против тебя, лучше признать
это раньше. Оптимизм должен помогать действовать, а не
запрещать думать.

Настрой успешного человека в пассивном доходе состо-
ит из странной смеси. Он достаточно оптимистичен, чтобы
начать. Достаточно подозрителен, чтобы считать. Достаточ-
но терпелив, чтобы не бросить. Достаточно честен, чтобы
признать ошибку. Достаточно упрям, чтобы вернуться после
неудачи. И достаточно гибок, чтобы не биться головой в од-
ну дверь годами.

Эта смесь не появляется сама. Её приходится трениро-
вать. Особенно когда рядом шум. Одни говорят: всё легко,
просто повторяй за мной. Другие говорят: всё занято, не пы-
тайся. Третьи спорят о деталях, которые не влияют на твой
первый шаг. Если слушать всех, можно не начать никогда.
Нужно выбрать спокойный режим: изучил, решил, сделал,
измерил, исправил.

Цели помогают держать этот режим. Но цели должны быть
не туманными. Хочу финансовой свободы звучит приятно,
но для работы бесполезно. Лучше так: за шесть месяцев со-
здать первый цифровой продукт и получить первые десять
продаж. Или: за год собрать сайт из пятидесяти полезных
материалов и выйти на первую партнёрскую выручку. Или:
за восемь месяцев накопить резерв и начать регулярно ин-
вестировать небольшую сумму по плану. Или: за три месяца
проверить спрос на аренду конкретного оборудования.



 
 
 

Цель должна иметь срок, измерение и действие. Иначе она
превращается в желание. Желания нужны, они дают направ-
ление. Но работает план.

План не обязан быть сложным. В начале лучше простой.
Что делаю в первый месяц? Что должно быть готово? Как
пойму, что есть интерес? Какие цифры смотрю? Сколько
денег можно потратить? Когда принимаю решение продол-
жать, менять или закрывать? Такой план может поместить-
ся на одной странице. Этого достаточно, если ты им пользу-
ешься.

Плохой план обычно выглядит толсто и торжественно. В
нём много будущего успеха и мало сегодняшних действий.
Хороший план иногда выглядит бедно: десять тем, три неде-
ли, один лендинг, пять интервью, небольшой бюджет, табли-
ца расходов. Зато его можно выполнить.

Карта нужна не для того, чтобы всё пошло точно по ней.
Не пойдёт. Карта нужна, чтобы ты понимал, где отклонил-
ся. Без плана любое отклонение кажется судьбой. С планом
видно: здесь мы рассчитывали на десять заявок, получили
две; здесь думали, что реклама будет дешевле; здесь люди
спрашивают не о том, что мы продаём; здесь продукт надо
менять.

Очень полезно заранее определить, какие данные ты соби-
раешь. Для книги это могут быть показы, переходы, прода-
жи, отзывы, удержание читателя на первых страницах, реак-
ция на описание. Для блога: количество опубликованных ма-



 
 
 

териалов, поисковые запросы, посещаемость, время на стра-
нице, подписки, клики по предложениям. Для товара: це-
на клика, добавления в корзину, покупки, возвраты, маржа.
Для инвестиций: пополнения, распределение, доходность,
риск, комиссии.

Когда есть данные, меньше места для драм. Не продалось
не равно я никому не нужен. Это может значить, что не сра-
ботала обложка, цена, аудитория, канал или сам продукт. Да,
иногда это значит, что идея слабая. Но это тоже информа-
ция, а не приговор.

В пассивном доходе надо учиться уважать маленькие чис-
ла. Один процент конверсии, сто посетителей, десять под-
писчиков, три продажи, пять отзывов. Новичок часто прези-
рает их, потому что мечтал о большом. А опытный человек
смотрит на них как на зацепку. Три продажи означают, что
кто-то уже заплатил. Почему? Кто эти люди? Что их убеди-
ло? Можно ли найти похожих? Десять подписчиков означа-
ют, что тема кому-то интересна. Что они спрашивают? Что
им отправить дальше?

Большой результат часто растёт из внимательного отно-
шения к маленькому. Не из презрения к нему.

Есть ещё тема окружения. Не всегда рядом будут лю-
ди, которым понятен твой путь. Кто-то скажет: займись
нормальной работой. Кто-то будет смеяться над первыми
маленькими доходами. Кто-то начнёт советовать, хотя сам
ничего не строил. Кто-то, наоборот, будет подталкивать к



 
 
 

слишком большому риску. Надо научиться отделять заботу
от страха, опыт от болтовни, поддержку от шума.

Лучшее окружение для такого пути не обязательно состо-
ит из близких друзей. Иногда это несколько людей в похожей
теме, один более опытный наставник, хороший автор, прак-
тическое сообщество, где говорят не лозунгами, а цифрами и
действиями. Наставник особенно полезен, если он не слиш-
ком далеко оторвался от твоего этапа. Человек, который сам
недавно проходил первые шаги, часто помнит детали, о ко-
торых большой успешный предприниматель уже забыл.

Но наставник не должен становиться костылём. Его задача
не думать вместо тебя, а сокращать путь, показывать ошиб-
ки, задавать вопросы, делиться опытом. Решения всё равно
твои. Деньги твои. Риск твой. Нельзя передавать ответствен-
ность другому человеку только потому, что он говорит уве-
ренно.

Кстати, уверенность часто обманывает. В интернете уве-
ренный тон продаётся лучше, чем осторожная правда. Чело-
век, который говорит: делай так, и будет результат, звучит
приятнее того, кто говорит: зависит от ниши, бюджета, на-
выков, сроков и качества. Но второй ближе к реальности. В
заработке лучше слушать тех, кто умеет говорить о рисках,
а не только о победах.

Успешный настрой включает осторожность к лёгким обе-
щаниям. Не цинизм, не вечное недоверие ко всему, а нор-
мальную проверку. Кто говорит? На чём зарабатывает? По-



 
 
 

казывает ли экономику? Есть ли примеры неудач? Что бу-
дет, если модель перестанет работать? Какие расходы скры-
ты? Какие навыки нужны? Если ответы уклончивые, надо
держаться дальше.

Особенно аккуратно с историями, где человек заработал
много за короткий срок. Возможно, заработал. Но что было
до этого? Какие ресурсы он уже имел? Какая аудитория? Ка-
кой опыт? Какой капитал? Какая команда? Сколько попыток
не показывают? История может вдохновлять, но её нельзя
копировать слепо. Твоя задача не повторить чужую биогра-
фию, а понять принципы.

Принципы обычно скучнее историй. Выбери нишу. Пой-
ми клиента. Создай ценность. Упакуй понятно. Дай людям
увидеть предложение. Считай деньги. Улучшай. Повторяй.
Делегируй там, где это окупается. Не нарушай правила. Не
ставь всё на одну карту. Продолжай достаточно долго. Зву-
чит без блеска. Зато работает чаще, чем секретная схема.

Теперь стоит сказать о поражениях. Они будут. Малень-
кие точно. Возможно, большие. Вопрос не в том, как их из-
бежать полностью. Это невозможно. Вопрос в том, как сде-
лать так, чтобы поражение учило, а не убивало. Для этого
риск надо дозировать.

Не вкладывай сумму, потеря которой заставит тебя нена-
видеть проект. Не обещай клиентам то, что не можешь вы-
полнить. Не строй модель на одном непроверенном челове-
ке. Не увольняйся с работы только потому, что первый ме-



 
 
 

сяц дал хорошие продажи. Не бери обязательства, которых
не понимаешь. Оставляй себе место для ошибки.

Место для ошибки это роскошь, которую надо создавать
заранее. Резерв денег, запас времени, второй поставщик, ко-
пии файлов, понятные договоры, честные сроки, маленькие
тесты. Всё это звучит занудно. Но именно занудство часто
спасает бизнес, когда у восторженных людей всё рушится.

Пассивный доход любят представлять как красивую
жизнь. На деле его строят люди, которые готовы занимать-
ся некрасивыми деталями. Проверить ссылку. Ответить на
письмо. Исправить ошибку в оплате. Пересчитать комиссию.
Обновить старую статью. Убрать слабый товар. Поменять
описание. Отказаться от партнёра, который приносит про-
блемы. Это не вдохновляющие моменты, зато они удержива-
ют систему.

И ещё одно. Не надо ждать, что близкие сразу поймут твой
путь. Иногда им нужно увидеть не слова, а стабильность. Не
рассказывай всем грандиозные планы. Лучше спокойно де-
лай. Когда появятся первые результаты, разговор станет про-
ще. А если не появятся, ты хотя бы не будешь чувствовать
дополнительный стыд за громкие обещания.

Внутренняя тишина полезна. Чем меньше ты доказыва-
ешь на словах, тем больше сил остаётся на дело. Особенно в
начале, когда проект хрупкий и его легко разрушить чужим
скепсисом или собственной потребностью выглядеть успеш-
ным.



 
 
 

Подведём без торжественной морали. Перед тем как вы-
бирать схему, надо настроить способ мышления. Тебе пона-
добятся терпение, ответственность, дисциплина, готовность
учиться, уважение к цифрам и спокойное отношение к пер-
вым неровным результатам. Это не звучит как быстрый путь.
Но быстрый путь обычно и продают тем, кто не хочет слы-
шать правду.

Следующий практический шаг простой. Возьми одно на-
правление, которое тебе интересно, и проверь себя не меч-
той, а действием. Что ты можешь сделать за ближайшую
неделю, чтобы приблизить актив? Не изучить вообще всё, а
именно сделать. Написать план книги. Опубликовать первую
статью. Посчитать экономику товара. Составить список тем
курса. Найти правила площадки. Поговорить с потенциаль-
ными покупателями.

Если ты не готов сделать маленький шаг, большая цель по-
ка не имеет значения. Если готов, уже лучше. Дальше мож-
но будет выбирать конкретную модель и смотреть, где у неё
сильные и слабые стороны.

Пассивный доход начинается с активного человека. Не су-
етливого. Не того, кто бежит за каждой новой возможностью.
А того, кто умеет выбрать, работать, смотреть на результат и
не разваливаться от того, что получилось не сразу.



 
 
 

 
Книга, сайт и курс: активы,

которые начинаются
с пустой страницы

 
Есть виды пассивного дохода, где стартовый капитал по-

чти не нужен. Зато нужен другой капитал, который многие
недооценивают: способность сидеть и делать понятный ма-
териал для чужого человека. Не для себя, не для восхищения
друзей, не для ощущения занятости. Для человека, у кото-
рого есть вопрос, боль, интерес, задача или желание сэконо-
мить время.

Книга, сайт, блог, курс, рассылка, обучающий набор, шаб-
лон, инструкция, база материалов. Всё это выглядит по-раз-
ному, но внутри устроено похоже. Ты один раз создаёшь по-
лезный материал, упаковываешь его, приводишь к нему лю-
дей, а потом этот материал может работать снова и снова. Не
всегда. Не автоматически. Но может.

Именно поэтому новички так любят цифровые продук-
ты. В них есть сильное обещание: сделал один раз, продаёшь
много раз. Это правда, но неполная. Между сделал и прода-
ёшь стоит целая неприятная полоса: выбрать тему, понять
аудиторию, написать или записать, отредактировать, офор-
мить, разместить, объяснить ценность, получить первые от-
зывы, исправить слабые места, снова продвигать.



 
 
 

Если эту полосу вырезать из рассказа, получается сказка.
Если оставить, получается рабочая модель.

Начнём с книги, потому что книга самый понятный циф-
ровой актив. У неё есть обложка, название, текст, цена, чи-
татель. Ты можешь написать её сам, можешь нанять автора,
можешь работать с редактором, можешь собрать серию. Ко-
гда книга опубликована на площадке, она потенциально до-
ступна людям без твоего постоянного участия. В этом её си-
ла.

Но книга не продаётся только потому, что она существует.
Это надо повторять каждый раз, когда рука тянется быстро
выложить сырой текст. На площадках тысячи книг. У чита-
теля мало времени и много подозрений. Он смотрит на об-
ложку, название, описание, первые страницы, отзывы, цену.
Иногда решение принимается за десять секунд. И эти десять
секунд не прощают небрежности.

Новичок часто думает: главное написать хорошую кни-
гу. Это правда только наполовину. Хорошая книга без по-
нятной упаковки может лежать мёртво. Средняя книга с
сильной упаковкой иногда продаётся лучше, чем достойная,
но невнятная. Это неприятно людям, которые любят чистое
творчество. Но мы говорим о доходе. Значит, придётся ува-
жать не только текст, но и путь читателя к тексту.

Перед книгой надо задавать вопросы. Кто будет читать?
Почему ему это нужно сейчас? Что он уже пробовал? Какие
книги он уже видел? Чем он недоволен? Хочет ли он вдох-



 
 
 

новения, инструкции, примеров, короткого пути, спокойно-
го объяснения? Готов ли платить? Как он формулирует свою
проблему, если не использует твоих красивых слов?

Последний вопрос особенно важен. Автор часто думает
терминами автора. Читатель думает своими словами. Автор
говорит: финансовая независимость через цифровые акти-
вы. Читатель пишет в поиск: как заработать на книге, как
сделать блог, где взять второй доход, как не зависеть от зар-
платы. Если ты не слышишь язык читателя, ты можешь на-
писать полезную вещь и спрятать её под чужим для него на-
званием.

Книга как пассивный доход хороша тем, что её можно
масштабировать. Одна книга дала опыт. Вторая может быть
точнее. Третья может продолжить серию. Потом можно сде-
лать аудиоверсию, рабочую тетрадь, короткий курс, рассыл-
ку, набор шаблонов. Но масштаб начинается не с мечты о
серии, а с первой книги, которую не стыдно дать человеку.

Не обязательно писать большую книгу. Иногда короткое
практическое руководство полезнее тяжёлого тома. Люди
покупают не вес файла, а решение. Если человек хочет разо-
браться, как выбрать нишу для блога, ему не всегда нуж-
на энциклопедия интернет-маркетинга. Ему нужна ясная
последовательность действий, ошибки новичков, примеры,
чек-листы, объяснение без тумана.

Но короткая книга не должна быть пустой. Сейчас много
материалов, которые выглядят как книга, но внутри только



 
 
 

общие фразы. Читатель чувствует это быстро. Он не обязан
благодарить тебя за то, что ты собрал очевидности под об-
ложкой. Если ты хочешь повторных продаж, отзывов и до-
верия, внутри должна быть настоящая польза.

Есть два пути в книжном цифровом активе. Первый: пи-
сать самому. Он требует времени, но даёт голос, контроль,
понимание темы. Второй: нанимать исполнителей. Он эко-
номит твоё время, но требует денег, редакторского вкуса и
жёсткой проверки. Плохой наёмный текст может испортить
всё. Он будет ровный, пустой, без опыта, с фразами, которые
вроде правильные, но ничего не дают.

Если нанимаешь автора, не проси просто написать книгу о
пассивном доходе. Это слишком широко. Дай структуру, чи-
тателя, тон, примеры, запреты, источники, формат. Попроси
тестовый фрагмент. Проверь, есть ли в тексте живой смысл.
Потом всё равно редактируй. Ответственность за конечный
продукт остаётся на тебе, даже если писал другой человек.

Если пишешь сам, не жди идеальных условий. Книга пи-
шется не тогда, когда появилось свободное лето, тишина и
уверенность. Она пишется по расписанию. Ты садишься и
делаешь кусок. Плохой черновик лучше прекрасной идеи в
голове. Черновик можно исправить. Идею, которую ты но-
сишь три года, нельзя продать.

Я бы начинал книгу с плана, но не слишком мёртвого.
План нужен, чтобы не расползтись. Но если план превраща-
ется в тюрьму, текст становится деревянным. Лучше иметь



 
 
 

основные главы, вопросы читателя и порядок движения. В
каждой главе понимать: что человек должен понять, что смо-
жет сделать, какую ошибку избежит.

После черновика начинается настоящая работа. Перечи-
тать. Убрать повтор. Добавить примеры. Проверить, не го-
воришь ли ты слишком общо. Увидеть места, где сам бы за-
скучал. Исправить фразы, которые звучат как перевод с ре-
кламного буклета. Попросить нескольких людей прочитать
не ради похвалы, а ради честной реакции. Где непонятно?
Где вода? Где хочется бросить?

Обложка и название не менее важны. Это не украшение.
Это входная дверь. Хорошая обложка не обязана быть до-
рогой, но она должна соответствовать жанру и не выглядеть
случайно. Название должно обещать понятную пользу или
вызывать точный интерес. Не надо быть слишком умным
там, где читатель хочет ясности.

Описание книги это продажа без крика. Оно должно быст-
ро объяснить, кому книга, что внутри, какую пользу даст,
почему стоит читать. Не надо забрасывать человека громки-
ми обещаниями. Лучше честно показать результат. Напри-
мер: эта книга поможет выбрать первую модель пассивного
дохода, понять риски, составить план запуска и не потерять
деньги на типичных ошибках. Это понятнее, чем обещание
изменить жизнь навсегда.

Теперь о продвижении. Многие авторы хотят, чтобы пло-
щадка сама всё сделала. Иногда площадка помогает. Но



 
 
 

рассчитывать только на неё глупо. Нужны первые читате-
ли. Нужны отзывы. Нужны внешние каналы: блог, рассыл-
ка, соцсети, партнёры, гостевые материалы, реклама, личные
связи в теме. Книга без продвижения похожа на магазин в
подвале без вывески.

Отзывы надо получать честно. Нельзя покупать фальши-
вую любовь. Во-первых, это риск. Во-вторых, фальшь чув-
ствуется. Лучше дать книгу людям, которым она действи-
тельно может быть полезна, и попросить честную обратную
связь. Не всем понравится. Это нормально. Плохой отзыв
иногда полезнее молчания, если показывает слабое место.

Книга может стать началом целой системы. Читатель ку-
пил, получил пользу, перешёл на сайт автора, подписался на
рассылку, купил расширенный материал, пришёл на курс, за-
казал консультацию. Это уже не просто книга. Это первый
актив в цепочке. Но цепочка должна быть честной. Если кни-
га пустая и написана только как приманка, доверия не будет.

Теперь перейдём к блогу и сайту. Сайт часто кажется мед-
ленным способом заработка. Так и есть. Он редко кормит
сразу. Но у него есть другое достоинство: хороший материал
может работать годами. Статья, которая отвечает на посто-
янный вопрос, способна приводить людей из поиска долго
после публикации. Если таких статей много и они связаны
между собой, сайт превращается в актив.

Новичок заводит блог легко. Слишком легко. В этом про-
блема. Когда вход простой, люди относятся к делу несерьёз-



 
 
 

но. Сегодня написал о деньгах, завтра о путешествии, потом
о привычках, потом о личных мыслях. Всё вроде живое, но
аудитории трудно понять, зачем возвращаться. Поисковым
системам тоже трудно понять, о чём сайт. Рекламодателям и
партнёрам тем более.

Блог для дохода должен иметь тему. Не обязательно уз-
кую до смешного, но достаточно ясную. Например, не просто
бизнес, а первые цифровые продукты для людей без старто-
вого капитала. Не просто здоровье, а домашние трениров-
ки для занятых мужчин после сорока. Не просто финансы, а
простое управление деньгами для семей с нестабильным до-
ходом. Чем понятнее читатель, тем проще писать полезно.

Контент должен отвечать на вопросы, которые люди уже
задают. Это не значит писать без души под поисковые запро-
сы. Это значит уважать реальность. Если люди спрашивают,
сколько стоит запустить блог, надо ответить. Если спраши-
вают, можно ли заработать на электронных книгах без ауди-
тории, надо ответить честно. Если боятся технической части,
надо объяснить простыми шагами.

Блог приносит доход разными путями: реклама, партнёр-
ские программы, собственные продукты, спонсорские мате-
риалы, консультации, подписка, продажа лидов. Но монети-
зация должна подходить аудитории. Если человек пришёл
читать о бережном ведении семейного бюджета, а ты толка-
ешь ему рискованные схемы, он уйдёт. И правильно сделает.

Партнёрский доход особенно соблазнителен. Ты рекомен-



 
 
 

дуешь продукт или сервис, получаешь комиссию. На бумаге
отлично. Но здесь всё держится на доверии. Один раз посо-
ветовал плохую вещь ради комиссии, и аудитория запомнит.
Иногда молча. Просто перестанет слушать. Поэтому парт-
нёрские продукты надо выбирать так, будто рекомендуешь
знакомому, который потом встретит тебя на улице.

В блоге важны не только статьи, но и структура. Чело-
век должен легко понять, куда попал, что читать дальше, как
найти материал, как подписаться, где продукт, как задать во-
прос. Сайт с хорошими статьями, но хаотичной навигацией
теряет деньги. Пользователь не обязан разбираться в твоей
системе. Он пришёл за решением.

Постоянство тоже важно. Не обязательно публиковаться
каждый день. Иногда один сильный материал в неделю луч-
ше ежедневной воды. Но график должен быть устойчивым.
Если сайт оживает раз в три месяца, доверие падает. И сам
автор теряет ритм.

При этом не надо превращать блог в фабрику бессмыс-
ленных текстов. Поисковые системы умнеют, читатели тоже.
Они устали от статей, которые обещают ответ, но три стра-
ницы разогревают очевидности. Хороший материал быстро
показывает, что автор понимает проблему. Он даёт конкре-
тику, примеры, ограничения, ошибки, варианты.

Первые месяцы блог может приносить мало. Это нормаль-
но. Важно не впасть в панику и не начать метаться. Нужно
смотреть, какие темы получают показы, где люди задержива-



 
 
 

ются, какие статьи приводят подписчиков, по каким запро-
сам приходят посетители. Сайт растёт не только за счёт пуб-
ликации, но и за счёт улучшения старого материала.

Обновление старых статей часто выгоднее, чем бесконеч-
ная гонка за новыми. Добавил свежие данные, исправил сла-
бое вступление, улучшил заголовки, добавил примеры, свя-
зал статью с другими материалами, поставил понятный при-
зыв к действию. Один такой день может принести больше
пользы, чем новая случайная статья.

Но блог всё равно требует времени. Если хочешь сделать
его пассивнее, нужно думать о процессах. Список тем, шаб-
лон статьи, правила оформления, календарь, проверка каче-
ства, помощник для черновиков, редактор, техническая под-
держка. Пока всё в твоей голове, сайт зависит от твоего на-
строения. Когда часть процесса описана, его можно переда-
вать.

Теперь о курсах. Онлайн-курс кажется идеальным акти-
вом: записал уроки, выложил, продаёшь. Иногда так бывает.
Но хороший курс сложнее книги. Он должен не только объ-
яснить, но и провести человека от точки А к точке Б. В кни-
ге читатель может просто получить понимание. В курсе он
ждёт результата, навыка, изменения поведения.
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