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Аннотация
Вы держите в  руках уникальную книгу! Это результат 5-

летней работы в нише продаж товаров в Интернете. Все советы
практические и основаны на реальном опыте, применив который,
вы сможете начать свой бизнес на продаже товаров в интернете.
Эта книга  – ваш путь к  финансовой свободе. Воспользуйтесь
данной книгой, чтобы разработать свой план действий по запуску
и развитию своего бизнеса в Интернете на продаже физических
товаров. Дерзайте!
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Глава 1. Давайте познакомимся

 
Прочитайте эту небольшую книгу очень вниматель-

но и  постарайтесь понять каждый ее пункт незави-
симо от  того, есть у  вас опыт в  интернет-продажах
или нет.

Эта книга сформирует в вашей голове целостную
картину бизнеса на  одностраничных сайтах и  помо-
жет быстрее добиться результатов.

Добро пожаловать в мир бизнеса на одностранич-
ных сайтах…

Приветствую вас!

На связи Азат Валеев, и я поздравляю вас с тем, что вы
сейчас читаете эти строки и эта книга попала к вам.

Вы только что сделали первый шаг к получению лучших
на рынке знаний, чтобы начать строить ваш бизнес с по-
мощью одностраничных сайтов.

Приятно понимать, что вы один из тех людей, которые вы-
бирают «быстрый путь развития» и сразу же предпочита-
ют использовать все самое лучшее, чтобы получить резуль-
тат.

В таком случае эта книга откроет вам совершенно новую
индустрию продажи товаров с одностраничных сайтов.



 
 
 



 
 
 

Я специально написал ее простым языком, чтобы
вы увидели возможности, которые перед вами откры-
ваются.

И могли заняться Своим Делом, доставлять радость ва-
шим клиентам и получать за это достойное вознаграждение.

В этой книге вы найдете концентрацию моего опыта за че-
тыре года работы на  этом рынке: практические знания,



 
 
 

а  также кейсы наших учеников, которые добились
успеха в этом бизнесе.

Я специально структурировал всю систему по этапам, что-
бы вам было понятно, с чего начинается ваш интернет-биз-
нес и  какие действия помогут вам перейти из  категории
«стартапер» в бизнесмены.

Бизнесменами мы называем тех выпускников, кото-
рые получают семизначный доход от продажи с одно-
страничников (от одного миллиона рублей), делают боль-
шую часть работы руками своих сотрудников, а сами зани-
маются стратегическими вещами.

Но, как показывает практика и говорят наши ученики, ко-
му-то комфортно получать просто 3000—5000 $ ежемесяч-
но и сделать это своим дополнительным, а затем и основным
источником дохода.

Как это лучше для вас – решите сами.
Моя задача в этой книге – дать вам знания и, глав-

ное, практические инструменты для внедрения.

Трудно представить…
Но эту книгу уже прочитали и сейчас читают десятки ты-

сяч человек (в прямом смысле слова). Столько людей обуча-
ются у нас онлайн и приходят на очные семинары.

Также эта книга не родилась бы без таких людей, как Ни-
кита Фофанов – мой бизнес-партнер, с кем мне посчастли-



 
 
 

вилось работать все это время, человек, который придумал
методику продаж физических товаров и упаковал ее в понят-
ную и простую систему достижения результата. Если вы хо-
тите научиться всем деталям и нюансам, Никита может дать
самые глубокие знания по данной теме.

Тимур Хуснутдинов  – это руководитель отдела продаж
нашего проекта «Академия Своего Дела». Специально для
вас он написал главу про телефонные продажи. Обязатель-
но прочитайте ее, потому что в ней описаны четкие скрипты
работы с клиентами по телефону.

Альберт Жданов  – серый кардинал проекта «Академия
Своего Дела». Благодаря ему эта книга упакована и вышла
в широкий тираж.

Екатерина Олеговна – моя правая рука и помощница, спа-
сибо, что помогла систематизировать эту книгу и сделать ее
интересной для широкого круга людей.

И конечно же, хочу поблагодарить самого близкого мне
человека – своего ангела-хранителя, жену – Алину Ахмадие-
ву. Именно ты вдохновляла меня каждый день преодолевать
слабости, развивать бизнес ради нашей семьи и нашего буду-
щего. Твоя опора и поддержка в тяжелые времена – это на-
стоящее проявление любви и заботы. Я не представляю свою
жизнь без тебя и твоей поддержки.

Также спасибо моим родителям за то, что родили и вос-
питали такого сына – без вашей заботы всего этого точно бы
не было.



 
 
 

В следующей главе данной книги вы найдете мою подроб-
ную историю бизнес-старта в интернете. Вы можете ее про-
читать (рекомендую) либо пропустить и сразу перейти к су-
ти данной книги – к продажам товаров через одностранич-
ные сайты.

Может быть, очень скоро вы сможете рассказать
мне свою историю о том, как вы вышли на доход 3000
—50 000 $ в месяц.

Для того чтобы мотивировать вас прочитать книгу
и начать продавать товары в интернете, я решил вста-
вить сюда отзывы наших лучших учеников, которые
УЖЕ прямо сейчас, пока вы читаете, зарабатывают
миллионы рублей.

Никогда не поздно начать, главное – это ваше же-
лание и действия.



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 

Чем бизнес на одностраничных сайтах отличается
от интернет-магазинов?

Предположим, имеется некий интернет-магазин. Как
пользователи находят там товар?

Человек открывает поисковую сеть, например «Яндекс»,
вводит какой-то запрос (предположим, он хочет купить теле-
фон), и в результатах поиска либо же в контекстной рекламе
он видит интернет-магазины с интересующим его товаром.

Пользователь переходит на сайт этих интернет-магазинов
и выбирает модели интересующего его товара.

Но бывает так, что пользователь либо не находит
нужную модель, либо находит, но  другую, при этом
его не устраивает описание товара. Естественно, чело-
век уходит с этого интернет-магазина и начинает все зано-
во: опять вводит в «Яндекс» запрос, попадает на другой сайт
и так далее.

В чем в данном случае минус интернет-магазинов?
Во-первых, вы полностью ориентируетесь на ключе-

вые запросы. В этом случае либо вы сами должны быть ге-
нием контекстной рекламы, либо придется искать хорошего
специалиста.

Еще один минус, что у интернет-магазинов очень доро-
гая реклама. В том же «Яндексе» на широкие запросы (та-
кие, как телефон, видеокамера, фотоаппарат и т. д.) очень
большая конкуренция.



 
 
 

Мы рекламируем товар через специальные тизерные
и баннерные сети.

В чем их преимущество?
В том, что не человек ищет товар, как в примере с интер-

нет-магазином, а товар сам находит человека. Пользователь
сидит в социальной сети либо на каком-то сайте, читает ста-
тью и натыкается на наш тизер.



 
 
 



 
 
 

Если вам близка мысль заниматься любимым делом «вне
рамок посредственности», помогать людям и зарабатывать
очень хорошие деньги, при этом самому располагать своим
временем, вы на правильном пути.

Несколько раз в год мы открываем набор в наши интен-
сивные обучающие программы. Вы можете стать участником
нашего сообщества и стать частью чего-то большего.

Поверьте, получив доступ и попав внутрь нашего сообще-
ства, вы будете приятно удивлены.

До скорой связи!



 
 
 



 
 
 

 
Глава 2. Обо мне

 
Хочу представиться. Меня зовут Азат Валеев.  Вот

уже более 11 лет я профессионально занимаюсь продажей
товаров, услуг и знаний в интернете.

Возможно, вы думаете, что я старик, которому 50 лет, и я
постиг все в  этой жизни. Нет, вы ошибаетесь. Моя жизнь
только начинается, мне 27 лет, и у меня есть все, что мне
нужно. Я слишком рано понял, что жить по правилам систе-
мы мне не очень интересно. Ходить на работу с утра до ве-
чера и  получать 20—30  тысяч рублей  – это не  мой путь.
Мне всегда хотелось свободы, и я долго шел к ней. Да, я еще
не миллиардер. Я обычный российский миллионер. Не хочу
хвастаться, хочу лишь вдохновить вас своим примером, что
в этой жизни нет ничего невозможного. Заработать милли-
он – это действительно просто, главное – прикладывать нуж-
ные усилия в нужном месте.

Свою первую книгу я написал в 19 лет. Это было непро-
сто, я потратил на это примерно полгода. Книга была пол-
ностью посвящена старту информационного бизнеса и мо-
тивации. Тема мотивации всегда меня возбуждала. Поэтому
и появилась книга «Как делать деньги из воздуха».

Эту книгу меня просили написать очень долго, я откла-



 
 
 

дывал ее до последнего.
Я решил систематизировать весь свой опыт ведения биз-

неса на продаже физических товаров. Вообще, нишу продаж
физических товаров через одностраничные сайты мы при-
думали с моим коллегой Никитой Фофановым. До нас этой
ниши не было вообще. Точнее, были ее элементы, например,
одностраничные сайты давно применяли на Западе. Мы же
сделали полноценную систему и стали ее отцами в России
и СНГ. Сейчас благодаря нашей простой методике в Рунете
уже работают десятки тысяч одностраничников и продают-
ся миллионы товаров. Очень приятно создавать что-то вели-
кое, что остается после тебя.

Что же мы успели сделать в этот период?
– Мы придумали технологию продаж физических товаров

и заработали на ней миллионы.
– Наши ученики сделали продаж больше, чем на 1 млрд

рублей всего за два года.
– Наши обучающие курсы с Никитой с 2013 года уже про-

шло более 15 000 человек.
– Мы провели 30 масштабных тренингов, которые впо-

следствии стали легендой. Например, «Массовые продажи
физических товаров» и «Деньги под ключ». Наши ученики
с удовольствием ждут следующих потоков. Хотя бы ради ту-
совки. :-)

– Проводим каждый год выездные тренинги с лучшими



 
 
 

продавцами товаров в Рунете на море или в Китае, где вжи-
вую общаемся с нашими учениками и показываем, как стро-
ить бизнес, сидя при этом прямо у моря, попивая коктейли
и получая деньги в карман. Это великолепно!

– С конца 2013 года я выступаю на всех самых крупных
бизнес-конференциях перед тысячами людей и рассказываю
им о нашей методике запуска бизнеса. Люди в восторге от на-
шей методики!

– Мы уже сбились считать, сколько миллионеров вырас-
тили в нашем проекте за три года работы проекта «Акаде-
мия Своего Дела».

–  Мы научили десятки тысяч людей профессионально
продавать свои товары при помощи маркетинга прямого от-
клика, используя социальные сети, тизерную или таргетиро-
ванную рекламу.

С каждым месяцем мы покоряем новые высоты, захваты-
ваем новые рынки и задаем новые тренды рынку. Наша ко-
нечная цель – полностью изменить онлайн-ритейл продаж
физических товаров и сделать его действительно мировым.
Чтобы миллионы покупателей по всему миру, когда поку-
пают товары, чувствовали себя хорошо и были благодарны.
Чтобы тысячи продавцов по всей стране стали настоящими
интернет-предпринимателями, для которых слова «финан-
совая независимость» и «свобода» не пустой звук, а смысл
жизни.



 
 
 

Я рад, что вы держите именно эту книгу
Она – ваш путеводитель в наш мир. Мир людей, для ко-

торых финансовая и личная свобода в приоритете. Для тех,
кто устал жить по законам толпы и хочет навсегда вырвать-
ся из крысиных бегов, добиться в своей жизни чего-то су-
щественного. И мы хотим, чтобы вас наконец-то начали ува-
жать близкие люди, семья, знакомые. Чтобы вас начали боль-
ше любить близкие. Ведь, если вы еле сводите концы с кон-
цами, о какой любви может быть речь? Чтобы вы наносили
этому миру непоправимую пользу, продавая товары.

Для нас продажа товаров – это не просто ремесло. Это ис-
кусство и способ сделать этот мир лучше. Мы давно выросли
из желания просто заработать деньги к методике изменения
себя и мира в лучшую сторону.

Жизнь дается нам один раз, и надо ее прожить так, чтобы
не стыдно было в старости.



 
 
 

 
Глава 3. Как все начиналось

 
В этой главе я хочу поделиться своей историей, как я на-

чинал свой путь в интернет-бизнес.

Я рос в обычной небогатой семье. Мне было 16 лет. За-
кончил школу и поступил на 1 курс колледжа. Кстати, кол-
ледж я закончил с красным дипломом, но прошло уже четы-
ре года, а я так и не забрал его. Дома у меня был компьютер
«Пентиум 1» 166 MHZ, 48 МБ оперативной памяти, и конеч-
но же, у меня не работали компьютерные игры. Максимум
во что я мог поиграть на своем чудо-аппарате – это в шах-
маты или в карты. Каждую неделю я ездил к своей тете, ко-
торая жила на другом конце города. У нее был компьютер
«Пентиум 3» – новинка того года. К тому же в свет вышла
такая замечательная игра, как GTA3. Это была божествен-
ная игра, и каждый день я ждал, когда же мы на выходные
отправимся к тете, чтобы я мог поиграть. И вот наступили
очередные выходные, мы поехали… Я дорвался до компью-
тера и запустил игру. И вот я играю, но в какой-то момент
что-то происходит, компьютер вырубается и… не включает-
ся! У меня легкая паника, я не знаю, что делать. Приходят
родители, тетя и двоюродная сестра, выясняется, что я по-
ломал компьютер, а там были важные документы, какие-то
дипломы и курсовые. Мне очень сильно влетело.



 
 
 

В этот момент меня переклинивает, и я понимаю, что так
жить больше нельзя. Мне нужен свой компьютер. На дворе
2006 год, компьютеры тогда стоили довольно дорого, и нуж-
но было накопить на него. Я поставил себе цель – заработать
себе на компьютер.

Компьютер высокой мощности – вот моя первая мотива-
ция в  бизнесе. Просто хотелось хороший компьютер, что-
бы поиграть в игрушки. Я начал искать способы заработать.
В 16 лет на работу вряд ли кто-нибудь меня бы взял, поэто-
му было решено – надо что-то продавать или строить бизнес.
Опыта в бизнесе – полный ноль. Я был самым ЗЕЛЕНЫМ
новичком из всех возможных. На дворе 2006 год, когда биз-
неса в России практически не было. Онлайн-бизнес тоже был
еще в своей начальной стадии – только начали появляться
первые электронные книги.

Первая идея – продавать пиратские диски офлайн. На тот
момент это было достаточно распространенное явление
в  России. Все торговали копиями фильмов, игр и  про-
грамм. Такой большой пиратский рынок. Я быстро разо-
брался, где у нас в городе находится такой вот «пиратский»
рынок. Он располагался в лесу и работал по воскресеньям
с 7 до 12 утра. Я выкупал диски по заниженной цене и прода-
вал их дороже. Продолжалось это примерно два-три месяца,



 
 
 

до момента, как рынок прикрыли. Я понял, что мне нужно
искать новые способы заработать деньги. Вариант зарабаты-
вать офлайн в 16 лет был не особо перспективен. Поэтому я
решил податься в интернет.

Чтобы получить возможность выйти в эту мировую паути-
ну, я купил себе инфракрасный переходник и через телефон
«Сименс С72» выходил в интернет. Скорость была 64 Кб/с,
и 1 МБ стоил шесть рублей днем или два рубля ночью. Я си-
дел ночью и все карманные деньги спускал на интернет. Я
начал искать пути заработать в нем. Попробовал кучу разных
способов, всякие волшебные кошельки, хайпы, пирамиды.
Пробовал участвовать в сетях, где тебе платят за какие-то
действия, например, сидишь целый день, кликаешь на объ-
явления, и тебе платят копеечку. Максимум за все время я
заработал около 150 рублей. Потратил на интернет гораздо
больше и понял, что надо делать что-то серьезное. В России
нормальных наставников еще не было. Никто не обучал биз-
несу в интернете. Пришлось разбираться самому. В Рунете
вообще не было информации о том, как можно заработать
в интернете. Сплошной лохотрон. Я начал искать способы
заработка в западном сегменте интернета.

Там наткнулся на такого гуру интернет-бизнеса, как Тер-
ри ДИН. Попал на его сайт, где он продавал книгу «Как за-
работать миллион на продаже электронных книг». Денег ку-



 
 
 

пить у него книгу не было, и я решил, что, наверное, он зара-
ботал миллион рублей на продаже своей электронной книги.
Пришла идея взять и скопировать его модель бизнеса. На-
верное, подумал я, он на продаже книги заработал миллион.
Я решил, что надо продавать электронную книгу.

Мне было 16 лет, и опыта в чем-либо, кроме прохожде-
ния GTA3, у меня не было. Надо было думать, что делать. Я
решил купить книгу с правами перепродажи и продавать ее.
Долго искал разные варианты и остановился на книге «Ки-
берЭлектроЭнергия, или Как экономить на электричестве».
Книга была посвящена такой теме, как подкручивать счет-
чики, чтобы меньше платить налогов. Книга с правами пере-
продажи обошлась мне всего в пять долларов. Я сделал сайт,
загрузил туда книгу, дал небольшое ее описание. И  начал
ждать, но прошло два месяца, а результатов особо не было.
Чего-то не хватало. Потом дошло: чтобы люди покупали что-
либо в интернете, товар нужно рекламировать. Нужна бы-
ла реклама. Купить платную рекламу не было денег, нужно
было искать другие способы. Я остановился на бесплатной
рекламе. Начал писать рекламные статьи на форумах и бес-
платных досках объявлений. На сайт пришли первые люди и,
о боже, начали покупать мою книгу за 5 $! За первый месяц я
продал 10 экземпляров книги – начало было положено. За-
работал свои первые 50 $ в интернете. На 2006 год это были
неплохие деньги. Я потратил их с особым удовольствием –



 
 
 

на еду, вкусняшки, кино – и даже смог сделать подарок ро-
дителям. Радовался, как ребенок!

Я понял, что тема отлично работает и  что надо просто
приложить больше усилий для достижения более высоких
результатов. Мечта о компьютере и своем первом миллионе
мотивировала не сдаваться и двигаться вперед!

Сейчас, оглядываясь на прошлое, я понимаю, что это бы-
ло ключевой точкой, почему я начал заниматься бизне-
сом в интернете. Если бы тогда у меня не было первых ре-
зультатов, возможно, я бы сдался. Но у меня получилось!

Часто новички сдаются на первом шаге, когда у них что-то
не получается. Главное, не сломаться на первой неуда-
че, а двигаться вперед.

В ближайшие два-три года я потратил кучу времени в раз-
витие своего бизнеса в интернет и уже в 19 лет заработал
свой первый миллион на онлайн-курсе в нише взаимоотно-
шений мужчин и женщин. Нет, я не создавал курс сам – я
стал продюсером. Так началась моя карьера продюсера, в ко-
торой я развиваюсь до сих пор. Бизнес развивался – все было
хорошо. Я почувствовал, что такое свобода. Начал путеше-
ствовать и развиваться. Моя жизнь и мои результаты вдох-
новляли идти вперед и покорять новые высоты. Однажды,



 
 
 

сидя перед телевизором, а я его редко смотрю, но почему-то
было скучно, и я его включил, я попал на телемагазин. Это
где продают разные товары через специальный рекламный
канал. Уверен, что вы видели такой канал и, может быть, да-
же что-нибудь себе уже купили. Мне пришла идея: если они
через ТВ продают массово физические товары, что будет, ес-
ли попробовать продать их через одностраничный сайт? Я
начал развивать эту тему.

Я нашел свой первый товар – это отбеливатель для зубов
«Вайт Лайт». Сделал красивый одностраничный сайт и за-
пустил продажи. Два месяца я не мог получить хорошие ре-
зультаты, постоянно что-то шло не так, тестировал новые ва-
рианты рекламы, пробовал разные цены. В итоге у меня по-
лучилось! Еще за два-три месяца я заработал около полу-
миллиона рублей. Для меня это был триумф.

Я понял, что тема РАБОТАЕТ и  работает очень хоро-
шо. Пришла идея масштабировать бизнес, я нашел постав-
щиков, кстати, в первый раз я нашел их в Украине. Заку-
пил по  160  рублей «Вайт Лайты» и  продавал их в  Рунете
за 1196 рублей. Каждый день ходил на почту и забирал пла-
тежки на 3—10 тысяч рублей. Все почтальоны завидовали
мне белой завистью.

Кстати, периодически у нас в Уфе проходила так назы-
ваемая Инфотуса. Это место, где встречались продвинутые



 
 
 

уфимские инфопредприниматели и  общались на  тему по-
следних трендов в интернет-бизнесе. На такой тусе мы и по-
знакомились с моим будущим коллегой Никитой Фофано-
вым. Когда мы начали общаться на тему продаж в интернете,
он рассказал, что организует поставки из Китая физических
товаров, а также сам продает китайские часы. Мне был инте-
ресен его опыт, я понял, что мы занимаемся одним и тем же.
Меня тема зажигала, Никиту тоже. Мы начали работать сов-
местно, оба выигрывали от такого формата. Параллельно я
вел свой информационный бизнес и на одном из тренингов
проболтался, что еще зарабатываю деньги на продаже физи-
ческих товаров вместе с Никитой Фофановым.

Я не хотел «палить» технологию продаж физических то-
варов, потому что она приносила хорошие деньги. Но ме-
ня так сильно просили рассказать, как это делать, что я ре-
шил провести на эту тему вебинар. Мы с Никитой подели-
лись вкратце опытом, как это делаем, и нас буквально разо-
рвали просьбой провести тренинг.

Деваться было некуда, тем более что это еще один допол-
нительный источник заработка – мы решили сделать тренинг
«Массовые продажи физических товаров 1» в конце 2012 го-
да. Записалось на тренинг БОЛЬШЕ 300 ЧЕЛОВЕК в пер-
вый поток! Мы умудрились на  самом тренинге заработать
больше 2 миллионов рублей. Это был настоящий взрыв – мы



 
 
 

провели тренинг, который разорвал к чертям рынок продаж
физических товаров. Наши ученики находили новые това-
ры и начали массово продавать их на десятки, сотни тысяч
рублей. После первого потока тренинга нам пришло боль-
ше 80 восторженных отзывов! Мы поняли, что попали в са-
мую точку. Нашли способ показать каждому человеку, как
зарабатывать хорошие деньги в интернете без знаний, опыта,
технических навыков. И тут образовался наш проект «Ака-
демия Своего Дела».

В итоге в 2013 году мы провели более 10 масштабных тре-
нингов, а в середине года пошли первые миллионеры. Мы
гордились тем, что делаем!

Наш бизнес на продаже физических товаров тоже разви-
вался, мы брали лучшие фишки оттуда и в режиме онлайн
давали нашим ученикам. И они тоже зарабатывали! Сейчас
наш проект находится на взлете, у нас более 25 сотрудни-
ков, отстроенные бизнес-системы, и  зарабатываем мы уже
от 3 миллионов рублей ежемесячно. Для нас это не предел!

Это только начало – мы создали и развили новый рынок.
Рынок продаж физических товаров через одностраничные
сайты. Сейчас есть люди, которые зарабатывают 1 миллион
рублей чистыми за два месяца! Раньше в такое сложно бы-
ло поверить, а теперь это норма. Следующая планка для нас
и наших учеников – это миллион долларов. А потом – мил-
лиард рублей. Если вы тоже хотите отхватить свой кусочек



 
 
 

рынка и начать зарабатывать на продаже физических това-
ров, я приглашаю вас в наше сообщество.

В следующей главе я расскажу вам, какие три вида бизне-
са есть в интернете и почему продажа физических товаров –
лучший из них.



 
 
 

 
Глава 4. Три типа бизнеса.

Плюсы и минусы.
Почему именно одностраничники?

 
В  интернете существует огромное количество способов

заработать деньги. Чем только люди ни занимаются, что
только ни продают. Но если взять все виды заработка в ин-
тернете, именно легальные способы заработка, то их можно
разделить на три типа.

Первое – это продажа информации.  Пожалуй, самый
сложный способ. Чтобы продавать информацию и занимать-
ся онлайн-обучением, нужно быть экспертом или как ми-
нимум обладать какими-то уникальными знаниями. Также
нужно понимать, что в России люди пока еще тяжело платят
за информацию и обучение.

Единственное, что радует  – этот рынок еще свободный
и не требует больших вложений. Если вам интересно это на-
правление, об инфобизнесе у меня есть книга, а также обу-
чающие курсы. Также периодически я провожу мастер-клас-
сы и тренинги по информационному бизнесу.

Второй способ – это продажа услуг и сервисов.  По-
жалуй, самый неразвитый в России рынок. Сервисы и услу-



 
 
 

ги необходимы каждому. Поэтому здесь лежит много денег
и продавать услуги гораздо проще, чем ту же информацию.
Можно получить осязаемый результат.

Например, создание сайтов – это услуга. Или чистка ков-
ров – тоже есть конкретный результат. Примеров можно при-
думать очень много. Рынок в  России совершенно пустой.
Минус данного способа заработка в том, что на этом рын-
ке очень сложно масштабироваться и зарабатывать действи-
тельно огромные деньги, часто все упирается в человеческие
ресурсы.

Третий способ – продажа физических товаров.  Это
самый простой и быстрый способ начать свой интернет-биз-
нес!

Почему? Потому что вам не нужно быть экспертом, об-
ладать какими-то сверхзнаниями о  продажах, маркетинге
и технических навыках. Все, что вам нужно – найти инте-
ресный товар и предложить его людям. Они будут покупать,
потому что товар можно увидеть и пощупать руками. Люди
получают конкретную вещь и знают, за что они платят. То-
вары нужны ВСЕМ! Это массовый рынок. Практически каж-
дый человек, который вас окружает, хочет какой-либо товар,
и вы можете ему товар предложить. Женщинам наверняка
хочется пояс для похудения, великолепную овощерезку или
палитру теней МАС с 180 оттенками. Мужчинам мечтается
о ремне-ноже или стильных часах, которые будут подчерки-



 
 
 

вать статус и стиль. В мире существуют сотни тысяч товаров,
которые люди будут с удовольствием покупать.

На практике мы выяснили, что можно продать аб-
солютно любой товар.

Главное – правильно подать его и в нужном месте. Самое
интересное: практически любой товар можно заказать из Ки-
тая очень дешево. У нас сейчас есть ученики, которые зара-
батывают состояния на продаже игрушек, косметики, часов,
гаджетов и даже пуховиков из Китая. Вы тоже можете вы-
брать интересный товар и начать его продвигать на рынке,
получая свой процент.

Есть еще одна причина, почему мы выбрали для себя изу-
чение навыка продаж физических товаров. Умение прода-
вать товары – это наиболее полезный навык в вашей жизни.
Я уверен, что вы хотя бы несколько раз в жизни продавали
товары, например машину или беговую дорожку через «Ави-
то» или другие доски объявлений. Может быть, просто про-
дали знакомому то, что ему было нужно. Мы каждый день
покупаем или продаем. Это один из самых древних навыков
в истории человечества. Как только люди вылезли из пещер
и научились минимально взаимодействовать друг с другом,
они начали продавать друг другу товары!
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