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Вы правда хотите пассивный доход? Я покажу, где в этой мечте деньги, а где
их нет. Вы разберетесь, какие продукты стоит делать, какие каналы приведут
не толпу, а покупателей, почему подписка без пользы быстро пустеет и как не
утонуть в ручной работе. Вы перестанете верить красивым обещаниям про
легкие запуски, начнете считать прибыль, видеть слабые места и собирать
доход из понятных шагов: продукт, доверие, трафик, цена, порядок. Вы
сэкономите месяцы проб и лишних расходов, потому что заранее узнаете,
где обычно теряют деньги, силы и интерес. Эта книга не гладит по голове.
Она говорит прямо, по-человечески: что делать, что считать, что убрать и как
построить дело, которое завтра не начинается с нуля.
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Сергей Антонов
Запуск. Как превратить ваш бюджет

в работающий интернет-бизнес
 

Когда есть деньги на разгон
 

Деньги в начале дела похожи на хороший инструмент. Молоток сам дом не построит,
но без молотка некоторые работы идут медленно и криво. С бюджетом в интернете ровно так
же. Он не заменяет мысль, не выбирает за вас нишу, не заставляет людей покупать, но может
ускорить проверку, улучшить качество и снять часть рутины. При одном условии: вы понима-
ете, зачем тратите.

Большой бюджет опасен тем, что дает человеку ложное спокойствие. Кажется, раз есть
деньги на рекламу, дизайн, тексты, сервисы и подрядчиков, значит, дело почти сделано. На
практике все проще и неприятнее. Деньги усиливают не только сильные места, но и ошибки.
Если предложение мутное, реклама приведет больше людей, которые ничего не поймут. Если
продукт слабый, красивый сайт приведет больше разочарованных покупателей. Если эконо-
мика не сходится, масштабирование быстрее покажет убыток.

Поэтому первый вопрос при хорошем бюджете не куда вложить, а что именно мы хотим
ускорить. Можно ускорить привлечение людей. Можно ускорить производство продукта.
Можно купить экспертизу. Можно снять технические задачи. Можно проверить несколько
каналов сразу. Но нельзя ускорить то, чего нет. Нельзя масштабировать пустую страницу,
голую мечту и смутное ощущение, что тема прибыльная.

Многие новички с деньгами начинают с внешнего вида. Заказывают логотип, фирменные
цвета, сложный сайт, красивые фотографии, иногда даже брендбук. В этом нет греха, если уже
понятно, что продается и кому. Но если понимания нет, весь этот наряд висит на манекене.
Покупатель не платит за ваш вкус к оформлению. Он платит за решение своей задачи. Оформ-
ление помогает ему поверить, но оно не создает задачу из воздуха.

Разумный бюджет начинается с проверки спроса. Даже если деньги есть, не стоит строить
дворец до первой беседы с рынком. Лучше запустить аккуратную пробную страницу, сделать
короткую серию материалов, дать рекламу на небольшую аудиторию, собрать заявки, погово-
рить с первыми людьми, увидеть, где они сомневаются. Это выглядит скромно, зато защищает
от большой ошибки. В бизнесе неприятно потерять сто долларов. Потерять десять тысяч на
красивую, но никому не нужную систему гораздо больнее.

Интернет любит истории о быстрых прорывах. Человек вложил в рекламу тысячу, полу-
чил десять, потом сто, потом купил дом. Такие истории существуют, но чаще за кадром оста-
ется опыт, прежние провалы, уже собранная аудитория, удачный момент, команда или просто
везение. Повторять чужой результат без понимания механики опасно. Это как смотреть, как
профессионал легко ведет машину по горной дороге, и решать, что педалей всего две, значит,
справлюсь.

Если у вас есть бюджет, его надо разделить на части. Одна часть идет на проверку идеи.
Вторая на создание или улучшение продукта. Третья на привлечение людей. Четвертая оста-
ется в запасе. Запас нужен не для красоты. Он спасает, когда реклама не окупилась с пер-
вой попытки, подрядчик подвел, поставщик задержал товар, сервис внезапно поднял цену или
нужно быстро исправить техническую ошибку. Бизнес без запаса начинает паниковать слиш-
ком рано.
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Самая плохая трата - покупать надежду. Это происходит незаметно. Сначала курс с обе-
щанием быстрых продаж. Потом дорогой шаблон сайта. Потом подписка на сервис, который
якобы сам приведет клиентов. Потом консультация у человека, который говорит уверенно, но
не задает ни одного конкретного вопроса о вашем продукте. Каждая покупка по отдельности
кажется разумной. Вместе они превращаются в способ отложить настоящую проверку.

Хорошая трата отличается тем, что у нее есть измеримый смысл. Например, вы платите
дизайнеру не просто за красоту, а за понятную страницу продукта, где человек быстро видит
результат, цену, примеры и путь покупки. Вы платите редактору не за причесать текст, а за
то, чтобы покупатель понял предложение без лишних объяснений. Вы платите рекламе не за
показы, а за заявки или продажи. Чем яснее цель, тем меньше денег утекает в туман.

Реклама требует особой трезвости. Она кажется самым прямым путем: заплатил, получил
посетителей. Но посетители еще не деньги. Перед рекламой нужно проверить страницу глазами
холодного человека. Видно ли, что продается? Понятно ли, кому это нужно? Есть ли цена
или понятный следующий шаг? Не слишком ли много общих слов? Работает ли страница на
телефоне? Открывается ли форма? Приходит ли письмо после оплаты? Реклама не должна
приводить людей в недостроенный коридор.

На старте лучше запускать несколько маленьких тестов, чем один большой. Разные заго-
ловки, разные аудитории, разные формулировки пользы. Не десять направлений сразу, а два-
три разумных варианта. После первых данных станет видно, что люди читают, куда нажимают,
где исчезают. Иногда лучший результат дает не самый красивый текст, а самый простой. Напри-
мер: шаблон учета расходов для фрилансера работает лучше, чем система финансовой ясности
для свободных специалистов. Люди покупают понятное.

Надо осторожно относиться к метрикам тщеславия. Просмотры, лайки, охват, подпис-
чики радуют, но сами по себе не кормят. Если цель - доход, нужно смотреть глубже: сколько
людей пришло, сколько оставило контакт, сколько купило, сколько вернулось, сколько стоил
покупатель, сколько он принес после всех расходов. Иногда канал с небольшим охватом дает
лучших покупателей, чем шумная площадка с тысячами случайных глаз.

Когда бюджет позволяет, появляется соблазн нанять людей на все. Писателя, дизайнера,
рекламиста, технического специалиста, менеджера. Это может быть правильным шагом, но
только если владелец понимает основу. Нельзя полностью отдать смысл проекта подрядчикам.
Они сделают свои куски работы, и многие сделают хорошо, но они не обязаны чувствовать
вашу аудиторию так, как должны чувствовать ее вы. Если вы сами не можете объяснить, почему
человек должен купить, подрядчик тоже не вытащит это из воздуха.

Работая с подрядчиками, нужно давать им не только задание, но и контекст. Кто покупа-
тель, чего он боится, что уже пробовал, почему прежние решения не подошли, какой результат
ему нужен, каким языком он говорит. Без этого копирайтер напишет красивые общие фразы,
дизайнер нарисует приятную картинку, рекламщик подберет аудиторию по догадке. Потом все
будут вежливо удивляться, почему продаж нет.

Хорошая команда начинается с маленьких задач. Не стоит сразу поручать человеку весь
проект. Дайте конкретный кусок: поправить страницу, настроить одну кампанию, сделать три
иллюстрации, собрать список площадок, написать серию писем. Посмотрите, как человек
задает вопросы, соблюдает сроки, объясняет решения, реагирует на правки. Дешевле прове-
рить подрядчика на малом, чем потом спасать большой запуск.

Большой бюджет часто связан с желанием купить скорость. Скорость полезна, но она не
должна убивать обучение. Если вы с первого дня отдаете рекламу агентству и даже не смотрите,
какие объявления работают, вы теряете знание. Если редактор полностью пишет ваши письма,
а вы только утверждаете, вы не слышите голос покупателей. Если менеджер отвечает на все
вопросы, вы можете не заметить, что люди постоянно спотыкаются об одну и ту же непонятную
деталь. Делегировать нужно работу, но не понимание.



С.  Антонов.  «Запуск. Как превратить ваш бюджет в работающий интернет-бизнес»

7

Есть еще одна зона, где деньги легко тратятся без пользы, - техническое совершенство.
Можно месяцами выбирать платформу, настраивать сложную воронку, подключать аналитику,
строить личный кабинет, делать автоматические цепочки. Все это нужно, когда поток уже есть.
Но если покупателей мало, сложность может стать ширмой. Человек занят системой, потому
что ему страшно выйти к рынку. Он вроде бы работает, но на самом деле прячется.

Для проекта с хорошим бюджетом полезно правило: сначала простая версия, потом улуч-
шение. Простая страница, простая оплата, простой продукт, простая рассылка. Если пошли
продажи, улучшаем дизайн, добавляем автоматизацию, расширяем материалы, нанимаем под-
держку. Если продаж нет, роскошная система была бы лишним расходом. Деньги нужно вкла-
дывать вслед за доказательствами, а не впереди них на километр.

Инвестиции в собственный продукт обычно важнее, чем инвестиции в шум. Если книга
слабая, курс рыхлый, шаблон неудобный, товар ломается, подписка быстро надоедает, реклама
только ускорит разочарование. Иногда лучше потратить бюджет на тестовую группу, редак-
туру, упаковку, техническую проверку, нормальные инструкции, чем сразу гнать трафик.
Довольный первый покупатель дешевле будущей рекламной кампании, потому что он может
вернуться и привести других.

Но улучшать продукт бесконечно тоже нельзя. Есть люди, которые годами дорабатывают
материал и ни разу не предлагают его рынку. Им кажется, что еще рано. Надо добавить модуль,
переписать главу, поменять обложку, записать лучшее видео, дождаться спокойного месяца.
Чаще всего это страх. Продукт должен быть достаточно хорошим, чтобы не стыдно было брать
деньги, но не обязан быть памятником вашей тревоге. Рынок все равно покажет, что менять.

Если бюджет позволяет работать с платным трафиком, нужно считать стоимость ошибки
заранее. Выделите сумму, которую готовы потерять ради данных. Именно потерять, не вре-
менно вложить. Первый рекламный тест покупает информацию: какой заголовок цепляет,
какая аудитория реагирует, сколько стоит заявка, где страница проседает. Если вы морально
не готовы к тому, что тест не окупится, вы начнете дергаться, останавливать слишком рано или
упрямо лить деньги туда, где уже видно плохой результат.

Реклама особенно коварна в темах, где люди обещают друг другу легкие деньги. Там
дорогое внимание, много недоверия и много агрессивных конкурентов. Если вы продаете оче-
редной способ заработать быстро, вам придется кричать громче тех, кто давно кричит. Лучше
строить предложение на конкретной пользе и честном результате. Не финансовая свобода за
месяц, а таблица и инструкция для учета доходов на маркетплейсе. Скучнее. Зато правдопо-
добнее.

Финансовые темы требуют осторожности еще и потому, что люди путают пассивный
доход с инвестиционной игрой. Увидели рекламу торгового робота, услышали о валютном
рынке, прочитали историю про акции и думают: вот оно, деньги без работы. Но инвестиции -
не кнопка отдыха. Там есть риск, и иногда риск такой, что новичок понимает его только после
потери. Если вы не готовы изучать инструмент, считать, принимать убытки и не играть заем-
ными деньгами, лучше не притворяться инвестором.

Акции, валюты, криптовалюты, фонды - все это может быть частью финансовой жизни,
но не должно становиться заменой здравого смысла. Новичку часто кажется, что низкая цена
акции делает ее выгодной. На деле дешевая бумага может быть дешевой потому, что компания
слабая. Кажется, что плечо увеличит прибыль. Оно действительно увеличит прибыль, если
угадали, и так же быстро увеличит убыток, если ошиблись. Рынок не обязан щадить человека
только потому, что у него добрые намерения.

Если есть свободные деньги, которые вы не можете позволить себе потерять, это не сво-
бодные деньги. Это резерв, будущая аренда, лечение, семейная безопасность, спокойный сон.
Вкладывать их в рискованные схемы нельзя. В интернете любят стирать эту границу. Гово-
рят: деньги должны работать. Да, но сначала человек должен не развалиться от первого же
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неудачного месяца. Финансовая свобода не начинается с того, что вы ставите на кон последние
накопления.

Для интернет-бизнеса это правило тоже верно. Не нужно вкладывать весь бюджет в один
запуск. Даже сильная идея может не сработать сразу. Нужны деньги на вторую попытку, на
исправление, на поддержку, на жизнь. Когда человек ставит все на один красивый старт, он
становится нервным и жадным. Начинает давить на покупателей, обещать лишнее, злиться на
критику. Запас денег делает поведение спокойнее. А спокойное поведение продает лучше, чем
отчаянный нажим.

Большой бюджет стоит распределять по этапам. Первый этап - исследование и проверка.
Второй - создание минимально убедительного продукта. Третий - привлечение первых покупа-
телей. Четвертый - улучшение на основании фактов. Пятый - масштабирование. Пропуск эта-
пов выглядит смело, но чаще напоминает строительство крыши без стен. Особенно когда чело-
век сразу идет в масштабирование, не имея доказательства, что единичная продажа вообще
прибыльна.

Исследование не обязано быть академическим. Можно собрать двадцать разговоров с
людьми из нужной аудитории. Можно изучить вопросы на форумах и в комментариях. Можно
посмотреть, за что люди уже платят. Можно купить продукты конкурентов и честно разобрать,
где они сильны, а где раздражают. Можно сделать опрос, но не ждать от него всей правды: люди
часто вежливо говорят, что купили бы, а потом не покупают. Деньги в кассе честнее опроса.

Конкурентов не надо бояться. Если в нише уже продают, это признак, что деньги там
есть. Плохо, когда в теме вообще никто ничего не продает, и вы не можете понять почему. Воз-
можно, вы нашли свободное место. А возможно, там нет спроса. Конкурентный рынок требует
отличия, но отличие не обязано быть грандиозным. Можно быть понятнее, честнее, быстрее,
уже, удобнее, человечнее. Можно обслуживать тех, кого большие игроки не замечают.

При бюджете выше минимального стоит подумать о контенте как о долговременном
активе. Реклама перестает работать, когда вы перестаете платить. Хорошая статья, полезная
инструкция, видео, книга, подборка, шаблон могут приводить людей долго. Не всегда быстро,
не всегда много, но долго. Поэтому часть денег разумно вкладывать в материалы, которые
будут жить на вашем сайте и в рассылке. Особенно если тема не одноразовая.

Но контент должен быть связан с продажей. Не в смысле грубого давления, а в смысле
пути. Человек прочитал материал и понял проблему. Потом увидел пример решения. Потом
получил приглашение скачать шаблон, подписаться, купить мини-продукт, записаться на кон-
сультацию. Если материалы живут отдельно, а продукт отдельно, посетитель уходит сытым зна-
ниями и пустым для бизнеса. Польза должна вести к следующему шагу.

Email-рассылка при хорошем бюджете заслуживает внимания не меньше рекламы.
Можно оплатить нормальный сервис, настроить приветственную цепочку, сделать несколько
писем для новых подписчиков, подготовить сегменты. Но тут опять нужна мера. Рассылка не
должна превращаться в автоматический автомат, который выстреливает в человека продажей
каждые два дня. Хорошие письма похожи на продолжение разумного разговора. Они напоми-
нают, объясняют, показывают примеры, отвечают на сомнения и продают без истерики.

Нельзя забывать о повторных продажах. Многие гонятся только за новыми людьми,
потому что это заметнее. Но уже купивший человек часто ценнее холодного посетителя. Он
знает вас, прошел оплату, получил продукт. Если опыт был хорошим, ему легче купить снова.
Поэтому часть бюджета стоит направить на развитие линейки: начальный продукт, более пол-
ный продукт, подписка, консультация, набор шаблонов, обновления. Не надо делать все сразу,
но нужно видеть дорогу.

Подписочная модель выглядит особенно привлекательно: люди платят каждый месяц,
доход повторяется. Но подписка требует постоянной ценности. Человек быстро задает себе
вопрос: зачем я продолжаю платить? Если ответа нет, он уходит. Для подписки нужен план
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обновлений, поддержка, сообщество или доступ к материалам, которые действительно нужны
регулярно. Просто закрыть часть сайта паролем и назвать это клубом недостаточно.

Если бюджет позволяет, можно запустить membership-проект аккуратно, не достраивая
все заранее. Собрать первую группу, дать им основу, обещать понятный график материалов,
слушать вопросы. Такой запуск даже лучше огромной закрытой библиотеки, сделанной всле-
пую. Участники показывают, что им нужно, где не хватает ясности, какие темы важнее. Вы не
просто продаете доступ, вы строите продукт вместе с рынком. Но обещания надо выполнять.
Иначе доверие исчезнет быстро.

Физические товары при большем бюджете открывают больше возможностей и больше
рисков. Можно закупить партию, сделать упаковку, нанять фотографа, запустить рекламу,
выйти на маркетплейсы. Но товар требует денег вперед. Он может зависнуть на складе, ока-
заться сезонным, прийти с браком, проиграть цене, получить плохие отзывы. Перед крупной
закупкой нужно тестировать спрос маленькой партией или даже предзаказом, если это честно
оформлено.

Маркетплейсы дают поток людей, но забирают часть контроля. Там свои правила, комис-
сии, конкуренция, отзывы, внутренняя реклама. Сегодня товар поднялся, завтра его утопили
похожие предложения. Если строить бизнес только на одной площадке, вы зависите от чужих
решений. Поэтому даже при работе с маркетплейсом полезно развивать собственную базу
покупателей, сайт, упаковку бренда, инструкции, вложения в товар, которые ведут человека к
вам, если правила площадки это позволяют.

Перепродажа чужих товаров может быть прибыльной, если вы умеете видеть недооценен-
ное. Плохие фотографии, слабое описание, неудачное название, продавец спешит, покупатели
не заметили. Вы покупаете, приводите товар в порядок, нормально показываете и продаете
дороже. Это не пассивный доход в чистом виде, но из него можно собрать систему: помощник
ищет лоты, фотограф делает снимки, шаблоны описаний ускоряют работу, отправка налажена.
Пассивность появляется не в товаре, а в организации.

Дропшиппинг при бюджете тоже кажется легкой дорогой. Можно быстро протестировать
десятки товаров, не закупая склад. Но крупнее бюджет - крупнее ответственность. Реклама
может привести много заказов, а поставщик не справится. Клиенты будут писать вам, а не фаб-
рике. Поэтому сначала проверяют образцы, сроки, упаковку, связь, возвраты. Иногда лучше
заработать меньше на надежном поставщике, чем больше на том, кто сорвет вам репутацию.

Отдельная статья расходов - юридические и финансовые вопросы. Новички не любят
о них думать, потому что это не похоже на предпринимательский роман. Но когда продажи
растут, появляются налоги, договоры, возвраты, персональные данные, авторские права, усло-
вия использования, претензии покупателей. Лучше потратить немного денег на консультацию
заранее, чем потом разбираться в письмах, от которых холодеет спина. Особенно если вы рабо-
таете с курсами, инвестиционными темами, здоровьем или чужими материалами.

В работе с цифровыми продуктами важно не воровать чужое. Интернет создает иллюзию,
что все вокруг ничье: картинки, тексты, музыка, шаблоны. Потом человек получает жалобу
или блокировку и удивляется. Если вы строите долгий доход, используйте материалы законно:
свои, купленные с нужной лицензией, открытые для использования, созданные подрядчиком
по договору. Экономия на этом может стоить дороже, чем нормальная покупка.

При большем бюджете стоит платить за редактуру. Не за украшение, а за ясность. Рус-
ский текст в интернет-бизнесе часто страдает от переводных оборотов, пустых обещаний и
канцелярита. Человек читает и не чувствует живого голоса. Редактор, который умеет слышать
покупателя, может сделать страницу сильнее без единого фокуса. Убрать лишнее, переставить
порядок, заменить туман на конкретику. Иногда это повышает продажи лучше нового дизайна.

Дизайн тоже нужен, но его задача не впечатлить коллег, а провести покупателя. Хорошая
страница не заставляет гадать, куда смотреть. Заголовок говорит о пользе, примеры показы-
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вают продукт, блок вопросов снимает страхи, кнопка видна, цена понятна, условия не спря-
таны. Красота, которая мешает прочитать и купить, - плохая красота. Особенно на мобильном
телефоне, где большинство решений принимают между делами.

Чем больше денег в проекте, тем важнее дисциплина цифр. Нужно знать не только доход,
но и маржу. Сколько стоит привлечь покупателя? Сколько остается после комиссии, налогов,
доставки, возвратов, оплаты подрядчиков? Какая доля людей просит возврат? Сколько поку-
пают второй раз? Без этих цифр человек может гордиться оборотом и не замечать, что прибыль
тонкая, как бумага. Оборот кормит самолюбие. Прибыль оплачивает жизнь.

Некоторые проекты умирают от хороших продаж. Звучит странно, но бывает. Реклама
сработала, заказов много, а поддержка не готова, поставщик не успевает, автор не может отве-
чать, сайт падает, возвраты растут. Покупатели злые, отзывы плохие, владелец измотан. Перед
масштабированием нужно спросить: выдержим ли мы в два раза больше заказов? А в пять?
Где сломается система? Лучше найти слабое место заранее.

Автоматизация нужна там, где повторяется одно и то же. Письмо после покупки, выдача
файла, напоминание, счет, сбор отзыва, ответы на частые вопросы, учет заявок. Но автомати-
зация должна быть проверена. Автоматическое письмо с ошибкой уходит всем. Неправильная
ссылка ломает продажи круглосуточно. Чат-бот, который не понимает простых вопросов, раз-
дражает быстрее живой задержки. Сначала процесс, потом автоматизация, потом контроль.

Контроль не означает делать все самому. Он означает иметь показатели и регулярный
обзор. Раз в неделю смотреть продажи, расходы, рекламные кампании, вопросы покупателей,
технические сбои. Раз в месяц принимать решения: что закрыть, что усилить, что переписать,
где поднять цену, где добавить продукт. Без такого ритма проект живет на эмоциях. Хороший
день - кажется, мы богаты. Плохой день - кажется, все пропало. Цифры успокаивают.

Есть еще риск, о котором мало говорят: чем больше бюджет, тем больше людей хотят
посоветовать, куда его потратить. Друзья, подрядчики, сервисы, блогеры, рекламные пло-
щадки. Каждый видит ваш кошелек через свою задачу. Дизайнер скажет, что нужен новый
визуал. Рекламщик - что надо больше трафика. Автор курса - что без его метода вы отстанете.
Иногда они правы. Но решение должно идти от вашей экономики, а не от чужой презентации.

Полезно заранее определить, на что вы не тратите деньги. Например, не покупаете курсы
без конкретной задачи. Не оплачиваете годовые подписки до проверки сервиса. Не вклады-
ваете больше установленной суммы в один канал, пока не видите окупаемости. Не закупаете
большую партию товара без теста. Такие правила выглядят жестко, но они защищают в момент
азарта. Когда кажется, что вот сейчас надо срочно успеть, правила удерживают от глупости.

Иногда лучший способ использовать бюджет - купить время. Не роскошь, а время на
работу над главным. Нанять человека на техническую настройку, чтобы не тратить три недели
на борьбу с формой. Заказать расшифровку записей, чтобы быстрее сделать материалы. Пору-
чить обработку простых писем, чтобы самому разбирать сложные вопросы. Время владельца
должно уходить на решения, продукт и понимание рынка. Но для этого надо честно знать,
какие задачи действительно главные.

Бюджет можно направить и на обучение, но обучение должно быть прикладным. Если
вы запускаете рекламу, возьмите консультацию у специалиста по рекламе с разбором вашей
кампании. Если пишете книгу, оплатите редактора или наставника, который работает с вашим
текстом. Если строите подписку, поговорите с тем, кто уже удерживает участников, а не просто
продает вход. Общие вдохновляющие курсы часто приятны, но после них человек остается с
теми же нерешенными задачами.

Важная вещь - не путать прибыльный канал с любимым каналом. Может оказаться, что
вам нравится писать длинные статьи, а покупатели приходят из коротких практических писем.
Или вы любите социальную сеть, где много реакции, но продажи идут из поиска. Бизнес не
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обязан подтверждать ваши привычки. Если канал приносит деньги честно и устойчиво, его
стоит уважать. Если канал только гладит самолюбие, его нужно держать в рамках.

При большем бюджете можно тестировать несколько моделей дохода, но каждая должна
иметь свое место. Реклама на сайте, партнерские ссылки, собственный продукт, консультации,
подписка, физические товары - все вместе может превратиться в базар. Читатель не понимает,
куда попал. Лучше выстроить лестницу. Бесплатный материал приводит к подписке. Подписка
знакомит с маленьким продуктом. Маленький продукт ведет к большому. Партнерские реко-
мендации дополняют тему, а не торчат из каждого угла.

Доверие особенно легко потерять, когда появляются деньги. Человек видит, что продажи
идут, и начинает выжимать базу: больше писем, больше акций, больше срочности, больше обе-
щаний. Первые недели это может дать рост, потом люди устают. Если вы строите долгий доход,
нельзя обращаться с аудиторией как с одноразовым ресурсом. Лучше продать меньше сегодня
и сохранить право написать завтра.

Цены при росте бюджета тоже надо пересматривать. Новички часто держат низкую цену
из страха. Потом реклама дорожает, поддержка занимает время, продукт улучшается, а цена
все та же. В результате бизнес вроде бы растет, но владелец работает как загнанный. Подни-
мать цену можно спокойно, если ценность выросла, отзывы есть, результат понятен. Не всем
понравится. Это нормально. Не каждый человек - ваш покупатель.

С другой стороны, высокая цена не должна быть просто желанием быстрее вернуть вло-
жения. Покупатель не обязан оплачивать ваши ошибки, дорогой офис в голове и неудачную
рекламу. Цена должна быть связана с результатом, уровнем поддержки, редкостью решения,
платежеспособностью аудитории и альтернативами. Если рядом есть похожий продукт в три
раза дешевле, надо ясно понимать, почему ваш дороже. Не лозунгом, а делом.

Запуск с бюджетом может быть сильным, если не превращать его в фейерверк ради фей-
ерверка. Предзапусковые материалы, список ожидания, полезные письма, вебинар или откры-
тый урок, первые отзывы, ограниченный набор - все это работает, когда за ним стоит продукт.
Если за ним только шум, люди быстро чувствуют пустоту. Запуск должен не просто возбуждать
интерес, а помогать человеку принять решение.

После запуска начинается менее красивая часть: разбор. Какие объявления сработали?
Какие письма дали продажи? На каком этапе люди уходили? Какие вопросы задавали перед
покупкой? Кто попросил возврат? Что хвалили? Что не поняли? Некоторые владельцы не
любят этот этап, потому что уже устали и хотят радоваться. Но именно разбор делает следую-
щий запуск дешевле и сильнее. Без него каждый раз приходится начинать почти заново.

Если проект связан с личным брендом, бюджет можно вложить в видимость автора. Фото,
нормальная страница обо мне, интервью, выступления, гостевые материалы, участие в про-
фильных обсуждениях. Но личный бренд не означает бесконечно рассказывать о себе. Чело-
веку важно понять, почему вам можно верить. Опыт, ошибки, подход, результаты, границы
компетенции. Уверенность без доказательств выглядит как поза.

В некоторых темах лучше работает не личность, а надежность системы. Например, мага-
зин, сервис, база шаблонов, обучающая платформа. Там автор может быть на втором плане,
но доверие все равно нужно. Его создают понятные правила, стабильная работа, поддержка,
отзывы, прозрачные условия, аккуратный интерфейс. Покупатель не обязан любить владельца,
но должен верить, что получит обещанное.

Большой бюджет стоит использовать и для защиты от зависимости. Один рекламный
канал, один поставщик, одна площадка продаж, один подрядчик, один продукт - каждый такой
один может стать слабым местом. Не надо распыляться с первого дня, но по мере роста нужно
строить запасные варианты. Второй поставщик, резервная копия сайта, своя база контактов,
несколько источников трафика, документы и доступы не только у одного человека. Это скуч-
ная работа, пока ничего не случилось. Потом она спасает.
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Пассивный доход, если говорить честно, больше похож на сад, чем на автомат. Сад можно
посадить так, что он каждый сезон дает плоды, но его все равно поливают, обрезают, защищают
от вредителей, обновляют. Деньги помогают купить хорошие инструменты и нанять помощ-
ников. Но если хозяин не смотрит, что растет, сад быстро зарастает травой. В интернете это
происходит еще быстрее: стареют материалы, меняются правила, конкуренты копируют, поку-
патели привыкают.

Поэтому человек с бюджетом должен быть не только смелым, но и скучным в хорошем
смысле. Считать, проверять, документировать, задавать вопросы, не верить чудесам, не гор-
диться расходами, не путать движение с прогрессом. Деньги любят спокойную голову. Они
плохо переносят суету, обиду и азарт игрока. Особенно в интернете, где каждый второй экран
обещает легкий путь.

Если упростить всю главу до рабочего правила, оно будет таким: вкладывайте деньги
только туда, где уже видна связь с будущим доходом или с уменьшением понятного риска.
Страница, которая улучшает конверсию. Реклама, которая проверяет аудиторию. Редактура,
которая делает предложение ясным. Юридическая консультация, которая защищает от про-
блем. Подрядчик, который снимает узкое место. Запас, который дает время на исправление.
Все остальное пусть подождет.

Бюджет не делает бизнес взрослым. Взрослым его делает отношение к фактам. Если
факты говорят, что предложение слабое, его меняют. Если канал дорогой, его считают. Если
покупатели не понимают продукт, его объясняют иначе. Если подрядчик не справляется, его
заменяют. Если продукт продается, его укрепляют. Не драматизируют, не оправдываются, не
ищут виноватый алгоритм. Просто работают с реальностью.

И тогда деньги становятся тем, чем должны быть: не ставкой в азартной игре, а топливом.
Топливо не выбирает маршрут. Оно позволяет ехать. Маршрут выбираете вы. Если маршрут
построен на чужих обещаниях, можно быстро приехать в тупик. Если на проверке, ясности и
уважении к покупателю, путь будет длиннее, но шансов доехать гораздо больше.

Следующая ступень после разговора о бюджете - сами способы заработка. Реклама на
сайте, партнерские программы, письма, нишевые проекты, цифровые продукты, торговые пло-
щадки. У каждого способа свой характер. Один требует трафика, другой доверия, третий тер-
пения, четвертый умения считать. И прежде чем бросаться во все сразу, нужно научиться
видеть, какой способ подходит именно вашему положению, а какой только красиво выглядит
в чужой истории.

Есть еще одна простая проверка. Перед крупной тратой спросите себя: что я узнаю после
этой траты такого, чего не знаю сейчас? Если ответ туманный, деньги лучше оставить. Если
ответ точный, например я узнаю цену заявки, реакцию аудитории, слабое место страницы или
готовность людей платить за конкретный результат, тогда трата похожа на деловое решение,
а не на покупку успокоения.

В большом бюджете главное не величина, а очередность. Сначала понять покупателя,
потом собрать предложение, потом проверить, потом улучшить, потом расширять. Кто меняет
этот порядок, обычно платит за обучение дороже, чем нужно. Нельзя запретить себе оши-
баться, но можно сделать ошибку достаточно маленькой, чтобы после нее остались силы про-
должать.
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Первые способы, которые начинают кормить

 
После разговора о бюджете обычно хочется перейти к списку способов. Человеку нужны

варианты, а не одни предупреждения. Он уже понял, что денег из воздуха не бывает, что сайт
сам по себе не кормит, что реклама может сжечь бюджет, а доверие нельзя купить мешком.
Хорошо. Теперь можно говорить о том, какие первые ручьи дохода реально собрать в интернете
и почему один ручей подходит одному человеку, а другой только испортит ему настроение.

В старом источнике первые рабочие направления перечислены без особой торжествен-
ности: реклама на сайте, партнерские программы, рассылка, нишевые сайты, фриланс, SEO,
продвижение товаров через партнерские площадки. Названия сервисов меняются, одни пло-
щадки слабеют, другие поднимаются, правила становятся жестче. Но основа никуда не делась.
Нужны люди, которым интересна тема. Нужен повод им доверять. Нужен способ превратить
внимание в деньги.

Начнем с рекламы на сайте, потому что она кажется самой пассивной. Поставил блоки,
люди заходят, кто-то смотрит или нажимает, деньги капают. Звучит приятно. Особенно если
представить большой сайт, который каждый день посещают тысячи человек. Но у этой модели
есть неприятная сторона: маленькая аудитория почти ничего не приносит. Несколько десятков
посетителей в день дают не доход, а скорее напоминание, что одного присутствия мало.

Реклама кормит там, где много трафика или очень дорогая тема. Если сайт о развлече-
ниях, рецептах или бытовых советах, нужны большие объемы. Если тема связана с финансами,
бизнесом, недвижимостью, страхованием, программами для компаний, один посетитель может
стоить больше, но конкуренция там злее. Новичок часто думает: я напишу статьи, подключу
рекламную сеть, и дело пойдет. Потом смотрит на первые начисления и понимает, что на чашку
кофе придется собирать месяц.

Это не значит, что реклама плохая. Она просто не должна быть единственной надеждой в
начале. Ее можно подключать как дополнительный доход, когда сайт уже живет, когда есть ста-
тьи, посетители, поисковый трафик, возвращающиеся читатели. Рекламные блоки тогда рабо-
тают как монеты, которые подбираешь по дороге. Но строить весь дом на этих монетах опасно.
Если рекламная сеть меняет правила или доход с тысячи показов падает, вы почти ничего не
контролируете.

К тому же реклама может портить доверие. Человек пришел читать полезную статью, а
его встречают всплывающие окна, мигающие баннеры, странные обещания и кнопки, которые
похожи на часть текста. Да, такая страница иногда зарабатывает чуть больше на кликах. Но
читатель запоминает не пользу, а раздражение. Для долгого проекта это плохой обмен. Нельзя
ради мелкой копейки выгонять людей, которых потом можно было привести к книге, курсу,
подписке или нормальной рекомендации.

Если вы используете рекламу, делайте это спокойно. Не превращайте сайт в базарную
стену. Лучше меньше блоков, но аккуратнее расположенных. Пусть текст читается. Пусть чело-
век понимает, где реклама, а где ваш материал. Деньги, заработанные через обманчивый клик,
редко стоят испорченного впечатления. Особенно если вы пишете в теме, где доверие важнее
случайного перехода.

Следующий способ - партнерские программы. Они ближе к реальному пассивному
доходу, но только при правильной работе. Смысл простой: вы рекомендуете чужой продукт или
сервис и получаете процент, если человек покупает. Вам не нужно хранить товар, принимать
оплату, делать доставку, поддерживать программу, писать весь курс. Это удобно. Но именно
из-за удобства партнерские программы часто превращаются в мусорную яму рекомендаций.

Самая распространенная ошибка - продвигать то, что дает самый высокий процент. Чело-
век видит комиссию в пятьдесят или семьдесят процентов и забывает спросить, нужен ли этот
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продукт его читателям. Потом на сайте появляются странные курсы, чудо-сервисы, сомнитель-
ные инструменты, обещания быстрых денег. Несколько продаж, может быть, и случится. Но
если покупатель разочаруется, он будет помнить не владельца продукта, а вас. Вы же посове-
товали.

Партнерская рекомендация должна проходить простой внутренний тест: я бы не сты-
дился посоветовать это знакомому, который потом сможет посмотреть мне в глаза? Если ответ
уклончивый, лучше не брать. Деньги от плохой рекомендации короткие. Потерянное доверие
длинное. Особенно на маленькой базе. Когда у вас всего сто подписчиков, каждый человек
дорог. Нельзя обращаться с ними как с сырьем для комиссии.

Хорошая партнерская стратегия начинается с темы. Если ваш сайт о домашней бухгал-
терии, логично рекомендовать таблицы, сервисы учета, книги по личным финансам, курсы по
налогам для самозанятых, банковские продукты, но только те, которые вы действительно разо-
брали. Если сайт о фотографии, уместны камеры, объективы, курсы обработки, хранилища,
печать снимков. Когда рекомендации соответствуют теме, человек не чувствует, что его дер-
гают в сторону.

Партнерские ссылки лучше работают внутри полезного материала, а не отдельными кри-
ками. Например, статья о том, как выбрать микрофон для записи уроков, может честно срав-
нить три варианта. Дешевый, средний, более дорогой. С плюсами и минусами. Внутри такой
статьи партнерская ссылка не выглядит чужой. Человек уже ищет решение, а вы помогаете ему
выбрать. Это совсем другое ощущение, чем баннер без объяснений.

Еще лучше, когда вы показываете собственный опыт. Не обязательно покупать каждый
продукт на рынке, но если вы что-то используете, скажите, как именно. Что понравилось,
что раздражает, кому подойдет, кому нет. Люди устали от гладких отзывов, где всё идеально.
Живой отзыв с ограничениями продает лучше, потому что ему верят. Если вы говорите: для
новичка хватит дешевой версии, дорогую брать рано, вы, возможно, теряете большую комис-
сию сегодня, но выигрываете доверие на будущее.

Партнерские программы хорошо сочетаются с рассылкой. Человек подписался, потому
что ему интересна тема. Вы несколько писем даете пользу, показываете подход, отвечаете на
частые вопросы, а потом рекомендуете продукт, который продолжает разговор. Не чужой вне-
запный товар, а следующий разумный шаг. В таком случае продажа не выглядит нападением.
Она выглядит как помощь тем, кто уже созрел.

Но рассылка требует меры. Многие портят ее в первые же дни. Сначала обещают полез-
ный материал, потом начинают присылать почти ежедневные предложения. Сегодня скидка,
завтра последний шанс, послезавтра новый секрет. Через неделю человек отписывается и, что
хуже, мысленно ставит на вас крест. Он может больше никогда не открыть ваше имя, даже если
потом вы пришлете что-то хорошее. Усталость от продаж сильнее любопытства.

Рассылка - это не труба, в которую надо постоянно дуть рекламой. Это список людей,
которые дали вам право появляться у них в почте. Право не вечное. Его нужно подтверждать.
Полезным письмом. Нормальным тоном. Честным предложением. Письма должны идти не
ради того, чтобы вы не забыли продать, а ради того, чтобы читатель не пожалел, что подпи-
сался.

У рассылки есть большое преимущество перед социальными сетями: она принадлежит
вам больше, чем аккаунт на чужой площадке. Конечно, сервис рассылок тоже может менять
правила, письма могут попадать в спам, люди могут не открывать. Но список подписчиков
все равно надежнее ленты, где алгоритм сегодня показал ваш пост, а завтра спрятал. Если вы
строите долгий доход, база адресов становится одной из главных опор.

Первую рассылку не надо усложнять. Достаточно формы подписки, обещания конкрет-
ной пользы и нескольких писем. Например, человек скачивает чек-лист, а потом получает
серию: с чего начать, какие ошибки бывают, как выбрать инструмент, когда покупать, что
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делать дальше. В конце можно предложить продукт или партнерскую рекомендацию. Такая
цепочка работает круглосуточно, но перед этим ее надо написать по-человечески.

Нишевые сайты идут рядом с партнерскими программами и рекламой. Ниша - это не
просто тема. Это угол зрения. Путешествия слишком широко. Поездки на выходные из неболь-
шого города без машины уже похоже на нишу. Здоровое питание слишком широко. Обеды в
офисе без холодильника и микроволновки понятнее. Чем точнее угол, тем легче писать, выби-
рать продукты и привлекать людей, которым это действительно нужно.

Нишевый сайт хорош тем, что он не спорит со всем интернетом сразу. Он говорит: я для
этих людей и этой задачи. Поисковые системы тоже легче понимают такой сайт, если на нем
много связанных материалов. Читатель видит несколько статей по своему вопросу и задержи-
вается. Партнерские рекомендации становятся естественными. Реклама, если она есть, чаще
соответствует интересу посетителя. Всё складывается собраннее не потому, что вы сказали
красивое слово, а потому что убрали лишнее.

Но ниша должна быть живой. Иногда человек выбирает тему, которая ему кажется умной,
а людей там почти нет. Или люди есть, но платить не хотят. Или тема слишком сезонная.
Или она зависит от одного тренда, который через три месяца надоест. Перед созданием нише-
вого сайта нужно посмотреть, есть ли вопросы, обсуждения, товары, платные продукты, кон-
куренты, поисковые запросы. Если вокруг тишина, возможно, вы нашли не свободную землю,
а пустыню.

Нишевый сайт редко приносит быстро. Его сила в накоплении. Сегодня вы пишете одну
статью, завтра вторую, потом обзор, потом инструкцию, потом сравнение, потом ответ на
частый вопрос. Через несколько месяцев появляется маленькая библиотека. Она начинает при-
водить людей из поиска, из ссылок, из социальных сетей. Если материалы хорошие и связаны
между собой, сайт становится активом. Не мгновенным, но спокойным.

Главная ошибка нишевого сайта - писать ради поисковика, забывая о человеке. Текст
набивают ключевыми словами, повторяют одно и то же, делают длинные вступления, где автор
пять абзацев обещает рассказать ответ, но не отвечает. Такой материал может какое-то время
приводить трафик, но не строит доверие. Человек чувствует, что его используют как посети-
теля, а не помогают как читателю.

Поисковая оптимизация нужна. Надо понимать, какие слова люди вводят, как устроить
заголовок, как разделить текст, как связать статьи, как сделать страницу быстрой. Но SEO не
должно превращать автора в машину для набивки фраз. Лучший поисковый материал отвечает
на вопрос лучше других. Простым языком, с примерами, с нормальной структурой, без воды.
Поисковик может привести человека, но удерживает его качество ответа.

Если вы умеете писать, фриланс может стать первым источником денег. Да, это не пас-
сивный доход. Вы продаете время. Но он помогает войти в интернет-экономику без долгого
ожидания. Написали статью - получили оплату. Сделали описание товара - получили оплату.
Подготовили письма для рассылки - получили оплату. Фриланс дает практику, понимание
заказчиков, деньги на свои проекты и чувство, что интернет может платить не только обеща-
ниями.

Проблема фриланса в том, что легко застрять. Сначала человек берет любые заказы,
потом чуть лучше, потом еще. Деньги идут, но каждую неделю нужно снова искать работу или
выполнять чужие задачи. Если цель - пассивный доход, часть фриланс-опыта надо переводить
в активы. Например, вы пишете статьи клиентам о финансовом учете. Значит, со временем
можете создать свой шаблон, мини-книгу, курс, рассылку для той же аудитории. Иначе вы
навсегда останетесь на беговой дорожке.

Фриланс полезен еще и тем, что показывает реальные проблемы бизнеса. Клиенты просят
тексты не потому, что любят тексты. Им нужны продажи, заявки, понятные страницы, инструк-
ции, письма. Работая на заказ, можно увидеть, за какие задачи люди готовы платить. Это отлич-
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ный материал для собственного продукта. Если десять клиентов спрашивали одно и то же,
возможно, не только они готовы купить готовое решение.

Но на фрилансе нельзя портить репутацию. Интернет помнит больше, чем кажется. Если
взяли срок - держите. Если не успеваете - предупредите заранее. Если не поняли задачу - спро-
сите. Если ошиблись - исправьте. Простая порядочность выделяет сильнее, чем многие думают.
Заказчик часто устал не от того, что исполнители не гении, а от того, что они исчезают, обе-
щают лишнее и делают вид, будто ничего не случилось.

Еще один путь - отвечать на вопросы, консультировать, делать небольшие услуги. Это
тоже не пассивно, но может стать входом. Человек с опытом в бухгалтерии, ремонте, настройке
сайтов, обучении языку, работе с документами может сначала помогать один на один, а потом
упаковать повторяющиеся ответы в материалы. Любой цифровой продукт часто начинается с
живой услуги. Сначала вы объясняете десяти людям вручную, потом понимаете, что восемь
из десяти вопросов одинаковые.

Платные консультации не стоит презирать, если вы строите пассивные активы. Они дают
деньги и прямой доступ к боли клиента. После часа разговора становится ясно, какие слова
человек использует, где у него путаница, что он считает самым страшным, за что готов платить.
Ни один кабинет аналитики не заменит живой вопрос: я вот это пробовал, не получилось, что
делать? Из таких вопросов рождаются сильные книги и курсы.

Цифровые продукты начинаются не с большого курса, а с маленького обещания. Шаблон,
инструкция, подборка, чек-лист, короткая книга, запись разбора. Маленький продукт хорош
тем, что его можно быстро сделать и проверить. Он не требует студии, сложной платформы и
полугода подготовки. Если он продается, значит, в теме есть движение. Если не продается, вы
потеряли меньше времени и можете переделать.

Электронная книга остается рабочим вариантом, несмотря на то что книг много. Да,
рынок переполнен. Да, плохих книг больше, чем хороших. Но нормальная книга, написанная
под конкретную задачу, может продаваться годами. Особенно если она не претендует на вели-
чие, а помогает решить понятную проблему. Люди покупают не страницы, а экономию вре-
мени, ясность и возможность не собирать знания по кускам.

Писать книгу для дохода нужно не так, как пишут дневник. Сначала нужно понять чита-
теля. Что он хочет сделать после чтения? Где сейчас застрял? Какие ошибки совершает? Что
уже пробовал? Какие слова его раздражают? Потом строится порядок. От простого к слож-
ному. От проблемы к действию. Автор может говорить живо, даже резко, но не должен терять
читателя в собственных размышлениях.

Продажа книги через крупную площадку удобна: там уже есть покупатели, оплата,
доставка файла, отзывы, поиск. Но площадка забирает часть контроля. Вы можете не получить
адрес покупателя, не сможете легко продолжить разговор, зависите от правил и алгоритмов.
Продажа через свой сайт дает больше контроля и базу клиентов, но требует трафика, доверия
и технической настройки. Разумно использовать оба пути, если хватает сил.

Собственный сайт для книги особенно полезен, если книга не одинокая. Например, к
ней есть шаблоны, обновления, письма, консультация, курс. Тогда покупатель книги может
стать участником вашей системы. Он не просто купил файл и исчез. Он вошел в тему, получил
пользу, увидел ваш подход. Если опыт хороший, ему легче купить следующий продукт. Так
маленькая книга становится входной дверью.

Онлайн-курсы часто продаются дороже книг, потому что обещают движение с поддерж-
кой или понятной последовательностью. Но курс сложнее. Нужно не только знать тему, но и
вести человека шаг за шагом. Плохой курс - это набор видео, где автор говорит, что знает, без
заботы о том, что должен сделать ученик. Хороший курс строится вокруг действий. Посмот-
рел, сделал, проверил, перешел дальше.
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Новичку не обязательно начинать с дорогого курса. Можно сделать мини-курс на одну
задачу. Например, не как стать дизайнером, а как собрать первое портфолио из пяти работ. Не
все о личных финансах, а как за вечер сделать таблицу расходов и не бросить ее через неделю.
Узкий курс легче создать, легче продать, легче довести до результата. А довольный ученик
узкого курса охотнее купит следующий.

У курсов есть одна опасность: поддержка. Если вы обещаете обратную связь, нужно пони-
мать, сколько времени она займет. Пять учеников - приятно. Пятьдесят - уже нагрузка. Пятьсот
без системы могут превратить автора в справочную службу. Поэтому при создании курса нужно
заранее решить, что входит в цену: записи, задания, проверка, общий чат, личные ответы,
обновления. Не надо обещать больше, чем сможете выдержать.

Партнерские площадки с цифровыми товарами дают доступ к чужой аудитории и парт-
нерам, которые могут продвигать ваш продукт. Это звучит заманчиво. Но там много конку-
рентов, много похожих обещаний, много покупателей, привыкших к скидкам и громким заго-
ловкам. Если вы идете туда, продукт должен иметь четкое отличие и нормальную страницу.
Просто выложить курс и ждать, что его найдут, так же наивно, как открыть магазин в переулке
без вывески.

Физические товары мы подробнее разберем отдельно, но уже здесь надо сказать: продажа
вещей через интернет может стать хорошим доходом, если у вас есть вкус к торговле и терпение
к мелочам. Описание, фотографии, упаковка, доставка, возвраты, ответы, отзывы. В цифровых
продуктах клиент сердится, если файл не открылся. В физических товарах он сердится, если
коробка помята, размер не подошел, цвет отличается, курьер опоздал. Это другая работа.

Иногда хороший старт - не создавать товар, а улучшить чужое объявление. Купить вещь,
которую плохо показали, сделать нормальные фотографии, написать ясное описание, указать
размеры, состояние, преимущества, честно назвать недостатки. Такая перепродажа не выгля-
дит высокотехнологично, зато учит торговле. Человек начинает понимать, как покупатель
смотрит на предложение, почему один товар лежит месяцами, а другой уходит быстро.

Есть еще cashback, опросы, мелкие задания, ответы на платформах. В источнике такие
варианты упоминаются как простые способы получить небольшие деньги. Я бы относился
к ним без презрения, но и без иллюзий. Они могут оплатить кофе, дать первые ощущения
онлайн-заработка, занять свободные минуты. Но строить финансовую свободу на опросах
странно. Это не актив, а мелкая подработка.

Такие мелкие способы полезны только в одном случае: если они не отвлекают от глав-
ного. Человек может годами собирать копейки на заданиях, потому что там понятный резуль-
тат: сделал - получил. А свой продукт страшно запускать, потому что там неопределенность. В
итоге он выбирает маленькую уверенность вместо большого шанса. Иногда надо честно спро-
сить себя: я зарабатываю или прячусь от более трудной работы?

Отдельно стоит сказать о прямом поиске рекламодателей. Если у вас есть узкий сайт
с хорошей аудиторией, не обязательно ждать, пока рекламная сеть сама подберет объявле-
ния. Можно написать компаниям, которым нужны ваши читатели. Предложить обзор, баннер,
письмо, партнерскую публикацию, спонсорский материал. Но здесь снова нужна честность.
Если реклама замаскирована под независимый совет, доверие страдает.

Прямой рекламодатель может платить больше сети, потому что покупает не просто
показы, а доступ к вашей аудитории. Но он будет задавать вопросы: сколько посетителей, кто
они, как вовлечены, какие результаты были раньше. Поэтому с первого дня полезно вести ста-
тистику. Не только ради себя, но и ради будущих переговоров. Цифры делают разговор спо-
койнее. Без цифр все превращается в просьбу поверить на слово.

Надо понимать разницу между аудиторией и толпой. Толпа пришла, посмотрела и ушла.
Аудитория узнает вас, возвращается, задает вопросы, открывает письма, покупает, советует.
Большие доходы чаще строятся на аудитории. Трафик можно купить, но аудиторию приходится
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выращивать. Это медленнее, зато надежнее. Особенно если вы не хотите каждый месяц начи-
нать с нуля и платить всё больше за холодных людей.

Чтобы вырастить аудиторию, нужно постоянство. Не обязательно ежедневное. Лучше два
нормальных материала в неделю, чем семь пустых. Лучше одно полезное письмо в неделю, чем
пять писем ради расписания. Постоянство не в том, чтобы шуметь без остановки. Оно в том,
чтобы человек знал: здесь регулярно появляется что-то нужное. Тогда он возвращается.

У постоянства есть неприятная сторона: первые месяцы оно почти не вознаграждается.
Вы пишете, а откликов мало. Публикуете, а комментариев нет. Отправляете письмо, а поку-
пают единицы. Именно здесь многие бросают. Они ожидали, что интернет сразу покажет спра-
ведливость. Но интернет не справедливый судья. Он огромный рынок, где вас сначала почти
никто не видит. Нужно выдержать период, когда работа накапливается тише, чем хотелось бы.

Но выдерживать вслепую тоже нельзя. Если через несколько месяцев нет ни роста, ни
вопросов, ни подписок, ни продаж, надо менять не только терпение, но и подход. Может быть,
тема слишком широкая. Может быть, материалы отвечают не на те вопросы. Может быть, пред-
ложение спрятано. Может быть, вы пишете для людей, которые любят читать бесплатно, но
редко покупают. Терпение без анализа превращается в упрямство.

При выборе первого способа дохода полезно смотреть на свои сильные стороны. Если
вы умеете писать и объяснять, начните с статей, рассылки, книги, партнерских обзоров. Если
умеете говорить и показывать, подумайте о видео и мини-курсах. Если любите считать и тести-
ровать, реклама и партнерские воронки могут подойти. Если у вас торговая жилка, пробуйте
товары и площадки. Не надо копировать человека, который успешен в чужом для вас формате.

Еще нужно смотреть на доступное время. Рекламный сайт требует регулярного кон-
тента. Партнерские обзоры требуют проверки продуктов. Рассылка требует писем. Физические
товары требуют обслуживания. Курс требует поддержки. Нельзя выбрать модель, которая не
помещается в вашу жизнь. Если у вас два часа вечером, лучше сделать один узкий продукт и
спокойную рассылку, чем запускать пять каналов и ненавидеть их через месяц.

Многие ищут самый пассивный способ. Но на первом этапе лучше искать самый обуча-
ющий. Способ, который даст вам понимание аудитории и первые деньги. Партнерская статья
покажет, что люди покупают. Мини-книга покажет, готовы ли платить за вашу систему. Фри-
ланс покажет чужие задачи. Консультации покажут реальные вопросы. Реклама покажет цену
внимания. Все это знания, которые потом можно собрать в более пассивную систему.

Хорошая комбинация для старта может выглядеть так: нишевая тема, полезные матери-
алы, рассылка, маленький цифровой продукт и несколько честных партнерских рекоменда-
ций. Реклама на сайте подключается позже, если трафик вырос. Консультации идут как доро-
гой ручной вариант для тех, кому нужно больше. Курс появляется после того, как вы поняли
повторяющийся путь клиента. Это не единственный вариант, но в нем есть логика.

Плохая комбинация выглядит иначе: сайт обо всем, реклама везде, партнерские ссылки
на случайные товары, рассылка с акциями, курс без учеников, физический товар без проверки
спроса. Внешне человек занят. Внутри нет системы. Каждый элемент тянет в свою сторону.
Доход получается случайным, а усталость постоянной.

Не стоит забывать про язык продаж. Люди не покупают качественный контент, уникаль-
ный подход и многолетний опыт сами по себе. Они покупают более ясную голову, сэкономлен-
ные часы, меньше ошибок, удобный шаблон, надежный товар, понятный шаг, доступ к реше-
нию. Поэтому любое предложение нужно переводить с языка автора на язык покупателя. Не
что вы сделали, а что у него изменится.

Например, курс по email-маркетингу звучит нормально, но слишком широко. За неделю
собрать первую цепочку писем для продажи мини-продукта звучит конкретнее. Книга о пас-
сивном доходе широко. Как выбрать первый способ онлайн-дохода и не потратить бюджет на
мусор конкретнее. Чем яснее результат, тем легче человеку решить, нужен ли ему продукт.
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При этом не надо превращать каждую фразу в обещание чуда. Конкретность не равна
громкости. Можно сказать: этот шаблон не сделает вас богатым, но поможет увидеть, куда ухо-
дят деньги. Это честнее и сильнее, чем обещание полного контроля над финансами за десять
минут. Люди, которые уже устали от крика, часто откликаются на спокойную точность.

Первые способы дохода редко дают идеальную свободу. Реклама требует трафика. Парт-
нерские программы требуют доверия. Рассылка требует регулярности. Нишевые сайты тре-
буют времени. Фриланс требует часов. Книги требуют написания и продвижения. Курсы тре-
буют структуры и поддержки. У каждого способа есть цена. Вопрос не в том, где цены нет.
Вопрос в том, какую цену вы готовы платить.

Зато у каждого способа есть и сильная сторона. Реклама может добавлять доход к уже
посещаемому сайту. Партнерские программы позволяют начать без собственного продукта.
Рассылка строит базу, которая не исчезает после одного поста. Нишевый сайт накапливает
поисковый трафик. Фриланс дает быстрые деньги и понимание рынка. Книга превращает опыт
в актив. Курс повышает ценность знаний. Если понимать роль каждого инструмента, они пере-
стают мешать друг другу.

Нужно выбирать не навсегда, а на ближайший этап. Первый этап - получить обратную
связь и первые деньги. Второй - усилить то, что сработало. Третий - добавить актив, который
работает дольше. Четвертый - автоматизировать повторяющееся. Пятый - расширить источ-
ники дохода. Когда человек пытается сразу жить на пятом этапе, он обычно не доходит даже
до второго.

Практически это может выглядеть просто. Вы выбираете нишу и пишете десять матери-
алов, которые отвечают на реальные вопросы. В каждом материале есть следующий шаг: под-
писка, полезный файл, обзор, маленький продукт. Вы собираете адреса. Пишете серию писем.
В письмах не только продаете, но и объясняете. Через месяц смотрите: что читали, на что
нажимали, что покупали, какие вопросы задавали. Потом делаете не новую вселенную, а улуч-
шаете найденное.

Если в этот момент появляется желание всё бросить и заняться другой темой, не спешите.
Иногда проблема не в теме, а в слабой упаковке. Иногда не в продукте, а в отсутствии трафика.
Иногда не в цене, а в том, что человек не понял результат. Менять направление нужно после
разбора, а не после плохого настроения. Плохое настроение - плохой консультант.

Есть еще одна тонкость. Некоторые способы требуют публичности, другие нет. Партнер-
ский блог и курс обычно выигрывают от лица автора. Нишевый сайт может жить спокойнее, без
постоянного личного присутствия. Продажа шаблонов может держаться на продукте. Физи-
ческие товары - на магазине и отзывах. Если вам тяжело быть публичным, это не закрывает
дорогу. Просто выбирайте модели, где доверие строится через качество и пользу, а не через
ежедневные личные истории.

Но полностью без доверия не получится. Даже без лица автора нужны признаки надеж-
ности: понятное описание, контакты, условия возврата, реальные примеры, аккуратный язык,
отсутствие слишком громких обещаний, нормальная страница оплаты. Чем меньше человек
знает вас лично, тем больше он смотрит на детали. Одна странная фраза, одна мутная гаран-
тия, один скрытый платеж могут разрушить покупку.

Первые доходы стоит фиксировать. Не только сумму, но и источник. Откуда пришел
человек? Что он прочитал? На какое письмо ответил? Что купил? Что спросил? Такая запись
кажется лишней, когда продаж мало. Но именно при малом числе продаж каждую можно разо-
брать почти вручную. Позже, когда данных будет больше, вы будете благодарны себе за эту
привычку.

Также фиксируйте отказы. Человек спросил цену и исчез. Написал, что дорого. Сказал,
что подумает. Не понял, чем один вариант отличается от другого. Эти отказы не надо воспри-
нимать как личное оскорбление. Это материал. Если десять человек спрашивают одно и то
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же, значит, на странице не хватает ответа. Если многие говорят дорого, возможно, ценность
не показана или аудитория выбрана неверно. Иногда цена правда завышена. Разбираться надо
спокойно.

Система дохода растет из таких мелочей. Вы не просто ставите рекламу, ссылку или
кнопку покупки. Вы наблюдаете, где человек идет дальше, а где останавливается. Потом убира-
ете препятствия. Добавляете пример. Переписываете заголовок. Меняете порядок писем. Под-
бираете другой партнерский продукт. Убираете лишний рекламный блок. Маленькие улучше-
ния накапливаются. В этом меньше романтики, чем в обещании быстрых денег, зато больше
шансов.

В конце этой главы я не буду объявлять лучший способ. Его нет. Для одного лучшим
началом станет фриланс и потом собственная книга. Для другого - нишевый сайт с партнер-
скими обзорами. Для третьего - мини-курс из консультаций. Для четвертого - перепродажа
товаров. Ошибка не в том, что люди выбирают разные пути. Ошибка в том, что они выбирают
путь по чужой красивой истории, не проверив, подходит ли он их навыкам, бюджету и харак-
теру.

Если хочется начать уже сейчас, выберите один способ, который можно проверить за
тридцать дней. Не заработать миллион. Проверить. Написать материалы, собрать первых под-
писчиков, сделать маленькое предложение, получить вопросы, возможно, первые продажи.
Через месяц у вас будет не фантазия, а данные. А данные, даже скромные, лучше любой вдох-
новляющей сказки.

Пассивный доход начинается не с пассивности, а с правильно сделанной первой актив-
ной работы. Вы создаете страницу, материал, письмо, продукт, обзор, который может работать
повторно. Потом второй. Потом третий. Потом связываете их между собой. И однажды заме-
чаете, что часть денег приходит не потому, что вы сегодня весь день бегали, а потому, что вчера
и позавчера сделали вещи, которые не исчезли к утру.

Именно поэтому первые способы надо выбирать не по блеску, а по способности накап-
ливаться. Разовый пост в ленте исчезает. Хорошая статья остается. Случайный клиент пла-
тит один раз. Довольный подписчик может купить снова. Плохая партнерская ссылка дает
короткую комиссию. Честный обзор может продавать годами. Мелкая подработка дает мелкую
оплату. Маленький продукт становится кирпичом в системе. Вот на это и стоит смотреть.

В следующей главе пора будет перейти к физическим товарам. Там другие правила: фото-
графии, упаковка, площадки, доставка, поставщики, возвраты, маржа. На первый взгляд это
менее пассивно, чем электронная книга или партнерская ссылка. Но при правильной органи-
зации торговля вещами может стать устойчивым источником денег. Только подходить к ней
надо без розовых очков, потому что коробка с товаром не прощает тех ошибок, которые циф-
ровой файл иногда терпит.

Есть еще одна причина начинать именно с таких способов: они быстро показывают харак-
тер самого автора. Кто-то спокойно пишет статьи месяцами, кто-то лучше продает в личном
разговоре, кто-то любит раскладывать цифры, кто-то оживает, когда держит товар в руках и
может улучшить объявление. Не надо ломать себя ради модной схемы. Доход, который требует
каждый день играть чужую роль, быстро надоедает и начинает разваливаться.
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Товары, коробки и настоящая торговля

 
Цифровой продукт удобен тем, что после оплаты он не падает, не мнется, не застревает

на складе и не приезжает покупателю другого цвета. Электронная книга не требует коробки.
Шаблон не нужно заворачивать в бумагу. Курс не надо отправлять курьером через полстраны.
Поэтому многие, когда говорят о доходе в интернете, стараются держаться подальше от физи-
ческих товаров. Им кажется, что вещи - это старая торговля, суета, накладные и недовольные
покупатели. В этом есть правда. Но правда не вся.

Торговля вещами требует больше бытовой аккуратности. Зато у нее есть сила, которую
нельзя списывать со счета: люди хорошо понимают физический товар. Его можно увидеть,
потрогать, подарить, поставить на полку, использовать каждый день. Покупатель может сомне-
ваться в электронном курсе, потому что не уверен, что будет его проходить. А вот нож, лампа,
органайзер, чехол, игрушка, инструмент, сумка или запасная деталь решают понятную задачу
прямо сейчас.

Интернет не отменил обычную торговлю. Он просто перенес витрину туда, где людей
больше. Раньше нужно было арендовать помещение, ждать прохожих, платить продавцу, дер-
жать склад в подсобке. Сейчас можно начать с небольшой партии, с чужой площадки, с объяв-
ления, с перепродажи одной вещи, с договоренности с поставщиком. Это не делает торговлю
легкой, но снижает порог входа. Вопрос в том, сможете ли вы думать как продавец, а не как
человек, который просто выложил товар и ждет чуда.

Главное отличие физических товаров от цифровых - ошибки становятся видимыми. Если
в тексте опечатка, ее можно исправить и загрузить новую версию. Если товар пришел с браком,
покупатель держит его в руках и сердится. Если фото слишком красиво обработано, а в жизни
цвет другой, будет претензия. Если размер не указан, человек угадает неправильно и попросит
возврат. Если упаковка слабая, вещь сломается по дороге. Вещи требуют уважения к мелочам.

Начинать продажу физических товаров лучше не с вопроса, что сейчас модно, а с
вопроса, что вы можете нормально показать, объяснить, доставить и поддержать. Модный
товар быстро привлекает конкурентов. Сегодня все продают один гаджет, завтра цена падает,
послезавтра покупатели уже видели его в десяти магазинах. Если вы не понимаете товар, не
видите его слабых мест и не умеете отличить хорошую партию от плохой, мода может съесть
вашу прибыль вместе с нервами.

Самый простой вход - перепродажа. Вы находите товар дешевле, чем можете продать,
улучшаете его представление и зарабатываете на разнице. Это может быть новая вещь, сток,
остатки, товар с распродажи, вещь с рук, предмет после небольшой чистки или ремонта. Схема
старая, но рабочая. Интернет только расширил рынок. Теперь покупатель может найти вас не
на соседней улице, а в другом городе.

Перепродажа учит главному: цена товара зависит не только от самого товара. Она зависит
от доверия, фотографии, описания, удобства покупки, скорости ответа, состояния, упаковки,
репутации продавца. Два одинаковых предмета могут уйти по разной цене, если один показан
мутным снимком на полу, а другой - аккуратно, с размерами, честным описанием, понятными
условиями доставки. Иногда прибыль находится не в закупке, а в умении показать вещь так,
чтобы покупатель перестал гадать.

Возьмем обычный пример. Человек продает кухонный комбайн. Фото темное, на столе
беспорядок, в описании две строки: рабочий, состояние хорошее. Покупатель не понимает,
есть ли все насадки, какой объем чаши, есть ли трещины, почему продают, можно ли прове-
рить. Цена низкая, но недоверие тоже высокое. Другой продавец делает десять фото, показы-
вает насадки, пишет модель, состояние, причину продажи, указывает, что проверено. Цена
выше, но покупателю спокойнее. Вот и вся наука, если говорить грубо.
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На торговых площадках часто лежат недооцененные вещи. Не потому что они плохие, а
потому что их плохо продают. В этом месте внимательный человек может заработать. Он поку-
пает не просто предмет, а чужую небрежность. Потом превращает ее в нормальное предложе-
ние. Это не пассивный доход в чистом виде, но хороший учебный класс. После десятка сделок
вы начинаете видеть, где цена занижена, какие фотографии работают, какие слова вызывают
вопросы, как быстро отвечать, чтобы не потерять покупателя.

Но перепродажа требует дисциплины. Нужно считать все расходы. Покупка, доставка к
вам, упаковка, комиссия площадки, реклама объявления, возможный возврат, время на фото-
графирование, хранение. Новичок часто радуется: купил за тысячу, продал за полторы. А
потом выясняется, что доставка, комиссия и упаковка съели почти всё. Прибыль надо считать
после всех расходов, а не после красивой разницы между двумя ценами.

Еще надо учитывать место. Вещи занимают пространство. Сначала это одна коробка в
углу. Потом три пакета под столом. Потом полка. Потом вся комната начинает напоминать
склад. Если вы продаете мелкие товары, это терпимо. Если крупные, вопрос хранения стано-
вится серьезным. Нельзя строить торговлю так, будто квадратные метры бесплатны и семья
обязана жить среди коробок. Порядок на складе, даже домашнем, - часть бизнеса.

Покупка оптом выглядит привлекательнее. Купил партию дешевле, продаешь поштучно
дороже. На бумаге всё прекрасно. Но партия - это риск. Пока товар один, ошибка малень-
кая. Купили неудачную вещь, продали с трудом или потеряли немного. Когда товара сто
штук, ошибка лежит перед вами в коробках и каждый день напоминает о себе. Перед оптом
нужно проверять спрос маленьким количеством, даже если поставщик убеждает, что разби-
рают отлично.

Поставщик всегда заинтересован продать вам больше. Это нормально, он тоже торгует.
Но его уверенность не должна заменять вашу проверку. Попросите образцы. Посмотрите каче-
ство. Проверьте упаковку. Узнайте сроки. Почитайте отзывы о поставщике, если они есть.
Сравните цену с конкурентами. Посчитайте, по какой цене сможете продавать после всех
комиссий. Если прибыль держится только на надежде, что покупатели будут платить дороже
без причины, лучше остановиться.

Физический товар особенно любит хорошие фотографии. Не обязательно студийные за
большие деньги, но ясные, светлые, честные. Покажите товар с разных сторон. Покажите раз-
мер рядом с понятным предметом или укажите точные размеры. Покажите детали. Если есть
дефект, лучше показать его самому, чем ждать, пока покупатель найдет. Честная фотография
дефекта иногда продает лучше, чем его скрытие, потому что человек видит: продавец не играет
в прятки.

Описание должно отвечать на вопросы до того, как их зададут. Что это? Для кого?
Размеры? Материал? Комплектация? Состояние? Как использовать? Что входит в цену? Как
отправляется? Какие ограничения? Чем отличается от похожих товаров? Если товар требует
сборки, ухода, совместимости с другой техникой, это нужно написать. Чем меньше покупатель
угадывает, тем спокойнее он покупает.

В описании не надо лить сироп. Уникальный, лучший, невероятный, идеальный подарок
для всех - такие слова быстро надоедают. Лучше конкретика. Помещается в ящик такой-то
глубины. Подходит для ноутбука до такого-то размера. Ткань плотная, но не водонепроница-
емая. Есть небольшой след на углу, на работу не влияет. Конкретика не всегда звучит празд-
нично, зато она продает тем, кто уже почти готов купить.

Название товара тоже важно. На площадках люди ищут словами. Если вы продаете орга-
найзер для кухни, название должно содержать не только красивое имя, но и понятные при-
знаки: органайзер, кухня, ящик, специи, размер, материал, если это важно. Творческое назва-
ние без обычных слов может понравиться владельцу, но покупатель его не найдет. В торговле
быть найденным иногда важнее, чем быть оригинальным.
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Площадки вроде eBay, местных досок объявлений, маркетплейсов и специализирован-
ных сайтов дают доступ к готовому потоку покупателей. За это они берут комиссии, диктуют
правила, могут менять выдачу, требуют отвечать быстро и следить за рейтингом. Нельзя отно-
ситься к площадке как к бесплатной земле. Это чужой рынок с чужой охраной. Сегодня вам
там удобно, завтра правила меняются. Поэтому площадки полезны для старта и продаж, но
опасны как единственная опора.

У каждой площадки свой характер. На одной покупатель ищет дешевле. На другой -
надежнее. На третьей - ручную работу. На четвертой - редкие вещи. На пятой - быструю
доставку. Один и тот же товар может продаваться по-разному в разных местах. Поэтому не
стоит копировать одно описание везде и ждать одинакового результата. Нужно смотреть, как
люди покупают именно на этой площадке, какие фото используют конкуренты, какие вопросы
задают, какая цена выглядит нормальной.

Локальные доски объявлений хороши простотой. Разместил товар, договорился, встре-
тился или отправил. Комиссии часто ниже или их нет. Но там больше ручного общения, торга,
людей, которые пропадают, вопросов про уступки. Это не всегда приятно, зато дает опыт. На
локальном рынке быстро видно, какие товары людям нужны рядом с вами и какие цены они
считают справедливыми.

Площадки для ручной работы подходят тем, кто сам делает вещи или умеет находить
ремесленные товары. Но ручная работа продается не только руками. Покупатель хочет исто-
рию, аккуратность, стиль, повторяемое качество, нормальные сроки. Если вы делаете изделия
сами, нужно заранее решить, сколько времени занимает производство и можно ли масштаби-
ровать. Иногда вещь продается хорошо, но автор понимает, что за эти деньги работает почти
бесплатно.

Собственный магазин дает больше контроля. Можно сделать свою страницу, свою базу
клиентов, свои письма, свою упаковку бренда. Но вместе с контролем появляется обязанность
приводить людей. На маркетплейсе покупатели уже ходят. В собственном магазине тишина,
пока вы ее не нарушите рекламой, контентом, рассылкой, партнерствами. Свой магазин - это
не замена трафику, а место, куда трафик нужно привести.

Собственный магазин стоит делать, когда у вас есть товарная идея, линейка или желание
строить бренд, а не просто разово продать пять предметов. Там важны доверие, политика воз-
врата, удобная оплата, понятная доставка, фотографии, отзывы, страницы с вопросами. Поку-
патель в чужом маркетплейсе доверяет площадке. В вашем магазине он доверяет вам. Это
доверие нужно заслужить на каждой странице.

Дропшиппинг любят описывать как почти идеальную модель. Вы делаете витрину, поку-
патель платит вам, поставщик отправляет товар напрямую покупателю, вы забираете разницу.
Нет склада, нет закупки партии, нет коробок дома. На бумаге - мечта. На практике - тон-
кое место в ответственности. Покупатель платит вам и пишет вам. Если поставщик ошибся,
долго отправлял, положил не тот цвет или прислал дешевую вещь вместо приличной, виноваты
будете вы.

Дропшиппинг можно использовать для проверки спроса, но нельзя строить его на слепой
вере в каталог поставщика. Закажите образец. Посмотрите, что реально приходит. Проверьте
срок доставки. Оцените упаковку. Сделайте свои фотографии, если можете. Узнайте, как реша-
ются возвраты. Если поставщик отвечает через неделю на простое письмо, представьте, что
будет в конфликтной ситуации. Лучше узнать это до рекламы, а не после ста заказов.

Другая проблема дропшиппинга - одинаковость. Многие продавцы берут один и тот же
товар у одного и того же поставщика, используют те же фотографии, те же описания, потом
конкурируют ценой. В итоге прибыль падает, покупатель видит одинаковые предложения и
выбирает дешевле. Чтобы выжить, нужно добавлять ценность: лучшее описание, подборку,
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инструкцию, комплект, гарантию, понятную поддержку, нишевую подачу. Просто быть еще
одной витриной каталога мало.

Если товар массовый, конкуренция быстро давит цену. Если товар редкий или узкий,
труднее найти покупателей, но проще объяснить отличие. Товары для дома - океан. Органай-
зеры для маленьких кухонь в съемных квартирах - уже разговор с конкретными людьми. Аксес-
суары для собак - широко. Наборы для ухода за пожилыми собаками крупных пород - уже
ниша. Физические товары тоже любят точность.

Крупные маркетплейсы могут дать серьезный оборот, но там нельзя забывать о правилах
площадки. Комиссии, хранение, реклама внутри площадки, требования к карточкам, отзывы,
возвраты, конкуренты, которые снижают цену. Новичок видит огромный поток покупателей и
думает, что достаточно выйти на площадку. Но поток идет не ко всем. За место в выдаче, за
доверие и за отзывы придется бороться.

Карточка товара на маркетплейсе - это ваш продавец, который работает без выходных.
Если она слабая, никакой поток не спасет. Хорошее название, первые фотографии, понятные
преимущества, характеристики, ответы на вопросы, отзывы, цена, варианты доставки - всё это
влияет. Покупатель не будет писать вам, чтобы уточнить каждую мелочь. Он просто уйдет к
тому, кто уже ответил на его вопрос в карточке.

Отзывы в физических товарах имеют особый вес. Один плохой отзыв о браке может уда-
рить сильнее, чем десять нейтральных. Но плохие отзывы не всегда смертельны. Если вы отве-
чаете спокойно, признаете ошибку, предлагаете решение, будущие покупатели видят, что про-
давец не исчезает. Хуже всего молчание или агрессия. Спорить с покупателем публично можно
только в редких случаях и очень аккуратно. Даже когда он неправ, другие читают ваш тон.

К возвратам нужно относиться как к части торговли, а не как к личному оскорблению.
Да, бывают недобросовестные покупатели. Бывают люди, которые не читают описание. Бывают
те, кто передумал. Но если возвраты идут часто, надо искать причину: фото слишком краси-
вые, размерная сетка непонятная, качество нестабильное, описание обещает больше, чем товар
дает. Возврат - это неприятный, но полезный сигнал.

Упаковка - не мелочь. Хорошая упаковка защищает товар, снижает возвраты и создает
первое впечатление. Не обязательно делать дорогую коробку с золотым тиснением. Иногда
достаточно прочной упаковки, аккуратной бумаги, понятной инструкции и маленькой кар-
точки с благодарностью. Покупатель видит, что о нем подумали. Это повышает шанс на отзыв
и повторную покупку.

Инструкция особенно важна для товаров, которые можно неправильно использовать.
Если человек купил фильтр, крепление, набор для ухода, инструмент, электронный аксессуар,
он не должен гадать. Простая инструкция экономит вашу поддержку и снижает раздражение.
Можно вложить листок, сделать QR-код на видео, отправить письмо после покупки. Хорошая
инструкция - это не украшение, а часть продукта.
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