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https://justforyou.goodly.pro/l/mit5000


Курс «Денежный Найм»:


https://propiar.goodly.pro/store/12q5whnx
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НА СТАРТ. ВНИМАНИЕ. БИЗНЕС 


 


Приветствую! Это Илья Ситнов – предприниматель и создатель сервиса 


GOODLY.PRO 


Я рад, что это небольшое пособие оказалось у вас. 


 


Давайте начнем с того, что денежный рост начинается с вложений – денег, 


времени, сил. Не всегда нужно вкладывать деньги, но всегда – силы и время. 


 


Денежного роста можно достичь и работая по найму, и открыв свой 


собственный бизнес. К тому же, эти две вещи можно совмещать – создавать 


бизнес, работая по найму, в свободное от работы время. 


 


Сразу скажу – НИКОГДА, вот вообще никогда не увольняйтесь с работы в 


надежде, что сейчас откроете свой бизнес. Увольняйтесь (по желанию, 


конечно) только тогда, когда бизнес уже начнет приносить денег больше, 


чем работа. Только в этом случае можно полностью переключиться на 


создание своего проекта. 


 


Помните, что бизнес открыть вы всегда успеете, а вот найти работу по своей 


специальности не всегда можно быстро. А деньги нужны всегда. 


 


Если вы выберете путь своего бизнеса – то нужны будут вложения денег. Это 


нормально – деньги делают деньги. 


 


Да, не спорю, что бизнес можно делать с минимальными вложениями (до 


10.000 руб.), но это будет сложнее и дольше. Смотря какой именно бизнес 


вы хотите создать и что продавать. Если вы товар/услугу производите сами – 


то 10.000 рублей для старта вполне хватит, так как деньги уйдут в основном 


на привлечение первых клиентов. 


 


Я не буду вгонять вас в иллюзию, что бизнес – это легко. Нет. Бизнес – это 


большая ответственность, которая ляжет полностью на ваши плечи. Но если 


вы уверены в себе и можете уделять своему делу хотя бы пару часов в день – 


дерзайте! 


 



https://goodly.pro/





 


Я хотел сделать одну общую карту денежного роста – но в процессе понял, 


что путь роста в найме и в бизнесе различается. Да, и там и там много 


общего, но есть нюансы и важные различия. 


 


Читайте каждый пункт вдумчиво, а еще лучше – несколько раз, чтобы лучше 


запомнилось. Естественно, что в одном небольшом пособии не охватить все 


вопросы, поэтому вам придется углубляться в каждую деталь 


самостоятельно. В интернете уже есть все ответы. Я лишь покажу, что 


именно нужно искать, и представлю своё видение. 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 







 


ГЛАВА 1. ДОРОЖНАЯ КАРТА ДЕНЕЖНОГО РОСТА ДЛЯ БИЗНЕСА 


 


ШАГ 1. ПОИСК ИДЕИ И ВЫБОР НИШИ 


 


Бизнес начинается с идеи, или с выбора ниши. Скажу сразу - деньги есть 


везде. 


 


Есть «традиционный путь» выбора направления бизнеса, а есть «метод Ильи 


Ситнова», которого лично я придерживаюсь сам. Оба способа хороши, и 


каждый выберет что-то для себя. 


 


 


«Традиционный путь» выбора ниши. Модель «Я – НИША». 


 


Этот путь основан на том, что у вас есть сейчас. Выбирая этот путь, вы будете 


ориентироваться на себя в первую очередь, на свой опыт и навыки. Отсюда и 


название модели «Я - НИША». 


 


Ответьте себе на вопросы: 


- Что вы хотите продавать? 


- Что вы умеете делать хорошо? 


 


Наверняка у вас есть навыки, которые можно монетизировать. Или, может, 


есть вещи, которые вам нравятся, и которые вы сами хотели бы купить  - 


значит, найдутся и другие покупатели. 


 


К примеру, вы умеете вышивать. И тут рождается сразу 2 идеи: 


1) Делать вышивку на заказ; 


2) Создать видео-курс по вышивке (или проводить мастер-классы вживую). 


 


Выбирая традиционный путь, вы должны разбираться в том, что хотите 


продавать. Эта экспертность вам пригодится далее, будет проще и быстрее 


начать строить бизнес. 


 


Чтобы выбрать «идеальную нишу» согласно традиционному пути, нужно 


выбирать: 


- то, что вам нравится; 







 


- то, в чём вы разбираетесь; 


- то, что несет пользу людям; 


- то, что люди готовы покупать. 


 


Если все четыре пункта сходятся и соответствуют тому, что вы выбрали – это 


идеально в рамках выбранного (традиционного) пути! 


 


 


«Метод Ильи Ситнова» для выбора ниши. Модель «ЛЮДИ – НИША». 


 


Выбирая этот путь выбора ниши нужно сместить фокус внимания с себя на 


проблемы и потребности ДРУГИХ людей. 


 


В чём заключается ошибка тех, кто выбирает нишу по традиционной 


модели? Они замыкаются на себе, думая над вопросом «что мне интересно 


и что я умею?». То есть они отсекают то, чего они не умеют, но могли бы 


научиться. И отсекают то, что им может быть интересно, но они это еще не 


пробовали. 


 


Используя модель «ЛЮДИ – НИША», нужно смотреть не на себя, а на людей. 


На тех, кто мог бы принести вам деньги. 


 


Вот смотрите, у всех людей есть проблемы. 


 


У детей - сдача ЕГЭ. 


У офисных сотрудников - где бы вкусно и дешево поесть. 


У женщин - как найти мужчину. 


У мужчин - как найти женщину. 


 


Запомните одно из САМЫХ важных правил выбора ниши: 


 


Мы не «сначала выбираем продукт, а потом ищем, кому он нужен». 


Мы «сначала ищем понятную нам группу людей (целевую аудиторию), 


анализируем, какие у них есть проблемы, и создаем продукт для решения 


этих проблем - конкретных и реальных, а не выдуманных». 


 


Выше мы нашли 4 группы людей: 







 


Дети, которым предстоит сдавать ЕГЭ. Офисные работники, которые хотят 


каждый день обедать вкусно и недорого. Женщины и мужчины, ищущие 


отношений (или чего погорячее). 


 


И уже определив проблему, мы придумываем, что им предложить. 


Детям можно предложить курсы по подготовке к ЕГЭ. 


Офисным работникам - кафе с бизнес-ланчами. 


Мужчинам и женщинам – онлайн-сервис для знакомств. 


 


А уже только потом мы думаем, что из этого мы могли бы реализовать, 


исходя из своих умений и желания научиться новому. 


 


Умеете обучать? Помогайте детям с ЕГЭ. 


Умеете готовить? Делайте бизнес-ланчи. 


Умеете программировать? Делайте сервис для знакомств. 


 


Не умеете ничего? Найдите тех, кто умеет, а вы будьте организатором всего 


этого. Будете тем, кто берет ответственность. 


 


Если кратко – то вот мой алгоритм выбора ниши: 


1. Ищем проблемы людей. 


2. Думаем, какие из них мы могли бы решить. 


3. Решаем проблемы людей за деньги. 


 


Маленький секрет – практически все проблемы людей уже кем-то решаются. 


Ваша задача - реализовать то, что уже реализовано, только немного лучше. 


Анализ проблем людей поможет выявить ниши, которые изначально могли 


не прийти вам  в голову. И не бойтесь конкуренции. Клиенты найдутся для 


всех. Мир изобилен. 


 


Люди выбирают нишу годами, вместо того чтобы тестировать всё подряд и 


искать то, что лучше всего зайдет. 


 


Нравятся партнерки? Выберите 10 штук и запустите каждую. С разными 


тематиками. Не знаете, какую выбрать партнерку? Подумайте, какие есть 


проблемы у людей. Или у вас лично. Допустим, вы не умеете готовить. И 


миллионы людей не умеют готовить. Что делаем? Берем партнерку по 







 


кулинарии. 


 


Если у вас денег, чтобы запустить продажи в вашей нише - обучитесь какому-


нибудь навыку (например, настраивать рекламу или делать сайты) и 


предложите знакомым. Узнайте, что нужно знакомым, и обучитесь навыку, 


который поможет решить их проблему. А потом найдите людей с такими же 


проблемами. 


 


Если у вас что-то не получается – это не значит, что выбранная ниша плохая. 


Значит, вы делаешь что-то не то и не так. Возможно, не выполняете какой-то 


из 9 шагов, приведенных в этой книге. 


 


Нет универсального способа выбрать нишу, которая 100% будет прибыльной. 


Всё достигается путём проб и ошибок. Если вы спросите меня «какую нишу 


для бизнеса мне выбрать» - я отвечу «любую, только убедитесь, что на неё 


есть спрос». 


 


Не выбирайте темы наподобие «вязание котов соломой» или «курс по 


удалению файлов из корзины компьютера». Не играйте в инноватора и не 


изобретайте – бери то, на что уже есть спрос и то, где есть конкуренты - это 


важный индикатор «денежности» ниши. Если конкурентов нет – скорее 


всего, такой продукт никому не нужен. 


 


Одна из самых важных идей, которую необходимо запомнить: 


«Весь бизнес - это решение проблем за деньги».  


 


Рекомендую помнить об этом всегда. 


Бизнес строится на продуктах, которые несут пользу и которые люди готовы 


купить. Только так. 


 


Если вы не разбираетесь в том, что хотите продавать, но очень хотите этим 


заняться – Google и YouTube вам в помощь. Не ставьте крест на прибыльных 


(по вашему мнению) темах, в которых вы не разбираетесь. Поверхностно 


разобраться в теме можно за 1-2 дня, если это не ядерная физика. 


 







 


Важный момент - вам должна быть интересна выбранная ниша! Не 


занимайтесь тем, что придется делать «через силу». Иначе вы разочаруетесь 


через 2-3 месяца. 


 


Нужно иметь моральную готовность к тому, что в первое время результаты 


могут быть скромные или вообще отсутствовать. Продержаться этот сложный 


период поможет только вера в ваш продукт и любовь к нему. 


 


Бизнес можно построить на: 


 


1) Физических товарах 


2) Услугах 


3) Информационных продуктах (инфотоварах, онлайн- или оффлайн-курсах, 


семинарах и т.д.) 


 


По масштабу бизнес у нас может быть: 


 


1) В рамках всего мира 


2) В рамках одной/нескольких стран 


3) В рамках одного региона 


4) В рамках одного города 


5) В рамках одного района города 


 


Желательно выбирать такие идеи, у которых нет привязки к месту. 


Например, продавать мягкие игрушки можно по всему миру (не привязано к 


месту, есть доставка), а оказывать услуги автомойки придется в рамках 


одного района города. 


 


Но если у вас уже есть бизнес, и он привязан к месту – ничего страшного, 


развивайте его. Совет выше подходит больше для тех, кто еще не выбрал 


направление. 


 


Чем больше масштаб – тем больше денег. Если вы новичок – то начинайте с 


масштабов своего или соседнего города. Не нужно замахиваться на страну 


или мир. Это придёт с опытом. 


 







 


Важное дополнение: у каждого бизнеса есть сезонность (рост и спад спроса в 


определенный сезон года). Это необходимо тоже учитывать. Не продавайте 


валенки в июне или новогодние ёлки в феврале. Выбирайте по возможности 


те товары или услуги, которые пользуются спросом круглый год. 


 


Если у вас затык с выбором темы, дам одно простое, но эффективное 


упражнение. 


 


Упражнение «Деньги вокруг нас» 


 


Осмотритесь вокруг и выберите 10 предметов, на которые упал взгляд. И к 


каждому предмету придумайте сопутствующий товар или услугу. 


 


Допустим, вокруг себя я увидел кровать, стул, люстру, компьютер, шкаф. 


 


Какие к ним есть сопутствующие товары и услуги? 


 


Кровать: 


- сопутствующий товар – простыни, подушки, одеяла 


- сопутствующая услуга – ремонт кровати, доставка кровати 


 


Компьютер: 


- сопутствующий товар – мышка, чехол, стол для компьютера 


- сопутствующая услуга – ремонт, чистка, установка программного 


обеспечения 


 


Люстра: 


- сопутствующий товар - лампочка 


- сопутствующая услуга – замена проводки 


 


Вы же понимаете, что на всех эти товарах и услугах люди зарабатывают? 


 


Теперь каждый раз, когда видите вокруг себя даже обыденные и простые 


вещи – задавайтесь вопросами «Какие товары и услуги могут быть 


сопутствующими? Что еще можно было бы продать дополнительно?». 


 


Когда видите какую-то проблему у себя - задавайтесь вопросом «У кого еще 







 


она есть?». 


 


А когда видите проблему у другого человека - всегда помните о том, что эта 


проблема есть у тысяч людей, и они готовы за это заплатить. 


 


Деньги есть везде! Кладезь идей прямо под вашим носом! Рекомендую 


делать это упражнение хотя бы 1 раз в день для 5-10 окружающих предметов 


– дома, на улице, на работе. Через пару месяцев таких практик у вас не будет 


вопроса «а что можно продавать?». Продавать можно всё. Или почти всё. 


 


Лайфхак для выбора ниши: 


 


Подглядывайте за чужими успешными проектами – может, вы знаете, как 


сделать лучше, или в вашем городе еще нет того, что есть в других городах? 


 


Давайте в рамках мысленного эксперимента я возьму 10 ниш (повторюсь, это 


мысленный эксперимент – эти идеи я не реализовывал, у меня хватает своих 


проектов). 


 


Пусть будет 3 физических товара, 3 услуги, 3 инфопродукта и один бизнес с 


привязкой к конкретному месту (району города): 


1) Мягкие медведи (товар) 


2) Туристические рюкзаки (товар) 


3) Торты на заказ (товар) 


4) Оформление свадеб (услуга) 


5) Дизайн интерьеров (услуга) 


6) Перевод текстов на английский (услуга) 


7) Курс по кулинарии (инфопродукт) 


8) Курс по подготовке к родам (инфопродукт) 


9) Курс по английскому языку (инфопродукт) 


10) Автомойка (бизнес с привязкой к месту) 







 


ШАГ 2. АНАЛИЗ СПРОСА 


 


Переходим ко второму этапу нашего пути, и этот этап - проверка спроса. 


Проведём первичную проверку наших идей на жизнеспособность. 


 


Для себя сейчас поставлю цель из 10 выбранных ниш оставить 1 товар, 1 


услугу и 1 инфопродукт. Бизнес с привязкой к месту я тоже оставлю, так как 


тема 100% востребованная, и мне нужно показать, что делать с бизнесом, 


который привязан к определенному месту. 


 


Заходим на сервис «Яндекс Вордстат»: 


https://wordstat.yandex.ru/ 


 


Это бесплатный сервис от Яндекса, который показывает, сколько людей 


искали определенный товар/услугу в определенном регионе за прошедший 


месяц, выглядит вот так: 


 


 
 


Сейчас будем проверять каждую идею на наличие спроса. 


 


Список идей: 


1) Мягкие медведи (товар) 


2) Туристические рюкзаки (товар) 


3) Торты на заказ (товар) 


4) Оформление свадеб (услуга) 


5) Дизайн интерьеров (услуга) 


6) Перевод текстов на английский (услуга) 


7) Курс по кулинарии (инфопродукт) 



https://wordstat.yandex.ru/





 


8) Курс по подготовке к родам (инфопродукт) 


9) Курс по английскому языку (инфопродукт) 


10) Автомойка (бизнес с привязкой к месту) 


 


Начнем с мягких медведей. К примеру, хочу продавать их в Красноярке. 


 


Важно: люди, которые ищут мягких медведей, не обязательно будут писать в 


поиске «мягкий медведь» - они могут писать «плюшевый медведь», 


«игрушечный медведь», «игрушка медведь». 


 


Поэтому вам нужно выписать все вариации запросов по теме, все синонимы. 


 


Итак, для медведей я буду проверять запросы: 


«мягкий медведь» 


«плюшевый медведь» 


«игрушечный медведь» 


«игрушка медведь» 


 


Есть еще вариации со словом «медвежонок», но их я сейчас не буду 


учитывать, так как показываю сам алгоритм. 


 


Для начала в сервисе Яндекс Вордстат я выберу регион, который мне нужен 


для проверки спроса, у меня это Красноярск: 


 







 


 
 


Когда отметили нужный город – жму кнопку «Выбрать». 


В Вордстате можно отмечать страну, регион, край/область – смотря что вам 


нужно. Там есть все регионы, ищите нужный, нажимая на плюсики слева от 


названий регионов. 


 


У меня выбран Красноярск: 


 


 
Теперь в поисковую строку вбиваю первый запрос – «мягкий медведь» 


 


Что я вижу: 


 







 


 
 


Запросов по «мягкому медведю» - 133. Это значит, что в Красноярске за 


последний месяц 133 раза вбивались запросы, содержащие нашу фразу.  


 


Кстати, справа я вижу колонку «Запросы, похожие на …» 


Оттуда можно взять синонимы, по которым люди также ищут наш товар. 


 


Идем к следующему запросу: «плюшевый медведь»: 


 







 


 
 


По нему 374 запроса. 


 


Идём дальше с запросом «игрушечный медведь»: 


 


 







 


 


И запрос «игрушка медведь»: 


 


 
 


271 запрос. Хорошо. 


 


В целом у нас получилось 133+374+20+271 = 798 


 


798 запросов с нашим плюшевым игрушечным медведем. Значит, его знают, 


и его ищут. Отлично! Тема живая. 


 


Идем к следующей нише - Туристические рюкзаки 


 


Давайте сейчас без скриншотов, буду просто писать цифры по запросам. 


Регион – тот же, Красноярск. Продажу товаров можно начинать с одного 


города. Да и для примера так удобнее. 


 


Туристические рюкзаки – 123 запроса 


Рюкзак для туриста – 13 запросов 







 


 


Всего у нас 136 запросов. Казалось бы, мало. Но на данном этапе нам просто 


нужно убедиться, что товар кто-то ищет и кому-то он нужен. 


 


Следующий товар - Торты на заказ. 


 


Торты на заказ – 1782 запроса 


Заказать торт – 591 запрос 


 


Итого 2373 запроса. Ощутимо больше, чем по предыдущим трём товарам! 


Я хотел оставить один товар из трёх, и я выбираю торты на заказ. 


 


Почему я выбираю их: 


- запросов ощутимо больше, чувствуется хороший спрос. 


- нет проблем с закупкой. Тех же медведей и рюкзаки я мог бы закупить и 


потом не продать, а вот торты изготавливаются только на заказ – не нужно 


думать о том, где их хранить, и продадутся ли они. 


- торты – это интересно, это творчество! Каждый раз – что-то новое. 


 


Вообще критерии выбора всегда разные, и не стремитесь выбрать 


«идеальную нишу». Сейчас нам достаточно понять, что ниша востребована. 


Каждый выберет своё. По сути, из того, что вам нравится, вы отсеиваете то, 


что невостребовано. 


 


Главное правило – чем проще ниша, тем лучше. Продавать торты проще, чем 


металлоконструкции. 


 


Теперь пройдемся по услугам. У нас это «Оформление свадеб», «Дизайн 


интерьеров», «Перевод текстов на английский». 


 


Опять возьмём Красноярск (хотя, перевод текстов на английский без 


проблем продвигается на всю страну, это крутая ниша, все вопросы 


решаются онлайн даже без живой встречи с заказчиками). 


 


Данные из вордстата по оформлению свадеб (для Красноярска): 


Оформление свадеб - 241 


Свадебное оформление - 73 







 


Оформить свадьбу - 31 


Свадебный декор – 73 


Итого у нас 418 запросов. 


 


Данные из вордстата по дизайну интерьера (для Красноярска): 


Дизайн интерьера – 2702 


 


Тут даже одного запроса хватит. Видим, что спрос есть. Идём дальше. 


 


Данные из вордстата по переводу текстов на английский: 


Перевод текстов на английский – 1357 


 


Неплохо, да? Но тут есть одна ловушка. Если посмотрим запросы, то увидим 


такую картину: 


 


 
 


Да, запросов много, но люди ищут онлайн-переводчики! И если мы им 


покажем свою рекламу – то они по ней даже не перейдут. Им нужен онлайн-


переводчик, а не платные услуги перевода. 


 







 


Попробуем зайти с другой стороны, и посмотрим, сколько людей хотят найти 


именно  платные услуги переводчика. 


 


Вбиваем такие запросы: 


Услуги переводчика - 54 


Бюро переводов – 100 


 


Уже поскромнее. 154 запроса. 


 


По каким же критериям здесь выбрать услугу? 


Давайте распишем плюсы и минусы каждой услуги (используйте этот способ, 


если сомневаетесь). 


 


Оформление свадеб. 


Плюсы: 


- интересная, творческая работа; 


- хороший средний чек (стоимость, которую вам могут платить клиенты); 


- услуга востребована, можно запартнериться с ведущими свадеб и 


банкетными залами, чтобы они передавали клиентов за процент. 


 


Минусы: 


- у банкетных залов могут быть свои оформители, не факт что получится 


запартнериться; 


- нужно сделать несколько примеров оформления, чтобы зарекомендовать 


себя как специалиста. А это дополнительные расходы. 


 


Дизайн интерьеров. 


Плюсы: 


- высокий средний чек (стоимость для конечного потребителя); 


- услуга очень востребована. 


 


Минусы: 


- «долгие» деньги. Есть понятие «цикл сделки», это время от начала работы 


до получения 100% оплаты за услуги. В дизайне интерьера этот цикл может 


занимать от 1 месяца до 1 года; 


- высокая ответственность; 


- нужно хорошее портфолио; 







 


- слишком высокая конкуренция. 


 


Услуги перевода текста на английский. 


Плюсы: 


- можно без проблем работать по всей стране; 


- не обязательно вживую встречаться с заказчиками. 


 


Минусы: 


- люди предпочитают онлайн-переводчики; 


- есть много фрилансеров, кто сделает перевод за копейки. 


 


Что бы я выбрал из этих трёх ниш? Ничего. Я бы думал еще. Выбрал бы 


новые варианты. Да, не всегда нужно останавливаться на том, что есть. Вот 


такой маленький секрет. У вас всегда есть выбор! 


 


Но для примера пусть это будет дизайн интерьера. 


 


Теперь перейдем к онлайн-курсам. 


Что у нас есть: 


- Курс по кулинарии 


- Курс по подготовке к родам 


- Курс по английскому языку 


 


Сразу скажу, что часто люди не ищут курсы по какой-то теме. Они ищут 


решения проблем, и потом могут найти какой-то курс и купить его. Но и сами 


курсы/обучения ищут тоже, это зависит от ниши. 


 


Ваш курс должен решать какую-то проблему, которая уже есть существует. 


 


Вообще большие деньги вы можете заработать там, где сможете решить 


какие-то проблемы людей. Когда перед вами возникает проблема – не 


думайте о том, что её сложно решить. Подумайте о том, у скольких людей 


такая проблема тоже есть, и как вы могли бы монетизировать свой опыт 


решения этой проблемы. 


 


Это хорошее упражнение для того, чтобы видеть возможности, а не 


трудности. Не только позитивное, но и продуктивное мышление. 







 


 


Давайте приступим к анализу этих трёх ниш. Ах да, сразу скажу, что курсы мы 


продаем по всей стране, и не ограничиваемся рамками одного города, это 


важно! Так что в качестве региона выбираем всю Россию. 


 


Начнем с курса по кулинарии. 


 


Курс по кулинарии – 4738 


Кулинарный курс – 11049 


Кулинарная школа – 10619 


Школа кулинарии – 4257 


Обучение кулинарии – 536 


 


Итого у нас 31199 запросов. Да, спрос действительно есть даже сразу на курс, 


а не только на решение проблемы «как научиться готовить». 


 


Давайте кстати и этот запрос проверим: 


Как научиться готовить – 4020 


 


Да, люди определённо любят курсы по кулинарии. 


 


Давайте перейдем к следующей нише - Курс по подготовке к родам. 


 


Курс по подготовке к родам - 1524 


Подготовка к родам - 12054 


Подготовиться к родам - 2420 


 


Итого у нас 15998 запросов, спрос отличный. 


 


Теперь Курс по английскому языку: 


 


Курс по английскому - 146728 


Изучить английский - 34648 


Школа английского - 137787 


Обучение английскому - 105091 


Изучение английского - 163054 


 







 


Итого 587.308 запросов. Неплохо. Но конкуренция невероятная. Где большой 


спрос – там и большое предложение. Эта ниша уже «перегрета» (много 


конкуренции), и если у вас по этой теме нет крутого качественного продукта, 


в котором вы на 100% уверены и который успешно проверен на фокус-группе 


– туда лучше не лезть. 


 


Из этих трёх инфопродуктов я бы выбрал все три – нашёл бы экспертов по 


каждой теме и с ними в партнерстве бы запустился. 


 


Но в качестве примера я выберу кулинарные курсы. 


 


Проще ли продавать онлайн-курсы, чем товары или услуги? Нет. По 


сложности – одинаково, и то и то – полноценный бизнес, требующий 


вложений и времени. Более того, для инфобизнеса еще нужны вложения в 


дизайн, контент, платформы для проведения вебинаров и т.д. И там нельзя 


начать продажи сразу, в отличие от товаров и услуг. Инфобизнес – это игра 


вдолгую. 


 


Не смотрите на то, что сейчас вокруг много онлайн-школ. Люди прекрасно 


зарабатывают и на услугах, и на товарах. 


 


Вернемся к теме. Выше я для примера брал нишу, которая ограничена одним 


районом города – это автосервис. Снова на примере Красноярска. 


 


Давайте посмотрим по запросам в вордстате: 


Автосервис – 10547 


 


Да, спрос есть. Ниша востребована. 


 


Итого я выбрал 4 ниши, чтобы на их примере разобрать следующие шаги: 


1) Торты на заказ (товар) 


2) Дизайн интерьеров (услуга) 


3) Курс по кулинарии (инфопродукт) 


4) Автомойка (бизнес с привязкой к месту) 


 


Остался еще один момент, который необходимо учитывать. Я упоминал про 


него ранее – это сезонность. 







 


Сезонность спроса – это зависимость уровня спроса от времени года. 


Например, валенки летом продаются плохо, а вот зимой – должны 


продаваться прекрасно. Так ли это? Давайте проверим! 


 


При проверке сезонности желательно сначала не выбирать какой-либо 


регион в Вордстате, чтобы увидеть общую картину (на кнопке выбора 


региона должно быть написано «Все регионы»). 


 


Давайте сначала проверим спрос на валенки по ключевому слову: 


 


 
 


 


Спрос есть. И теперь нам нужно перейти на вкладку «История запросов». 


 


 
 


 


 


 







 


 


Нажимаем на кружок напротив названия вкладки «История запросов». 


У вас может вылезти окно, где нужно ввести символы, изображенные на 


картинке – это называется «captcha», или «капча». Это проверка от Яндекса 


на ботов. Вот такое окно скорее всего вылезет, не пугайтесь (может и не 


вылезти): 


 


 
 


Красной стрелкой я отметил значок, на который нужно нажать, если вы не 


понимаете, что написано. Нажатие на этот значок обновит символы на 


картинке. Я обновляю символы до тех пор, пока не пойму, что написано, и 


ввожу: 


 


 
 


Жму «Отправить» и у меня открывается вот такое окно: 


 







 


 
 


 


Наверху – график спроса за предыдущий год. Внизу графика подписаны 


месяцы и годы, а под графиком – данные по количеству запросов в 


определенные периоды. 


 


Помните, что когда мы просто анализируем количество спроса на вкладке 


«По словам» - нам показывается количество запросов за предыдущие 30 


дней! Это важно, поскольку в другие месяцы данные могут сильно 


отличаться. Что и подтверждает таблица под графиком. 


 


Так вот, на графике мы видим, что максимальный спрос на валенки – в 


декабре (если навести мышкой на график в том месте, где пик спроса – у вас 


появится цифра с номером месяца). Видим, что спрос на валенки начинает 


расти в сентябре, достигает пика к Новому году, и потом падает, достигая дна 


после февраля. 


 


Под графиком мы видим такие цифры: 


 


 







 


 


Слева – 2018 год, справа – 2019 год. Этого нам достаточно, чтобы понять в 


разрезе прошлых двух лет, в какие периоды какой спрос был на наш продукт. 


 


Я бы начал продавать валенки с октября, и продавал бы до конца февраля. 


Почему? Потому что лучше начинать продавать сезонный товар, когда спрос 


на него только-только начинает расти. На пике спроса реклама будет стоить 


дороже, так как конкуренты тоже не спят. И так мы продолжаем продавать 


сезонный товар до тех пор, пока спрос на него не станет минимальным. 


 


Давайте теперь пройдемся по выбранным мной нишам. 


 


1) Торты на заказ (товар) 


 


 
 


Ярко выраженной сезонности нет, график беспорядочен – значит, в целом 


спрос примерно одинаковый всегда (это логично – праздников в течение 


года много). Можем посмотреть цифры под графиком – там похожие 


данные. 


 


2) Дизайн интерьеров (услуга) 


 







 


 
 


Примерно та же история, но если посмотрим на цифры, то увидим, что летом 


спрос немного падает. Люди уезжают в отпуск и не хотят заниматься 


ремонтом. 


 


3) Курс по кулинарии (инфопродукт) 


 


 
 


Если на графике ничего не понятно – то смотрим цифры под ним. Они везде 


схожи. Да, люди учатся готовить круглый год. 


 


4) Автомойка (бизнес с привязкой к месту) 


 







 


 
 


Вот тут мы видим чётко пиковые моменты – это апрель и ноябрь. Именно в 


это время больше всего грязи – когда снег впервые тает, и когда выпадает 


(но помним, что это в среднем по всем регионам, в каждом регионе нужно 


еще смотреть отдельно в таких случаях). 


 


Еще одна фишка сервиса «Яндекс Вордстат». 


 


Если мы внимательно присмотримся – то увидим вкладку «По регионам». 


Давайте на неё перейдем: 


 


 
 







 


Здесь показано количество запросов по нашему ключевому слову за 


предыдущие 30 дней по каждому региону! Для чего это нужно? 


 


К примеру, вы хотите открыть автомойку, но не хотите этого делать в своём 


регионе. И вы решаете, в каком же регионе лучше всего открыться. В таблице 


мы видим, что больше всего запросов в Москве, на втором месте Санкт-


Петербург (не учитываем названия самих регионов, нам нужны города). А на 


третьем месте – Екатеринбург. Вот вам и идея для бизнеса. 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 







 


ШАГ 3. АНАЛИЗ КОНКУРЕНТОВ 


 


Следующий этап – это анализ конкурентов. 


 


Мы отобрали несколько ниш, убедились в том, что на них есть спрос. Если 


сомневаетесь в выборе ниши – лучше вернитесь к первому шагу, иначе 


потом потратите много времени зря. 


 


Конкуренты – это люди, которые продают то же, что и мы. 


Как узнать своих конкурентов? Мы берем те запросы, которые 


анализировали в Яндекс Вордстат, и вбиваем их в поиске Яндекса и Google. 


 


Я думаю, что с этой задачей вы справитесь самостоятельно, а я расскажу, на 


что смотреть у конкурентов в первую очередь. 


 


Ваша цель – понять, что предлагают конкуренты и на каких условиях, а потом 


сделать немного лучше. Даже минимальный перевес в вашу сторону 


способствует росту продаж и выигрышу в конкурентной гонке. 


 


Что анализируем для товаров в первую очередь: 


- цена товара; 


- комплектация; 


- доставка; 


- скидки/акции; 


- гарантии; 


- срок производства (если есть); 


- отзывы (есть ли они, в каком формате). 


 


Что анализируем для услуг: 


- цена услуг; 


- дополнительные услуги; 


- регион оказания услуг; 


- сроки оказания услуг; 


- гарантии; 


- скидки/акции; 


- отзывы. 


 







 


Для инфотоваров: 


- есть ли лид-магнит и какой он (бесплатное предложение в обмен на 


контакты); 


- решение какой проблемы обещано; 


- что входит в курс; 


- цена курса; 


- дополнительные курсы; 


- отзывы; 


- гарантии; 


- есть ли фото/видео от автора курса; 


- информация об авторе. 


 


Если вы не нашли вообще конкурентов в своей нише – задумайтесь о том, 


что, может, она никому не нужна? А если конкурентов много – это отлично. 


Далее, когда вы будете запускать свой бизнес, вы сможете позаимствовать 


идеи у конкурентов, улучшить их и сделать свой продукт лучше. 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 







 


ШАГ 4. ПОИСК ЦЕЛЕВОЙ АУДИТОРИИ (ЦА) 


 


Целевая Аудитория (ЦА) - это люди, для которых создается ваш продукт. Это 


ваши потенциальные покупатели. 


Целевая аудитория для дизайна интерьеров – люди, которые купили 


квартиру и хотят сделать ремонт. 


Целевая аудитория для курса по подготовке к родам – беременные 


женщины. 


 


Определяя ЦА, мы должны понять пять вещей: 


1) что мы продаем (какой продукт?) 


2) кому мы продаем (кто наши покупатели?) 


3) когда мы продаем (в какой момент времени человеку понадобится 


продукт?) 


4) где мы продаем (на каких площадках есть наши покупатели?) 


5) зачем мы продаем (какую потребность людей закрываем?) 


 


Это поможет определиться с дальнейшим продвижением. 


 


Давайте по пунктам. 


 


1. Что мы продаем (какой продукт?) 


 


С этим мы должны были определиться раньше. Думаю, определились. 


 


2. Кому мы продаем (кто наши покупатели?) 


 


Нам нужно понять, что за люди могут купить наш продукт. Есть несколько 


параметров для ответа на вопрос «кому мы продаем»: 


- пол 


- возраст 


- семейное положение 


- интересы и увлечения 


- деятельность/работа 


- место жительства 


 







 


Это самые распространенные параметры, и с их помощью мы и будем 


составлять портрет нашей целевой аудитории. Давайте, к примеру, создадим 


портрет ЦА для услуг тортов на заказ. 


 


Смотрите, есть такая вещь, как «персонаж» - это представитель ЦА, и их 


может быть несколько. 


 


Допустим создадим первого персонажа: 


 


- пол - женский 


- возраст – 23-30 лет 


- семейное положение – замужем 


- интересы и увлечения – не важны 


- деятельность/работа – не важны 


- место жительства – Красноярск 


 


Почему некоторые характеристики здесь нам не важны? Потому что 


основная характеристика нашего персонажа – это то, что она замужем. Да, 


она банально может заказать торт на день рождения мужа! 


 


Можем добавить в семейное положение «есть ребенок» - и тогда тортик 


будет уже на день рождения ребенка. 


 


Или можем добавить в качестве деятельности «работа в офисе» - и вот она 


уже могла бы заказать торт на день рождения коллеги. 


А если мы добавим в её интересы «свадьбу», а она окажется не замужем, но 


будет невестой? То ей уже нужен будет тортик для праздника – для своей же 


свадьбы! 


 


Зачастую нам нужны 2-3 характеристики, чтобы понять, кому мы можем 


продать наш продукт. Поняв, кто наша ЦА, мы поймем, какие у неё есть 


проблемы и потребности, которые мы можем закрыть своим продуктом. 


 


Интересы могут быть краткосрочными – к примеру, «ремонт». И вот этому 


человеку уже нужен дизайн интерьера. Всё просто, достаточно пошевелить 


мозгами. Если вы на ютубе или в яндексе/гугле вобьете запрос «как найти 







 


целевую аудиторию» - вы найдете много интересной информации в 


открытом доступе. 


 


3. Когда мы продаем (в какой момент времени человеку понадобится 


продукт?) 


 


У каждого человека в разные промежутки времени появляются разные 


проблемы (или возникают потребности). И наша задача – «поймать» тот 


промежуток времени, когда у человека возникнет потребность, которую мы 


можем решить. 


 


Например, дизайн интерьера нужен человеку тогда, когда у него появилась 


квартира, торты на заказ – когда у него праздник, а автосервис – когда у него 


сломался автомобиль. 


 


Курс по кулинарии может понадобиться вообще когда угодно – когда 


человек решил жить один, или решил расстаться с партнером, который ему 


готовил. Или человек вообще хочет научиться радовать своего партнера 


вкусными блюдами! 


 


Вам нужно подумать, в каких обстоятельствах человеку понадобится ваш 


продукт – это даст вам понимание, где этого человека найти. 


 


4. Где мы продаем (на каких площадках есть наши покупатели?) 


 


Здесь есть один очень важный и тонкий момент. 


Есть так называемые «поисковые» ниши, а есть «социальные». 


 


К примеру, нам надо понять, где мы будем продавать курс по кулинарии. 


Сначала смотрим в сторону социальных сетей – можем ли мы понять, как там 


найти нашу целевую аудиторию? Да легко – в группах с рецептами! Их 


довольно много. Или они могут быть подписаны на аккаунт кулинарного 


блогера. 


 


Самый важный критерий для «социальных» ниш – это то, что люди 


ПОСТОЯННО проявляют интерес к этой нише. Постоянно читают статьи, 


посты, группы, паблики по теме, подписываются на блогеров. 







 


 


А вот, например, если вы оказываете услугу установки натяжных потолков – 


думаете, есть группы с натяжными потолками? Есть. А люди сидят там 


постоянно? Вряд ли. Кто вообще будет постоянно лайкать картинки 


натяжных потолков? 


 


Это «поисковая» ниша – потому что те, кому нужны натяжные потолки, идут 


искать их в Яндекс или Google, то есть в поисковики. На такие ниши разовый 


интерес. А постоянно ими интересуются только те, кто эти потолки продает. 


 


Получается, чтобы нам продать курс по кулинарии – нужно смотреть в 


сторону рекламы в социальны сетях, а чтобы продать натяжные потолки – 


нужно рекламироваться в Яндексе и Google. 


 


Но и тут есть определенные тонкости. Курс по кулинарии тоже ищут в 


поисковиках, а люди, нуждающиеся в натяжных потолках, могут вступить в 


группы компаний, устанавливающих натяжные потолки. 


 


Что же делать? Нужно учитывать, что не всегда человек, интересующийся 


кулинарией, полезет в поисковик, и не всегда человек, ищущий установку 


потолков, будет подписываться на группы по теме. 


 


Что же с этим делать? Всё просто – использовать как соцсети, так и 


поисковики. Вам должен быть понятен сам принцип поиска целевой 


аудитории. 


 


Давайте на примере выбранных мною ниш разберем этот пункт. 


 


Торты на заказ. 


 


Люди интересуются тортиками в социальных сетях? Возможно. Но нам 


нужно чтобы они их покупали, а не просто рассматривали. Люди покупают 


тортики к праздникам – то есть ищут их в момент потребности. 


 


А значит, эта ниша – поисковая. Человек узнает о нашем товаре именно 


тогда, когда полезет в поисковик, чтобы закрыть свою потребность. Но 







 


можно также рекламироваться в социальных сетях по тем, кто только-только 


подписался на группы наших конкурентов. 


 


Дизайн интерьеров. 


 


Тут такая же история, как и с тортиками. Человек может любить красивые 


картинки с дизайном интерьера, но куда более ярко у него выражена 


потребность тогда, когда он вбивает в поисковик фразу «заказать дизайн 


интерьера». 


 


Поисковая ниша. Но, опять же, можно рекламироваться в социальных сетях 


по тем, кто только что подписался на группы и профили конкурентов. 


 


Курс по кулинарии 


 


В социальных сетях полно людей, интересующихся готовкой, и мы можем их 


легко найти, у них постоянно проявляется интерес к готовке. А еще эти люди 


могут искать в Яндексе или Google курсы по кулинарии. 


 


Получается, эта ниша как поисковая, так и социальная. Но если в социальных 


сетях мы сразу можем охватить всю нашу ЦА, миллионы людей, то в 


поисковиках мы можем находить их «порционно» - только когда они проявят 


себя, вбив нужный запрос. 


 


И, кстати, наша целевая аудитория может быть подписана на кулинарного 


блогера – почему бы не купить у него рекламу? Или, может, запустить с ним 


кулинарный курс совместно? 


 


Автомойка  


 


А вот тут уже более интересно. Человек может быть подписан на группы для 


автомобилистов – значит, можно дать ему купон на скидку через социальные 


сети. 


 


Также он может искать автомойку в яндексе и гугле. Может быть подписан 


на автоблогера. А еще он может искать автомойку через сервис 2GIS. Да, это 







 


тоже крутая площадка для рекламы, особенно для тех, кто работает в рамках 


одного города или района! 


 


И сейчас переходим к следующему пункту – будем понимать, а зачем 


вообще мы продаем что-либо человеку. 


 


5. Зачем мы продаем (какую потребность людей закрываем?) 


 


Люди покупают что-то не для того, чтобы оно было, а чтобы оно закрыло 


какую-то потребность. 


 


Какую потребность закрывают торты на заказ? – Сделать праздник ярче, или 


чтобы даритель лучше запомнился на мероприятии. 


Дизайн интерьера закрывает потребность в красивом жилье. 


Курс по кулинарии – закрывает потребность в умении готовить. 


Автомойка – потребность отремонтировать автомобиль. 


 


Что объединяет все эти потребности? Она реально существуют у большого 


количества людей каждый день! 


 


Как вы думаете, как часто у людей возникает потребность построить ракету? 


Не часто. Услуги строительства ракет – не лучшая ниша. А как часто и у какого 


количества людей возникает потребность поесть? То-то и оно. 


 


Эти потребности и формируют спрос. Если ваша ниша закрывает популярную 


потребность – это прекрасно. 


 


Моя рекомендация - выбирайте ниши с понятной вам целевой аудиторией. 


Иначе будет трудно продать продукт. Если вы не понимаете, кто ваша 


целевая аудитория и где её искать - то лучше выберите другую нишу. 


 


А еще лучше, как я писал выше – сначала ищите проблемы и потребности у 


каких-либо социальных групп (людей, объединенных общим признаком). И 


предлагайте им своё решение их проблемы. 


 


 


 







 


ШАГ 5. ПОИСК ПОСТАВЩИКОВ 


 


Эту тему тоже нужно обязательно затронуть. 


Любой товар, услугу или инфопродукт кто-то производит. Это можете быть 


вы, или это может быть сторонний подрядчик. 


 


Товар вы можете произвести сами, а можете купить на оптовом 


сайте/барахолке/рынке/складе. 


 


Услугу вы можете оказать сами, а можете найти специалиста, кто сможет её 


оказать – и обязательно по цене ниже той, по которой вы хотите эту услугу 


продать. 


 


Даже инфопродукт вы можете создать сами, а можете найти эксперта в 


какой-то теме и попросить его создать. 


 


В начале пути я рекомендую вам самому стать своим поставщиком, или же 


брать в подрядчики тех, в ком вы на 100% уверены. 


 


Почему? Потому что товар можно закупить, а потом не продать его. Это уже 


финансовые потери. Услугу можно заказать у сторонней организации, а они 


выставят ценник выше, чем вы обозначили покупателю – придется еще и 


доплачивать. 


А инфопродукт может выйти некачественным, если вам его создает 


незнакомый человек. 


 


Дотягивайтесь до того, что рядом. Узнайте у друзей и знакомых, что они 


умеют, чем они занимаются – может, кто-то печет тортики, а кто-то умеет 


составлять программы тренировок для спортзала. А вообще – сначала 


спросите себя: «что я умею, в чем я разбираюсь, что мне нравится, нужно ли 


это людям и готовы ли они за это платить?». 


 


Если вы хотите найти в Интернете поставщиков, то есть пара простых 


методов. 


 







 


Для поиска поставщика товаров – ищем в поисковике «(ваш товар) оптом». 


Допустим, хотим закупить резиновые сапоги – ищем «резиновые сапоги 


оптом». Так мы выйдем на тех, у кого можно закупить товар по низкой цене. 


 


Для поиска услуг – вы можете: 


 


1) В поисковике вбить название услуги. К примеру, нужен тот, кто делает 


дизайн интерьера – ищем в поисковике «услуги дизайна интерьера». 


2) Зайти в сервис 2GIS и там в своем городе найти тех, кто оказывает услуги 


дизайна интерьеров. 


3) Найти блогеров, которые продвигают эту услугу (например, блогер-


дизайнер интерьера). 


 


Для поиска тех, кто может выступить автором инфопродукта, заходим в 


любую партнерскую сеть с инфопродуктами и пишем авторам напрямую. 


Или сразу становимся их партнерами. 


 


Ну что ж, мы определились с тем, что продавать, кому продавать, когда 


продавать, где продавать, и зачем продавать. Что дальше? Разумеется, 


проверить наши гипотезы на практике и совершить первые продажи! 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 







 


ШАГ 6. ТЕСТОВЫЙ ЗАПУСК 


 


Чтобы понять в реальных условиях, будет ли продаваться наш продукт – 


нужно совершить первые реальные продажи. На тест можно запустить как 


одну нишу, так и сразу несколько, чтобы по итогу выбрать самую 


прибыльную, и развивать её дальше. 


 


Небольшой секрет – можно продать товар, которого у вас нет в наличии. 


Если люди захотят купить у вас ваш продукт – можно сначала взять оплату, а 


потом достать/создать купленный продукт. 


 


Что нужно, чтобы получить первые продажи? 


 


Нужно: 


а) Создать сайт, или группу ВКонтакте, или профиль в Instagram, где будет 


презентован наш продукт. Назовём это общим словом «Продажник». 


б) Привести людей на нашу площадку (создать поток трафика) 


в) Обработать входящие заявки на покупку и продать наш продукт. 


 


И давайте пойдем по порядку. 


 


а) Что должно быть на продажнике, и что выбрать – сайт, группу ВКонтакте 


или страницу в Instagram? 


 


Для поисковых ниш – однозначно сайт. Для социальных – тоже лучше делать 


сайт. Но нужно учесть, что в ВКонтакте например вы будете давать рекламу 


от имени своей группы, а в Instagram – от имени своего профиля. Значит, 


имеет смысл также создать и оформить продажник в той социальной сети, 


которую вы выбрали. 


 


Что выбрать – ВКонтакте или Instagram? Выбирайте ту соцсеть, с которой вы 


лучше знакомы. 


 


Что должно быть на продажнике. 


 


Сайт. 







 


Во-первых, исследуйте конкурентов, которые рекламируются (если кто-то 


дает платную рекламу – то скорее всего рекламируемый сайт приносит 


прибыль). И посмотрите, что делают они. Посмотрите их сайты, найдите то, 


что вас зацепило, выберите лучшее. В целом у сайтов в основном схожая 


структура. 


 


Вот блоки, которые на сайте должны быть обязательно: 


 


- в чём заключается ваше предложение 


- актуальные цены 


- полное описание продукта 


- отзывы 


- гарантии 


- условия доставки/получения продукта 


- частозадаваемые вопросы 


- акция/скидка/специальное предложение 


- форма заявки и ваши контактные данные для связи 


 


Сайт можно сделать на конструкторе сайтов – рекомендую три самых 


популярных: 


- flexbe.ru 


- tilda.cc 


- platformalp.ru 


 


Там везде есть тестовый бесплатный период и уроки по созданию сайта. 


 


Группа ВКонтакте и профиль в Instagram. 


 


По сути, здесь должна быть вся та же информация, что и на сайте. И, 


разумеется, в группе или профиле должна быть ссылка на сайт. 


 


б) Как создать поток трафика 


 


Есть несколько самых популярных систем, где можно закупить трафик на 


свой сайт: 


- Яндекс Директ (контекстная реклама – подходит для «поисковых» ниш); 


- Google Ads (контекстная реклама – подходит для «поисковых» ниш); 







- Таргетированная реклама ВКонтакте (для поисковых и социальных ниш);


- Таргетированная реклама в Инстаграм (для поисковых и социальных ниш);


- MyTarget (это агрегатор рекламы, там есть и контекстная реклама, и


таргетированная – показывается ВКонтакте, в Одноклассниках, на сервисе


Юла);


- Доски объявлений (Avito, Юла).


В одной из систем вы создаете рекламные объявления, выбираете нужную 


аудиторию, которой хотите показываться (по ключевым словам или по 


социально-демографическим характеристикам), и выбираете в качестве 


целевого места назначения свой сайт. 


Далее пополняете рекламный бюджет (рекомендую потратить на первую 


рекламу хотя бы 5000 рублей). 


Также очень хороший вариант – купить рекламу у какого-нибудь блогера в 


Instagram. Ищите блогеров, на которых подписана ваша целевая аудитория, 


и пишите им в личку с запросом цены размещения рекламы. Если покупаете 


рекламу у блогера – вам нужен хороший аккаунт в инстаграме, так как люди 


будут переходить с рекламы сначала на него, а уже потом на сайт. 


Когда реклама будет запущена – люди начнут переходить на ваш продажник, 


и часть из них будет оставлять заявки на покупку вашего продукта. 


Здесь я не буду подробно рассказывать про то, как сделать сайт и настроить 


рекламу – это довольно широкая и объемная тема, с десятками нюансов и на 


много часов объяснений. 


Чтобы разобраться с продажниками и трафиком, вы можете выбрать один из 


трёх вариантов, или все три сразу: 
1) самостоятельно найти информацию на YouTube или в Яндексе/
Google;


2) обратиться за помощью к маркетологам;


3) или попасть в мой закрытый клуб по трафику:


https://justforyou.goodly.pro/l/mit5000



https://justforyou.goodly.pro/l/mit5000





 


Там я рассказываю про нестандартные источники трафика, которые пока что 


мало кто использует. Переходите по ссылке, и после оплаты у вас на 


платформе GOODLY.PRO появится доступ к видео-урокам и закрытому 


сообществу «Множественные Источники Трафика». Там вы найдете более 


3000 человек, которые, как и вы, стремятся научиться получать трафик и 


зарабатывать на этом. 


 


в) Обработка входящих заявок на покупку. Продажи вашего продукта. 


 


Есть два варианта  - общаться с клиентами текстом или голосом. Если вы 


стесняетесь звонить – скажите, что удобнее общаться через ВКонтакте или 


WhatsApp. 


 


Не бойтесь, что на вас будут «наезжать» клиенты. Вы – владелец бизнеса, а 


значит, находитесь в более выигрышной ситуации. Ощутите и сохраните в 


себе это состояние! 


 


Чтобы совершать продажи – нужно использовать одно простое правило: «не 


мешай клиенту покупать». 


 


Узнайте, что именно человек хочет заказать, озвучьте ему условия оплаты и 


доставки. Если он согласен – вам останется только получить деньги и 


выполнить обязательства. 


 


Лайфхаки для тестового запуска, или как запуститься, если у вас нет 


бюджета. 


 


1) Разместите свои объявления на досках объявлений (Авито или Юла). Для 


этого даже не нужен сайт. 


 


Это крутой способ для старта с нуля. Вам даже не понадобится сайт! Просто 


находите подходящие фото для вашего товара/услуги/курса и пишете текст с 


рассказом о продукте. Люди, которые заинтересуются вашим предложение, 


позвонят или напишут вам. 


 


Также на досках объявлений можно тестировать спрос на ту или иную нишу. 


Придумали 10 ниш – по каждой разместили объявления и ждём звонков. 







 


Если по какой-то теме много звонят, значит, она востребована и её стоит 


развивать. 


 


Для такого тестирования не обязательно даже иметь продукт в наличии! 


Если у вас спросят, когда можно купить ваш продукт – скажите, что он 


закончился, или вы уехали в другой город по делам и позвоните позже. Или 


можете быстро найти поставщика или создать продукт и сделать продажу! 


 


2) Обратитесь к знакомым. 


 


Вы можете предложить знакомым свои услуги. Или спросить, какие у них 


есть потребности/проблемы, и решить их за деньги. 


 


Если ни то, ни то не помогло – предложите знакомым стать вашим 


партнером и получать процент с продаж, которые они совершат. Ваши 


знакомые могут приводить к вам покупателей (своих знакомых), а вы будете 


отдавать процент с каждой сделки в качестве благодарности. 


 


3) Если у вас есть интересный продукт – вы можете предложить какому-


нибудь блогеру в обмен на рекламу. Это называется «бартер». 


 


Одна моя знакомая решила заняться клинингом (уборкой квартир), и 


нескольким блогерам предложила бесплатно убраться у них дома в обмен 


на отзыв в Instagram. После этого клиенты повалили толпой, хотя, по сути, на 


рекламу не было потрачено денег, только время и силы. 


 


Другой вариант с блогерами – предложить им запустить совместно инфокурс 


(вы создаете курс, а они от себя его продают) и поделить прибыль с продаж 


пополам. Но этот вариант требует серьезного контроля с вашей стороны.







 


ШАГ 7. МАТЕМАТИКА ЗАПУСКА 


 


На этапе теста я рекомендую использовать только один источник трафика, 


чтобы сэкономить время и деньги. И когда мы запустили тестовый трафик, 


потратили рекламный бюджет – нам необходимо проанализировать первые 


результаты. 


 


Запомните – не все люди, переходящие на сайт, будут оставлять заявки! 


Может, из 100 переходов на сайт заявку оставят 1-3-5 человек. Это 


нормально. 


 


А из 10 заявок по итогу купят, например, 5 человек. Не ждите, что каждый 


переход на ваш сайт закончится продажей. Так не бывает. Хотя, вы можете 


продолжать верить в лучшее. 


 


Каждый переход (клик) будет вам стоить денег – в среднем от 5 до 50 


рублей. Сейчас мы разберемся, насколько нам это всё выгодно. 


 


Давайте на примере товара – тортов на заказ. Цифры беру абстрактные, если 


что. 


 


Допустим, торт на заказ мы продаем за 8.000 рублей (цена для потребителя, 


указанная на сайте). Чтобы этот торт нам сделать, нужно потратить 5.000 


рублей. Получается, что наша прибыль с продажи одного торта – 3.000 


рублей. Запомним. 


 


Теперь идем к рекламе. Например, одна заявка нам обходится в 500 рублей. 


Только заявка, когда человек только изъявил желание купить. 


 


Из чего строится цена заявки? Она строится по формуле: 


«CPC * CV * 100» (звёздочки – это знак умножения) 


 


CPC – это цена клика. 


CV – это конверсия сайта, выражается в процентах. Конверсия сайта – это 


процент людей, которые оставляют на сайте заявку (совершают нужное нам 


целевое действие). Если из 100 посетителей сайта 10 человек оставили 







 


заявку – то конверсия сайта составляет 10%. Если 15 из 100 – то конверсия 


15%. 


 


Если клик у вас стоит 50 рублей, а конверсия сайта составляет 10%, то 


50*10%*100= 500 рублей стоит заявка. Цифры взяты для примера. 


 


Допустим, каждый второй человек, оставивший заявку, покупает. 


Получается, стоимость ПРОДАЖИ (уже не заявки, а именно продажи) для нас 


– 1000 рублей. Поняли, почему так? 


 


 Два человека оставили по одной заявке, получилось две заявки, мы 


потратили на это 1000 рублей (2 раза по 500). Один из них купил, значит, 


одна продажа продукта обошлась нам в 1000 рублей. 


 


Конечно, у вас будут разные показатели – у кого-то заявка стоить будет 50 


рублей, у кого-то 2000 рублей. У кого-то будет покупать каждый второй, у 


кого-то – каждый десятый. Здесь всё зависит от вас. 


 


Вернемся к тортам. Прибыль у нас с продажи одно торта 3000 рублей. Чтобы 


продать один торт, мы тратим 1000 рублей. Получается, чистых денег мы 


забираем себе 2000 рублей (от 3000 отнимаем 1000). 


 


Итого у нас 2000 рублей чистой прибыли с одного торта с учетом всех затрат. 


Выгодно? Выгодно. Продаем 50 тортов – и 100.000 рублей чистого заработка 


у нас в кармане (2000 рублей умножаем на 50 продаж). 


 


Суть в том, чтобы после запуска трафика и первых продаж посчитать – а 


работаем ли мы в плюс? А зарабатываем ли мы, или терпим убытки? Если вы 


работаете в убыток – не обязательно сразу менять нишу. Можно улучшить 


сайт или рекламу, сделать заявки дешевле, лучше продавать по телефону 


(прозванивать заявки эффективнее, чтобы из тех, кто изъявил желание 


купить, больше людей покупали). 


 


И запомните, это был всего лишь тестовый запуск. Когда вы поняли, что 


работаете в плюс – можно полноценно запускаться. Если тест провалился – 


делаете новый. И так – пока не получится. Да, это и называется словом 


«бизнес». 







 


ШАГ 8. ПОЛНОЦЕННЫЙ ЗАПУСК 


 


На этапе теста я рекомендовал использовать только один источник трафика, 


чтобы сэкономить время и деньги. И в тестовом режиме запустить несколько 


продуктов. После того, как вы просчитаете математику по каждому продукту 


– вы поймете, какой продукт вам выгоднее всего продавать. 


 


Да, все тестовые запуски могут стать убыточными – это нормально! В таком 


случае выберите то, что принесло наименьший убыток – наверняка этот 


продукт можно вывести «в плюс». То есть улучшить какие-то показатели, 


уменьшить расходы, чтобы по итогу получать чистую прибыль. 


 


Вообще я рекомендую начинать с чего-то простого – с того, что вы сами 


можете произвести (товар или услугу). Запускать инфопродукты намного 


сложнее, если нет опыта. 


Когда продукт выбран, и вы знаете, что он приносит прибыль – остается 


доработать продажники и запустить трафик во всех доступных источниках. 


 


Да, кстати, цены заявок в разных источниках трафика могут быть разными – 


это тоже нужно учитывать. Бывает, что с Яндекса идут заявки по 500 рублей, 


а с ВК – по 100. И наоборот. 


 


Не ставьте цель сразу заработать 100.000 рублей. Для вашего мышления это 


будет сложновато, если вы столько не зарабатывали. 


Поставьте цель – заработать сумму, равную 10% от вашего текущего дохода. 


Зарабатываете 20.000 рублей? Поставьте цель заработать 2000 рублей. 


 


И так постепенно вы выйдете в своем бизнесе на доход, равный вашему 


текущему доходу. Ваша задача – продержаться на этом уровне 2 месяца, это 


важно. И потом продолжить рост. 


 


Если вы работаете на работе – то увольняйтесь ради бизнеса ТОЛЬКО тогда, 


когда доход от бизнеса превышает зарплату стабильно на протяжении 2 и 


более месяцев. 


Никогда не увольняйтесь «вникуда». Бизнес может перестать приносить 


прибыль, а новую работу искать будет сложнее.







 


ШАГ 9. МАСШТАБИРОВАНИЕ 


 


Финальный этап построения бизнеса – это масштабирование. 


Чтобы добраться до этого пункта, вам необходимо уже вывести бизнес на 


желаемую прибыль, хотя бы 100.000 рублей в месяц. 


 


Когда вы выйдете на определенный доход – вы столкнетесь с тем, что 


прибыль перестала расти, так вот для её роста и нужно масштабироваться. 


 


Инструменты масштабирования: 


- запустить новые ниши; 


- расширить продуктовую линейку в своей нише (например, продавать не 


только торты на заказ, но и пирожные); 


- нанять сотрудников, чтобы иметь возможность производить больше 


единиц продукции; 


- запустить партнерскую сеть (когда люди продают ваш продукт и получают 


процент от продаж). 


 


И не забывайте, что чтобы спокойно зарабатывать в бизнесе – его нужно 


легализовать. Нужно открыть ИП или ООО, расчетный счет, платить налоги. 


 


Как это сделать – без проблем можно найти в интернете, а еще лучше – 


обратиться к проверенному юристу. 


 


На самом деле, бизнес намного интереснее и многограннее, чем может 


показаться. В бизнесе вас ждёт много взлётов, провалов, интересных 


знакомств. Вам нужно будет впитать просто тонны знаний! 


 


Если же вы не хотите открывать бизнес – то можно увеличивать свой доход 


на наемной работе. Как искать работу по найму – здесь я рассказывать не 


буду, это тоже довольно объемный вопрос. Далее расскажу, как расти в 


деньгах, работая по найму. 


 


 







 


ГЛАВА 2. ДОРОЖНАЯ КАРТА ДЕНЕЖНОГО РОСТА ДЛЯ РАБОТЫ ПО НАЙМУ 


 


Если в начале прочтения вы думали, что бизнес – не для вас, то сейчас 


информация будет, собственно, для вас. Для тех, кто работает по найму. 


 


Маленькое уточнение – если у вас нет бизнеса и вы не работаете по найму 


(получаете стипендию или пенсию), то лучший вариант для вас – это, опять 


же, небольшой бизнес на своих навыках. Если что-то умеете делать (товары 


или услуги) – то попробуйте это продать, используя информацию, 


приведенную выше. 


 


Не бойтесь называть цену за свою работу и не делайте ничего бесплатно. 


Любой труд должен оплачиваться! Вы сделали человеку что-то, принесли 


пользу, а он по закону обмена энергии отплатил вам другой пользой 


(деньгами, или тоже полезное что-то сделал). 


 


Если у вас небольшой капитал и нет возможности вкладывать много денег – 


предлагайте свои товары или услуги друзьям и знакомым. Можете 


поинтересоваться у них, есть ли у них друзья и знакомые, которым интересен 


ваш продукт. 


 


Также можно создать «партнерскую сеть» - предложить друзьям и знакомым 


рекомендовать ваш продукт, и в случае продажи отдавать им процент от 


прибыли (если, конечно, продажи были совершены ими). Таким образом, вы 


сможете заработать первые деньги. Пусть малые – но зато свои. Самый 


большой путь начинается с первого шага. 


 


Итак, давайте про найм. 


 


В чем различия бизнеса и работы по найму? В бизнесе – вложения и 


ответственность лежат на вас, в найме – ответственность и затраты лежат на 


работодателе. 


 


Чем выше ответственность и вложения – тем выше ваша прибыль. 


Соответственно, в бизнесе прибыль идет в ваш карман, а в найме прибыль 


идет работодателю. С вами он может разве что делиться процентом от 


прибыли, которую вы принесли, взяв на себя больше ответственности. 







 


 


Смотрите, у нас есть 9 шагов в нашей дорожной карте денежного роста: 


 


Шаг 1. Поиск идеи и выбор ниши 


Шаг 2. Анализ спроса 


Шаг 3. Анализ конкурентов 


Шаг 4. Поиск целевой аудитории 


Шаг 5. Поиск поставщиков 


Шаг 6. Тестовый запуск 


Шаг 7. Математика запуска 


Шаг 8. Полноценный запуск 


Шаг 9. Масштабирование 


 


По сути, в найме шаги будут те же самые, но с некоторыми различиями. 


Давайте по порядку. 


 


Шаг 1. Поиск идеи и выбор ниши 


 


Скорее всего, если вы работаете на кого-то, то ниша у человека уже выбрана. 


Вы можете предложить работодателю 3 варианта: 


1) Улучшить то, что есть сейчас (увеличить продажи текущего продукта); 


2) Масштабироваться (расширить линейку продуктов); 


3) Открыть новое направление (либо смежное, пересекающееся с текущим 


бизнесом, либо качественно новое). 


 


Здесь вам нужно ориентироваться не столько на себя, сколько на 


работодателя. В первую очередь новый продукт (если он будет, конечно) 


должен быть интересен ему. Но и не забывайте про себя – вас не должно 


«воротить» от нового продукта. 


 


Отталкивайтесь от того, чем работодатель занимается сейчас. 


 


Давайте на примере. 


 


Допустим, вы работаете менеджером в компании, которая занимается 


маркетингом. Что здесь можно сделать (по вариантам). 


 







 


1) Улучшить то, что есть сейчас (увеличить продажи текущего продукта). 


 


Вы можете начать привлекать новых клиентов на маркетинг. С этой задачей 


вы справитесь, проанализировав конкурентов, проработав целевую 


аудиторию, сделав тестовые продажи и просчитав математику. По сути, вы 


выполните все шаги для роста в бизнесе, только применив их к тому, что уже 


есть. 


 


2) Масштабироваться (расширить линейку продуктов) 


 


К примеру, вы, опять же, занимаетесь маркетингом и настраиваете рекламу. 


Расширить линейку продуктов – это означает внедрить для продажи новый 


продукт из вашей сферы. К примеру, можно начать делать дизайн для 


социальных сетей. 


 


3) Открыть новое направление (либо смежное, пересекающееся с текущим 


бизнесом, либо качественно новое). 


 


Этот вариант уже посложнее. По сути, здесь нужно открыть новый бизнес, 


используя навыки, наработанные в текущем бизнесе. Если у вас это 


рекламное агентство – то новым направлением может стать создание 


интернет-магазина и продажа товаров из Китая. Работая в маркетинге, люди 


умеют привлекать клиентов – а значит, смогут привлечь клиентов в свой 


интернет-магазин. Еще вариант – создать онлайн-школу и обучать 


маркетингу. 


  


После выбора идеи вы уже сможете пройти по шагам, которые описаны 


ранее: 


 


Шаг 2. Анализ спроса 


Шаг 3. Анализ конкурентов 


Шаг 4. Поиск целевой аудитории 


Шаг 5. Поиск поставщиков 


Шаг 6. Тестовый запуск 


Шаг 7. Математика запуска 


Шаг 8. Полноценный запуск 


Шаг 9. Масштабирование 







 


 


Единственный нюанс здесь – деньги вы вкладываете не свои, а компании, то 


есть расходы несет руководитель, но и прибыль забирает себе он. 


 


Ваша задача – озвучить ему, что вы готовы взять на себя новую 


ответственность и договориться о проценте с прибыли, которую принесет 


новое направление. 


 


Если вы работаете в бюджетной сфере – скорее всего, вам всё же нужно 


будет заняться своим бизнесом, так как бюрократия не позволит вам 


организовать то, что описано выше. 


 


Если у вас не получится реализовать свои финансовые задумки, то не вините 


себя. Проблема не в том, что с вами «что-то не так». Проблема в том, что в 


сознании 90% людей нет «внутреннего разрешения» на финансовый рост. 


Это вопрос воспитания и окружения. 


 


Что делать в такой ситуации? У меня есть готовое решение проблемы 


финансового роста. 


 


Поскольку я предприниматель – у меня были и есть сотрудники. Много 


сотрудников. С кем-то мы давно перестали работать, а с кем-то – только 


начинаем. Я и сам когда-то работал по найму. Сейчас, как можно догадаться 


по этой книге, я веду бизнес, развиваю несколько направлений. Управляю 


командой, разбросанной по всему миру. 


 


Естественно, я давно перешагнул планку дохода в 100.000 рублей в месяц. И 


у меня остался бесценный опыт, который я готов передать вам. Все 


«подводные камни» и «грабли» уже известны. 


 


Не у каждого есть возможность со мной встретиться и поговорить, поскольку 


я обычно занят своими делами или нахожусь в деловых поездках. Поэтому я 


упаковал свой опыт в курс «Денежный Найм». 


 


Это, по сути, готовое руководство по снятию денежных блоков и выходу на 


новый уровень финансовой независимости. Вряд ли после этого понадобятся 


другие тренинги по денежному мышлению. 







 


 


Исходя из опыта, я выявил 5 сфер для проработки и расставил их в таком 


порядке, чтобы каждый пункт был логичным продолжением предыдущего: 


 


1 сфера – Цели. 


 


Чтобы знать, как прийти из точки «А» в точку «Б», нужно честно себе 


обрисовать свою точку «А» и правильно обозначить точку «Б», то есть цель. 


Это поможет прийти туда, куда «хочется», а не туда, куда «придётся». Вы 


научитесь ставить цели так, чтобы они достигались, а не казались чем-то 


несбыточным. 


 


2 сфера – Финансовый план. 


 


Это, по сути, план по достижению своих целей. Вы сможете, поставив 


правильно цели, обозначить к ним кратчайший и ДОСТИЖИМЫЙ путь. 


Финансовый план поможет вам придерживаться нужного курса и не сходить 


с пути. 


 


3 сфера – Расходы. 


 


Прежде, чем повышать доходы – нужно правильно обращаться с раходами, 


быстрее закрывать кредиты (безболезненно), считать деньги и залатать все 


дыры, через которые они утекают. Работа с расходами зачастую важнее, чем 


работа с доходами. Как закрыть кредиты? Как избавиться от долгов? Как 


сделать так, чтобы деньги перестали исчезать? Вы получите ответы в том 


числе и на эти вопросы.  


 


4 сфера – Доходы. 


 


Здесь всё просто – доходы можно увеличить, работая с мышлением. Как это 


работает? Есть мышление бедного человека, а есть – богатого. Богатые – 


богатеют, бедные – беднеют. Чтобы встать на путь богатого человека – нужно 


измениться прежде всего ВНУТРИ. Вы узнаете, как это сделать даже тому 


человеку, которого окружают только люди с бедным мышлением и низким 


доходом! 


 







 


5 сфера – Предназначение. 


 


Когда ваше финансовое положение станет более чем хорошим, вы 


зададитесь вопросом – «а что дальше?». У меня были подобные проблемы, 


и я узнал, как их решить. Этот опыт я передам вам. Предназначение – это 


ваша «миссия». То, для чего вы созданы. Как достигать более высоких целей, 


чем деньги и материальные ценности? Все ответы уже есть. Вам нужно лишь 


узнать их. 


 


Записаться на курс «Денежный Найм» и получить бонусы к курсу можно по 


ссылке: 


 


https://propiar.goodly.pro/store/12q5whnx 


 


Это будет захватывающий путь внутренней трансформации, которая 


приведет вас к желаемой жизни! Естественно, при условии, что вы 


действительно хотите измениться и готовы над этим работать. 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 



https://propiar.goodly.pro/store/12q5whnx





 


НАПУТСТВИЕ 


 


Я рассказал более чем достаточно для того, чтобы начать увеличивать свой 


доход. На этом моменте, я думаю, вы уже знаете, в какую сторону копать. 


Старайтесь углубиться в каждый вопрос. Кто ищет – тот найдет. 


 


Прочитали про выбор ниши – пошли искать на YouTube и в Яндексе/Google 


еще материал. Прочитали про тестовый запуск – снова углубились. В 


свободном доступе лежит очень много качественного материала. И теперь 


вы знаете, что конкретно и в какой последовательности искать. 


 


Добро пожаловать в мир, где ваши мечты и цели становятся реальностью. 


Главное – делать. Ошибаться. Пробовать. Бизнес только так и строится. Нет 


готовых решений. Есть только метод проб и ошибок. У каждого будет свой 


неповторимый опыт. 


 


Скажу по секрету, что на самом деле в бизнесе нет «фишек». Главная 


«фишка» - это как можно больше пробовать, запускать разные ниши. 


Перепробовав много всего, вы найдете то, что приносит прибыль – и вам 


останется только масштабировать это. 


 


«Весь бизнес - это решение проблем за деньги» 


 


Удачи! 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 







ПОЛЕЗНЫЕ ССЫЛКИ 


Илья Ситнов ВКонтакте: https://vk.com/artsitnov 


Илья Ситнов в Instagram: https://www.instagram.com/artsitnov/ 


Мощный сервис для онлайн-бизнеса GOODLY.PRO: https://goodly.pro/ 


Группа Ильи Ситнова по денежному мышлению ВКонтакте: 


https://vk.com/sitnov_money 


Годовой курс «Множественные Источники Трафика» + тариф на 1 год 


стоимостью 240.000 руб. на GOODLY.PRO: 


https://justforyou.goodly.pro/l/mit5000 


Курс «Денежный Найм»: https://propiar.goodly.pro/store/12q5whnx 
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Как найти идею для заработка, которая 100% принесет доход 


Автор: Илья Ситнов совместно с командой GOODLY.PRO 


 


Приветствую! 


Я рад, что этот материал оказался у вас. Меня зовут Илья Ситнов, и я 


построил крупный онлайн-бизнес на привлечении подписчиков и их 


монетизации. 


Расскажу немного о себе: 


- у меня 7 действующих бизнесов и команда из 30 человек, которые 


работают как в офисе, так и удаленно; 


- обучил более 90.000 учеников за свою карьеру, и продолжаю этим 


заниматься; 


- потратил на самообразование более 15 млн рублей суммарно; 


- владелец крупного онлайн-сервиса для бизнеса GOODLY.PRO (читается как 


«ГУДЛИ ПРО»).  


- первый миллион рублей заработал в 23 года; 


- был банкротом 5 раз и выработал безрисковый алгоритм ведения бизнеса. 


Я – практик, и сначала сам прохожу путь, а потом делюсь готовыми 


алгоритмами работы с учениками, чтобы они могли его повторить по шагам. 


Бизнес начинается с идеи, или с выбора ниши. 


Скажу сразу - деньги есть везде. 


 


Есть «традиционный путь» выбора направления бизнеса, а есть «метод Ильи 


Ситнова», которого лично я придерживаюсь сам. Оба способа хороши, и 


каждый выберет что-то для себя. 


 


 



https://goodly.pro/





 


«Традиционный путь» выбора ниши. Модель «Я – НИША». 


 


Этот путь основан на том, что у вас есть сейчас. Выбирая этот путь, вы будете 


ориентироваться на себя в первую очередь, на свой опыт и навыки. Отсюда и 


название модели «Я - НИША». 


 


Ответьте себе на вопросы: 


- Что вы хотите продавать? 


- Что вы умеете делать хорошо? 


 


Наверняка у вас есть навыки, которые можно монетизировать. Или, может, 


есть вещи, которые вам нравятся, и которые вы сами хотели бы купить  - 


значит, найдутся и другие покупатели. 


 


К примеру, вы умеете вышивать. И тут рождается сразу 2 идеи: 


1) Делать вышивку на заказ; 


2) Создать видео-курс по вышивке (или проводить мастер-классы вживую). 


 


Выбирая традиционный путь, вы должны разбираться в том, что хотите 


продавать. Эта экспертность вам пригодится далее, будет проще и быстрее 


начать строить бизнес. 


 


Чтобы выбрать «идеальную нишу» согласно традиционному пути, нужно 


выбирать: 


- то, что вам нравится; 


- то, в чём вы разбираетесь; 


- то, что несет пользу людям; 


- то, что люди готовы покупать. 


 


Если все четыре пункта сходятся и соответствуют тому, что вы выбрали – это 


идеально в рамках выбранного (традиционного) пути! 


 


 


«Метод Ильи Ситнова» для выбора ниши. Модель «ЛЮДИ – НИША». 


 


Выбирая этот путь выбора ниши нужно сместить фокус внимания с себя на 


проблемы и потребности ДРУГИХ людей. 







 


 


В чём заключается ошибка тех, кто выбирает нишу по традиционной 


модели? Они замыкаются на себе, думая над вопросом «что мне интересно 


и что я умею?». То есть они отсекают то, чего они не умеют, но могли бы 


научиться. И отсекают то, что им может быть интересно, но они это еще не 


пробовали. 


 


Используя модель «ЛЮДИ – НИША», нужно смотреть не на себя, а на людей. 


На тех, кто мог бы принести вам деньги. 


 


Вот смотрите, у всех людей есть проблемы. 


 


У детей - сдача ЕГЭ. 


У офисных сотрудников - где бы вкусно и дешево поесть. 


У женщин - как найти мужчину. 


У мужчин - как найти женщину. 


 


Запомните одно из САМЫХ важных правил выбора ниши: 


 


Мы не «сначала выбираем продукт, а потом ищем, кому он нужен». 


Мы «сначала ищем понятную нам группу людей (целевую аудиторию), 


анализируем, какие у них есть проблемы, и создаем продукт для решения 


этих проблем - конкретных и реальных, а не выдуманных». 


 


Выше мы нашли 4 группы людей: 


Дети, которым предстоит сдавать ЕГЭ. Офисные работники, которые хотят 


каждый день обедать вкусно и недорого. Женщины и мужчины, ищущие 


отношений (или чего погорячее). 


 


И уже определив проблему, мы придумываем, что им предложить. 


Детям можно предложить курсы по подготовке к ЕГЭ. 


Офисным работникам - кафе с бизнес-ланчами. 


Мужчинам и женщинам – онлайн-сервис для знакомств. 


 


А уже только потом мы думаем, что из этого мы могли бы реализовать, 


исходя из своих умений и желания научиться новому. 







 


 


Умеете обучать? Помогайте детям с ЕГЭ. 


Умеете готовить? Делайте бизнес-ланчи. 


Умеете программировать? Делайте сервис для знакомств. 


 


Не умеете ничего? Найдите тех, кто умеет, а вы будьте организатором всего 


этого. Будете тем, кто берет ответственность. 


 


Если кратко – то вот мой алгоритм выбора ниши: 


1. Ищем проблемы людей. 


2. Думаем, какие из них мы могли бы решить. 


3. Решаем проблемы людей за деньги. 


 


Маленький секрет – практически все проблемы людей уже кем-то решаются. 


Ваша задача - реализовать то, что уже реализовано, только немного лучше. 


Анализ проблем людей поможет выявить ниши, которые изначально могли 


не прийти вам  в голову. И не бойтесь конкуренции. Клиенты найдутся для 


всех. Мир изобилен. 


 


Люди выбирают нишу годами, вместо того чтобы тестировать всё подряд и 


искать то, что лучше всего зайдет. 


 


Нравятся партнерки? Выберите 10 штук и запустите каждую. С разными 


тематиками. Не знаете, какую выбрать партнерку? Подумайте, какие есть 


проблемы у людей. Или у вас лично. Допустим, вы не умеете готовить. И 


миллионы людей не умеют готовить. Что делаем? Берем партнерку по 


кулинарии. 


 


Если у вас денег, чтобы запустить продажи в вашей нише - обучитесь какому-


нибудь навыку (например, настраивать рекламу или делать сайты) и 


предложите знакомым. Узнайте, что нужно знакомым, и обучитесь навыку, 


который поможет решить их проблему. А потом найдите людей с такими же 


проблемами. 


 


Если у вас что-то не получается – это не значит, что выбранная ниша плохая. 


Значит, вы делаешь что-то не то и не так. Возможно, не выполняете какой-то 


из 9 шагов, приведенных в этой книге. 







 


 


Нет универсального способа выбрать нишу, которая 100% будет прибыльной. 


Всё достигается путём проб и ошибок. Если вы спросите меня «какую нишу 


для бизнеса мне выбрать» - я отвечу «любую, только убедитесь, что на неё 


есть спрос». 


 


Не выбирайте темы наподобие «вязание котов соломой» или «курс по 


удалению файлов из корзины компьютера». Не играйте в инноватора и не 


изобретайте – бери то, на что уже есть спрос и то, где есть конкуренты - это 


важный индикатор «денежности» ниши. Если конкурентов нет – скорее 


всего, такой продукт никому не нужен. 


 


Одна из самых важных идей, которую необходимо запомнить: 


«Весь бизнес - это решение проблем за деньги».  


 


Рекомендую помнить об этом всегда. 


Бизнес строится на продуктах, которые несут пользу и которые люди готовы 


купить. Только так. 


 


Если вы не разбираетесь в том, что хотите продавать, но очень хотите этим 


заняться – Google и YouTube вам в помощь. Не ставьте крест на прибыльных 


(по вашему мнению) темах, в которых вы не разбираетесь. Поверхностно 


разобраться в теме можно за 1-2 дня, если это не ядерная физика. 


 


Важный момент - вам должна быть интересна выбранная ниша! Не 


занимайтесь тем, что придется делать «через силу». Иначе вы разочаруетесь 


через 2-3 месяца. 


 


Нужно иметь моральную готовность к тому, что в первое время результаты 


могут быть скромные или вообще отсутствовать. Продержаться этот сложный 


период поможет только вера в ваш продукт и любовь к нему. 


 


Бизнес можно построить на: 


 


1) Физических товарах 


2) Услугах 


3) Информационных продуктах (инфотоварах, онлайн- или оффлайн-курсах, 







 


семинарах и т.д.) 


 


По масштабу бизнес у нас может быть: 


 


1) В рамках всего мира 


2) В рамках одной/нескольких стран 


3) В рамках одного региона 


4) В рамках одного города 


5) В рамках одного района города 


 


Желательно выбирать такие идеи, у которых нет привязки к месту. 


Например, продавать мягкие игрушки можно по всему миру (не привязано к 


месту, есть доставка), а оказывать услуги автомойки придется в рамках 


одного района города. 


 


Но если у вас уже есть бизнес, и он привязан к месту – ничего страшного, 


развивайте его. Совет выше подходит больше для тех, кто еще не выбрал 


направление. 


 


Чем больше масштаб – тем больше денег. Если вы новичок – то начинайте с 


масштабов своего или соседнего города. Не нужно замахиваться на страну 


или мир. Это придёт с опытом. 


 


Важное дополнение: у каждого бизнеса есть сезонность (рост и спад спроса в 


определенный сезон года). Это необходимо тоже учитывать. Не продавайте 


валенки в июне или новогодние ёлки в феврале. Выбирайте по возможности 


те товары или услуги, которые пользуются спросом круглый год. 


 


Если у вас затык с выбором темы, дам одно простое, но эффективное 


упражнение. 


 


Упражнение «Деньги вокруг нас» 


 


Осмотритесь вокруг и выберите 10 предметов, на которые упал взгляд. И к 


каждому предмету придумайте сопутствующий товар или услугу. 


 


Допустим, вокруг себя я увидел кровать, стул, люстру, компьютер, шкаф. 







 


 


Какие к ним есть сопутствующие товары и услуги? 


 


Кровать: 


- сопутствующий товар – простыни, подушки, одеяла 


- сопутствующая услуга – ремонт кровати, доставка кровати 


 


Компьютер: 


- сопутствующий товар – мышка, чехол, стол для компьютера 


- сопутствующая услуга – ремонт, чистка, установка программного 


обеспечения 


 


Люстра: 


- сопутствующий товар - лампочка 


- сопутствующая услуга – замена проводки 


 


Вы же понимаете, что на всех эти товарах и услугах люди зарабатывают? 


 


Теперь каждый раз, когда видите вокруг себя даже обыденные и простые 


вещи – задавайтесь вопросами «Какие товары и услуги могут быть 


сопутствующими? Что еще можно было бы продать дополнительно?». 


 


Когда видите какую-то проблему у себя - задавайтесь вопросом «У кого еще 


она есть?». 


 


А когда видите проблему у другого человека - всегда помните о том, что эта 


проблема есть у тысяч людей, и они готовы за это заплатить. 


 


Деньги есть везде! Кладезь идей прямо под вашим носом! Рекомендую 


делать это упражнение хотя бы 1 раз в день для 5-10 окружающих предметов 


– дома, на улице, на работе. Через пару месяцев таких практик у вас не будет 


вопроса «а что можно продавать?». Продавать можно всё. Или почти всё. 


 


Лайфхак для выбора ниши: 


 


Подглядывайте за чужими успешными проектами – может, вы знаете, как 


сделать лучше, или в вашем городе еще нет того, что есть в других городах? 







ВАЖНОЕ ДОПОЛНЕНИЕ


Если вы хотите открыть свой бизнес, и в полной мере освоить 


нестандартные способы привлечения трафика, сбора и монетизации базы 


подписчиков – приглашаю вас на свой курс «Множественные Источники 


Трафика». 


Там вы освоите не только платные и бесплатные способы привлечения 


подписчиков и клиентов, но и получите подарок стоимостью 240.000 руб. – 


годовой тариф на сервисе GOODLY.PRO, который стоит 20.000 руб./мес. 


Приобретайте курс по специальной ссылке со скидкой: 


https://justforyou.goodly.pro/l/mit5000


Доступ к курсу останется у вас навсегда, а благодаря годовому тарифу на 


GOODLY.PRO у вас будут все необходимые инструменты для создания 


онлайн-бизнеса, сбора и монетизации базы подписчиков! 


С уважением, Илья Ситнов и команда GOODLY.PRO 


Моя личная страница ВКонтакте: https://vk.com/artsitnov


Моя группа ВКонтакте: https://vk.com/sitnov_money


Мой Instagram: https://www.instagram.com/artsitnov/  


Успехов! 



https://justforyou.goodly.pro/l/mit5000

https://goodly.pro/

https://vk.com/artsitnov

https://vk.com/sitnov_money

https://www.instagram.com/artsitnov/










 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 







 


Как ставить цели, которые достигаются легко и с удовольствием 


Автор: Илья Ситнов совместно с командой GOODLY.PRO 


 


Приветствую! 


Я рад, что этот материал оказался у вас. Меня зовут Илья Ситнов, и я 


построил крупный онлайн-бизнес на привлечении подписчиков и их 


монетизации. 


Расскажу немного о себе: 


- у меня 7 действующих бизнесов и команда из 30 человек, которые 


работают как в офисе, так и удаленно; 


- обучил более 90.000 учеников за свою карьеру, и продолжаю этим 


заниматься; 


- потратил на самообразование более 15 млн рублей суммарно; 


- владелец крупного онлайн-сервиса для бизнеса GOODLY.PRO (читается как 


«ГУДЛИ ПРО»).  


- первый миллион рублей заработал в 23 года; 


- был банкротом 5 раз и выработал безрисковый алгоритм ведения бизнеса. 


Я – практик, и сначала сам прохожу путь, а потом делюсь готовыми 


алгоритмами работы с учениками, чтобы они могли его повторить по шагам. 


«Если ты не знаешь, чего хочешь, ты в итоге останешься с тем, чего точно 


не хочешь». 


 


Четкое осознание того, что нам действительно необходимо, позволяет 


предпринимать конкретные шаги, чтобы получить желаемое. Жизнь, в 


которой есть цели, становится осмысленной и наполненной, а достижения, 


даже самые скромные, приносят моральное удовлетворение и вполне 


ощутимые материальные плоды. 



https://goodly.pro/





 


 


На самом деле, цели, пусть неосознанные и призрачные, ставит перед собой 


любой человек. 


 


Многие любят порассуждать о том, что бы им хотелось иметь, что изменить в 


своем окружении и в себе. Некоторых не устраивает их физическое 


состояние, другим хотелось бы посвящать больше времени близким людям и 


любимым занятиям, третьи мечтают о карьере и материальном 


благополучии. 


 


Но при этом немногие берут на себя смелость четко сформулировать, чего 


же конкретно они хотят, что для этого необходимо сделать и какие пути стоит 


выбрать для достижения желаемого результата. 


 


Зачастую люди просто боятся строить планы и ставить перед собой четко 


сформулированные задачи. Знаете поговорку: «Хочешь насмешить Бога – 


расскажи ему о своих планах». 


 


Действительно, зачем что-то планировать и мечтать, когда вся жизнь зависит 


от обстоятельств, в которые мы попадаем, полна препятствий и трудностей?  


Гораздо более легким выходом кажется просто ждать, когда что-то хорошее 


«случится». Но оно, это хорошее, почему-то «случается» чрезвычайно редко. 


Как результат – море негативных эмоций и недовольство собственной 


судьбой. 


 


Но человек, ставящий перед собой четкие цели, живет по-другому: трудности 


и помехи на пути к своей мечте он воспринимает не как невезение, а как 


интересные задачи, которые реально решить и двигаться дальше. Жизнь его 


наполняется яркими впечатлениями, он гордится собой и своими 


достижениями. Из пассивного статиста он превращается в режиссера и 


строителя собственной судьбы. 


 


Чтобы убедиться, что постановка целей действительно помогает сделать 


жизнь лучше, попробуем сформулировать, какие же конкретные 


преимущества способно дать разумное целеполагание. 


 


1. Контроль над ситуацией 







 


Представьте, что вам необходимо переправиться с одного берега реки на 


другой. Человек, не имеющей цели, отдает себя во власть потока событий и 


ждет, когда течение вынесет его хоть куда-нибудь. Конечно, ему в идеале 


хотелось бы добраться до другого берега, но ведь все зависит от 


обстоятельств, т.е. от оттого, куда его вынесет река. 


 


Человек же, четко осознающий свою цель (попасть в конкретное место на 


противоположном берегу реки), будет прикладывать максимум усилий, 


чтобы приблизится к намеченном пункту - бороться с течением, грести изо 


всех сил, рассчитывать траекторию движения и т.д. Как вы думаете, у кого из 


этих двоих больше шансов достичь противоположного берега? Несомненно, 


у того, кто максимально стремится контролировать ситуацию в соответствии 


с четко поставленной целью. 


 


2. Смысл жизни 


 


Четко сформулированные цели действительно помогают обрести смысл 


жизни. И не только благодаря тому, что человек точно знает, куда ему 


двигаться. Если повседневность из ожидания превращается в путь, на 


котором каждый шаг приближает к чему-то конкретному и определенному, 


ее невозможно назвать пустой. 


 


При этом смысл обретает каждый момент существования, который делает 


мечту чуть реальнее и ближе, ведь смысл жизни не столько в результате, 


сколько в процессе. Вы сами удивитесь, какие новые эмоции и неожиданные 


приятные сюрпризы ждут вас на этой дороге, какие возможности откроются 


перед вами при воплощении даже таких простых планов, как ежедневные 


пешие прогулки, обретение стройности, освоение премудростей шитья или 


вязания или изучение иностранного языка. 


 


Единственное, что вы теряете, четко определяя для себя задачи – ощущение, 


что ваша жизнь проходит впустую. 


 


3. Продуктивность 


 


Ясно сформулировав, чего именно хотите добиться, вы сможете выделить 


отдельные задачи на пути к достижению цели. Многие из них окажется 







 


вполне реально решить уже в самое ближайшее время, а некоторые – прямо 


сейчас. Вместо абстрактных мечтаний вы перейдете к конкретным 


действиям, будете шаг за шагом преодолевать конкретные трудности и 


решать конкретные проблемы – а значит, действительно начнете двигаться в 


нужном направлении и получать ощутимые результаты практически сразу. 


 


4. Уверенность в своих силах и энтузиазм 


 


Решая четко сформулированные задачи, вы с легкостью сможете оценить 


результаты своих усилий. Для наглядности полезно фиксировать достижения 


в виде таблицы или графика – так вы в любой момент сможете убедиться, 


что ваши действия приносят вполне ощутимые плоды. Это вдохновляет и 


дает силы двигаться дальше. 


 


Система составления мини-отчетов и записи промежуточных результатов 


наглядно продемонстрирует, что вы действительно на многое способны и 


поможет проанализировать, над чем еще стоит поработать. Даже одна 


реализованная цель заставит вас понять, что мечты могут сбываться, стоит 


лишь приложить усилия.  


 


Страх строить много планов и сомнения в собственных способностях уступят 


место спокойной уверенности и желанию решать новые задачи. 


 


5. Реализация «невозможного» 


 


Мечты, которые казались совершенно неосуществимыми, превращаются из 


воздушных замков в реальные проекты, которые вполне возможно 


реализовать. Для этого следует лишь правильно определить, какие 


маленькие шаги способны привести в конечном итоге к поставленной цели, 


определить промежуточные задачи – и последовательно работать согласно 


намеченному плану. 


 


При этом для получения результатов оказываются гораздо важнее упорство 


и ежедневный труд, нежели полет вдохновения или разовый «прорыв» на 


пределе возможностей. А такая сомнительная штука, как везение, вообще 


отходит на самый дальний план. 


 







 


6. «Чувство глубокого удовлетворения» 


 


Четкая постановка целей позволяет действительно многого добиться в жизни 


и главное – осознать свои успехи и в полной мере получить удовлетворение 


от достигнутого. 


 


Это подтверждают многочисленные исследования, а также примеры из 


жизни известных успешных личностей. Люди, целенаправленно 


двигающиеся к определенным результатам, по праву испытывают гордость 


за свои достижения и стремятся к новым. Почему бы и вам не последовать их 


примеру? 


 


7. Самореализация 


 


Порой человек даже не подозревает о своих возможностях и талантах. Изо 


дня в день почти механически выполняя привычные действия, решая 


проблемы «по мере поступления», он пребывает в уверенности, что на 


большее просто не способен. 


Желанная цель помогает раздвинуть рамки рутинного существования, выйти 


из так называемой «зоны комфорта» – ведь приходится ежедневно делать 


что-то непривычное, учиться новому, а значит – меняться и развиваться, 


реализовывать скрытый потенциал, заложенный в каждом. 


 


Нестандартные решения, необходимые для полной реализации наших 


планов, встречи с новыми людьми, способными вдохновить или чему-то 


научить нас, радость от осознания собственных сил и способностей – все это 


и многое другое становится возможным для человека, работающего над 


воплощением в жизнь своей мечты. 


 


 


Метод SMART. Учимся формулировать цель 


 


SMART – это аббревиатура, 5 признаков поставленной цели: 


Specific — конкретная; 


Measurable — измеримая; 


Achievable — достижимая; 


Realistiс — реалистичная; второй вариант Relevant – релевантная, 







 


соотносимая с другими задачами 


Timed — определенная по времени 


 


Итак, давайте разберем всё по-порядку. 


 


S — Конкретная. Цель должна быть четкой, конкретной. Что это значит? 


Регулярно посещать спортзал – цель неконкретная. Посещать тренажерный 


зал (а еще лучше определить вид спорта – бассейн, занятия йогой или 


аэробикой) 2 раза в неделю по полтора часа – цель конкретная. И не 


забываем о том, что цель должна быть сформулирована в позитиве. 


Перестать есть сладкое – это не цель. Весить 55 кг – это цель. 


 


M — Измеримая. Поставленная вами цель должна иметь измеримые 


результаты . Выучить иностранный язык – неизмеримая цель. Выучить Х 


слов, сдать сертификационный тест и т.п. – цели конкретные и измеримые. 


Когда сложно понять, чем измерить результат, избегайте формулировок «Я 


пойму по своим ощущениям». 


Ощущения – вещь субъективная, и вы можете остановиться, так и не 


достигнув цели, или продолжать вечный бой с тенью. Если совсем сложно 


придумать измеримую цель, используем шкалу для оценки: 


 


Оцените от 1 до 10, на сколько вы сейчас приближены к своей цели 


(например, знаю английский язык на 3 из 10). 


 


Оцените от 1 до 10, сколько баллов вы хотите получить, чтобы считать свою 


цель достигнутой (хочу знать английский язык на 7 из 10). 


 


Как вы узнаете, что достигли этого результата (смогу писать письма без 


словаря/ смогу поддержать беседу с иностранцем на туристические, 


бытовые темы/ смогу читать художественную или профессиональную 


литературу без словаря). 


 


Формулировка должна стать такой, чтобы любой прочитавший ее человек 


понял ее одинаково. 


 


А — Достижимая. Вы должны иметь возможности достичь поставленной 


цели, хотя бы в потенциале. У вас должны быть ресурсы(внешние и 







 


внутренние) для ее достижения, либо вы должны быть способны эти ресурсы 


обрести. Осмотрите свои резервы и ресурсы. Что у вас уже есть, что 


необходимо приобрести еще? 


 


R — Реалистичная/Релевантная. Необходимо оценить собственные 


возможности к достижению поставленной цели. Напишите, что у Вас есть для 


достижения своей цели и чего на данный момент Вам не хватает. Также ваша 


цель должна согласовываться с другими Вашими жизненными целями, не 


противоречить им. Например, поставив цель вставать раньше, вам придется 


и ложиться раньше для того, чтобы высыпаться, или искать другие 


возможности для полного восстановления своих сил. 


 


Т — Определенная по времени. Должны быть четко поставлены сроки 


достижения цели. Для кого-то этот пункт окажется самым сложным – ставим 


своей цели конкретный срок исполнения. Когда я хочу достичь этой цели? 


Какой это будет год, месяц, день? Не бойтесь помечтать, наш мозг уже знает 


ответы на все вопросы. И не забывайте, что цель, не определенная во 


времени, всего лишь мечта! 


 


Дополнительно проверяем экологичность (то есть «безвредность») своей 


цели – как другие люди отнесутся к достижению вами этой цели? Кому она 


может не понравиться? Как это может повлиять на достижение вашей цели? 


 


Проделав технику SMART, посмотрите, что у вас получилось – какой самый 


первый и самый легкий шаг на пути к своей цели вы можете сделать уже 


сегодня? 


 


 


ВАЖНОЕ ДОПОЛНЕНИЕ 


Если вы хотите открыть свой бизнес, и в полной мере освоить 


нестандартные способы привлечения трафика, сбора и монетизации базы 


подписчиков – приглашаю вас на свой курс «Множественные Источники 


Трафика». 







Там вы освоите не только платные и бесплатные способы привлечения 


подписчиков и клиентов, но и получите подарок стоимостью 240.000 руб. – 


годовой тариф на сервисе GOODLY.PRO, который стоит 20.000 руб./мес. 


Приобретайте курс по специальной ссылке со скидкой: 


https://justforyou.goodly.pro/l/mit5000 


Доступ к курсу останется у вас навсегда, а благодаря годовому тарифу на 


GOODLY.PRO у вас будут все необходимые инструменты для создания 


онлайн-бизнеса, сбора и монетизации базы подписчиков! 


С уважением, Илья Ситнов и команда GOODLY.PRO 


Моя личная страница ВКонтакте: https://vk.com/artsitnov


Моя группа ВКонтакте: https://vk.com/sitnov_money


Мой Instagram: https://www.instagram.com/artsitnov/  


Успехов! 



https://justforyou.goodly.pro/l/mit5000

https://goodly.pro/

https://vk.com/artsitnov

https://vk.com/sitnov_money

https://www.instagram.com/artsitnov/






 


 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 







 


Поиск Целевой Аудитории для "снайперских" продаж 


Автор: Илья Ситнов совместно с командой GOODLY.PRO 


 


Приветствую! 


Я рад, что этот материал оказался у вас. Меня зовут Илья Ситнов, и я 
построил крупный онлайн-бизнес на привлечении подписчиков и их 
монетизации. 


Расскажу немного о себе: 


- у меня 7 действующих бизнесов и команда из 30 человек, которые 
работают как в офисе, так и удаленно; 


- обучил более 90.000 учеников за свою карьеру, и продолжаю этим 
заниматься; 


- потратил на самообразование более 15 млн рублей суммарно; 


- владелец крупного онлайн-сервиса для бизнеса GOODLY.PRO (читается как 
«ГУДЛИ ПРО»).  


- первый миллион рублей заработал в 23 года; 


- был банкротом 5 раз и выработал безрисковый алгоритм ведения бизнеса. 


Я – практик, и сначала сам прохожу путь, а потом делюсь готовыми 
алгоритмами работы с учениками, чтобы они могли его повторить по шагам. 


И здесь я не просто хочу рассказать о Целевой Аудитории. Я хочу 
рассказать, как точно определить свою целевую аудиторию, узнать все её 
секреты, выявить ключевые проблемы и барьеры перед покупкой. 


Целевая Аудитория (ЦА) - это люди, для которых создается ваш продукт. Это 
ваши потенциальные покупатели. 
 



https://goodly.pro/





 


Целевая аудитория, допустим, для дизайна интерьеров – люди, которые 
купили квартиру и хотят сделать ремонт. 
 
Целевая аудитория для курса по подготовке к родам – беременные 
женщины. 
 
Также целевая аудитория может делиться на сегменты. Сегменты бывают: 
- горячие (те, кто точно заинтересован); 
- теплые (те, кто вероятно заинтересован); 
- холодные (те, кто не заинтересован, но можно их заинтересовать, если 
учесть их интересы). 
 
Возьмем, к примеру, курс по копирайтингу. 
Горячий сегмент – те, кто занимается копирайтингом (с темой они уже 
знакомы, понимают её преимущества). 
Теплый сегмент – те, кто занимается бизнесом, МЛМ, партнерками (им 
нужны продажи, а чтобы продавать – нужно учиться писать продающие 
тексты, так что тема может быть им интересна). 
Холодный сегмент – здесь может быть огромное количество людей. 
Допустим, студенты, безработные люди – им можно донести, что изучив 
копирайтинг, они получат новую онлайн-профессию, и смогут на этом 
зарабатывать. Нужно отталкиваться от их потребностей, и привязывать к ним 
свою тему. 
 
Определяя ЦА, мы должны понять пять вещей: 
1) что мы продаем (какой продукт?) 
2) кому мы продаем (кто наши покупатели?) 
3) когда мы продаем (в какой момент времени человеку понадобится 
продукт?) 
4) где мы продаем (на каких площадках есть наши покупатели?) 
5) зачем мы продаем (какую потребность людей закрываем?) 
 
Это поможет определиться с дальнейшим продвижением. 
 
Давайте по пунктам. 
 
1. Что мы продаем (какой продукт?) 







Если не определились, то у меня есть пособие по выбору ниши для бизнеса, 
вот ссылкa:


https://justforyou.goodly.pro/l/dorozhnayakarta 


2. Кому мы продаем (кто наши покупатели?)


Нам нужно понять, что за люди могут купить наш продукт. Есть несколько 
параметров для ответа на вопрос «кому мы продаем»: 
- пол
- возраст
- семейное положение
- интересы и увлечения
- деятельность/работа
- место жительства


Это самые распространенные параметры, и с их помощью мы и будем 
составлять портрет нашей целевой аудитории. Давайте, к примеру, создадим 
портрет ЦА для услуг тортов на заказ в Красноярске (тема выдумана из 
головы как пример). 


Смотрите, есть такая вещь, как «персонаж» - это представитель ЦА, и их 
может быть несколько. 


Допустим создадим первого персонажа: 


- пол - женский
- возраст – 23-30 лет
- семейное положение – замужем
- интересы и увлечения – не важны
- деятельность/работа – не важны
- место жительства – Красноярск


Почему некоторые характеристики здесь нам не важны? Потому что 
основная характеристика нашего персонажа – это то, что она замужем. Да, 
она банально может заказать торт на день рождения мужа! 



https://justforyou.goodly.pro/l/dorozhnayakarta





 


 
Можем добавить в семейное положение «есть ребенок» - и тогда тортик 
будет уже на день рождения ребенка. 
 
Или можем добавить в качестве деятельности «работа в офисе» - и вот она 
уже могла бы заказать торт на день рождения коллеги. 
А если мы добавим в её интересы «свадьбу», а она окажется не замужем, но 
будет невестой? То ей уже нужен будет тортик для праздника – для своей же 
свадьбы! 
 
Зачастую нам нужны 2-3 характеристики, чтобы понять, кому мы можем 
продать наш продукт. Поняв, кто наша ЦА, мы поймем, какие у неё есть 
проблемы и потребности, которые мы можем закрыть своим продуктом.  
 
Интересы могут быть краткосрочными – к примеру, «ремонт». И вот этому 
человеку уже нужен дизайн интерьера. Всё просто, достаточно пошевелить 
мозгами. 
 
3. Когда мы продаем (в какой момент времени человеку понадобится 
продукт?) 
 
У каждого человека в разные промежутки времени появляются разные 
проблемы (или возникают потребности). И наша задача – «поймать» тот 
промежуток времени, когда у человека возникнет потребность, которую мы 
можем решить. 
 
Например, дизайн интерьера нужен человеку тогда, когда у него появилась 
квартира, торты на заказ – когда у него праздник, а автосервис – когда у него 
сломался автомобиль. 
 
Курс по кулинарии может понадобиться вообще когда угодно – когда 
человек решил жить один, или решил расстаться с партнером, который ему 
готовил. Или человек вообще хочет научиться радовать своего партнера 
вкусными блюдами! 
 
Вам нужно подумать, в каких обстоятельствах человеку понадобится ваш 
продукт – это даст вам понимание, где этого человека найти. 







 


 
4. Где мы продаем (на каких площадках есть наши покупатели?) 
 
Здесь есть один очень важный и тонкий момент. 
Есть так называемые «поисковые» ниши, а есть «социальные». 
 
К примеру, нам надо понять, где мы будем продавать курс по кулинарии. 
 
Сначала смотрим в сторону социальных сетей – можем ли мы понять, как там 
найти нашу целевую аудиторию? Да легко – в группах с рецептами! Их 
довольно много. Или они могут быть подписаны на аккаунт кулинарного 
блогера. 
 
Самый важный критерий для «социальных» ниш – это то, что люди 
ПОСТОЯННО проявляют интерес к этой нише. Постоянно читают статьи, 
посты, группы, паблики по теме, подписываются на блогеров. Есть 
постоянный, а не разовый спрос. 
 
А вот, например, если вы оказываете услугу установки натяжных потолков – 
думаете, есть группы с натяжными потолками? Есть. А люди сидят там 
постоянно? Вряд ли. Кто вообще будет постоянно лайкать картинки 
натяжных потолков? 
 
Это «поисковая» ниша с ситуативным спросом – потому что те, кому нужны 
натяжные потолки, идут искать их в Яндекс или Google, то есть в поисковики. 
На такие ниши разовый интерес. А постоянно ими интересуются только те, 
кто эти потолки продает. 
 
Получается, чтобы нам продать курс по кулинарии – нужно смотреть в 
сторону рекламы в социальных сетях (таргетированная реклама), а чтобы 
продать натяжные потолки – нужно рекламироваться в Яндексе и Google 
(контекстная реклама). 
 
Но и тут есть определенные тонкости. Курс по кулинарии тоже ищут в 
поисковиках, а люди, нуждающиеся в натяжных потолках, могут в 
социальных сетях вступить в группы компаний, устанавливающих натяжные 
потолки. 







 


 
Что же делать? Нужно учитывать, что не всегда человек, интересующийся 
кулинарией, полезет в поисковик, и не всегда человек, ищущий установку 
потолков, будет подписываться на группы по теме. 
 
Что же с этим делать? Всё просто – использовать как соцсети, так и 
поисковики. Вам должен быть понятен сам принцип поиска целевой 
аудитории. 
 
Давайте на примере придуманных мною в качестве примера ниш разберем 
этот пункт. 
 
Торты на заказ (товар) 
 
Люди интересуются тортиками в социальных сетях? Возможно. Но нам 
нужно чтобы они их покупали, а не просто рассматривали. Люди покупают 
тортики к праздникам – то есть ищут их в момент потребности. 
 
А значит, эта ниша – поисковая. Человек узнает о нашем товаре именно 
тогда, когда полезет в поисковик, чтобы закрыть свою потребность. Но 
можно также рекламироваться в социальных сетях по тем, кто только-только 
подписался на группы наших конкурентов. 
 
Дизайн интерьеров (услуга) 
 
Тут такая же история, как и с тортиками. Человек может любить красивые 
картинки с дизайном интерьера, но куда более ярко у него выражена 
потребность тогда, когда он вбивает в поисковик фразу «заказать дизайн 
интерьера». 
 
Поисковая ниша. Но, опять же, можно рекламироваться в социальных сетях 
по тем, кто только что подписался на группы и профили конкурентов. 
 
Курс по кулинарии (инфопродукт) 
 







 


В социальных сетях полно людей, интересующихся готовкой, и мы можем их 
легко найти, у них постоянно проявляется интерес к готовке. А еще эти люди 
могут искать в Яндексе или Google курсы по кулинарии. 
 
Получается, эта ниша как поисковая, так и социальная. Но если в социальных 
сетях мы сразу можем охватить всю нашу ЦА, миллионы людей, то в 
поисковиках мы можем находить их «порционно» - только когда они проявят 
себя, вбив нужный запрос. 
 
И, кстати, наша целевая аудитория может быть подписана на кулинарного 
блогера – почему бы не купить у него рекламу? Или, может, запустить с ним 
кулинарный курс совместно? 
 
Автомойка (локальный бизнес, привязанный к месту) 
 
А вот тут уже более интересно. Человек может быть подписан на группы для 
автомобилистов – значит, можно дать ему купон на скидку через социальные 
сети. 
 
Также он может искать автомойку в Яндексе и Гугле. Может быть подписан 
на автоблогера. А еще он может искать автомойку через сервис 2GIS. Да, это 
тоже крутая площадка для рекламы, особенно для тех, кто работает в рамках 
одного города или района! 
 
И сейчас переходим к следующему пункту – будем понимать, а зачем 
вообще мы продаем что-либо человеку. 
 
5. Зачем мы продаем (какую потребность людей закрываем?) 
 
Люди покупают что-то не для того, чтобы оно было, а чтобы оно закрыло 
какую-то потребность. 
 
Какую потребность закрывают торты на заказ? – Сделать праздник ярче, или 
чтобы даритель лучше запомнился на мероприятии. 
Дизайн интерьера закрывает потребность в красивом жилье. 
Курс по кулинарии – закрывает потребность в умении готовить. 
Автомойка – потребность отремонтировать автомобиль. 







Что объединяет все эти потребности? Она реально существуют у большого 
количества людей каждый день! 


Как вы думаете, как часто у людей возникает потребность построить ракету? 
Не часто. Услуги строительства ракет – не лучшая ниша. А как часто и у какого 
количества людей возникает потребность поесть? То-то и оно. 


Эти потребности и формируют спрос. Если ваша ниша закрывает популярную 
потребность – это прекрасно. 


Моя рекомендация - выбирайте ниши с понятной вам целевой аудиторией. 
Иначе будет трудно продать продукт. Если вы не понимаете, кто ваша 
целевая аудитория и где её искать - то лучше выберите другую нишу. 


А еще лучше – сначала ищите проблемы и потребности у каких-либо 
социальных групп (людей, объединенных общим признаком). И предлагайте 
им своё решение их проблемы. 


ВАЖНОЕ ДОПОЛНЕНИЕ
Если вы хотите открыть свой бизнес, и в полной мере освоить 
нестандартные способы привлечения трафика, сбора и монетизации базы 
подписчиков – приглашаю вас на свой курс «Множественные Источники 
Трафика». 


Там вы освоите не только платные и бесплатные способы привлечения 
подписчиков и клиентов, но и получите подарок стоимостью 240.000 руб. – 
годовой тариф на сервисе GOODLY.PRO, который стоит 20.000 руб./мес. 


Приобретайте курс по специальной ссылке со скидкой: 


https://justforyou.goodly.pro/l/mit5000 


Доступ к курсу останется у вас навсегда, а благодаря годовому тарифу на 
GOODLY.PRO у вас будут все необходимые инструменты для создания 
онлайн-бизнеса, сбора и монетизации базы подписчиков! 



https://justforyou.goodly.pro/l/mit5000





 


С уважением, Илья Ситнов и команда GOODLY.PRO 


Моя личная страница ВКонтакте: https://vk.com/artsitnov 


Моя группа ВКонтакте: https://vk.com/sitnov_money 


Мой Instagram: https://www.instagram.com/artsitnov/  


 


Успехов! 


 



https://goodly.pro/

https://vk.com/artsitnov

https://vk.com/sitnov_money

https://www.instagram.com/artsitnov/














 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 







 


Поиск своего Предназначения. Как найти Дело Жизни 


Автор: Илья Ситнов совместно с командой GOODLY.PRO 


 


Приветствую! 


Я рад, что этот материал оказался у вас. Меня зовут Илья Ситнов, и я 


построил крупный онлайн-бизнес на привлечении подписчиков и их 


монетизации. 


Расскажу немного о себе: 


- у меня 7 действующих бизнесов и команда из 30 человек, которые 


работают как в офисе, так и удаленно; 


- обучил более 90.000 учеников за свою карьеру, и продолжаю этим 


заниматься; 


- потратил на самообразование более 15 млн рублей суммарно; 


- владелец крупного онлайн-сервиса для бизнеса GOODLY.PRO (читается как 


«ГУДЛИ ПРО»).  


- первый миллион рублей заработал в 23 года; 


- был банкротом 5 раз и выработал безрисковый алгоритм ведения бизнеса. 


Я – практик, и сначала сам прохожу путь, а потом делюсь готовыми 


алгоритмами работы с учениками, чтобы они могли его повторить по шагам. 


 


Давайте начнем с того, что вообще такое «Предназначение». 


Предназначение человека - это путь к реализации своего потенциала, своих 


талантов и способностей, данных от природы. 



https://goodly.pro/





 


Прежде, чем начать писать этот модуль, я решил поискать в интернете 


информацию по поиску предназначения – хотел найти полезные 


дополнения… 


Открыл штук 15 вкладок в браузере – и по итогу везде одна эзотерика. 


Всё закрыл и даже вчитываться не стал. 


В общем, типичная ошибка поиска своего предназначения – это искать своё 


предназначение, друзья. И делать это посредством ввода в яндексе или гугле 


фразы «как найти своё предназначение». 


Есть такая фраза – «можно жить и наслаждаться жизнью, а можно искать 


своё предназначение и откладывать жизнь и наслаждение жизнью на 


потом». 


Я её у кого-то прочитал и полностью с ней согласен. 


Люди думают, что, найдя своё предназначение, они сразу станут богатыми, 


счастливыми, здоровыми, и будут кататься на единорогах по волшебным 


лесам, полям и горам. 


Эммм… Нет. 


Вот как понять, что человек нашёл своё предназначение? Оно где-то 


появится? Его можно на полку поставить будет? 


Или всё же у человека всё-таки появится состояние «я счастлив и 


удовлетворён»? Тогда может дело не в «предназначении», если цель 


именно такое состояние? Может, дело в том, что нужно прийти к состоянию 


счастья и удовлетворения? 


Открою секрет: состояние счастья  - это дружная работа таких гормонов, как 


дофамин, серотонин, окситоцин и эндорфин. 


Дофамин создает чувство радости. Эндорфин формирует чувство легкости и 


забвения. Окситоцин дает человеку ощущение безопасности. 


Серотонин создает у человека чувство признания и уважения со стороны 


окружающих. Всё это – химия человека. 


Это гормоны, которые есть у каждого. Понимаете? Не зря говорят «у нас есть 


всё для счастья». 







 


А вот как сделать так, чтобы гормоны сошлись в нужной комбинации – это 


уже хороший вопрос. Скажу так – чем меньше стресса, тем выше уровень 


счастья. Стресс снижается, когда вы чувствуете, что самореализовываетесь. 


Итак, предназначение человека - это путь к реализации своего потенциала, 


своих талантов и способностей, данных от природы. Путь к самореализации. 


Реализация своего потенциала, ага. Это что вообще? 


Ваш потенциал – это ваши предрасположенности. Природа не глупа, и 


каждому дала свою «роль» в обществе. Чтобы человеческий род выжил. И 


когда каждый выполняет свою роль – все счастливы. Механизм работает. 


Представьте, что мы – древние люди. У нас с вами есть своё поселение. И на 


нас периодически нападают другие племена и дикие животные. 


Благодаря эволюции (мы же живы, значит, эволюция нас не отсеяла) у 


каждого есть своя область ответственности. А все области ответственности в 


совокупности и позволяют нам выжить. Вместе мы – общество. 


Так уж вышло, что природа разделила между нами восемь областей 


ответственности. И каждый человек, который у нас рождается, 


предрасположен к деятельности в одной из восьми сфер. Природа уже всё 


продумала. 


Наш мозг – умный парень, и когда мы делаем всё правильно и занимаемся 


«своей» деятельностью, необходимой поселению (то есть нашему виду), он 


нас вознаграждает чувством счастья и самореализации. 


Когда занимаемся чужой деятельностью – он нам говорит: «эй, ты, умник, 


занимайся своими делами, иначе тебя ждёт депрессия, апатия и 


безразличие». 


Но на самом деле мозг хочет сказать: «друг, нам нужно выжить, займись 


своим делом, пожалуйста, это важно!». 


Наш мозг не умеет разговаривать, и поэтому он даёт нам только сигналы. 


Если нам хорошо – всё хорошо. Если нам плохо – значит, мы делаем что-то 


не так и мозг подаёт сигнал об опасности. Через грусть, печаль и депрессию. 


Он просто так общается, через «хорошо-плохо». 







 


Если из условных восьми человек кто-то один не будет заниматься своей 


сферой ответственности – это погубит всех. Цепь рвётся там, где самое 


слабое звено. Если его нет – цепь цела. Если кто-то ослабил одну область, и 


решил укреплять другую – пиши пропало. 


Если в компании, где работают начальник, бухгалтер и маркетолог, 


маркетолог начнёт заниматься бухгалтерией, то с бухгалтерией всё будет 


чудесно, но маркетинга не будет, клиенты не придут, деньги кончатся и 


компания развалится. 


Так вот, вернемся к нашему поселению. 


Природа дала нам восемь ролей (и хаотично, но равномерно их 


распределила). 


Но сначала – важное уточнение. Есть такая фраза, которую я услышал от 


одного мудрого человека: «Жизнь – это не о том, ЧТО, а о том, КАК». 


Далее при описании восьми ролей я буду приводить в качестве примера 


подходящие профессии, НО! Это не все профессии, которые подходят. 


Понимаете, важно не «что» делать, а «как» делать, важно понять сам формат 


деятельности. Это очень важно! 


Поехали. 


1 роль – «Хранитель прошлого». 


Это люди, которые отвечают за накопление опыта, чтобы будущим 


поколениям не пришлось заново изобретать колесо. Они медлительные, 


тяжёлые на подъем – ведь им не нужно бегать, это делают другие. Эти люди 


с осторожностью смотрят в будущее, не любят резких перемен, стремятся к 


стабильности. Всё переживают внутри себя. Очень мудры, умны, любят уют и 


тепло домашнего очага. Говорят всегда только по делу. Это «передатчики 


знаний», которые везде стараются накопить опыт. У них нет амбиций стать 


вожаком племени. 


В нашем поселении это люди, которые ответственны за накопление и 


передачу опыта будущим поколениям, за воспитание детей. Если бы 


началась война с другими поселениями – эти люди бы не воевали, их задача 


от природы – сохранить и накопить. 







 


В современном мире такие люди будут прекрасно себя чувствовать, если их 


деятельность будет связана с усидчивостью или передачей и накоплением 


опыта. Пример- бухгалтер, программист, аналитик, медик, педагог. 


2 роль – «Вождь, лидер». 


Это люди будущего времени, их взгляд всегда горит и устремлён только 


вперед. С уверенностью смотрят в завтрашний день. Они любят рисковать, 


любят «идти в неизвестность». К ним просто «липнут» представители 


противоположного пола. Эти люди – новаторы, чаще работают головой, а не 


руками. Яркая речь, любят преувеличивать. Часто придерживаются 


радикальных взглядов, негибкие в общении. Не могут сидеть на месте. Не 


очень любят «хранителей прошлого» из-за их медлительности. Обожают 


свободу и движение. Ведут людей вперед. Их роль – быть главными, и вести 


всех за собой. Зачастую – альфа-особи и имеют много половых партнеров. 


В нашем поселении это вожак. В случае войны с другими поселениями он бы 


управлял армией, эта задача дана ему от природы. 


В современном мире это руководители, предприниматели. Те, кто управляет 


людьми, командует, руководит. 


3 роль – «Серые кардиналы». 


Эти люди загадочны и таинственны, часто бывают «в тени» - так называемое 


теневое правительство. Любят логику, играть в шахматы. Просчитывают шаги 


наперед. Жуткие хитрецы и манипуляторы. Любят всё «вынюхивать». 


Чувствуют людей очень хорошо. «Великие комбинаторы», имеют много 


связей и контактов во всех сферах. Если они не хотят, чтобы про них знали – 


про них не будут знать. Отлично умеют направлять лидеров (которые часто 


хотят бежать сразу во все стороны). Эти люди злопамятны, хорошо чувствуют 


ложь, имеют развитую интуицию. Да, это те самые серые кардиналы, 


которые находятся за лидерами и всем управляют. Что интересно – этим 


людям доверяют и их не воспринимают как угрозу. 


В нашем поселении это «тайные советники» вожака. И, возможно, «теневое 


правительство» - то есть те, кто направляет самого лидера, корректирует его 


деятельность. Задача, данная им от природы, в случае угрозы поселению – 


быть разведчиками, узнавать, что происходит во вражеском лагере. И 


направлять лидера. 







 


В современном мире это люди, которые прекрасно бы себя чувствовали, 


если бы сидели дома и управляли миром. Поскольку эти люди любят всё 


«вынюхивать» в прямом и переносном смысле (хорошо развито обоняние), 


они могут стать хорошими работниками спецслужб, психологами, 


советниками и помощниками руководителей, а также сомелье или 


парфюмерами. 


4 роль – «Рационализаторы» 


Живут настоящим. Ценят свои и чужие ресурсы, всегда везде успевают. 


Любят тайм-менеджмент, регламенты, чтобы «всё по полочкам». Очень 


подвижные люди, дисциплинированные и любящие точность. Говорят 


коротко и по делу. Всё вокруг них всегда чисто и на своих местах. Им важно 


всё до мелочей. Их фраза: «время – деньги». Эти люди умеют делать деньги. 


Дисциплина и точность у них на высшем уровне. Высочайший уровень 


личной ответственности. 


Если говорить про наше поселение, то эти люди занимаются подсчетом 


ресурсов и оптимизируют все процессы, от воспитания детей до добычи 


пищи. На них держится экономика. В случае угрозы поселению они будут 


выполнять задачу организации всех процессов – от набора в армию до её 


оснащения. 


В современном мире это прекрасные оптимизаторы, планировщики, 


консультанты. Люди, работающие с цифрами и вычислениями (бухгалтера, 


экономисты). Также такие люди могут прекрасно составлять бизнес-планы, 


могут быть инвесторами и банковскими работниками. Им подходит всё, где 


нужна точность, ответственность и важны детали. 


5 роль – «Хозяйственники». 


Любят работать руками. Очень исполнительные люди. Охотники, рыбаки, 


садоводы. Не думают о своём бизнесе, он им не нужен. Любят физический 


труд, землю, природу. Прекрасные рукодельники и ремесленники. Больше 


любят деревни, а не города. Справятся с домашним хозяйством на раз-два. 


Им подходит всё, что связано с работой руками и физической нагрузкой. 


Очевидно, что в нашем поселении это те, кто ведёт хозяйство. На случай 


угрозы поселению природа поставила им задачу снабжения армии 







 


ресурсами (еда, вода, лечение), а также эти люди и будут воевать – у них 


развиты мышцы, и обычно такие люди и выступают в роли солдатов. 


В современном мире – это ремесленники, ветеринары, фермеры и т.д. Те, 


кто создают что-то руками – их это наполняет. Работают долго на одном и 


том же месте. Крепкая семья, дом, хозяйство – это про них. 


6 роль – «Ораторы». 


Любители говорить, петь, мотивировать людей. Обожают поговорить и 


покушать (я бы сказал, специализируются на этих двух вещах). Подвижные и 


инициативные люди. Мастерски владеют языком. Много говорят, но не 


всегда делают. Богатая мимика и жестикуляция, очень артистичны. Не умеют 


промолчать. Их словам верят, и они хорошо мотивируют на действия, могут 


даже речью вводить в транс. Стремятся к комфортной и беззаботной жизни. 


«Воздушные, лёгкие» по ощущениям. Следят за чистотой рта, своего самого 


главного инструмента. Важно – их нельзя заставлять что-то делать! Они 


созданы для мотивации, вдохновения, генерации идей. Общаются ради 


общения и не стремятся стать вождями. Их минус – не умеют слушать. 


В нашем поселении это те, кто разносит все новости, рассказывает, что и где 


происходит. Те, кто выступает с речами. В случае угрозы поселению эти люди 


будут держать всех в курсе событий и поддерживать боевой дух – такую 


задачу поставила перед ними природа. 


В современном мире это дегустаторы, мотиваторы, лекторы, блоггеры, 


дикторы, экскурсоводы, ведущие, хорошие продавцы. Всё, что связано с 


едой или говорением. 


7 роль – «Мудрецы». 


Эти люди живут в своём мире, в мире идей. Хорошая интуиция. Высокий 


интеллект. Те самые «сумасшедшие учёные». Любят читать, уходить в науку, 


склонны к логике. Молчаливые, зажатые в социуме. Им важно получать 


знания. Тихие, скромные. Они не конфликтны и не злопамятны. Деньги для 


них не очень важны. Не могут работать в шуме, нужна тишина. Прекрасный 


музыкальный слух. Эмоции переживают внутри. Не сильно важно 


материальное. Часто физически «вялые». Любят работать ночью. 


Мотивируются не деньгами, а информацией. Любят вызовы (что-то 


«раскусить», решить какую-либо задачу). Важно уединение. 







 


В нашем поселении это изобретатели – они создают новые технологии. У 


этих людей хорошо развит слух от природы, и в случае угрозы они в ночное 


время будут прислушиваться, не наступает ли противник. 


В современном мире этим людям подходит программирование, музыка, 


изучение языков (хорошая слуховая память), писательство, 


изобретательство. Подходит всё, где можно что-то делать наедине с собой. 


Эти люди могут что-то создать, но им сложно это продвинуть – лучше 


кооперироваться с рационализаторами. 


8 роль – «Мечтатели». 


Романтичные люди. Любят гармонию, восхищаются красотой. Хорошо 


развито зрение, могут увидеть то, что незаметно для других. Чтобы им 


понравиться – нужно показать им красивую картинку (внешнюю красоту). Не 


хотят власти, хотят любви, чувств, эмоций. Любят искусство. Обидчивы и 


чувствительны. Хороший вкус, хорошая память, эрудированы. Часто – 


слабохарактерны, не умеют говорить «нет». Может быть обострённое 


чувство вины. Живут в «розовых очках». Любят всё украшать, плохо 


переносят серость. Не любят агрессию, неконфликтны. Им важно, чтобы их 


публично хвалили. Ждут одобрения. 


В нашем поселении это были бы люди искусства. А в случае угрозы 


населению их задача от природы была бы смотреть за тем, чтобы к нам 


близко не приблизился противник. Для этого у них хорошо развито зрение. 


В современном мире это художники, фотографы, дизайнеры, стилисты, 


визажисты, операторы, экскурсоводы – всё, что связано с визуальной 


составляющей. Хорошие врачи. Те, кто работает с людьми, давая им заботу. 


=== 


Как можно увидеть, природа уже о нас позаботилась, и каждый должен быть 


на своём месте. Естественно, роли у людей могут меняться и 


комбинироваться. Если прочитать описания всех восьми ролей – то себя 


можно найти в каждой. И в разные моменты жизни каждому подходят 


разные роли. 


Здесь не нужно уходить в крайности и строго следовать списку указанных 


профессий. Важен именно ФОРМАТ деятельности. Нужно понять, какой 


формат деятельности подходит именно вам. Это можете сделать только вы. 







 


Допустим, вы работаете дизайнером (казалось бы, подходит только для 


«мечтателей»). Но вы «лидер» по своей натуре. Вам просто нужно сменить 


формат деятельности и стать начальником – на своей работе, или же создать 


свою команду дизайнеров. 


Суть в том, чтобы понять, не ГДЕ работать, а КАК работать. Тогда всё встанет 


на свои места. 


Смысл поиска предназначения – в том, чтобы максимально реализовать свои 


сильные стороны! 


Не надо себя ломать и качать слабые стороны, как в школе. Нас приучили к 


тому, что если ты в чём-то слаб, то надо там усилиться. И в итоге мы 


потратили десятки и сотни дней на развитие в тех областях, которые нам не 


нужны. Вот есть ребенок, который любит математику, а его заставляют 


исправлять двойку по литературе. Но он гениальный математик, не лучше ли 


ему реализовывать свой потенциал и потратить время на великие дела? 


Школа приучает нас быть частью системы, «середнячком», который вроде 


всё умеет и знает, но по факту нигде нет прорывных результатов. 


Надо развивать сильные стороны! Просто забейте на свои слабости. Если 


мешают жить – то конечно лучше над ними работать. Но если не мешают, а 


просто «не соответствуют» обществу – задумайтесь, а не навязана ли вам 


мысль «измениться»? Ваша ли она? 


В современном обществе из-за глобализации появилась подмена понятий и 


идеалов. У людей много чужих желаний. И, к примеру, Вася, который не 


создан для лидерства, насмотревшись на лидера Петю, думает, что ему надо 


так же! А по факту Васе нужно просто удовлетворение от своей деятельности. 


Видит он лидера Петю, который транслирует, что он доволен своей жизнью, 


и хочет так же. Думает, что лидерство (или подставьте сюда слова «бизнес / 


копирайтинг / блоггерство») приведёт его к удовлетворению. Но нет. Эта 


деятельность удовлетворит того, кто к ней уже предрасположен. 


Этот «лидер» Петя удовлетворён не потому, что он стал именно лидером, а 


потому, что реализует СВОЙ биологический потенциал. 


А Васе принесёт удовлетворение совсем другая деятельность. 







 


Многие сейчас пытаются строить бизнес на том, что им не нравится и к чему 


они не предрасположены. Допустим, есть хозяйственник, который 


занимается строительством дома и уходом за садом. Любит работать 


руками. И тут он вдруг начинает заниматься продвижением партнерок. Да 


они вообще ему не нужны. 


А вот если бы он нашёл человека, который умеет что-то продвигать, и они 


вместе сделали бы курс по какому-то ремеслу – вот это было бы вообще 


другое дело! Или начали бы продавать продукцию ремесленника. 


Хозяйственник занимается любимым делом, и монетизирует его с помощью 


специалиста, который тоже доволен. 


Я всегда за то, чтобы люди монетизировали уже имеющиеся навыки. На всём 


можно заработать. Так выберите то, что вам в кайф, и придумайте, как на 


этом сколотить состояние! Люди зарабатывают сотни тысяч на продаже 


свечей для дома и курсах по дрессировке собак, представляете? 


Пробуйте разные виды деятельности в подходящем вам формате. Если вы 


любите работать руками – то поработайте на производстве, или на заводе, 


или в сельском хозяйстве. Любите искусство – побудьте фотографом, 


дизайнером, экскурсоводом. 


Когда вы поймете, КАК вам нравится работать, будет уже не важно, ЧТО 


делать. Что угодно делать можно. Пробуйте, пытайтесь. Чем больше попыток 


– тем больше шансов на успех. 


Важная мысль – не нужно пытаться делать всё самостоятельно. Взять тот же 


бизнес. В нём есть три основных этапа: 1) создание продукта, 2) привлечение 


клиентов, 3) обработка заявок и продажи. И лучше, чтобы каждый человек 


выполнял одну роль, а не все три сразу. 


Умеете что-то делать хорошо? Найдите тех, кто сможет это продать. Умеете 


продавать? Найдите людей с хорошим продуктом. 


 


ВАЖНОЕ ДОПОЛНЕНИЕ 


Если вы хотите открыть свой бизнес, и в полной мере освоить 


нестандартные способы привлечения трафика, сбора и монетизации базы 







подписчиков – приглашаю вас на свой курс «Множественные Источники 


Трафика». 


Там вы освоите не только платные и бесплатные способы привлечения 


подписчиков и клиентов, но и получите подарок стоимостью 240.000 руб. – 


годовой тариф на сервисе GOODLY.PRO, который стоит 20.000 руб./мес. 


Приобретайте курс по специальной ссылке со скидкой: 


https://justforyou.goodly.pro/l/mit5000 


Доступ к курсу останется у вас навсегда, а благодаря годовому тарифу на 


GOODLY.PRO у вас будут все необходимые инструменты для создания 


онлайн-бизнеса, сбора и монетизации базы подписчиков! 


С уважением, Илья Ситнов и команда GOODLY.PRO 


Моя личная страница ВКонтакте: https://vk.com/artsitnov


Моя группа ВКонтакте: https://vk.com/sitnov_money


Мой Instagram: https://www.instagram.com/artsitnov/  


Успехов! 



https://justforyou.goodly.pro/l/mit5000

https://goodly.pro/

https://vk.com/artsitnov

https://vk.com/sitnov_money

https://www.instagram.com/artsitnov/










 


Психология денег и пробитие денежного потолка 


Автор: Илья Ситнов совместно с командой GOODLY.PRO 


 


Приветствую! 


Я рад, что этот материал оказался у вас. Меня зовут Илья Ситнов, и я 


построил крупный онлайн-бизнес на привлечении подписчиков и их 


монетизации. 


Расскажу немного о себе: 


- у меня 7 действующих бизнесов и команда из 30 человек, которые 


работают как в офисе, так и удаленно; 


- обучил более 90.000 учеников за свою карьеру, и продолжаю этим 


заниматься; 


- потратил на самообразование более 15 млн рублей суммарно; 


- владелец крупного онлайн-сервиса для бизнеса GOODLY.PRO (читается как 


«ГУДЛИ ПРО»).  


- первый миллион рублей заработал в 23 года; 


- был банкротом 5 раз и выработал безрисковый алгоритм ведения бизнеса. 


Я – практик, и сначала сам прохожу путь, а потом делюсь готовыми 


алгоритмами работы с учениками, чтобы они могли его повторить по шагам. 


 


Психология денег. Я управляю деньгами или они мной 


 


Есть 10 законов, по которым работают деньги. Их необходимо соблюдать и 


внедрять в свое мышление: 


 


1. Закон денежного притяжения: любите деньги! 



https://goodly.pro/





 


 


Главное правило – любите деньги. Но помните, что эта любовь должна быть 


чистой, а не «болезненной». Если все ваши помыслы направлены на деньги, 


ничего хорошего из этого не выйдет, богатым вы точно не станете. Любить 


деньги следует за то, что они помогают воплотить в жизнь мечты, позволяют 


вам жить так, как вы желаете. 


 


2. Ментальный закон: мыслить, как богатый 


 


Никогда не следует думать и говорить о том, что у вас нет денег. Эти мысли и 


фразы работают на уровне тонких материй. Помните о том, что все мысли 


материальны. Если постоянно повторять, что денег нет, вряд ли они в скором 


времени появятся. Особенно это касается людей, которые любят поплакаться 


в жилетку друзьям, чтобы занять некоторую сумму в долг. Вообще следует 


думать о деньгах в положительном ключе. 


 
Измените ваши установки о деньгах на позитивные: 


 Я люблю деньги, и они легко попадают в мою жизнь 
 Я легко зарабатываю и трачу деньги 
 Я всегда могу заработать столько, сколько мне нужно и т.п. 


 


3. Закон о жадности 


 


Жадность – это качество еще никого не привело к богатству. У каждого 


имеется знакомый, который тяжело расстается с накопленными деньгами. 


Такие люди экономят на всем. Даже накопив некоторую сумму, они не могут 


легко с ней расстаться, попросту становятся рабами денег. Это наихудший 


вариант. Почему люди становятся богатыми? Да потому что они легко и с 


радостью расстаются с деньгами. Естественно, что деньги при этом тратятся 


не на кутежи, а на дело, которое приносит еще больший доход. В общем, 


чтобы финансы у вас не переводились, они должны не лежать в копилке, а 


работать. 


 


4. Легкий закон 


 


Следующее правило психологии денег – тратьте деньги легко, радостно, на 


цели, которые приносят положительные эмоции. Если вы расстаетесь с 


деньгами с тяжелым сердцем, то никакого удовлетворения приобретения не 


принесут, а потраченные деньги не вернутся так быстро, как вы планировали. 







 


 


5. Закон противоречий: хотите денег – идите не к ним, а к цели 


 


Поставьте перед собой цель, работайте для её достижения, а не для 


зарабатывания денег. Только в этом случае вы достигнете финансового 


благополучия. Не секрет, что многие предприниматели, которые ставили 


перед собой цель только разбогатеть, в течение первых трех лет работы 


сворачивали деятельность: против психологии нет возражений и в этом 


случае. Происходило это потому, что главной целью их деятельности были 


только увеличение прибыли, работали они без души, зачастую занимались 


бизнесом, не слишком интересным им лично. Хотите стать богатым – 


выбирайте дело, которое будет лично вам приносить положительные 


эмоции, удовлетворение. 


 


6. Закон грамотного планирования 


 


Психология учит: без четкого плана расходования денег, можно с легкостью 


и незаметно растранжирить все имеющиеся средства. Привыкайте 


планировать свои расходы, это позволит сэкономить деньги и приучит вас к 


бережному расходованию денег (не путать с жадностью). Старайтесь не 


брать в долг: занимая, вы тратите чужие деньги (они расходятся гораздо 


быстрее), а отдаете уже свои. 


7. Закон трат на себя 


Купите то, что запланировали, иначе природа заберет денежки другим 


способом (например, друг займет денег и не отдаст, украдут кошелек). 


Научитесь тратить на себя! 


8. Закон бесстрашия 


Деньги, это энергия и они должны быть отложены с позитивными именами, 


а не негативными, например: 


 На путешествия, а не на старость 


 На сюрпризы судьбы, а не на черный день 


 На профилактику здоровья, а не на лечение болезней 


Нельзя бояться потерять или потратить деньги! Чем больше вы боитесь – тем 


сложнее расстаться с деньгами, а значит, они будут сложнее приходить! 


9. Закон обходных путей 







 


Если вы упорно работаете, а деньги к вам в итоге не приходят, иногда имеет 


смысл посмотреть по сторонам, вполне возможно, что где-то рядом 


находится то, чего вы хотели, и вы можете получить это напрямую, минуя 


деньги. 


 
10. Закон благодарности 


 


Каждый день благодарите мир и себя за то, что у вас есть деньги. Не важно, 


сколько их. Даже если у вас есть 100 рублей – будьте за это благодарны! В 


этом случае вы сможете сместить своё мышление с негативного вектора 


(денег нет) на позитивный (у меня есть деньги!). Помните про то, что наши 


мысли притягивают события, которые с нами происходят! 


 


 


ТОП ошибок, которые приводят к бедности. 


 


1. Чувство сожаления по отношению к себе (негативное мышление) 


2. Жадность, страх потери денег 


3. Занятие делами, которые вы ненавидите (важно!) 


4. Измерение успеха деньгами. 


5. Трата большего количества денег, чем можете себе позволить. 


6. Выбор мгновенной выгоды вместо долгосрочной 


7. Нытье, обмусоливание проблем 


8. Сравнение себя с другими (порождает чувство неудовлетворенности 


собой, опять же негативное мышление) 


9. Измерение богатства деньгами 


10. Отсутствие целей и бездействие! 


 


 


ТОП правил, которые приводят к богатству: 


 


1. Любовь к себе и к деньгам 


2. Разумная и «лёгкая» трата денег 


3. Работа «в долгую», а не быстрый заработок. Доведение дел до конца. 


4. Деньги – работают, а не откладываются под подушку (инвестирование) 


5. Конкретные, понятные и достижимые цели 







 


6. Личная ответственность! «Я – сам творец своей судьбы». Постоянное 


саморазвитие 


7. Пытаться «победить» вместо «не проиграть» (позитивное мышление) 


8. Постоянный поиск возможностей, а не отговорок 


9. Отстутствие страха трудностей (т.к. они будут ВСЕГДА!) 


10. Пытаться, пока не получится, а не до первой неудачи. Деньги любят 


сильных. 


 


Эти правила дают понимание вектора мышления людей, чье мышление 


можно назвать по-настоящему денежным. 


 


 


Убеждения и страхи касаемо денег 


 


Убеждения: 


- деньги – зло 


- деньги достаются тяжелым трудом 


- чтобы зарабатывать, нужно обманывать 


- денег всегда не хватает 


- не жили богато – нечего и начинать 


- деньги портят людей 


- зарабатывают только люди из богатых семей 


- «не судьба» 


- деньги несовместимы с духовным ростом 


- лучше не высовываться 


- чтобы накопить, нужно жестко экономить 


- чтобы зарабатывать больше, нужно делать то, что мне не нравится 


 


Это всё навязано нам БЕДНЫМИ людьми! Богатые так не считают. И мы 


выбираем сами, кому верить. 


Вы скажете, что богатые не раскрывают своих секретов – они раскрывают их 


постоянно! Просто вы из-за своих убеждений этого не воспринимаете. Нужно 


думать глубже. 


 


Страхи: 


- будут проблемы из-за денег 


- из-за денег отвернутся друзья и близкие 







 


- у меня ничего не получится 


- меня будут ненавидеть 


- вдруг я недостоин 


 


Страхи – из-за того, что смотрим в неизвестность! Когда начинаем 


зарабатывать деньги – понимаем, что страхи были иллюзией, и наоборот: 


- 99% проблем решилось; 


- друзья и близкие стали счастливее 


- всё оказалось проще, чем думалось 


- стало больше интересных людей вокруг, стали интересоваться мной 


И из этого вывод – Я ДОСТОИН. Вообще, каждый человек достоин, просто 


многие используют это как отговорку. 


 


 


Какая информация помогает деньгам, а какая – нет. СМИ и «Белый Шум» - 


как влияют 


 


Мешает деньгам: 


- фильмы о бедности 


- «тупые» картинки/видео/сериалы/телепередачи 


- негативные новости 


- нытье (наше и окружающих) 


- песни/книги/фильмы о тяжелой жизни 


 


Помогает деньгам: 


- разговоры с богатыми и счастливыми людьми 


- беседы об успехах 


- заряжающая музыка 


- фильмы/книги/передачи/статьи о великих людях, путешествиях, 


психологии, бизнесе, маркетинге 


 


СМИ постоянно транслируют негатив, потому что много людей любят такое 


слушать! А если на это спрос – то есть и предложение. 


«Белый шум» - это информация, которая как жвачка – пережевать и 


выплюнуть. Ни вредно, ни полезно, НО засоряет мозг и распыляет внимание. 


Из-за этого сложнее сосредоточиться на целях и менять мышление. 


 







 


Мозг любит «лениться» - нужно заставлять его работать и развиваться! 


 


Денежный потолок. Как обнаружить и пробить. 


 


По сути, «денежный потолок» - это временный верхний предел вашего 


ежемесячного заработка. 


К примеру, если вы за месяц не можете заработать сумму больше 50.000 


рублей, то 50.000 рублей – это ваш денежный потолок. 


 


Денежный потолок – это очень тонкий момент, который для каждого 


индивидуален, и советов давать не хотелось бы. Я лишь расскажу свой опыт, 


который лично мне помог увеличить сумму ежемесячного дохода, то есть 


больше начать зарабатывать. 


 


1) Хотелки. 


 


Многие запрещают себе ХОТЕТЬ. Да, как ни странно. Зачастую люди на 


пространстве стран СНГ живут в позиции «буду исполнять хотелки других, 


чтобы меня считали хорошим». Понимаете, «быть хорошим» не равно «быть 


богатым». 


 


Если вы хотите делать всё для других – то это тупиковый путь. Нельзя 


делиться чем-то, если у вас самих этого чего-то мало. Поэтому сначала нужно 


«заплатить себе», то есть обеспечить всем необходимым себя, а потом уже 


избытком делиться с другими. 


А как обеспечить себя, если вы мало хотите? Очень просто – нужно больше 


ХОТЕТЬ. 


Заметьте, все богатые люди много хотят, и это – причина, а не следствие 


богатства. 


Так как же научиться хотеть? Нужно… Вы не поверите… хотеть. 


 


Попробуйте почувствовать себя ребенком. Маленьким ребенком, который 


пришел в магазин сладостей и игрушек и хочет всё! Вот это состояние 


«хотения» сохраните в себе и перенесите в реальную жизнь. 


 


Когда идете по улице – начинайте хотеть: хочу вот эту крутую машину, хочу 


жить вот в этом красивом доме, хочу… 


 







 


Сразу у вас может не получиться, но со временем вы поймете, как это – 


ХОТЕТЬ. 


Самое главное – не нужно хотеть денег, а нужно хотеть того, что вы на них 


можете купить. Деньги – средство для достижения некоторых (далеко не 


всех целей). И если вы хотите только денег – то рискуете не получить всего 


остального, чего могли бы хотеть. 


 


2) Убрать лишние действия и освободить место для новых. 


 


Вы сейчас делаете какие-то действия, которые приводят вас к 50.000 рублей, 


к примеру. Делая одно и то же, вы всегда получаете один и тот же результат 


– упираетесь в денежный потолок. Наверно, легко догадаться, что чтобы 


увеличить результат в деньгах – нужно изменить действия. 


 


Не увеличить количество действий, а повысить их эффективность. 


Допустим, у вас есть бизнес. За 1 полный день, работая без перерыва, вы 


продаете 10 товаров по 5000 рублей. 


 


Если вы будете продавать 20 товаров за 1 день – то вы элементарно не 


оставите себе времени для сна. 


 


А вот если продавать те же 10 товаров, но не за 5000, а за 10.000 рублей – это 


эффективность вырастет в 2 раза, как и доход. А времени потрачено столько 


же. 


Или, например, если вы работаете на работе – то можно либо найти новую 


работу с более высокой зарплатой, либо открыть бизнес. Или можно на 


своей работе начать зарабатывать больше. Как это сделать – я описал в 


бонусе «Дорожная карта денежного роста (путь к первым 100.000 руб./мес.)» 


 


3) Взращивать ощущение самоценности 


 


Все мы как-то себя оцениваем – кто-то считает себя ценным, а кто-то себя 


обесценивает. 


 


Подойдите к зеркалу. Посмотрите на себя. Вы бы стали платить этому 


человеку в зеркале 50.000 рублей? А 100 тысяч? А 1 миллион заплатили бы? 


Наверняка на какой-то сумме у вас внутри что-то «ёкнуло» и вы ответили 


внутренне «нет», даже если не признались себе в этом. 







 


 


Будьте с собой честными. Станьте человеком, который достоин того, чтобы 


ему платили миллион. Самоценность каждый развивает индивидуально, от 


себя лишь скажу, что мне помогло развитие в других областях – чтение книг, 


попытки сделать бизнес. Постепенно результаты накапливаются, ты их 


начинаешь замечать, и уже понимаешь, за что себя уважать. 


 


Хотя знаете… Себя можно уважать и ценить просто так. Не за результаты. А 


просто за то, что вы у себя есть. Без условностей. Но к этому нужно прийти 


самостоятельно. 


 


Упражнение на пробитие денежного потолка 


Это интересное упражнение, которое поможет преодолеть психологический 


денежный барьер. Вы сможете "прочувствовать" сумму, которую хотите 


зарабатывать ежемесячно! 


Каждый из нас ДОСТОИН БОЛЬШИХ ДЕНЕГ. Вот запомните это. Это нужно 


принять. Прочувствовать. Сейчас мы этим и займемся! 


Найдите место, где вас хотя бы 15 минут никто не будет беспокоить. 


Вы можете перечитать несколько раз этот текст, и потом сделать 


упражнение. Просто поймите суть - и станет легко. 


... 


Начинаем. 


Для начала усядьтесь поудобнее. Или встаньте. Главное - чтобы вам было 


комфортно. Только не ложитесь, иначе не получится! 


Закройте глаза. 


Представьте, что вы стоите посреди огромного поля. Вокруг чисто, светло, 


тепло. Вам уютно, вы ничего не боитесь. 


Сделайте пару глубоких вдохов и выдохов. Дышите глубоко, чтобы 


расслабиться. 







 


Представьте, что вы - это огромный пучок энергии. Очень плотный пучок. 


Прочувствуйте энергию. Пусть она растекается по вашему телу... Медленно, 


неторопясь, представляйте... 


... 


А теперь представьте перед собой воздушный шарик, на уровне ваших глаз. 


Напишите на нём мысленно ту сумму, которую вы сейчас зарабатываете. 


Это небольшой шарик, самый обычный. Привычный для вас. 


... 


Получилось? Теперь представьте над этим шариком, на высоте буквально 1 


метра, большой красивый шар! Красивый-красивый, чтобы вам нравилось! 


И на нём написана та сумма, которую вы хочтите зарабатывать. 20, или 50, 


или 100 тысяч, или больше. Сколько вам нужно. 


... 


Эти шары соединены веревочкой. Если за неё потянуть - они опустятся вниз... 


А теперь - представьте: вы берете эту веревочку... И начинаете её опускать 


вниз... 


И так, чтобы большой шар опустился до уровня ваших глаз. 


Тяните медленно. Почувствуйте, как большой шар с написанной на нем 


нужной вам суммой опускается к уровню ваших глаз. 


Он становится ближе. Он прямо перед вашими глазами! И эта сумма тоже 


становится для вас ближе... Она становится РЕАЛЬНОЙ! Ощутимой. Она вот 


тут, совсем рядом... 


... 


Прочувствуйте эту сумму. Прям ощутите, как она стала вполне реальной для 


вашего сознания! 


Постойте с этим новый шариком. Теперь он ваш. В ваших руках. И ваш мозг 


понимает, что эта сумма реальна. 


... 







Сделайте пару глубоких вдохов и выдохов... Если хотите - можете еще 


постоять с этим шариком... 


... 


Откройте глаза. Осмотритесь вокруг. Примите нового (или новую) себя. И 


поулыбайтесь. 


… 


Не торопитесь! "Экстремальное" это упражнение потому, что вы 


взламываете систему своего мышления. Если деньги не идут к вам - то ВЫ 


идете к деньгам! Это важно. Делюсь сокровенным... 


С уважением к вашему новому мышлению. Илья Ситнов. 


ВАЖНОЕ ДОПОЛНЕНИЕ 


Если вы хотите открыть свой бизнес, и в полной мере освоить 


нестандартные способы привлечения трафика, сбора и монетизации базы 


подписчиков – приглашаю вас на свой курс «Множественные Источники 


Трафика». 


Там вы освоите не только платные и бесплатные способы привлечения 


подписчиков и клиентов, но и получите подарок стоимостью 240.000 руб. – 


годовой тариф на сервисе GOODLY.PRO, который стоит 20.000 руб./мес. 


Приобретайте курс по специальной ссылке со скидкой: 


https://justforyou.goodly.pro/l/mit5000 


Доступ к курсу останется у вас навсегда, а благодаря годовому тарифу на 


GOODLY.PRO у вас будут все необходимые инструменты для создания 


онлайн-бизнеса, сбора и монетизации базы подписчиков! 


С уважением, Илья Ситнов и команда GOODLY.PRO 



https://justforyou.goodly.pro/l/mit5000

https://goodly.pro/





Моя личная страница ВКонтакте: https://vk.com/artsitnov 


Моя группа ВКонтакте: https://vk.com/sitnov_money 


Мой Instagram: https://www.instagram.com/artsitnov/  


Успехов! 



https://vk.com/artsitnov

https://vk.com/sitnov_money

https://www.instagram.com/artsitnov/
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Секретные Формулы Денег + Упражнения для раскачки денежного 


мышления 


Автор: Илья Ситнов совместно с командой GOODLY.PRO 


 


Приветствую! 


Я рад, что этот материал оказался у вас. Меня зовут Илья Ситнов, и я 


построил крупный онлайн-бизнес на привлечении подписчиков и их 


монетизации. 


Расскажу немного о себе: 


- у меня 7 действующих бизнесов и команда из 30 человек, которые 


работают как в офисе, так и удаленно; 


- обучил более 90.000 учеников за свою карьеру, и продолжаю этим 


заниматься; 


- потратил на самообразование более 15 млн рублей суммарно; 


- владелец крупного онлайн-сервиса для бизнеса GOODLY.PRO (читается как 


«ГУДЛИ ПРО»).  


- первый миллион рублей заработал в 23 года; 


- был банкротом 5 раз и выработал безрисковый алгоритм ведения бизнеса. 


Я – практик, и сначала сам прохожу путь, а потом делюсь готовыми 


алгоритмами работы с учениками, чтобы они могли его повторить по шагам. 


 


Формулы денег 


Возможно, вы будете удивлены, но практически все деньги в мире делаются 


по определенным формулам. 



https://goodly.pro/





 


Бедные люди живут по формулам бедности, а богатые – по формулам 


богатства. 


Формулы бедности приведут к тому, что у вас не будет денег даже при 


условии высокого заработка – хоть 100.000, хоть миллион в месяц! 


Формула бедности №1. Стратегия: заработать и потратить. 


Доходы – Расходы = 0 


Здесь не важно сколько вы зарабатываете. Потому что тратите вы столько 


же. В итоге остается ноль. А это – бедность. Из-за этой формулы можно 


загнать себя в долговую яму, поскольку из неё легко попасть в формулу 


банкротства (Доходы – Расходы = Долги). 


Формула бедности №2. Стратегия: заработать, накопить, потратить. 


Доходы – Расходы = Накопления – Расходы = 0 


Эта формула предполагает, что вы можете откладывать деньги, но, накопив 


их, вы не приумножаете капитал, а тратите накопленное. Всё опять сводится 


к нулю! 


Формула БОГАТСТВА. Стратегия: заработать, накопить, приумножить. 


(Доходы – Расходы) * N (месяцев) = Сумма для инвестирования / Рост 


капитала 


Суть в том, что часть денег мы ежемесячно откладываем, и потом эту сумму 


мы инвестируем или открываем бизнес. По итогу у вас получается капитал, 


который всегда растет. 


Разница между бедными и богатыми – в том, что богатые копят деньги, 


чтобы их приумножить, а бедные – чтобы их потратить. Когда у вас 


поменяется смысл накопления денег (не ради трат, а ради приумножения) – 


тогда у вас произойдет «скачок» и вы переключитесь на формулу богатства. 


 


Упражнение «Деньги вокруг нас» 


 







 


Осмотритесь вокруг и выберите 10 предметов, на которые упал взгляд. И к 


каждому предмету придумайте сопутствующий товар или услугу. 


 


Допустим, вокруг себя я увидел кровать, стул, люстру, компьютер, шкаф. 


 


Какие к ним есть сопутствующие товары и услуги? 


 


Кровать: 


- сопутствующий товар – простыни, подушки, одеяла 


- сопутствующая услуга – ремонт кровати, доставка кровати 


 


Компьютер: 


- сопутствующий товар – мышка, чехол, стол для компьютера 


- сопутствующая услуга – ремонт, чистка, установка программного 


обеспечения 


 


Люстра: 


- сопутствующий товар - лампочка 


- сопутствующая услуга – замена проводки 


 


Вы же понимаете, что на всех эти товарах и услугах люди зарабатывают? 


 


Теперь каждый раз, когда видите вокруг себя даже обыденные и простые 


вещи – задавайтесь вопросами «Какие товары и услуги могут быть 


сопутствующими? Что еще можно было бы продать дополнительно?». 


 


Когда видите какую-то проблему у себя - задавайтесь вопросом «У кого еще 


она есть?». 


 


А когда видите проблему у другого человека - всегда помните о том, что эта 


проблема есть у тысяч людей, и они готовы за это заплатить. 


 


Деньги есть везде! Кладезь идей прямо под вашим носом! Рекомендую 


делать это упражнение хотя бы 1 раз в день для 5-10 окружающих предметов 


– дома, на улице, на работе. Через пару месяцев таких практик у вас не будет 


вопроса «а что можно продавать?». Продавать можно всё. Или почти всё. 


 







 


Упражнение на пробитие денежного потолка 


Это интересное упражнение, которое поможет преодолеть психологический 


денежный барьер. Вы сможете "прочувствовать" сумму, которую хотите 


зарабатывать ежемесячно! 


Каждый из нас ДОСТОИН БОЛЬШИХ ДЕНЕГ. Вот запомните это. Это нужно 


принять. Прочувствовать. Сейчас мы этим и займемся! 


Найдите место, где вас хотя бы 15 минут никто не будет беспокоить. 


Вы можете перечитать несколько раз этот текст, и потом сделать 


упражнение. Просто поймите суть - и станет легко. 


... 


Начинаем. 


Для начала усядьтесь поудобнее. Или встаньте. Главное - чтобы вам было 


комфортно. Только не ложитесь, иначе не получится! 


Закройте глаза. 


Представьте, что вы стоите посреди огромного поля. Вокруг чисто, светло, 


тепло. Вам уютно, вы ничего не боитесь. 


Сделайте пару глубоких вдохов и выдохов. Дышите глубоко, чтобы 


расслабиться. 


Представьте, что вы - это огромный пучок энергии. Очень плотный пучок. 


Прочувствуйте энергию. Пусть она растекается по вашему телу... Медленно, 


неторопясь, представляйте... 


... 


А теперь представьте перед собой воздушный шарик, на уровне ваших глаз. 


Напишите на нём мысленно ту сумму, которую вы сейчас зарабатываете. 


Это небольшой шарик, самый обычный. Привычный для вас. 


... 


Получилось? Теперь представьте над этим шариком, на высоте буквально 1 


метра, большой красивый шар! Красивый-красивый, чтобы вам нравилось! 







 


И на нём написана та сумма, которую вы хочтите зарабатывать. 20, или 50, 


или 100 тысяч, или больше. Сколько вам нужно. 


... 


Эти шары соединены веревочкой. Если за неё потянуть - они опустятся вниз... 


А теперь - представьте: вы берете эту веревочку... И начинаете её опускать 


вниз... 


И так, чтобы большой шар опустился до уровня ваших глаз. 


Тяните медленно. Почувствуйте, как большой шар с написанной на нем 


нужной вам суммой опускается к уровню ваших глаз. 


Он становится ближе. Он прямо перед вашими глазами! И эта сумма тоже 


становится для вас ближе... Она становится РЕАЛЬНОЙ! Ощутимой. Она вот 


тут, совсем рядом... 


... 


Прочувствуйте эту сумму. Прям ощутите, как она стала вполне реальной для 


вашего сознания! 


Постойте с этим новый шариком. Теперь он ваш. В ваших руках. И ваш мозг 


понимает, что эта сумма реальна. 


... 


Сделайте пару глубоких вдохов и выдохов... Если хотите - можете еще 


постоять с этим шариком... 


... 


Откройте глаза. Осмотритесь вокруг. Примите нового (или новую) себя. И 


поулыбайтесь. 


… 


Не торопитесь! "Экстремальное" это упражнение потому, что вы 


взламываете систему своего мышления. Если деньги не идут к вам - то ВЫ 


идете к деньгам! Это важно. Делюсь сокровенным... 


С уважением к вашему новому мышлению. Илья Ситнов. 







ВАЖНОЕ ДОПОЛНЕНИЕ


Если вы хотите открыть свой бизнес, и в полной мере освоить 


нестандартные способы привлечения трафика, сбора и монетизации базы 


подписчиков – приглашаю вас на свой курс «Множественные Источники 


Трафика». 


Там вы освоите не только платные и бесплатные способы привлечения 


подписчиков и клиентов, но и получите подарок стоимостью 240.000 руб. – 


годовой тариф на сервисе GOODLY.PRO, который стоит 20.000 руб./мес. 


Приобретайте курс по специальной ссылке со скидкой: 


https://justforyou.goodly.pro/l/mit5000 


Доступ к курсу останется у вас навсегда, а благодаря годовому тарифу на 


GOODLY.PRO у вас будут все необходимые инструменты для создания 


онлайн-бизнеса, сбора и монетизации базы подписчиков! 


С уважением, Илья Ситнов и команда GOODLY.PRO 


Моя личная страница ВКонтакте: https://vk.com/artsitnov


Моя группа ВКонтакте: https://vk.com/sitnov_money


Мой Instagram: https://www.instagram.com/artsitnov/  


Успехов! 



https://justforyou.goodly.pro/l/mit5000

https://goodly.pro/

https://vk.com/artsitnov

https://vk.com/sitnov_money

https://www.instagram.com/artsitnov/






 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 







 


Формулы Продающих Текстов, которые взрывают мозг 


Автор: Илья Ситнов совместно с командой GOODLY.PRO 


 


Приветствую! 


Я рад, что этот материал оказался у вас. Меня зовут Илья Ситнов, и я 


построил крупный онлайн-бизнес на привлечении подписчиков и их 


монетизации. 


Расскажу немного о себе: 


- у меня 7 действующих бизнесов и команда из 30 человек, которые 


работают как в офисе, так и удаленно; 


- обучил более 90.000 учеников за свою карьеру, и продолжаю этим 


заниматься; 


- потратил на самообразование более 15 млн рублей суммарно; 


- владелец крупного онлайн-сервиса для бизнеса GOODLY.PRO (читается как 


«ГУДЛИ ПРО»).  


- первый миллион рублей заработал в 23 года; 


- был банкротом 5 раз и выработал безрисковый алгоритм ведения бизнеса. 


Я – практик, и сначала сам прохожу путь, а потом делюсь готовыми 


алгоритмами работы с учениками, чтобы они могли его повторить по шагам. 


 


Самые эффективные Формулы Продающих Текстов  


Формула №1. «AIDA» 


Текст состоит из четырёх частей, вот эти части и примеры: 


Первая часть текста (A – attention) – для привлечение внимания. 



https://goodly.pro/





 


Пример: «Курс по копирайтингу от предпринимателя Ильи Ситнова». 


Вторая часть текста (I – interest) - вызываем интерес, чтобы человек читал 


дальше. 


Пример: «Раньше я зарабатывал стандартные 30.000 руб. в офисе, но потом 


за 1 год вышел на миллионные доходы» 


Третья часть текста (D – desire) - вызываем желание воспользоваться 


продуктом. 


Пример: «Навык написания продающих текстов позволил мне привлекать 


тысячи клиентов и продавать свои товары и услуги в Интернете». 


Четвертая часть текста (A – action) - призываем к действию. 


Пример: «Заходи на сайт и оставляй заявку на получение первого 


бесплатного урока моего курса Механика продающих текстов»! 


Получается такой текст: 


Курс по копирайтингу от предпринимателя Ильи Ситнова! 


Раньше я зарабатывал стандартные 30.000 руб. в офисе, но потом за 1 год 


вышел на миллионные доходы. Навык написания продающих текстов 


позволил мне привлекать тысячи клиентов и продавать свои товары и услуги 


в Интернете. 


Заходи на сайт и оставляй заявку на получение первого бесплатного урока 


моего курса «Механика продающих текстов»! 


 


Формула №2. «PMPHS» 


Текст состоит из 4 частей. 


1 часть текста (P - pain) – указываем на боль аудитории. 


Пример: «Нет продаж в Интернете?» 







 


2 часть текста (MP - more pain) – зацепляем еще больше болей. 


Пример: «Не можешь себе позволить оплатить даже элементарные вещи, а 


тебе уже давно за 30?» 


3 часть текста (H - hope) – даём надежду. 


Пример: «Я предприниматель, и знаю, как продавать в Интернете на 100.000 


рублей в месяц, тратя 2 часа в день» 


4 часть текста (S - solution) – даём решение. 


Пример: «Приходи на вебинар «Механика продающих текстов» и освой 


навык продаж через тексты!» 


Получается такой текст: 


Нет продаж в Интернете? Не можешь себе позволить оплатить даже 


элементарные вещи, а тебе уже давно за 30? 


Я предприниматель, и знаю, как продавать в Интернете на 100.000 рублей в 


месяц, тратя 2 часа в день. 


Приходи на вебинар «Механика продающих текстов» и освой навык продаж 


через тексты! 


 


Формула №3. «4P» 


Текст состоит из 4 частей. 


1 часть текста (Picture) – обрисовываем картинку того, что сейчас происходит 


с человеком 


Пример: «Ты сидишь перед компьютером, тратишь деньги на курсы, но 


результатов всё нет, а продаж хочется очень и очень?» 


2 часть текста (Promise) – даём некое обещание 







 


Пример: «Я научу тебя продать что угодно через тексты, которые проникают 


прямо в сознание клиентов» 


3 часть текста (Proof) – приводим доказательства 


Пример: «Я сам вырос с 30.000 руб. до 1 миллиона за год, освоив методики 


продающего копирайтинга» 


4 часть текста (Push) – призываем к действию 


Пример: «Приходи на вебинар «Механика продающих текстов» и освой 


навык продаж через тексты!» 


Получается такой текст: 


Ты сидишь перед компьютером, тратишь деньги на курсы, но результатов всё 


нет, а продаж хочется очень и очень? 


Я научу тебя продать что угодно через тексты, которые проникают прямо в 


сознание клиентов. Я сам вырос с 30.000 руб. до 1 миллиона за год, освоив 


методики продающего копирайтинга! 


Приходи на вебинар «Механика продающих текстов» и освой навык продаж 


через тексты! 


 


Эти формулы – не панацея, и тексты должны быть более глубокими и 


цепляющими. Я не рекомендую привязываться к формулам, но на начальном 


этапе они подойдут, чтобы понимать логику создания продающего текста. 


 


Любые модели написания текстов сводятся к двум методам: 


Метод 1. Есть проблема - показать, решение. 


Метод 2. Создать проблему - предложить решение. 


То есть мы: 







 


- заинтересовываем человека (указываем ему на его боли, потребности, 


чтобы он узнал себя); 


- вовлекаем (ведём человека по тексту, чтобы он думал «да, это про меня и 


для меня»); 


- вызываем желание воспользоваться продуктом (чтобы человек ощутил 


надежду на решение проблемы); 


- продаём (предлагаем своё решение). 


Чтобы составить крутой продающий текст, нужно обязательно изучить свою 


Целевую Аудиторию! Об этом я рассказал во 2 блоке курса «Механика 


Продающих Текстов». 


Чтобы написать большой продающий пост, я дам вам варианты его 


составляющих, которые вы можете располагать и наполнять так, как вам 


захочется. 


 


12 составляющих мощного продающего текста 


1. Начало (заголовок, оффер); 


2. Указывание на боли или проблемы ЦА; 


3. Способы решения проблемы ЦА; 


4. Что будет, если не решать проблему; 


5. Как эта проблема уже решается вами или вашими клиентами. Почему 


именно вы можете помочь; 


6. Получается ли у других решать эту проблему (тут закрываем возражения и 


страхи, что не получится); 


7. В чём уникальность вашего подхода к решению проблемы; 


8. Суть предложения, что в него входит; 


9. Для кого ваш продукт подойдет; 


10. Что человек получит в итоге, к какому результату придет после 


потребления продукта; 


11. Усилители (бонусы, гарантии, отзывы, подробности); 


12. Призыв к действию. 







В тексте не обязательно упоминать все 12 составляющих! Их можно брать 


частично. Эти же элементы можно и нужно использовать при создании 


продающих сайтов. 


ВАЖНОЕ ДОПОЛНЕНИЕ


Если вы хотите открыть свой бизнес, и в полной мере освоить 


нестандартные способы привлечения трафика, сбора и монетизации базы 


подписчиков – приглашаю вас на свой курс «Множественные Источники 


Трафика». 


Там вы освоите не только платные и бесплатные способы привлечения 


подписчиков и клиентов, но и получите подарок стоимостью 240.000 руб. – 


годовой тариф на сервисе GOODLY.PRO, который стоит 20.000 руб./мес. 


Приобретайте курс по специальной ссылке со скидкой: 


https://justforyou.goodly.pro/l/mit5000 


Доступ к курсу останется у вас навсегда, а благодаря годовому тарифу на 


GOODLY.PRO у вас будут все необходимые инструменты для создания 


онлайн-бизнеса, сбора и монетизации базы подписчиков! 


С уважением, Илья Ситнов и команда GOODLY.PRO 


Моя личная страница ВКонтакте: https://vk.com/artsitnov


Моя группа ВКонтакте: https://vk.com/sitnov_money


Мой Instagram: https://www.instagram.com/artsitnov/ 


Успехов! 



https://justforyou.goodly.pro/l/mit5000

https://goodly.pro/

https://vk.com/artsitnov

https://vk.com/sitnov_money

https://www.instagram.com/artsitnov/










 


Психология продаж - почему покупают и НЕ покупают. 


"Рычажки" (триггеры) в голове целевой аудитории, 


которые склоняют к совершению оплаты 


 
Автор: Илья Ситнов. 


 


Приветствую! Рад, что вы изучаете этот бонус. Давайте сразу к делу? 


Двигатель продаж в Интернете – это реклама. То есть маркетинг. 


Маркетинг в целом – это, условно перевод человека из грустного состояния в весёлое. 
Когда нам удаётся сделать человека более счастливым и довольным – происходит 
продажа. Если наш продукт делает жизнь человека лучше – значит, он может принести 
деньги. 


Важный момент – мы продаём не сам продукт, а результат его использования, решение 
проблемы. Мы продаём то, чем ценен продукт и результат после него. 


Но как нам донести ценность продукта? 


Чтобы донести ценность, нам нужно узнать, какие у целевой аудитории (наших 
потенциальных клиентов) есть боли, потребности, страхи и возражения, связанные с 
нашим продуктом. 


Боли аудитории 


Боль клиента – это то, чего у него нет, то, что мешает. Например, боль аудитории, 
которая покупает продукты по заработку – «нет денег», «не нравится текущая работа». 


Боль аудитории, которая покупает курсы по вязанию – «нечем заняться», «скучно», «нет 
чего-то творческого в жизни». 


Потребности аудитории 


Потребность - это то, чего хочет человек. Потребности вытекают из болей. Например, 
если боль – «нет денег», то потребность – «заработать деньги». 


Страхи аудитории 


Это то, чего люди боятся. Например, в теме заработка люди боятся, что у них не 
получится заработать. Покупая торт, человек боится, что он будет невкусным. 







 


Возражения аудитории 


Возражения – это сомнения, или, я бы сказал, это вопрос «А что, если…?». Например, 
человек покупает курс по заработку. И у него сразу серия возражений: 


- а что, если не получится заработать? 
- а что, если не будет хватать времени? 
- а что, если не хватит ресурсов и знаний для продвижения? 


Так вот, чтобы продать что-то человеку, нужно учитывать его боли, потребности, страхи и 
возражения. 


Когда вы знаете, что болит у человека, чего он хочет, чего боится и в чём сомневается – 
вы сможете влиять на него. Вы сможете проникать в мозг покупателей, и склонять их к 
покупке. 


Когда вы пишете в рекламе о болях, потребностях, страхах и возражениях аудитории – 
люди чувствуют, что вы знаете их, что вы пишете О НИХ. Это ценится, и люди начинают 
охотно покупать то, что вы им предлагаете. 


Есть еще одна «фишка». Сейчас расскажу, ЗАЧЕМ люди что-то покупают в целом. 


Вот 5 причин: 


- возможность сэкономить время или деньги; 
- возможность ускориться в достижении целей; 
- возможность больше зарабатывать; 
- возможность быть лучше других людей; 
- желание получить комфорт. 


Если ваш продукт соответствует одному из этих пунктов – то это идеально. 


Секретный секрет по работе с целевой аудиторией, который не применяют 95% 
маркетологов и предпринимателей. 


В моей практике есть один момент, который я применяю, чтобы повысить продажи. 


Есть стандартный способ поиска болей, потребностей, страхов и возражений – мы просто 
ищем отзывы людей о продуктах, схожих с нашими. Читаем, зачем они покупали те или 
иные продукты, с какими сложностями столкнулись, что понравилось или не понравилось. 


Есть другой способ – выдумывать всё из головы, если вы сами целевая аудитория своего 
продукта. 


И есть третий способ – самый действенный. Допустим, я продаю курс по созданию 
продающих видео. 







 


Я понимаю, что это курс интересен предпринимателям, маркетологам, сетевикам, и тем, 
кто занимается партнерками. 


Что я делаю – нахожу 5 человек, которым потенциально может быть интересен продукт, и 
звоню им лично. 


Давайте на живом примере. 


Мой продукт – курс по созданию видео. Это узкая тема, и мне надо понять, к какой более 
широкой теме она относится. Это будет либо продвижение в интернете, либо заработок. 
Допустим, пусть будет продвижение (тогда звоню тем, кому в целом интересно 
продвижение). 


Моя задача сейчас – не продать курс, а узнать, что нужно человеку для достижения 
результатов в продвижении. И потом я буду доносить до него, что именно навыки 
создания видео помогут этих результатов получить. 


Вот мой примерный скрипт разговора (по пунктам). 


1) Звоню, приветствую. Говорю, что готовлю курс по видео, и хочу задать несколько 
вопросов. 


2) Спрашиваю, как у человека в целом дела с продвижением и продажами в интернете. 


3) Человек мне рассказывает, что у него не получается, какие сложности (описывает боли 
и потребности). По надобности задаю уточняющие вопросы. 


4) Я узнаю у него, использовал ли он уже знания по созданию видеороликов, и как 
относится к этой теме (выявляю интерес и осведомленность в теме). 


5) Предлагаю ему купить мой курс по видео, и здесь он начинает озвучивать свои 
возражения (причины, почему ему это «не нужно»). Если отказывается покупать – я 
спрашиваю мягко, чего боится (страхи), какие сомнения. Если не отказывается покупать – 
продаю сразу после созвона и получаю деньги. 


Так вот, по итогам разговора я всё записываю, что человек мне сказал – его боли, 
потребности, страхи, сомнения! 


Далее я звоню остальным 4 людям, и у меня накапливается огромное количество 
информации, которая поможет написать продающий текст или сценарий для продающего 
видер. 


Я анализирую озвученные боли, потребности, страхи и возражения, и потом это 
применяю. Например, делаю упор в рекламе на какую-то часто встречающуюся боль или 
потребность. 







Кстати, после таких разговоров появляется много идей для контента в целом. При этом 
такой контент реально интересен аудитории, они же сами мне озвучили темы! Создавая 
такие посты и видеоролики, я развиваю личный бренд и пополняю базу подписчиков. 


С болями и потребностями понятно, а что делать со страхами и возражениями? Их нужно 
отрабатывать, закрывать, опережать. 


Например, если у людей страх «у меня не получится», в текстах (или видео) я буду 
приводить примеры людей, у которых получилось, скажу, что будет поддержка, я буду 
лично что-то подсказывать. Думаете, я зря публикую видео-отзывы? 


Если есть возражение «у меня нет времени», я рассказываю, что будет, если человек не 
воспользуется моим продуктом прямо сейчас. Например, если говорить о курсе по видео, 
я расскажу, что «пока ты не создаешь видеоролики – их пишут твои конкуренты и 
снимают все сливки». Или покажу человеку, что создание крутого продающего видео не 
занимает больше 2-3 часов. 


Здесь нет универсальных шаблонов, в каждом случае всё индивидуально. Креатив 
приходит с опытом. Пробуйте, пробуйте, и еще раз пробуйте разные подходы. 


Этот бонус может хорошо дополнить мой курс 


«Множественные Источники Трафика»: 


https://justforyou.goodly.pro/l/mit5000


(при оплате вы получите в подарок на 1 год тариф на GOODLY.PRO, стоимостью 20.000 


руб./мес.) 


Если там написано «Превышен лимит скачивания, вы можете сохранить файл на 


Яндекс.Диск и скачать его со своего Диска» - то нажмите на кнопку «Сохранить и 


скачать с Яндекс.Диска». 


Для этого вам понадобится почта на Яндекса, создается она за 1 минуту. Моя группа 


ВКонтакте: https://vk.com/sitnov_money 


Мой Instagram: https://www.instagram.com/artsitnov/ 


Магазин моих информационных продуктов: https://justforyou.goodly.pro/l/myshop



https://justforyou.goodly.pro/l/mit5000

https://yadi.sk/i/xnndE2QcJc8iGg

https://vk.com/sitnov_money

https://www.instagram.com/artsitnov/

https://propiar.goodly.pro/store

https://justforyou.goodly.pro/l/myshop









