"PeBontounsa B cucteme Om3Heca"
"CucrtemMHbI 6M3Hec HOBOro Tuna komnaHum Inmarket"

Bam HyXxHa ToproBas nnowaanka aons Bawero toBapa, rae
BCce 6yayT 3aMHTepecoBaHbl B TOM, 4TObObI ero y Bac
KYynuTb?

HeT cBoero ToBapa, HO eCTb ropsiuee xenaHue 3apaboraTtb
MHOro ageHer?

Hoporoun apyr, A
o0bsicHio Bam
cenyac npegenbHoO
NpPocToO, KakK 3To
Bce paboTaeT. Bbl
BCe cpas3sy
nommerTe.

NMoyemy 3TO BCe BAPYr 3aXOTAT KYNUTb Mo ToBap? Takoro
He ObiBaerT.

MpaBunbHen ckasaTb, Takoro He 6bINO, a TeNnepb eCTb.

B komnaHun Inmarket ecTb BHYTPEHHUN PBLIHOK, MO KOTOPOMY YyXe
cenyvac xoaat 6osiee YeTBEPTU MUNMMOHA NOKynaTesnien Xaxaywmx 4to-T1o
KynuTb. YTO Xe nx TonkaeTt Ha 3TN HeoBayMaHHbIe MOCTYMNKN?

Bce o4eHb NpoCTO N OAHOBPEMEHHO, KaK NOJSIOXEHO, reHNnarbHOo.
BusHec B komnaHum MlHmapkeT 4eNCTBUTENbHO CUCTEMHbLIN U
MHOTOCMOWHbIN, €ro y4aCTHUKN Nony4darT JOXOAbl U3 MHOTMX UCTOYHUKOB.
Ho Mbl, 4TOObI He 3anyTaTbCs, HAYHEM C, TaK Ha3blBaeMOW, TOBApPHOWN
nporpamMmbl, NMOCMOTPUM, Kak OHa paboTaeT, N Kak MOXHO NOJSIb30BaTbCH
€e BO3MOXHOCTAMMU.

[laBante coenaem 9710, 418 NPOCTOThI, Ha nNpumepe. lNpeanonoxmm,
HeKTo, r-H iBaHOB, Hanucan reHnanbHY KHUTY O BblpaliMBaHUN peancku
Ha NOOOKOHHUWKE, U n3gan 3ToT TPYA B 9NIeKTPOHHOM dpopmarTe. Ho, kak
N3BECTHO, reHnarnbHbIX TPYLOB B pyHETe MHOro, U BCe UX aBTOPbl XOTAT
TONbKO OOHOrO - KaKk MOXHO BonbLlle npogax.

[axe, ecnun npeanonoXuTb, YTo r-H IBaHOB B COCTOAHUN CcO34aTb
CBOW CaWUT M caenaTb 3TOT CanuT NONYyNsApPHbIM, CKOJIbKO Xe Tpyaa eMy
oyneTt ctonTb, y6eanTb CBOUX NOCETUTENEN B TOM, 4TO 6€3 peanckm Ha
NOAOKOHHMKE OHU HUKaK He obBonayTcs, a nocemy LOSMKHbl 03HAKOMUTBLCS
C ero TBopeHunem, npmobpetsa oHoe 3a 50 eBpo. K TOMYy e OHU OOSIXKHbI



elie NoBepuUTb, YTO r-H MIBaHOB AENCTBUTENBbHO NPU3HAHHbIM aBTOPUTET B
aTOM obnacTu.

K cyacTtblo y r-Ha MiBaHOBa okasancd npusaTesib, KOTOPbIN NPeanoXun
emy nognucatbca B MHMapkeT, 4Tobbl TaM nNpogaBaTb CBOW peaUCOYHbIN
onyc. [-H MBaHOB 3annaTtun 3a BXo Ha pblHOK 219 eBpO, M BbICTaBU
CBOK KHUTY B MarasuHe 3a 50 eBpo, HO gan Ha Hee cknaky 50%, kak
nocoseToBan emy nNpuaTenb.

B nogapok oT dpmpmbl r-H MiIBaHOB nonyymnn npekpacHbl Habop
MYJNbTUMELOUNHBIX UHTEPAKTUBHbIX KOMMbIOTEPHLIX YPOKOB 1 obellaHune,
4yTo BygeTt Bce BpeMs nosflydaTb BCe HOBbIE YPOKU, KOTOpble ByayT
BbIXOQUTb.

OucTtpubbloTopbl MHMapkeTa, NCTOMIEHHbIE XenaHnem HabpaTb Kak
MOXHO 6onblie 6anoB No ToBapHOW NporpaMmme (UM 3TO OYEHb BbIFOAHO
MaTepuarnbHo), cpady coobpasunu, 4To, NnpuobpeTsa 3TOT TpyL, OHU
nony4dat 50 6annoB gnNs cBOen TOBAapHOW NporpamMmmebl.

Bo3moxHO, B 0ObIYHOM CUTyaumm, OHM Obl U BO3AepXanucb oT
nokynku. Bce-Takn ecTb u gpyrne cnocobbl Nony4YnTb peancky, Ho TyT He
MOINN YCTOATb OT cobGnasHa, U Hayanu nokynaTb.

KoHe4Ho, no 50 eBpo 3a kHury r-H iBaHoB He nosiyyan, a nosy4an no
25. Ho 3aTo, npoaaB TOMbKO 9 9K3eMMApoOB, OH YXXe Hadasn nonyyartb
npunobbinb, BEPHYB AEHbIN, 3anflayeHHble 3a BXO4 Ha PbIHOK.

A npeactaBbTe cebe, ecnu Obl 9Ta OGbina kKHUra Ha 6ornee akTyarnbHYIO
Temy? be3ycnoBHO, MeHeaXepbl kKomnaHum Inmarket oTkpbiBanu 66l cBOU
9NEeKTPOHHbIe KOWeSbKM ropa3go OXOTHEN. A NoYeMy MMEHHO KHuUra? dT1a
Morna Obl ObITb 9XTa, aBTOMOOUSb, 3eMeNbHbIA y4aCTOK UK npeamMeThbl
KyCTapHOro npombicria unmn octposa B Tuxom okeaHe. Kopoye rosops,
BCe, YTO YyrogHo.

HekoTopble xuTenu ctpaHbl MHMapkeT, Tak rny6oko oco3Hanm aTy
naew, YTo oOHapyXunu, 4To UM BbIFOAHO NOKynaTb APYr Yy Apyra yepes
pblHOK MHMapkeTa. MHe pacckasbiBanu, 4To Takum obpasom 6bin gaxe
NpoAaH MeLoK KapTOLLKM.

A 4TO Xe npounsoLsio ¢ 25 eBpo, KOTopble Hegonosny4varn r-H lBaHoB?
Bo-nepBbix, B BUAEe 25 6annoB nx NOAyyYusnn Te, KTO KYyNuiin y Hero KHury.
Ho nmeHHO B BMae 6annos, KOTOpblie, BNPOYEM, NO3Xe Takxke obepHyTCcA
AeHbramu. Camu xe XuBble OeHbrn oTowWwnuM B caMy KomnaHuio Inmarket.

KoHe4yHOo, YTO-TO U3 3TUX AeHer OHU B3ANn cebe, MoXeTe He
COMHeBaTbCs. MM Xe HYXXHO aanblie pa3BuBaTb KOMNaHUIO, Aa U XUTb
HY>HO.



Ho ntoan oHu He rnynble, gaxe, NpAMO cka3aTb, OYeHb YMHbIE, a
NOTOMY MMEKT €Lle N YMHbIX COBETHUKOB, a TakXe O4YeHb GoraTbix
NHBecTopoB. HBeCcTOpbl NOOAT MMETb A€o C YMHbIMU NoAbMMU.

A yMHblEe NOaN NOHUMaKT, 4TOObl Bu3HecC wen, Hago AeNNTbCS, U
AennuTtbes wenpo. MIMeHHO Tak oHU 1 genatoT. Tak YTo OeHbIM 3TN OHU
pasgenunun mexay MmeHegxepamu komnaHum Inmarket, B cootBeTCTBUMK C
NX PaHroOM 1 NONOXeHUeM. A paHrm 3TN 1 NONOXEHUS 3aBUCAT OT TOrO,
CKOJIbKO Y HUX 9TUX camMblX 6annos, U CKONbko 6annoB y TeX, KTO
Haxo4daTCcsa No4 HUMWU B UX TOBAPHOUW nporpamMmme, U oT TOro, rnoj Kem
HaxoAUTCA TOT, KTO KYNUIT KHUTY. OTO 3BYYUT HECKOJSIbKO 3anyTaHo, HO
MeHemxepbl MMIHMapkeTa B 3TOM Xopowo pasbupatoTcsa. BoT noTomy oHM
Tak Ha 3Ty KHUTY NPO peancKy U HakKUHYNuCh.

M Hnyero cTpawHoOro B TOM, YTO Ha pblHKe MHMapkeTa MeLloK
KapTOLWKM MOXET CoOCeacTBOBaTb C GpunnnMaHToBbIM OXepenbem. 3aTo
Kaxablh Hanget cebe 4To-TO No Aywe, N NPUYMHOXUT CBOU
BoXAeneHHble 6anbl. Takoe mHoroobpasue Tem Bbl yBugnte Ha nobom
60NbLWOM pblHKE UNK aykunoHe EBponbl nnun AmMepuku.

-H MiBaHOB Npopgosikan npogaBaTb CBOW OMyc, HO CTan 3aMeyaTb,
4yTO Apyrmne 3apabartbiBaloT Kyga 6onblie Hero, gaxxe nNpocTo 04YeHb MHOMO
3apabaTbiBaloT, 1 MOryT cebe 3a 3TM AEeHbIM NO3BONATb pa3Hble
TernecHble U AyXOBHble BGnara, KoTopble Ans HEro He Bcerga eue
AOCTYIMHBbI.

XoTs KHUra no-npexHemy npogaBanach, Beflb K TON YeTBEPTH
MUNNMOHA nokynaTenen, KoTopble Tam ObinNM, NOCTOAHHO A06aBNANUCH
HOBble, BCE-Taku XOTenocb 4Yero-to 6onbluero. Tak Kak TeMbl 418 HOBOro
TpyAa He ObINo 1, KpOMe BblpallMBaHUSA PeANCKN, OH HUYEro TONIKOM He
yMen, ctan r-uH /iBaHoB 3agymMbiBaTbCS.

A npuatenb r-Ha iBaHoBa B 3TO BpeMs noceulian pasHble
KOHEepeHLUMN 1N 3aHATUSA, KOTOPbIX B IHMapkeTe BenMkoe MHOXeCTBO, Kak
on-line, Tak n off-line. N xoTb He ObIN OH BENUKUM ODU3HECMEHOM, B
rofioBe y Hero NOHEMHory nposicHunocb. OH OCo3Har, YTO OH ABNAETCA
CNOHCOPOM r-Ha MBaHoOBa, U AOMKEH Hay4YUTb ero, Kak 3apabaTbiBaTb
MHOIO [JEHEXKOB.

Okasanochb, YTO 3TO COBCEM He TpyaHo. Pacckaszanu oHu apyromy
NPUATENto, CKONbKO AeHer 3apaboTan r-4 ViBaHoB Ha peauMco4YHOM Tpyae,
N BbIACHUMOCH, YTO TOT 3HAET CEKPeT, KaK MOBbICUTb POXAaEMOCTb Y
KPONWKOB B 1Ba pa3a, U roToB NOAENUTLCA 3TUM CEKPETOM C HApPOJOoM.
Moanucanun oHn ero B MMHMapkeT, n Hayana y HUX pacTu coGCcTBEeHHas

CTPYKTYpa.

3a Ka)xgoro HOBOro NpuATensi, KOTOPOro OHU NPUBOAUNM B KOMMNAHMUIO
NHMapkeT, M BbinfiadnBanu eHbrm 0QHOBPEMEHHO NO 2 BOHYCHbIM
nporpammam: napTHEPCKON (HaKONUTEeNbHON) 1 cynepboHycy, KOTOPbIN, C



KaXkablM HOBbIM NOANUCaHHbLIM, yBenuymBancs Ha 5 espo. Korga xe r-H
MBaHoB nognucan nog ceba Bcero nuwb 12 yenosek, cynepboHyc ero, 3a
KaX4oro HOBOro noanucaHHoro, 6bin yxe 50 eBpo, He cuuTas.
Mpoaornxawwmxcs BbiNnnaT No NnapTHEPCKOW nporpamMmme.

Ho Te, koro oH nognucan, ToXe He cnanu, U 3a To, YTO OHMU
noanucbiBanu HOBbIX Noden, r-Hy MiBaHOBY onsiTh WU AEHLIU U MO
cynep6GoHycCy, U N0 NapTHEpPCKOWN nporpamMmme.

Mbl y>xe roBopunu, 4to 6msHec B IHMapkeTe CUCTEMHbLIN K
MHOTFOCNOWNHbIN, N, KPOME BO3HarpaxgeHus 3a nognncaHne HoBbIX
YNEeHOB B KOMaHAy, €CTb €We N BO3HarpaxgeHne no ToBapHom
nporpamme. Ho 4tobbl Ha4YaTb B HeWN 3apabaTbiBaTb, HYXXHO BbINO
HabpaTtb 250 6annos.

UTto6bl HabpaTb 3T 6annbl, OTNPaABUINCL NPUATENN B MarasuH
NHmapkeT, npucMoTpeTb, YTOObl UM Takoe KynuTb. Hakynunun oHn tam
pasHbIX YMHbIX KHUI N0 BU3HecCy, a NOTOM 3aMeTunu, 4YTo npogaeTcs B
MarasmHe TOKapHbIA CTAHOK, TOYHO TaKOW, KakK UX coced MedTan KynuTb,
HO BCe HUKAK He Mor HanuTu. [1a n npogaeTcsa cTaHOK C BOMNbLUION CKUOKOWN.

Ctanun oHu gymaTb, YTO UM BbirogHen. MoxHo cocega npurnacuTb B
MHmapkeT, xoTa 6bl Ha AeweBbin NakeT, YToOblI OH cebe cam CTaHOK U
Kynun. Torga rpynnoBon o6bem Mx No TOBAapHOW nporpamMmme BblpacTeT.
To nu cammm KynuTb eMy CTaHOK, Torga u nNuyHbii o6bem B 6annax
BblpacTuT, Aa elle 1 rpynnoBon.

MoTom pewunnu npurnacuTb, BCe-Takn coced. Bce emy ob6bAcHUNY, a
TOT roBOPUT, 3a4eM xe g Byay 3a 25 eBpo nakeT NokynaTb, a NOTOM
TOJNIKOM He cmory 3apabaTbiBaTb. Bbl 3apabaTbiBaeTe, 1 9 TOXe XO4y.
Nyywe A 3a 219 kynnio, n 6yay Bce npasa nmeTtb. [1a 1 ypokn a9 Xxovy Bce
c obHOBNEeHNAMMU, a He TOSMbKO YacTb.

Coo6pa3vmm OHWN KaK-TO Ha Tpoux, u BApyr noHAsIK, 4TO HaAo Aarnblie
aenatb. CTanu oHu BCsKMe 0OBABNEHUSA YNTaATb, XeNnTble CTpaHuubl, U
CMOTpPETb, KTO YEro xo4etT Kynntb Ui npoaaTthb.

KTo xoTen Kynnutb, TOMY OHW Ha pbiHKe MHMapkeTa cTapanucb HanTu
TO, YTO eMy HYXHO. [laxe, ecnu oHU U He JOpPOXe npogaBanu, Yem B
MHmapkeTe, BCe paBHO Obino BbirogHO. W nuyHble 6annbl wnu, un
rpynnoBble. [10TOM elle n Bo3BpalwaTb 3a MNOKYMNKN UM OEHbIV CTanu.
CHavana 20%, notom 40%.

A TeMm, KTO XOTeNn npogaBaTb UHTEPECHbIE BCAKME BELLM, N HE OOUNH
9K3eMnnsp, a MHOro, OHW Npegnaranu npogaBaTbh 3TO HA PblHKE
MHmapkeTa.

[ena y npuartenen wnun Bce nyyiwe v nyyuwe, NoayyYmnm oHM 0OUCHbIN
BoHyC, cCHANKM ourc, NoNYyYUNInN TpaHCNOPTHLIA BOHYC, cTann MHOro



e3auTb, cobupaTb Noaen, n pacckasbiBaTb UM CBOK UCTOPUIO. DTU nogun
cnywanu, n Toxe nognuceiBanuce B IHMapker.

CTanun oHu 3agymbiBaTbCsl O TOM, YTO €Llle MHOIO Yero MOXHo
Nony4YnTb, ecnn xopoLo paboTtaTb, U KBApTUPY, N KPYroCBETHOE
nyTewecTBMe, U MallUHY, N HEABWXUMOCTb, U AaXe NEeHCUOHHbIA oHA, C
TeM, YToObl MONOAbIMU BbIATM HA NEHCUIO, a8 MOTOM MO3Xe, HAMHOTO
nosxe, ymepeTb B OAWH A€Hb.

A nx cocep, KOTOpPbIN paHblUe Ha cTaHKke paboTan, Mo KOMMbITEPHbLIM
ypokam MHMapkeTa BCeEMY Hay4duncs, 3abpocun cBon CTaHOK, 1 cTan
WHTEPHET - npegnpuHuMaTteneM, T.e. MEHeXXepOM MeXAYHapOoaHbIX
cBsA3en kKomnaHuu MIHmapker.

AHIMIMACKUIA y Hero, npaBga cnabosaT, yuuT cendac. A noka pabotaer
yepes VIHTepHeT, C NOMOLLbIO PYCCKNX, KOTOPbIE 3a rPaHnULEN XUBYT,
6naro ato 25 munnmnoHos. CBoanT Bcex BU3HECMEHOB APYr C APYromMm,
BbIBOAUT UX Ha pbIHOK MIHMapkeTa, npogaeT n nokynaeT. B obwem
HacToAWwMM ODM3HECMEHOM 3agenancs.

Y Hero yxe Bo3BpaTHas ckuaka Ha nokynky 6onbwasa. OH npugyman,
KakK OH ee MOXeT MCMNOofb30BaTb HE TOJIbKO AN1A NUYHbIX NOKYnokK. OH
OTbICKMBAET NtoAen, KOToOpble XOTAT YTO-TO KynnTb. Hy, K npumepy, Kakoun-
TO carloH KpacoTbl Xo4eT KynuTb cebe obopynosaHune. 3aTtem OH
npoBepsieT, eCTb M Takoe obopynoBaHne Ha pblHKke NHMapkeT. Ecnn
€CTb, OH NnpeanaraeT caroHy KpacoTbl NOCPeaHNYECTBO Npu
npunobpeteHnn obopyaoBaHUsS CO CKMOAKOW ONA canoHa. Tak Kak OH MoXeT
npnobpecTn cam CoO CKMAKOW, TO YaCTb CBOEN CKMOKN OH OTAAeT CalnoHy,
a OCTaBLUYIOCH YacCTb KnageT B KapMaH.

OH xopowo yssicHun cebe ogHy MbIcrb, YTO BCe B EBpone n Amepuke
MeuTalT BbINTU HA PYCCKUI PbIHOK, HO MHOrMe 6oaTca. A3blka pyccKoro
He 3HalT, O CTpaHe TOXe MHOI0 BCSKOro yAMBUTENbHOIO HacsblWaHbI.

BOT OH 1 0ObSACHSAET UM, Yyepe3 CBOUX PYCCKUX NapTHEPOB, 4TO 3a 219
€BPO OHM MOryT 3TO caenaTb NpocTo U 6e3onacHo, K TOMY Xe HeT nydwe
MecTa Ans MapKeTUHroBoro nccriegosaHus. OHM cMoryT, He nNnaTs
MHOIMe TbICA4YM CBOMM 3anagHblM MapKkeTonoram, nNOCMOTPETb, HYXEH In
NX TOBaAp Ha PYCCKOM pblHKE, U MO KaKOW LLleHe ero MOXHO npoaaBaThb.

[ena y Hero nownu, nydwe Hekyaa. Pycckue amurpaHTbl Bcerga pagbl
BO3MOXHOCTWN nopaboTaTb Ha pyccKkoM pbiHKe. OHK NoanucbiBaOTCSA Noa
HEro, N Ha4YMHaKT CEPbE3HO pa3BMBaTb CBOM Bu3Hec. [Ana Tex 3anagHblX
ON3HEeCMEeHOB, KOTOPbIM OHW NpegfiaratoT BbIXO4 Ha pblHOK Inmarket, nx
ycnyrn Heobxoammbl. HYy>XHO M 06BbACHUTL TEM BCE, U Ha PYCCKUI A3bIK
NX peKknamMHble TEKCTbl NepeBeCcTn, N Ha NUCbMa KIIMEHTOB NOMOYb
oTBEeTUTbL. /I BCe 9TO OHM AenatT, KOHEYHO, He BecnnaTHo.



PaboTtatb emy B komnaHun Inmarket nerko n npocTo, Tak Kak Takux
AeMOKpaTU4eCcKnx KomnaHum n B mupe Het. Ha poiHke Inmarket gaxe He
3anpeweHo ceTeBblM KOMMNaHUAM peknamupoBaTb ceson MJIM n
npogasaTb CBOU NPOAYKThI.

Tak 4To Ha cTaHKe coceay yxe paboTtaTb CTano Hekorga, OTKPbINCS
CTaHOK No npou3BoAcTBy AeHer. O4eHb OH AOBOMEH, AaXxe U coobpaxaTb
Ha TPOMX He ycneBaer.

B aTom pacckase s nonpo6osana Bam o6bscHUTL CcyTb GM3Heca
komnaHun MHmapkeT. Bce elle TonbKo HayMHaeTcs, U BCe elle Bnepeau.
BaxHo npuaTV BOBpeMS U B HY>KHOe mecTo. [ToaToMy He xauTe, He
roBopuTe TO elle He aopaboTaHo, 3TO elle He Tak. [Mpuxoaute u
fenanTe pbIHOK NyYlle cBOUMU pykamu. MiHadye moxeTe nNpuatu nocne
pasfayuv nupora.

MoonuwmnTecb cerofgHs, He oTkNagbiBanTe Ha 3aBTpa, U Ha4YMHaNTe
paboTaTb.

A He cmorna, KOHe4YyHo, onncaTb BCe BO3MOXXHOCTU, 3aN0OXEHHbIE B
3TOM Bu3Hece, OHM TakK Xe MHOroobpasHbl, Kak cama Xn3Hb. K Tomy xe s
ybegnnacb, 4To 3Ta MHOpMaLnUs, B CUNy CBOEN HOBWU3HbLI, C NEPBOTO
pasa nnoxo noHnmaeTtcs nwabMmu. [lencteutenbHo, 6U3Hec B Takom
dopMe elle He cyuecTBoBalsl, 3TO Hoy-xay komnaHuu Inmarket. lNocemy 4
Ha4yHY cHa4ara, HO yXXe HeCKONbKO nHave.

C Toukm 3peHunda n3rotoeunuTesia ToeaposB

Bcakun ToBap nonagaeT K nokynaTent, nponaa ctaguu
n3rotoBreHnsa n peanunsaunn. Ectb cebectommocTb ToBapa, U ecTb
npogaxHas ueHa. Kak nasectHo, mexay Humu 6onblwas pasHuuya. lNocne
TOro, Kak N3rotoBuTenb Ha3dHayaeT LeHy ToBapa, Kyga BXoauT
cebecTonMoCTb N NPUBLINb CaMOro NPoM3BOAUTENSA, TOBAp NPOXOAUT
nyTb peanu3auumn, rge CTOMMOCTb TOBapa CyLWeCTBEHHO MoBbIWaeTcs, Tak
KakK BCe Yy4aCTHMKM rnpouecca peannsaumm XoTAaT KywaTb.

Uem Kopoye 3TOT NyTb OT U3rOTOBUTENS A0 NOKynaTens, TeEM HUXe
ueHa. MNoTomy Tak npuBnekaTenbHbl AN 6U3Heca npogaxun Yyepes
NHTepHeT, rae 3aTpaTbl HAa peanu3auuio MOryT okasaTbCs HUXe, YeM MNpu
ApYyrux cnocobax peanusaunmn, COOTBETCTBEHHO, HUXE KOHEeYHas LeHa u
BbllLie KOHKYpeHTocnocobHocTb ToBapa. KoHe4yHo, 4ToObl NpoaaBaTth
yepe3 NIHTepHET, TOXEe HYXHO NNaTuThb.

Haxe, ecnn Bbl menknin npegnpuHumaTernb, U caMu NpogaeTe CBOM
ToBap yepes NHTepHeT, BCe paBHO Bbl nnatuTe 3a XocTuHr, Bbl nnatute
MHTepHeT — npoBangepy, Bbl nnatnte 3a anekTpu4ecTBO, KOTOpoOe
noxupatT Bawmn komnboTepbl, Bol TpaTuTte cBoe BpeMs, KOTOpoe, Kak
N3BECTHO, TOXe AeHbrn. A, ecnn Bbl He ymeeTe npodeccnoHanbHoO



npoABuraTb CBOW canT, TO U pe3ynbTaTbl MOTyT ObITb cCaMbiMU
CKPOMHbIMM.

Bbl He nnaTuTe 3a peanusayuto TONbKO B TOM cnyyae, ecnu Bl
KyCcTapb — OA4WHOYKa, U nNpoJaeTe CBOM U3genua cocegam, Tamkom oT
Hanoroson cnyx6bl. Ho, 1 B 9TOM cnyyae, moe npeanoxeHne moxeTt Bam
ObITb NOJSIE3HBIM, TaK Kak Bbl pacwimpute cBOM pbIHOK MUHUMYM Ha
YyeTBEpPTb MUMNMOHA NoKynaTenen.

Moe xe npenrnoxeHune coCTOUT B TOM, YTo Bbl nnatnte oauH pas 219
eBpo, 970 BCe Bawwn nHeBecTmumun, n nonb3yetecb pbiHkoM MIHMapkeT ong
cBOUX uernen. PbIHOK 3TOT, Kak Mbl yXXe roBopusin HeobblYHbINA, TaM BCe
3aMHTepecoBaHbl NOKynaTb Bawwu ToBapbl 1 gaxke npoaBuratb nx, 4Tobbl
apyrne nokynanu. NMNovyemy? O6 3TOM Mbl yXXe roBOpPUun, CM. Bbllle.

A yxxe Takxe roBopuna, 4to ToBap Baw 6yayT xopowo npogaBaTbcs,
ecnu Ha Hero 6ygeTt ckugka, yem bonbuwe, Tem nyyvuwe. Kak
npoussoauTenb ToBapa Bbl MOXeTe 3a cyeT geHer, COKOHOMIEHHbIX Ha
peanunisauun, CKUOKy 3Ty AaTb.

BoT TyT HauMHaeTca caMoe MHTEPECHOe, 3TOT MOMEHT HaJ0 XOpoLo
NnoHATb. Kak xe, cnpocute Bbl, 4 MOry MeTb pasHble LieHbl Ha CBOW
npoaykT? Ha moem cante nnu B MoeM MarasmHe ogHa LieHa, a Ha pblHKe
MHmapkeT — apyras. Bce 06 3TOM CKOPO Yy3HAKT, U HE CTAHYT NoKynaTb y
MeHS Ha canTe unu B marasmHe, a 6yayT nokynaTb TOSIbKO TaMm, CO
ckmgkon. Tem B6onee 4yto Anga Toro, 4To6bl NOKynaTb, 4OCTATOYHO
3aperucTpupoBaTbCAa Ha caMblil AelleBbln NakeT.

Ho, Bo-nepBbIX, HOBUYOK B MIlHMapkeTe He nonyymT cpasy 9Ty CKUOKY B
Buae geHer. OH nony4uTt ee noka B Buae 6annos, 1, 4To6bl emy
npeBpaTUTb 3TK Bannbl B 4eHbIK, eMy NpuaeTca 4OCTaTOYHO
noTpyauTbcsa. Ecnu oH npu aTOM noanuweTtcsa nog Bac, To aTu ero TpyAabl
nonayT Bam Ha nonb3y. Ecnn xe He nog Bamu, To BCce paBHO y Bac
yBenumuuTcs ToBapoobopoT. Ho cornacutech, 4YTO He MHOro Bawwnx
KITMEHTOB NOBeXuT pernctpmpoBaTbcs B Inmarket Toneko gns toro,
4yToObI NONyyYnThb Bawy ckmngky. K Tomy xe, ecnu ToBap y Bac Hegoporon,
TO Aaxe cambli geweBblin BXO4 Ha pbIHOK MHMapkeT moxeT anga Bawero
nokynatens 6biTb Bbiwe, YeMm Bawa ckngka.

Hukakoin onacHocTu HeT, Balla pblHOYHas LeHa oTToro, 4Yto Bbl B
MarasuHe VIHmapkeT gagute CKUAKY, HUKaK He nocTtpagaeTt. Ho Bbl
npunobpeTeTe 3a CMELLHYIO LEHY OFPOMHbINA PLIHOK NOKynaTenemn
3aMHTEPECOBAHHbIX B TOM, 4TOObI Npoaa)xun Bawmnx ToBapoB Ha 3TOM
PbIHKE LWAKM XOPOLWoO.

C TO4YKkM 3peHusa npopaBuoB UNPPOBLIX TOBApPOB

Mop uncpoBbIMM TOBapamMu NOHUMALOTCS SNTEKTPOHHbIE KHUMU, ayaAno
KHUTW, OUCKW, NporpaMMbl. YTobObl pasobpaTbCs, HY>KEH NN 3TON



KaTeropun NpoaaBLOB PbIHOK MIHMapKeT, faBanTe cHa4Yana HEMHOro
nocMOTpMM, YTO cobol NpeacTaBnseT 3Ta rpynna, Tak kak oHa BecbMa
HeogHOpoAHa. BoT Ha kakuMe noarpynnbl, YCIOBHO, €e MOXHO pas3fennTb:

1. EcTb 04eHb HebONbLIOE KONMMYECTBO PACKPYYEHHbLIX HA 3TOM pPbIHKE
MMEH, KOTOpble B OCHOBHOM OKy4ymBalT Temy «Kak 3apaboTaTtb B
NHTepHeTe»

2. EcTb 6onbwagda rpynna nx y4eHUKOB U MOKITOHHUKOB W,
OOHOBPEMEHHO, NnarnaTopos. ATU NAN, eaBa 3aKOHYUB YNTaTb
KHUTY YYnTensd, HauymMHawT AgenaTb Takyto xe, no obpasy n nogobuio
NpoYnTaHHon. T.e. oHU, He 3apaboTaB HM KONENKN cCaMW, HAYMHAIKOT
yunuTb gpyrux 6musHecy

3. EcTb Takxke goctaTtodHo 6onblias rpynna niogen, kotopble genatoT

9NEKTPOHHbIE KHUIU, OUCKN, ayAUOKHUTU HA T€ TEeMbI, B KOTOPbIX OHMU
xopowo pasbupatotca. OHM MMEIT CBOIO LENEBYIO ayanToputo,
6onbLWY NN ManeHbKy, B 3aBUCUMOCTU OT TEMbI.

. MporpammuncTbl, NpoaatoLwme nporpaMmmMmsl, CBOEro U3roToBrneHus

. [lpogasubl Yyxoun umdgposon npoaykumm. Hactb U3 HUX gencTeyeT

neranbHO, T.e. N0 NapTHEPCKUM nporpammam. pyrue npogatoT Bce
BOpPOBaHHOeE

o s~

UTo KacaeTcs nepBOW rpynnbl, TO 3TO NOAN TanaHTNNBbIE U
Tpygoontobusbie. OHM NOTPATUIIN KYy4HYy BPEMEHU U TSXKENO TPpyaUIUCb Hag
co3[JaHMeM CBOEro nMmmaka, oHu nmerT donbluMe NoANUCHbIE NMUCTbLI B
CBOMX pacchblfikax, U1 OHN Havann obbegnHATLCSA B TYCOBKKU, YTOObI ObIN0
nerye BbKMBATb Ha PbIHKE, U HE AOMNYyCKaTb MOCTOPOHHMX.

OTun nogn 60ATbCA NpoAaBaTb Ha YY>XOM PblHKE, onacascb NoTepu
nMmngxKa TauHCTBEHHOIO M HEMOCTMXUMOTO Yuntens. Bo3aMoOXHO, YTO OHU
M npaBbl, MHE TPYAHO CYAUTb. XOTS OHWU, C UX TANaHTNMBOCTbIO U
paboTocnocoBbHOCTbLIO, MOTNKN 6bl oNpeaenuTb cneunduyeckmne
NOoTPebHOCTN 3TOrO pbiHKa, U co3faTb crieyuanbHbIi NPOAYKT,
3aTOYEHHbIN NoA 3TOT pbIHOK. KpomMe Toro, oHM Mornu 6bl 3TOT NPOAYKT
npoAaBaTb HE CaMU NIUYHO, a Yepe3 NOMOLLHMKOB — NapTHEPOB.

UTo kacaeTcsl BTOPOW rpynnbl, TO UM HeYero aenaTtb Ha NoOOM pbIHKE.
Nx 3aTen obpedeHbl Ha Heyaaydy. Kak npaBuno, aTo noau Monoablie U He
OYeHb cepbe3Hble. VIM 1 MOry TONIbKO MOCOBETOBATb B3ATbLCS 3@ YTO-TO
apyroe. Kak BapmaHT — 6usHec B MlHMapkeTe, HO, KOHEYHO, HE C NMOMOLLbLO
NPOOaXXn UX KHWT.

[Ona TpeTben rpynnbl pplHOK MHMapkeTa moxeT 6biTb 6onee yem
nosieseH. Ayamtopus orpoMHas, 1 Tam, KOHe4YHO, HangyTca noau,
KOTOPbIM UX KHUTN ByayT UHTepeCHbl. ECnNu OHM npaBuUnbHO NONMYT
LLeHOBYIO NOMUTUKY pblHKA MHMapkeT, W, ecrnu X NPpoAYKT 4OCTOMHOIo
KayecTBa, ycnex um obecnevyeH. K TOMy Xe, OHU CMOryT TaM HapacTuUTb
CBOM MOAMUCHbIE JINCTbl. ATO TEXHUYECKU caenaTb HETPYAHO.



Ciofa xe, K TpeTbel rpynrne, MOXHO OTHECTU U NPSAMbIX KOHKYPEHTOB
nepBOW rpynnbl, KOTOPbIE UMEIOT, YTO CKasaTb, HO MOKa elle He
npopBanuncb M3-3a NIOTHOW KOHKYpPEeHUMHn

Bce, BbllWe cka3zaHHOEe NO NOBOAY TPeTbewn rpynrbl, OTHOCUTCA U K
YyeTBEPTOMN.

UTO KacaeTcsa BOPOBAHHOW NpoayKLUUK, TO OHa OYeHb BbICTPO nagaeTr
B LeHe Ao Hyns. OB6bIYHO Te, KTO 3TUM 3aHMMaloTCs, BooOLle He
noHMmMatloT 3akoHoB BusHeca. Kpome Toro, MHe 6bl IMYHO HE XOTENOCH
BMOETb TakMxX nogen Ha pbiHKe Inmarket, He xoTenocb Obl, YTOObLI OHM
NOPTUNN ero penytauuio.

Opyroe peno, noan, paboTatolme No napTHEPCKUM nporpammam. Ha
MOW B3rnsig, oHU MOryT npeycneBaTb Ha pbiHKe IHMapKeT, npu ycnosuu,
YTO CyMMa MUX BO3HarpaxaeHus 4OCTaTOYHO BbICOKa, U OHM MOTYT U3 3TON
CyMMbl AaBaTb A4OCTATOYHO GonblUMe CKUMAKU. EcTb elwle BapuaHT —
[0roBOpUTLCHA ¢ 6OCCOM O AOMOMHUTENBHOM CKUAKE.

C Toukm 3peHund ,EI,I/ICTpI/IGbI-OTOpOB ceTeBblX KOMNaHUK

Ha pblHke NlHMapkeTa He 3anpeweHo npoasurate MJIM, He
3anpeleHo npogasaTtb npoayktel MJIM komnaHun. EctecTBeHHO, ANs
noboro aucTpnbbloTopa BaXxeH LWNPOKMIN oxBaT ayautopuun. Ha pbiHke
MHmapkeTa ecTb faxe crneuuanbHbln pasgen — «llapTHepbl», rge MOXHO
nponaraHaMpoBaTb CBOW KOMMNaHUU.

KoHe4HO, ancTpmnbbOTOP HE MOXET AaTb TaKyk CKMAKY, Kak
NPOM3BOAUTENb, HO TOXE MOXET, 3a c4eT cBoelr Nnpubbinu. Mpu 3TOM OH
BbIUrpbiBaeT B 06beMax, B KAPbEPHOM POCTE, MOXET Takxe U
noAnucbIBaTb HOBbIX Noaen. He cekpeT, 4TO MHOrA4a BbIrOAHO OTAATb BCHO
CBOI CKMAKY ANS MONTyYEHUS NUYHbIX UK TPYNNOBbIX 00bEMOB.

C TOYKMU 3peHUNs BOJIbHbIX XYAOXHUKOB
Ecnun Bbl 3aHMMaeTeCbhb XNBOMNUCLIO, rpapunKkon, HapoaHbIMMU
npoMbICiamMn n.4. pelHOK MHMapkeT, 6e3ycnoBHO, OTNMYHaA nnowagka
ana npogaxu Bawunx nsgenun. Bel moxeTe npogaBaTh, Kak roToOBble
n3genunsa, Tak u genatb YTO-TO NOA 3aKas.
C TOYKM 3peHUAa nwaeun, npoaarwWUX CBOU yCrnyru

Takas BO3MOXHOCTb eCTb Ha pblHKe VIHMapkeTa, BOCI'IOJ'Ib3yl7ITer €lo.

C TOYKM 3peHusa nwaen, He MMeLLWUX CBOUX TOBapoOB N He
npoaawLWUX YyXue ToBapbl

A Hapewcb, YTO, ecnn Bbl NpoYnn Mou TEKCT, TO YXXe NMOHANN, KaKoW
CINOXHbIA N UHTEPECHbLIN 3TOT BM3HEC, KaKMe WMPOKNE BO3ZMOXHOCTMU OH



npenoctaBnsieT. AKTUBHblE MeHeaXXepbl KoMnaHun MHmapkeT
3apabaTbiBalOT O4YEHb MHOTO.

A pacckasana noka euwe ganeko He 060 BCex 3TUX BO3MOXHOCTSX.
Hanpumep, Kpome TOro TOBapHOro pbiHKa, O KOTOPOM Mbl YK€ FOBOPUIHN,
eCTb ele pbIHOK camon KomnaHun. Npogaeada n Nnokynasa ToBapbl Ha 3TOM
PbIHKE, TaKXe MOXXHO OTNMNYHO 3apabaTbiBaTb. MIHTepecHenwmnm ToBapom
Ha 3TOM pblHKE SBMAKTCA NnaTteXxHble TepMmuHansl. Kpome Toro, Bce
ANCKN KOMMNAaHUKU, BCE peKnaMHbie MaTepuarnbl Takxe npoaatTcsa Yyepes
9TOT pbIHOK. [pncoeanHantech, pabotante n 3apabaTtbiBanTe.
3apernctpmpoBaTbCsi MOXHO MO CCbifnike http://pervov54.inmarket.biz



http://pervov54.inmarket.biz/

	"Революция в системе   бизнеса" 
	"Системный бизнес нового типа компании Inmarket" 
	Вам нужна торговая площадка для Вашего товара, где все будут заинтересованы в том, чтобы его у Вас купить? 
	Нет своего товара, но есть горячее желание заработать много денег?
	 
	Дорогой друг, я объясню Вам сейчас предельно просто, как это все работает. Вы все сразу поймете.
	 
	Почему это все вдруг захотят купить мой товар? Такого не бывает. 
	      Правильней сказать, такого не было, а теперь есть.  
	      В компании Inmarket есть внутренний рынок, по которому уже сейчас ходят более четверти миллиона покупателей жаждущих что-то купить. Что же их толкает на эти необдуманные поступки?  
	      Все очень просто и одновременно, как положено, гениально. Бизнес в компании Инмаркет действительно системный и многослойный, его участники получают доходы из многих источников. Но мы, чтобы не запутаться, начнем с, так называемой,  товарной программы, посмотрим, как она работает, и как можно пользоваться ее возможностями.  
	      Давайте сделаем это, для простоты, на примере. Предположим,  некто, г-н Иванов, написал гениальную книгу о выращивании редиски на подоконнике, и издал этот труд в электронном формате. Но, как известно, гениальных трудов в  рунете много, и все их авторы хотят только одного - как можно больше продаж. 
	      Даже, если предположить, что г-н Иванов в состоянии создать свой сайт и сделать этот сайт популярным, сколько же труда ему будет стоить, убедить своих посетителей в том, что без редиски на подоконнике они никак не обойдутся, а посему должны ознакомиться с его творением, приобретя оное за 50 евро. К тому же они должны еще поверить, что г-н Иванов действительно признанный авторитет в этой области.  
	      К счастью у г-на Иванова оказался приятель, который предложил ему подписаться в Инмаркет, чтобы там продавать свой редисочный опус. Г-н Иванов заплатил за вход на рынок 219 евро, и выставил свою книгу в магазине за 50 евро, но дал на нее скидку 50%, как посоветовал ему приятель. 
	      В подарок от фирмы г-н Иванов получил прекрасный набор мультимедийных интерактивных компьютерных уроков и обещание, что будет все время получать все новые уроки, которые будут выходить. 
	      Дистрибьюторы Инмаркета, истомленные желанием набрать как можно больше балов по товарной программе (им это очень выгодно материально), сразу сообразили, что, приобретя этот труд, они получат 50 баллов для своей товарной программы. 
	      Возможно, в обычной ситуации, они бы и воздержались от покупки. Все-таки есть и другие способы получить редиску, но тут не могли устоять от соблазна, и начали покупать. 
	      Конечно, по 50 евро за книгу г-н Иванов не получал, а получал по 25. Но зато, продав только 9 экземпляров, он уже начал получать прибыль, вернув деньги, заплаченные за вход на рынок.  
	      А представьте себе, если бы эта была книга на более актуальную тему? Безусловно, менеджеры компании Inmarket открывали бы свои электронные кошельки гораздо охотней. А почему именно книга? Эта могла бы быть яхта, автомобиль, земельный участок или предметы кустарного промысла или острова в Тихом океане. Короче говоря, все, что угодно. 
	      Некоторые жители страны Инмаркет, так глубоко осознали эту идею, что обнаружили, что им выгодно покупать друг у друга через рынок Инмаркета. Мне рассказывали, что таким образом был даже продан мешок картошки.  
	      А что же произошло с 25 евро, которые недополучал г-н Иванов? Во-первых, в виде 25 баллов их получили те, кто купили у него книгу. Но именно в виде баллов, которые, впрочем, позже также обернутся деньгами. Сами же живые деньги отошли в саму компанию Inmarket. 
	      Конечно, что-то из этих денег они взяли себе, можете не сомневаться. Им же нужно дальше развивать компанию, да и жить нужно.  
	      Но люди они не глупые, даже, прямо сказать, очень умные, а потому имеют еще и умных советников, а также очень богатых  инвесторов. Инвесторы любят иметь дело с умными людьми.  
	      А умные люди понимают, чтобы бизнес шел, надо делиться, и делиться щедро. Именно так они и делают. Так что деньги эти они разделили между менеджерами компании Inmarket, в соответствии с их рангом и положением. А ранги эти и положения зависят от того, сколько у них этих самых баллов, и сколько баллов у тех, кто находятся под ними в их товарной программе, и от того, под кем находится тот, кто купил книгу. Это звучит несколько запутано, но менеджеры Инмаркета в этом хорошо разбираются.  Вот потому они так на эту книгу про редиску и накинулись. 
	     И ничего страшного в том, что на рынке Инмаркета мешок картошки может соседствовать с бриллиантовым ожерельем. Зато каждый найдет себе что-то  по душе, и приумножит свои вожделенные балы. Такое многообразие тем Вы увидите на любом большом рынке или аукционе Европы или Америки. 
	      Г-н Иванов продолжал продавать свой опус, но стал замечать, что другие зарабатывают куда больше него, даже просто очень много зарабатывают, и могут себе за эти деньги позволять разные телесные и духовные блага, которые для него не всегда еще доступны.  
	     Хотя книга по-прежнему продавалась, ведь к той четверти миллиона покупателей, которые там были, постоянно добавлялись новые, все-таки хотелось чего-то большего. Так как темы для нового труда не было и, кроме выращивания редиски, он ничего толком не умел, стал г-н Иванов задумываться. 
	     А приятель г-на Иванова в это время посещал разные конференции и занятия, которых в Инмаркете великое множество, как on-line, так и off-line. И хоть не был он великим бизнесменом, в голове у него понемногу прояснилось. Он осознал, что он является спонсором г-на Иванова, и должен научить его, как зарабатывать много денежков. 
	      Оказалось, что это совсем не трудно. Рассказали они другому приятелю, сколько денег заработал г-н Иванов на редисочном труде, и выяснилось, что тот знает секрет, как повысить рождаемость у кроликов в два раза, и готов поделиться этим секретом с народом. Подписали они его в Инмаркет, и начала у них расти собственная структура.         
	      За каждого нового приятеля, которого они приводили в компанию Инмаркет, им выплачивали деньги одновременно по 2 бонусным программам: партнерской (накопительной)  и супербонусу, который, с каждым новым подписанным, увеличивался на 5 евро. Когда же г-н Иванов подписал под себя всего лишь 12 человек, супербонус его, за каждого нового подписанного, был уже 50 евро, не считая. Продолжающихся выплат по партнерской программе. 
	      Но те, кого он подписал, тоже не спали, и за то, что они подписывали новых людей, г-ну Иванову опять шли деньги и по супербонусу, и по партнерской программе. 
	      Мы уже говорили, что бизнес в Инмаркете системный и многослойный, и, кроме  вознаграждения за подписание новых членов в команду, есть еще и вознаграждение по товарной программе. Но чтобы начать в ней зарабатывать, нужно было набрать 250 баллов. 
	      Чтобы набрать эти баллы, отправились приятели в магазин Инмаркет, присмотреть, чтобы им такое купить. Накупили они там разных умных книг по бизнесу, а потом заметили, что продается в магазине токарный станок, точно такой, как их сосед мечтал купить, но все никак не мог найти. Да и продается станок с большой скидкой. 
	      Стали они думать, что им выгодней. Можно соседа пригласить в Инмаркет, хотя бы на дешевый пакет, чтобы он себе сам станок и купил. Тогда групповой объем их по товарной программе вырастет. То ли самим  купить ему станок, тогда и личный объем в баллах вырастит, да еще и групповой.   
	     Потом решили пригласить, все-таки сосед. Все ему объяснили, а тот говорит, зачем же я буду за 25 евро пакет покупать, а потом толком не смогу зарабатывать. Вы зарабатываете, и я тоже хочу. Лучше я за 219 куплю, и буду все права иметь.  Да и уроки я хочу все с обновлениями, а не только часть. 
	      Сообразили они как-то на троих, и вдруг поняли, что надо дальше делать. Стали они всякие объявления читать, желтые страницы, и смотреть, кто чего хочет купить или продать. 
	      Кто хотел купить, тому они на рынке Инмаркета старались найти то, что ему нужно. Даже, если они и не дороже продавали, чем в Инмаркете, все равно было выгодно. И личные баллы шли, и групповые. Потом еще и возвращать за покупки им деньги стали. Сначала 20%, потом 40%.  
	      А тем, кто хотел продавать интересные всякие вещи, и не один экземпляр, а много, они предлагали продавать это на рынке Инмаркета. 
	     Дела у приятелей шли все лучше и лучше, получили они офисный бонус, сняли офис, получили транспортный бонус, стали много ездить, собирать людей, и рассказывать им свою историю. Эти люди слушали, и тоже подписывались в Инмаркет. 
	      Стали они задумываться о том, что еще много чего можно получить, если хорошо работать, и квартиру, и кругосветное путешествие, и машину, и недвижимость, и даже пенсионный фонд, с тем, чтобы молодыми выйти на пенсию, а потом позже, намного позже, умереть в один день. 
	   А их сосед, который раньше на станке работал, по компьютерным урокам Инмаркета всему научился, забросил свой станок, и стал интернет - предпринимателем, т.е. менеджером международных  связей  компании Инмаркет.  
	    Английский у него, правда слабоват, учит сейчас. А пока работает через Интернет, с помощью русских, которые за границей живут, благо это 25 миллионов. Сводит всех бизнесменов друг с другом, выводит их на рынок Инмаркета, продает и покупает. В общем настоящим бизнесменом заделался.  
	    У него уже возвратная скидка на покупку большая. Он придумал, как он ее может использовать не только для личных покупок. Он отыскивает людей, которые хотят что-то купить. Ну, к примеру, какой-то салон красоты хочет купить себе оборудование. Затем он проверяет, есть ли такое оборудование на рынке Инмаркет. Если есть, он предлагает салону красоты посредничество при приобретении оборудования со скидкой для салона. Так как он может приобрести сам со скидкой, то часть своей скидки он отдает салону, а оставшуюся часть кладет в карман.  
	    Он хорошо уяснил себе одну мысль, что все в Европе и Америке мечтают выйти на русский рынок, но многие боятся. Языка русского не знают, о стране тоже много всякого удивительного наслышаны.  
	    Вот он и объясняет им, через своих русских партнеров, что за 219 евро они могут это сделать просто и безопасно, к тому же нет лучше места для маркетингового исследования. Они смогут, не платя многие тысячи своим западным маркетологам,  посмотреть, нужен ли их товар на русском рынке, и по какой цене его можно продавать. 
	     Дела у него пошли, лучше некуда. Русские эмигранты всегда рады возможности поработать на русском рынке. Они подписываются под него, и начинают серьезно развивать свой бизнес. Для тех западных бизнесменов, которым они предлагают выход на рынок Inmarket, их услуги необходимы. Нужно и объяснить тем  все, и на русский язык их рекламные тексты перевести, и на письма клиентов помочь ответить. И все это они делают, конечно, не бесплатно.   
	    Работать ему в компании Inmarket легко и просто, так как таких демократических компаний и в мире нет. На рынке Inmarket  даже  не запрещено сетевым компаниям рекламировать свои МЛМ и продавать свои продукты. 
	     Так что на станке соседу уже работать стало  некогда, открылся станок по производству денег. Очень он доволен, даже и соображать на троих не успевает.  
	     В этом рассказе я попробовала Вам объяснить суть бизнеса компании Инмаркет. Все еще только начинается, и все еще впереди. Важно придти вовремя и в нужное место. Поэтому не ждите, не говорите то еще не доработано, это еще не так.  Приходите и делайте рынок лучше своими руками. Иначе можете придти после раздачи пирога.  
	      Подпишитесь сегодня, не откладывайте на завтра, и начинайте работать. 
	      Я не смогла, конечно, описать все возможности, заложенные в этом бизнесе, они так же многообразны, как сама жизнь. К тому же я убедилась, что эта информация, в силу своей новизны, с первого раза плохо понимается людьми. Действительно, бизнес в такой форме еще не существовал, это ноу-хау компании Inmarket. Посему я начну сначала, но уже несколько иначе. 

	С точки зрения изготовителя товаров 
	      Всякий товар попадает к покупателю, пройдя стадии изготовления и реализации. Есть себестоимость товара, и есть продажная цена. Как известно, между ними большая разница. После того, как изготовитель назначает цену товара, куда входит себестоимость и прибыль самого производителя, товар проходит путь реализации, где стоимость товара существенно повышается, так как все участники процесса реализации хотят кушать. 
	      Чем короче этот путь от изготовителя до покупателя, тем ниже цена. Потому так привлекательны для бизнеса продажи через Интернет, где затраты на реализацию могут оказаться ниже, чем при других способах реализации, соответственно, ниже конечная цена и выше конкурентоспособность товара. Конечно, чтобы продавать через Интернет, тоже нужно платить.  
	      Даже, если Вы мелкий предприниматель, и сами продаете свой товар через Интернет, все равно Вы платите за хостинг, Вы платите Интернет – провайдеру, Вы платите за электричество, которое пожирают Ваши компьютеры, Вы тратите свое время, которое, как известно, тоже деньги. А, если Вы не умеете профессионально продвигать свой сайт, то и результаты могут быть самыми скромными. 
	     Вы не платите за реализацию только в том случае, если Вы кустарь – одиночка, и продаете свои изделия соседям, тайком от налоговой службы. Но, и в этом случае, мое предложение может Вам быть полезным, так как Вы расширите свой рынок минимум на четверть миллиона покупателей.  
	    Мое же предложение состоит в том, что Вы платите один раз 219 евро, это все Ваши инвестиции, и пользуетесь рынком Инмаркет для своих целей. Рынок этот, как мы уже говорили необычный, там все заинтересованы покупать Ваши товары и даже продвигать их, чтобы другие покупали. Почему? Об этом мы уже говорили, см. выше. 
	     Я уже также говорила, что товар Ваш будут хорошо продаваться, если на него будет скидка, чем больше, тем лучше. Как производитель товара Вы можете за счет денег, сэкономленных на реализации, скидку эту дать.  
	     Вот тут начинается самое интересное, этот момент надо хорошо понять. Как же, спросите Вы, я могу иметь разные цены на свой продукт? На моем сайте или в моем магазине одна цена, а на рынке Инмаркет – другая.  Все об этом скоро узнают, и не станут покупать у меня на сайте или в магазине, а будут покупать только там, со скидкой. Тем более что для того, чтобы покупать, достаточно зарегистрироваться на самый дешевый пакет.  
	    Но, во-первых, новичок в Инмаркете  не получит сразу эту скидку в виде денег. Он получит ее пока в виде баллов, и, чтобы ему превратить эти баллы в деньги, ему придется достаточно потрудиться. Если он при этом подпишется под Вас, то эти его труды пойдут Вам на пользу. Если же не под Вами, то все равно у Вас увеличится товарооборот. Но согласитесь, что не много Ваших клиентов побежит регистрироваться в Inmarket только для того, чтобы получить Вашу скидку. К тому же, если товар у Вас недорогой, то даже самый дешевый вход на рынок Инмаркет может для Вашего покупателя быть выше, чем Ваша скидка. 
	    Никакой опасности нет, Ваша рыночная цена оттого, что Вы в магазине Инмаркет дадите скидку, никак не пострадает. Но Вы приобретете за смешную цену огромный рынок покупателей заинтересованных в том, чтобы продажи Ваших товаров на этом рынке шли хорошо. 

	С точки зрения продавцов цифровых товаров 
	     Под цифровыми товарами понимаются электронные книги, аудио книги, диски, программы. Чтобы разобраться, нужен ли этой категории продавцов рынок Инмаркет, давайте сначала немного посмотрим, что собой представляет эта группа, так как она весьма неоднородна. Вот на какие подгруппы, условно, ее можно разделить: 
	1. Есть очень небольшое количество раскрученных на этом рынке имен, которые в основном окучивают тему «Как заработать в Интернете» 
	2. Есть большая группа их учеников и поклонников и, одновременно, плагиаторов. Эти люди, едва закончив читать книгу Учителя, начинают делать такую же, по образу и подобию прочитанной. Т.е. они, не заработав ни копейки сами, начинают учить других бизнесу 
	3. Есть также достаточно большая группа людей, которые делают электронные книги, диски, аудиокниги на те темы, в которых они хорошо разбираются. Они имеют свою целевую аудиторию, большую или маленькую, в зависимости от темы.  
	4. Программисты, продающие программы, своего изготовления 
	5. Продавцы чужой цифровой продукции. Часть из них действует легально, т.е. по партнерским программам. Другие продают все ворованное 
	    Что касается первой группы, то это люди талантливые и трудолюбивые. Они потратили кучу времени и тяжело трудились над созданием своего имиджа, они имеют большие подписные листы в своих рассылках, и они начали объединяться в тусовки, чтобы было легче выживать на рынке, и не допускать посторонних.   
	    Эти люди бояться продавать на чужом рынке, опасаясь потери имиджа таинственного и непостижимого Учителя. Возможно, что они и правы, мне трудно судить.  Хотя они, с их талантливостью  и работоспособностью, могли бы определить специфические потребности этого рынка, и создать специальный продукт, заточенный под этот рынок. Кроме того, они могли бы этот продукт продавать не сами лично, а через помощников – партнеров.  
	    Что касается второй группы, то им нечего делать на любом рынке. Их затеи обречены на неудачу. Как правило, это люди молодые и не очень серьезные. Им я могу только посоветовать взяться за что-то другое. Как вариант – бизнес в Инмаркете, но, конечно, не с помощью продажи их книг. 
	    Для третьей группы рынок Инмаркета может быть более чем полезен. Аудитория огромная, и там, конечно, найдутся люди, которым их книги будут интересны. Если они правильно поймут ценовую политику рынка Инмаркет,  и, если их продукт достойного качества, успех им обеспечен.  К тому же, они смогут там нарастить свои подписные листы. Это технически сделать нетрудно. 
	     
	Сюда же, к третьей группе, можно отнести и прямых конкурентов первой группы, которые имеют, что сказать, но пока еще не прорвались из-за плотной конкуренции 
	        Все, выше сказанное по поводу третьей группы, относится и к четвертой. 
	     Что касается ворованной продукции, то она очень быстро падает в цене до нуля. Обычно те, кто этим занимаются, вообще не понимают законов бизнеса. Кроме того, мне бы лично не хотелось видеть таких людей на рынке Inmarket, не хотелось бы, чтобы они портили его репутацию. 
	     Другое дело, люди, работающие по партнерским программам. На мой взгляд, они могут преуспевать на рынке Инмаркет, при условии, что сумма их вознаграждения достаточно высока, и они могут из этой суммы давать достаточно большие скидки. Есть еще  вариант – договориться с боссом о дополнительной скидке. 

	С точки зрения дистрибьюторов сетевых компаний 
	     На рынке Инмаркета не запрещено продвигать МЛМ, не запрещено продавать продукты МЛМ компаний. Естественно, для любого дистрибьютора важен широкий охват аудитории. На рынке Инмаркета есть даже специальный раздел – «Партнеры», где можно пропагандировать свои компании. 
	     Конечно, дистрибьютор не может дать такую скидку, как производитель, но тоже может, за счет своей прибыли. При этом он выигрывает в объемах, в карьерном росте, может также и подписывать новых людей. Не секрет, что иногда выгодно отдать всю свою скидку для получения личных или групповых объемов. 

	С точки зрения вольных художников 
	     Если Вы занимаетесь живописью, графикой, народными промыслами и.д. рынок Инмаркет, безусловно, отличная площадка для продажи Ваших изделий. Вы можете продавать, как готовые изделия, так и делать что-то под заказ. 

	С точки зрения людей, продающих свои услуги 
	    Такая возможность есть на рынке Инмаркета, воспользуйтесь ею. 

	С точки зрения людей, не имеющих своих товаров и не продающих чужие товары 
	     Я надеюсь, что, если Вы прочли мой текст, то уже поняли, какой сложный и интересный этот бизнес, какие широкие возможности он предоставляет. Активные менеджеры компании Инмаркет зарабатывают очень много.  
	     Я рассказала пока еще далеко не обо всех этих возможностях. Например, кроме того товарного рынка, о котором мы уже говорили, есть еще рынок самой компании. Продавая и покупая товары на этом рынке, также можно отлично зарабатывать. Интереснейшим товаром на этом рынке являются платежные терминалы. Кроме того, все диски компании, все рекламные материалы также продаются через этот рынок. Присоединяйтесь, работайте и зарабатывайте. Зарегистрироваться можно по ссылке   http://pervov54.inmarket.biz  
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	      



