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Глава № 0

Начни с 0 и прочти сначала это


[image: after_title]

В самом начале нам нужно определиться с установками, которые помогут вам пройти этот путь от начала до конца. Держите первую.


Установка № 1. Сегодня нет никаких трудностей с тем, чтобы найти и купить товар в Китае, а затем доставить его оттуда. В чем заключается возможность и почему на этом можно заработать – при всей легкости и доступности Китая сегодня есть четкая система, благодаря которой разовые сделки можно превратить в системный бизнес. Затем построить собственный бренд и создать торговую марку, которой на местном рынке люди будут доверять. Путь уже проложен.


Установка № 2. Нам уже сейчас доступен весь рынок. Чтобы сделать первый шаг в сторону Китая – купить товар и привезти его, – нам не требуется сверхбюджет. Для того чтобы заключать первые сделки, достаточно иметь образец товара или даже просто понимание того, что мы можем купить его и доставить в определенные сроки.

Установка № 3. Не важно, сколько нам лет, какой у нас опыт и навыки. Здесь многие могут мне не поверить. Поэтому всем своим ученикам, особенно начинающим предпринимателям, я настоятельно рекомендую посмотреть два фильма:

– «Основатель» (2016) – история компании «Макдоналдс» и Рэя Крока, который уже в возрасте за 50 окунулся в новое для себя дело и фактически превратил маленький ресторанчик братьев Макдоналдов в мировую сеть, которую сегодня знает каждый;

– «Гении» (2009) – история американских предпринимателей, которые не испытывают проблем купить и произвести товар в Китае. Но они уверены, что рынок настолько насыщен, что нужно придумать что-то интересное и уникальное, чтобы сорвать большой куш. В этом фильме показана история 50 неудач и 1 победы – в конце герои все-таки… Хотя не буду портить вам впечатление. Просто пожелаю приятного просмотра.


Установка № 4. Для достижения результата нужно выполнять задания. Серьезно, даже если мои рекомендации кажутся странными или не имеющими отношения к бизнесу с Китаем, то вас это не должно смущать. Если уж решили проработать эту книгу, то будьте любезны делать то, о чем в ней написано.


Вот и сейчас, прежде чем вы продолжите чтение, пожалуйста, найдите время и посмотрите фильмы, о которых я написал выше.
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Глава 1

Что такое бизнес?
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Можно ли считать концепцию «купил подешевле – продал подороже» бизнесом?

Давайте разберем это на примере «Ашана». Этот гипермаркет является одним из самых доступных для большинства населения благодаря довольно низким ценам. А откуда в нем появляются товары? Крупные оптовики поставляют свою продукцию, «Ашан» делает наценку и продает. Вот так это работает. Сотни тысяч людей каждый день совершают там покупки. «Ашан» является компанией с миллиардными оборотами, а его собственники – богатейшие люди. Кто они – узнайте самостоятельно, это довольно интересно. И да, магазин выступает продавцом. Оптовики реализуют свой товар, а «Ашан» берет свою наценку, занимаясь, по сути, привлечением клиентов.

Дальше. Можно ли считать владельцев «Спортмастера» людьми, которые преуспели? Конечно. Мы видим магазины этой сети в каждом крупном городе. А что они сделали? Создали удачную модель – на своих площадях выставляют известные бренды, такие как Columbia и Jack Wolfskin (которые, кстати, тоже производятся в Китае), а вместе с ними одежду под собственными торговыми марками, которые стоят дешевле. Например, Demix и Outventure – более доступные для рынка аналоги той же Columbia. То есть их бренд оказывается в одном сегменте, но в другом ценовом диапазоне. Приоритет по продажам при этом ставят, разумеется, на собственные торговые марки, которые были созданы исключительно под их торговую сеть, то есть они сами являются единственными, кто ими торгует. Происходит все так. Компания покупает готовый товар в Китае – на фабриках в разных городах. После этого на эти товары наносится зарегистрированный логотип, и… все счастливы. Клиент покупает качественный товар дешево. Компания получает огромные дивиденды от торговой деятельности.

Еще хороший пример – «Глория Джинс». Большая российская компания, которая пережила кризис 2008–2009 годов благодаря переносу части производства из Китая в Россию. Потому что из-за скачка доллара зарплатный фонд швеи здесь стал в два раза ниже, чем в Поднебесной. Но до этого они активно производили именно в Китае.

Да, бывает по-разному. Возможностей заработать масса.


Идея книги – показать вход.


Продемонстрировать, как войти с определенной моделью бизнеса в какую-то из ниш в рамках работы с Китаем. Запустить первые продажи, получить опыт, а потом решить, насколько это все нравится и хочется ли продолжать.

Я буду показывать некоторые модели, которые сработают даже в том случае, если вы в свое время недоучились, а еще кривой, косой, хромой и никогда в жизни ничего не продавали. Сила вашего предложения будет такова, что почти ничего не надо будет делать.


Например, нам нужно купить детям разного возраста зимние куртки. Да, дети растут быстро, и вот каждому опять нужно покупать верхнюю одежду. Соответственно, я выбираю товары в разных магазинах. Теперь представим, что вы мне предлагаете купить куртку цветом, который мне нравится, и получить при этом в подарок перчатки, шапку и шарф. А цена такая же, как везде, только за одну куртку. Хорошее предложение? Хорошее. Получается, предложение работает и само по себе.


Другими словами, нужно просто создать условия, когда глупо не купить.


Например, прошла презентация нового айфона. В предзаказ его можно оформить по космической, просто сумасшедшей цене. А теперь представьте, если я буду предлагать новый айфон по цене старого? Какова вероятность того, что у меня будет очередь из клиентов? Большая.


Где же здесь выгода, в чем логика? Такие вопросы обычно возникают в головах новичков. В этом-то и заключается успех одних компаний и неуспех других.


Фокус в том, чтобы найти комбинацию, когда в итоге вы зарабатываете.


И если идея выглядит непонятной, это не значит, что она не работает. Когда появился Uber, многие не верили в эту идею, говорили, что это глупо, никто не будет соглашаться там работать. Тем не менее когда сейчас мы приезжаем в какую-то страну, а там нет Uber, это выглядит странно.

Еще раз. К некоторым идеям сознание читателя может быть не готово. Книга будет раскрывать разные возможности, а ваша задача просто определиться – воспользоваться ими или продолжать жить дальше, как сейчас. Только не нужно бояться. Мы не будем строить с первого дня магазин, наполнять склад, открывать офис и нанимать людей. Мы будем строить гипотезу. Ведь идея, которую я хочу передать, доступна каждому.

То, что я обнаружил, – возможность, которая открывает дорогу любому желающему.


Не устану повторять, что неважно, кто вы, сколько у вас денег, опыта и знаний. Я буду вести вас за руку в течение всего пути.

Вы наверняка видели, как кто-либо продает свои старые/новые вещи, машины, квартиры на досках объявлений. Был ли у вас самих опыт продажи чего бы то ни было на таких досках?


Для этого, кстати, не нужно регистрировать ИП, потому что это еще не бизнес. Ведь бизнес – это деятельность, нацеленная на регулярное получение прибыли. А пока вы не знаете, каким товаром заниматься, срастется у вас тут или нужно будет что-то придумывать в другом направлении, получается, что вы и не занимаетесь бизнесом. А раз не занимаетесь, то и вопрос снят.


То, что мы будем делать, называется «экспериментировать». Выявлять гипотезу, тестировать, насколько и что у нас получится. Первые шаги нацелены на то, чтобы понять, есть ли вообще клиенты, маржа и деньги в выбранной нише, стоит ли ею заниматься серьезно.

Раньше, кстати, бытовало мнение, что товары из Китая – все сплошь низкого качества. Думаю, что каждый читатель должен снять свою одежду и посмотреть на бирку. А еще на свой смартфон и другую технику, которая его окружает. Где они «made in»? Полагаю, очень многие удивятся, что фактически все их вещи сделаны именно в Китае. Известные бренды в том числе. Начиная от чемоданов Samsonite, заканчивая детскими игрушками Chico и гаджетами Apple.

Эпоха 90-х, когда первые челноки ввозили товары из Поднебесной, прошли. Тогда набирались самые дешевые товары, чтобы можно было больше купить. Плюс многие слышали, а кто-то, может быть, и пользовался AliExpress, который в сознании общественности супердешевый. Но кстати, даже там сейчас есть раздел «Бестселлеры», где люди делятся своими отзывами про реальные товары, показывают настоящие фотографии. Да, в целом там очень доступные цены. И для кого-то это может быть подтверждением того, что эти товары не очень высокого качества.

ЕСЛИ ИДЕЯ ВЫГЛЯДИТ НЕПОНЯТНОЙ, ЭТО НЕ ЗНАЧИТ, ЧТО ОНА НЕ РАБОТАЕТ. КОГДА ПОЯВИЛСЯ UBER, МНОГИЕ НЕ ВЕРИЛИ В ЭТУ ИДЕЮ, ГОВОРИЛИ, ЧТО ЭТО ГЛУПО, НИКТО НЕ БУДЕТ СОГЛАШАТЬСЯ ТАМ РАБОТАТЬ. ТЕМ НЕ МЕНЕЕ КОГДА СЕЙЧАС МЫ ПРИЕЗЖАЕМ В КАКУЮ-ТО СТРАНУ, А ТАМ НЕТ UBER, ЭТО ВЫГЛЯДИТ СТРАННО.


Есть еще категория людей, которые напуганы тем, что AliExpress забрал всех клиентов себе. Это не так, потому что там продаются преимущественно небрендированные китайские товары. И опять же, так как у людей в голове сидит этот стереотип, что китайские товары «не очень», то AliExpress продает свои товары всего, по моим наблюдениям, примерно 5 % населения. А все остальные ходят в свои местные магазины, где товар можно посмотреть, пощупать и где они точно знают, куда потом могут прийти и пожаловаться.


Вообще это желание «прийти и пожаловаться» заставляет одних людей платить дороже, а другим дает возможность создавать бизнес на ровном месте. Но это более глубокая тема, о ней будет написано ниже.
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Глава 2

Ключ на старт
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Пора переходить к активным действиям. Давайте узнаем, какие товары продаются прямо сейчас. Наша задача – опросить 10 человек. Это могут быть коллеги, друзья – кто угодно. При этом для объективности желательно, чтобы это были не близкие друзья, а все-таки люди, которые живут в разных с вами парадигмах.


Задаем им следующие вопросы.

1. Что в последние два месяца вы покупали себе? Причем конкретно.


Например, я купил набор детской осенней одежды в H&M. Потратил $ 350. Также приобрел развивающий детский конструктор в интернете, потратил на него $ 50. Купил еще чехол для айфона в каком-то магазине-островке в торговом центре. Заплатил 30 баксов. Нужны конкретные ответы: что именно, где и за сколько люди купили.


2. Что вы собираетесь купить себе и где? Что для вас в приоритете прямо сейчас: бренд, место, где продается товар, качество товара или, может быть, сервис? Какой фактор является определяющим при принятии решения?

Например, сейчас мне надо купить кровать. Определяющим фактором для меня будет стиль – то, насколько мне понравится ее внешний вид. Я не знаю бренды кроватей. Я не знаю, что лучше: обивка из кожи или кожзама. Важную роль сыграет и то, насколько она готова сразу к покупке, подходит под мои размеры и хорошо вписывается в интерьер. Цена меня, например, волнует в меньшей степени. На нее я буду смотреть в последний момент. Но и 10 тысяч долларов я, разумеется, не буду платить – все в рамках здравого смысла. Есть понимание, что нормальные кровати стоят в диапазоне $ 500–1500 – это для меня приемлемая вилка цены. Это пример того, что именно я собираюсь купить и как оцениваю приоритет.


Вот еще один пример для полноты картины. Мне нужна новая горнолыжная куртка, потому что предыдущая меня не устраивает – в ней очень жарко. Я буду оценивать товар по трем параметрам. Какая мембрана – обязательно, чтобы было 25 тысяч мм. Наличие технологии Gore-Tex. На третьем месте – бренд. Практически все горнолыжные куртки производятся в Китае. Но бренд все равно имеет доверительное значение. На четвертом месте – цена. Для кого-то, может, будет наоборот – он купит горнолыжную куртку исключительно фирмы Spyder или Rossignol, и это будет для него в приоритете. Конечно, таким я не продам новый бренд, созданный вчера, даже если по технологиям моя куртка будет соответствовать топовым моделям. Однако, если я создам оффер, где, например, куртка будет с такими же технологиями, как у Rossignol, но в три раза дешевле, и при этом еще предложу в подарок перчатки, шапку и дисконтную карту, то вероятность того, что человек заинтересуется, значительно увеличивается.

Здесь мы переходим к следующей ключевой мысли. Большинство продавцов не мыслят категорией «предложение» – то есть продажа комплекта, продажа решения для клиента. Львиная доля живет категорией «продажа товара». Я продаю стул, кровать, куртку. В этой книге я научу вас мыслить по-другому.

НЕ КРОВАТЬ, А КАЧЕСТВЕННЫЙ СОН. НЕ КУРТКУ, А КОМФОРТ ВО ВРЕМЯ ПУТЕШЕСТВИЯ. НЕ КОМБИНЕЗОН, А ТЕПЛО И УЮТ ДЛЯ РЕБЕНКА. НЕ ТРЕНАЖЕР ДЛЯ ЖИВОТА, А ИДЕАЛЬНЫЙ ПРЕСС ЗА 21 ДЕНЬ.


Технология, которая позволяет миллиардным компаниям становиться таковыми, – необходимо продавать решения.


Не кровать, а качественный сон. Не куртку, а комфорт во время путешествия. Не комбинезон, а тепло и уют для ребенка. Не тренажер для живота, а идеальный пресс за 21 день.

Ответы ваших знакомых на вопросы дадут понять, что, оказывается, вокруг вас есть люди, которые покупают. И покупают самые обычные вещи. Приобретают их в том числе и в магазинах, созданных вчера. Вы обнаружите, что люди вокруг регулярно тратят деньги на товары. И планируют и дальше это делать, не сбавляя оборотов.

Это усилит вашу уверенность в том, что вы, во-первых, можете зарабатывать на этом, потому что вокруг сотни тысяч человек. Во-вторых, это заставит вас учиться новым навыкам, которые здесь пригодятся. Вы захотите попробовать. Наконец, в-третьих, эти вопросы дадут вам некие пересечения. Например, вы увидите, что три человека из списка купили одинаковый товар. И это будет неким звоночком: можно было бы пойти в эту нишу, посмотреть повнимательнее и выбирать там товары.


Когда начинаете с нуля и не знаете, каким товаром заниматься, основной приоритет всегда падает на личный выбор и анализ того, что покупают люди вокруг вас.


На данный момент достаточно просто собрать эту информацию. Если вы уже занимаетесь каким-то бизнесом и у вас есть действующая точка продаж, то, конечно, нужно смотреть в сторону товаров, которые уже продаете. И что люди, которые у вас покупают, могли бы взять вместе с вашими товарами.

В 2008 году, когда у меня работали розничные магазины посуды, весь ассортимент для них закупался внутри страны. Когда я поехал в Китай, то уже знал, что у меня есть покупатели, которые хотят столовые сервизы. Поэтому было очень легко понять, на чем остановить свой выбор. Меня поймет каждый, кто занимается каким-либо видом бизнеса.


Очень просто выбирать товары для людей, которые уже у вас покупают.


Скажем, вы продаете постельное белье. В этом случае очень легко продавать в магазине заодно и тапочки – смежный товар. Это очень интересная тема – моя соседка построила два дома, один из которых площадью 1000 квадратных метров, продавая тапочки и постельное белье. Потому что тапочки в Китае стоят $ 1,5, а в розницу их продают за $ 10–20. И это очень легко – продавать тапочки с постельным бельем.


Когда вы уже работаете в каком-то бизнесе, ваша задача – найти товар, который можно продавать как бы между прочим.


Если пока никакого бизнеса нет – сосредоточивайтесь на вопросах.
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Глава 3

Знакомьтесь, Alibaba
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Мы открываем два сайта: www.alibaba.com и www.1688.com, причем если первый сайт – частично на русском, то второй – полностью на китайском, имейте это в виду.


Наша цель на этих площадках – своими глазами найти товары, которые повторялись в покупках нашего круга, у тех самых 10 опрошенных людей.


Alibaba позволяет нам искать товары по категориям. В 1688 есть функция загрузки фотографии в строку поиска – это значит, что вы заливаете туда любое изображение, а сайт выдает цены в Китае разного уровня – розничные, оптовые, на партию в юанях. И вы сразу получаете ответ – сколько конкретный товар стоит в Китае. Alibaba дает цены в долларах при заказе партии. Минимальная партия стартует при заказе где-то от 50 до 100 штук. Так мы получаем оптовую цену на партию.


Наша задача – посидеть на этих сайтах и выписать средний уровень цен по категориям товаров в табличку.


Идем дальше – сайт wholesaler.alibaba.com предлагает маленькие партии от одной до 10–15 штук по хорошей цене. Заходим на него. Нужно найти не только те товары, которые купили ваши знакомые, но и те, которые вы купили бы сами. Если же вы уже в бизнесе, то задача – попробовать найти товары, которыми сами занимаетесь. Посмотреть, почем их продают там.
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Сайт Alibaba прекрасно разговаривает по-русски. «Трудностей перевода» не возникает


Итог этого шага – Excel-таблица с примерными ценами на товары в Китае.


Здесь нужно сделать ремарку. Как показывает практика, нет никаких ограничений по категориям товаров. Но при этом я бы не лез в продовольствие и в БАДы, разную химию и другие товары со сроком годности. Их не стоит рассматривать, потому что к перевозке, доставке, растаможке и объему таких товаров предъявляют более высокие требования. Выгода, может быть, на пальцах и будет, но по факту ее не окажется. Так что выбирайте что попроще.

Лично мой китайский путь начался с сувенирной продукции. Чуть ли не первый контейнер, который я заказал, был с солонкой-перечницей на красивой деревянной подставке в виде человечков, которые обнимают друг друга. Один человечек был серебристый, а второй – золотой. Они ярко смотрелись, и у них была стильная упаковка. Их себестоимость с доставкой и растаможкой составила $ 2, а продавал я по 10. Пиковая цена достигала аж $ 14.

И люди брали их без напряжения. Приходили купить себе столовый или чайный сервиз, видели на каждой полке в магазине эти солонки, решали, что это здорово, и брали. Я мотивировал своих продавцов делать каждому покупателю такую допродажу. Плюс в то время мы удачно попали на празднование 8 Марта – ключевые клиенты приходили и покупали наборами по 5 или даже 15 штук на подарки сотрудницам.
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1688.com – оптовые цены и нацеленность на локальный рынок Китая. Впрочем, это не означает, что вы не можете решать на сайте свои задачи
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Тестировать гипотезы не обязательно в рамках одной ниши. Вникая в новые направления, вы открываете себе новые возможности


К слову, я начал возить из Китая сразу контейнерами. У нас с вами уже есть установка, что привезти и доставить – это не проблема. Есть механика – нужно просто считать цифры. В той или иной категории товара есть свои риски, да. Так что если вы везете маленькими объемами в желании сэкономить на упаковке, то посуда, например, может побиться. Реально потерять часть продукции. Если же везете контейнером, то его загрузят в Китае, поставят на корабль и привезут куда надо – с товаром ничего не случится. Такие особенности понимания логистики позволяют нам балансировать и влиять на рентабельность, выбирая тот или иной вид транспорта ту или иную упаковку.


Чем глубже мы понимаем товар, тем больше таких навыков у нас появляется.

Понятно, что когда вы ничего в этом не понимаете, то не думаете о том, как и что доедет. Но когда есть понимание каких-то элементов логистики, то в голове все встает на места. Ясно же, что везти купальники легче, чем сервизы, потому что те не бьются. И даже если они намокнут, то тоже не будет ничего страшного.


Определяйтесь с выбором и фиксируйте все в таблице.


К слову, чего нет в Китае, так это детского питания. Точнее, оно есть, но только привозное. Было несколько инцидентов, когда дети отравились, и все накрылось медным тазом. В общем, там проблема с производством детского питания. Наши друзья каждый раз просят привезти питание для их малышей. Это, между прочим, крутая идея. Кто пройдет этот путь и наладит процесс производства качественного детского питания в Китае, станет миллиардером. Надо пробить законодательную базу этой страны и начать поставлять питание. Это реальный путь к списку Forbes.

ПОНЯТНО, ЧТО КОГДА ВЫ НИЧЕГО В ЭТОМ НЕ ПОНИМАЕТЕ, ТО НЕ ДУМАЕТЕ О ТОМ, КАК И ЧТО ДОЕДЕТ. НО КОГДА ЕСТЬ ПОНИМАНИЕ КАКИХ-ТО ЭЛЕМЕНТОВ ЛОГИСТИКИ, ТО В ГОЛОВЕ ВСЕ ВСТАЕТ НА МЕСТА.
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Глава 4

Где есть деньги?
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Получив список средних цен на товары, которые мы выбрали, наша задача теперь – оценить местный рынок и стоимость. Но это не значит пойти на рынок и посмотреть, где дешевле всего что продают. Это не значит также начать мониторить на досках объявлений, за сколько там что дают. Это значит «загуглить» по ключевым словам эти товары и оценить как минимум 10 сайтов, которые занимаются их реализацией. Потом надо выписать в нашу таблицу средние цены на эти товары и оценить, можно ли лучше сделать сайт, организовать продажи.

Желательно, конечно, найти все эти товары в офлайне, в розницу, для того чтобы понять, что да, действительно, товары в этой нише продают гораздо дороже, чем мы их нашли на китайском сайте. Гораздо дороже – например, в три раза.


Скажем, мы берем резиновый чехол на «детский айпад». В Китае он стоит $ 2,5–4. Я искал этот чехол по московским сайтам, и средний ценник здесь скачет в районе 1800–2300 рублей, то есть $ 27–33. Цена превышает ту, которую я нашел в Китае, примерно в 8–10 раз. Это идеально.

Возьмем детский пуховый комбинезон, который в Китае стоит $ 22. На приличных сайтах и в магазинах он обойдется в среднем в $ 80–100. Разница в 4–5 раз превосходна, она позволяет заработать от 300 % на внутреннем рынке.


Задача – оценить средние цены на товары на внутреннем рынке. Дать оценку и продавцам.


Стремимся оценивать их по большим городам страны. Во-первых, в небольших городах уровень предложения, денежного и товарного оборота маленький. То, что могу завтра продать в Москве, я не могу, например, продать в условном Кукуево по той же цене.


Нам необходимо оценивать спрос по месту – где деньги точно есть.


Я не могу быть уверен в местном рынке города каждого читателя этой книги. Поэтому наша задача – оценивать рынок не по тому месту, где мы находимся, а по тому месту, где деньги стопроцентно есть. И при правильной упаковке товар будет оплачен.

Что делать, если не получилось найти 300 % разницы? Или сайты, где продают товар, и так выполнены блестяще? Все, закрывайте книгу и идите устраиваться на работу – там вы точно заработаете, получите зарплату. На квартиру, конечно, не хватит, но зато все стабильно, думать особо не придется. Не нужно экспериментировать, не нужно делать больше, чем одну попытку.

Теперь серьезно.


Неуспех отличается от успеха количеством попыток.


Томас Эдисон сделал 10 тысяч неудачных попыток, прежде чем изобрел лампочку. Посмотрим на лампочку, поблагодарим Томаса Эдисона. Да, надо еще доказать себе и миру, что вы готовы что-то сделать, что-то предпринять. Некоторым нужно будет сделать более чем одну попытку – это будет для кого-то, наверное, вообще самым сложным. Но это выполнимо. Просто сделайте еще одну попытку. А потом еще и еще. И так до тех пор, пока не добьетесь результата.


Столько людей хотят похудеть, но за ужином говорят: «Начну, пожалуй, завтра». Сколько людей хотят – все молодцы. Если взять 100 читателей, то очевидно, что 50 из них завтра захотят посмотреть сериал, а задание из книги решат сделать послезавтра. А послезавтра их пригласят на день рождения. И они скажут: «Ну, как. Это же друг мой. Сделаю задание еще через день». А послепослезавтра надо ребенка из школы забрать, а тот кашляет. Понимаете, как это работает? Приоритет начинает растворяться. Растворяется, растворяется, и в итоге ваше окружение и мир, в котором вы живете, затягивают обратно. Только вроде попытались из него выбраться, глотнуть свежего воздуха, а тут раз – и обратно.


Это очень похоже на ловлю раков. Раки, крабы, все эти мелкие панцирные животные. Если поставить тазик и бросить туда двух-трех этих существ с клешнями, то один из них будет пытаться вылезти наружу, а остальные станут его постоянно дергать и возвращать. Поэтому тазик можно даже не закрывать – они все равно из него никогда не выберутся. Удивительно, но факт. И да, это очень похоже на наше общество.


Вы добились какого-то результата и находитесь на определенном уровне. И чтобы теперь выйти из этого мира и увидеть другой, вам надо сильно постараться. Ваше окружение будет вас постоянно осаживать. Тянуть назад. Потому что, если вы выберетесь, они увидят, что так можно. А если так можно, а они ничего не сделали в своей жизни, то получается, что они неудачники. Кому хочется считать себя дураком? Поэтому лучше, чтобы никто никуда не выбирался.

ЗАДАЧА – ОЦЕНИВАТЬ РЫНОК НЕ ПО ТОМУ МЕСТУ, ГДЕ МЫ НАХОДИМСЯ, А ПО ТОМУ МЕСТУ, ГДЕ ДЕНЬГИ СТОПРОЦЕНТНО ЕСТЬ. И ПРИ ПРАВИЛЬНОЙ УПАКОВКЕ ТОВАРА ДЕНЬГИ ЗА НЕГО БУДУТ ЗАПЛАЧЕНЫ.


Так было и у меня. Когда я полетел в Китай в первый раз, все мои друзья говорили, что ничего не получится. Твердили: «Зачем ты туда едешь, лучше купи квартиру». А я поехал. Это было сложно, стрессово, рискованно. Но сделать первый шаг и сделать его безопасно и легко – можно. И этому можно научиться, если есть желание. Желание вырваться из таза с раками.
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Товар, которого нет
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Итак, у нас есть повторяющиеся товары, которые выбрали наши друзья. На ряд этих товаров мы нашли их стоимость в Китае. Обнаружили, что средние цены на внутреннем рынке дают нам возможность заработать минимум в три раза больше, чем при закупке в Китае.

У нас появляется идеальный момент, чтобы сделать пробу пера. Она заключается в том, чтобы продать товар, которого у нас нет.


Вы должны создать у себя твердое ощущение, что можете продать товар, которого у вас нет на руках.


Объясню почему. Пример, который будет понятен владельцам автомобилей. У вас что-то отвалилось, и вам необходимо купить запчасть. Но как часто бывает, что нужных деталей просто нет в наличии. Особенно так часто бывает с итальянскими машинами. Вы говорите ребятам, которые занимаются их доставкой и продажей: «Я хочу купить такую-то запчасть, привезите мне». Они отвечают: «Не проблема. Давай 50 %, я привезу ее тебе через неделю». Почему-то ни у кого не возникает мысли, что этой запчасти нет прямо сейчас, за что нужно отдавать деньги? А за то, что вам продают услугу. Потому что вы сами не можете привезти для себя эту запчасть. Так мы видим, как на рынке продают товар, которого нет. Это встречается сплошь и рядом.

Вышел новый айфон, и на него идет предзаказ. Вы можете быть, к примеру, первым, кто получит свежую модель, а можете быть 101-м. А телефонов привезут 50. Грамотные продавцы понимают, что, если у них в списке ожидания 101 человек, одному из них можно позвонить и предложить получить гаджет первым. Доплатить еще $ 100 и всё.


Мы постоянно видим примеры того, как нам продают товары, которых нет.


Вот и нашей задачей будет продать товар, который мы нашли и в котором увидели потенциал.

Тут целое множество вариантов продаж. Но о них вы узнаете чуть позже. А пока мы сделаем две вещи.

Первое – скачать хорошие фотографии товара с alibaba.com.


Почему я и использую этот сайт – там есть качественные изображения, которые можно легко сохранить.

Вторая задача – придумать оффер. Как побудить людей купить у нас. При том что товара у нас, повторюсь, нет.


Пример. Купи детский пуховый комбинезон – получи шапку, перчатки и шарф в подарок.


К слову, с сервизами у меня не было оффера, потому что работала уже действующая модель продаж. Я просто сказал продавцам, чтобы они предлагали мои сервизы в приоритете. Но при этом у меня был один сервиз, который сильно выделялся, и тогда мы сделали ставку на него. То есть я нашел товар, который закрывал потребность на рынке. Он был новым. До меня нельзя было найти красивый фарфоровый сервиз с эмалью и декором, который можно было бы ставить в посудомойку и микроволновку. Я нашел китайскую фабрику, которая выпускала стильные сервизы с серебристым и золотым декором и дополнительно покрывала посуду специальной эмалью. Тарелки были чуть толще, зато плюсы говорили сами за себя. Когда приходил человек и говорил, что хочет купить сервиз, ему сразу задавали вопрос: «Вам важно, чтобы этот сервиз можно было ставить в посудомойку и микроволновку?» Как правило, он отвечал утвердительно. Тогда ему предлагали купить один вариант прямо сейчас – все остальное попросту не подходило. Оффером здесь было свойство самого товара.

Здесь отмечу, что нередко люди, которые хотят начать работать на себя, уверены, что им обязательно надо найти что-то новое. Но новое – это лишь один из вариантов выделиться. Поэтому я и привел пример с оффером, где дарю подарки. Да, этим я немного уменьшаю свою рентабельность, но повышаю вероятность покупки именно у меня, даже если я новый игрок на рынке. Новинка дает мне возможность первым зацепить аудиторию, для которой новое решение станет открытием.


Создавайте оффер и доносите выгоды понятным языком.


Если вы что-то знаете, это не значит, что об этом знают все. Если вы в чем-то специалист, абсолютно не факт, что вокруг все являются такими же специалистами. В этом плане многие предприниматели часто не могут заработать большие деньги, потому что не понимают, что клиенты могут не разбираться в их товаре, могут не понимать, как этот товар работает, могут даже не знать, что это новинка.

Ведь чем хороши новинки – они позволяют легко закрывать возражения: это новый товар, такого ни у кого нет. Но ходовые новые товары быстро замечают метапоставщики – это китайцы, которые начинают все тиражировать. Товар появляется просто везде, на всех крупных оптовых рынках. Не заметить, что пошла тенденция, невозможно. Поэтому сильные новинки живут от силы месяца три, и лишь это время дает возможность сверхприбыли. Потом они падают в рентабельности, потому что крупные игроки начинают везти эти товары огромными контейнерами, устанавливать в сети, и их устраивает рентабельность даже в 30 %. Вот это реальная беда.

Но вернемся к офферу. Вам нужно его получить. Найти на том же alibaba.com недорогие ($ 1–2) подарки к товару – они превратят просто товар в комплект. Это первое, что нужно сделать. Второе – осознать, есть ли у этого товара какие-то уникальные особенности и характеристики. Если да – написать заголовок с их указанием.


Например, «Водонепроницаемый GPS-трекер», «GPS-трекер-ошейник для вашего питомца, чтобы животное никогда не потерялось», «14 дней без подзарядки». Понимаете? Большинство трекеров работают два дня, а тут – две недели. Это будет существенная особенность, отличающая этот товар от других.


Помните, что оффер состоит из решения проблемы, подчеркивания ключевого свойства и, возможно, какого-то бонуса.


Тем самым мы продаем товар на самых выгодных для покупателя условиях. Так мы становимся заметными на рынке. При этом даже если мы заикаемся, у нас нет костюма, наш сайт выглядит криво или его еще вообще нет, то шанс, что у нас уже кто-то купит, сильно выше, чем у аналогичных товаров без такой упаковки.

НЕРЕДКО ЛЮДИ, КОТОРЫЕ ХОТЯТ НАЧАТЬ РАБОТАТЬ НА СЕБЯ, УВЕРЕНЫ, ЧТО ИМ ОБЯЗАТЕЛЬНО НАДО НАЙТИ ЧТО-ТО НОВОЕ. НО НОВОЕ – ЭТО ЛИШЬ ОДИН ИЗ ВАРИАНТОВ ВЫДЕЛИТЬСЯ.


По результату у вас должно быть три разных оффера на один товар с акцентами на отличие, подарок, ключевую деталь и пр.
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Глава 6

Картинка, чтобы продать возможность
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Даже если вы никогда в жизни не делали баннер, сегодня он у вас появится.

У нас уже есть картинка с Alibaba.com и написанный оффер. Наша задача – найти дизайнера, желательно с опытом работы. Его можно отыскать на таких сервисах, как fl.ru, work-zilla.com, freelance.ru или любом другом, где можно найти исполнителей с возможностью оценить их предыдущие работы. Специалисту ставим задачу нарисовать баннер – совместить картинку с сайта с оффером. Сделать это надо в визуальном и текстовом оформлении, чтобы с первого взгляда можно было понять, что продается и в чем особенность предложения.


Отрисовать баннер стоит рублей 200–300. Можно найти студенческих друзей, которые это сделают и за спасибо.


Нужны три варианта одного и того же баннера с разными офферами.


Потому что картинки могут быть разные – на них могут быть, к примеру, люди, а могут и просто слова. Мы не знаем, что зацепит нашего покупателя, – придется тестировать. Баннер будем использовать для того, чтобы через интернет получать первые заказы, обращения и продажи. Мы еще помним, что наша задача сейчас – продать товар, которого у нас нет.


На моем занятии мне нарисовали баннер за 15 минут. Я прямо при всех подал заявку, дал оффер, и мне тут же выполнили работу.


Важно! Мне не нужен баннер на пятерочку. На нем просто должна быть суть. И она должна быть понятна мгновенно, с первого взгляда. То есть чтобы при одном взгляде на картинку сразу стало ясно, что продается и почему это надо купить. На баннере, кстати, не должно быть цены.


Скорость – самое важное. Тратьте как можно меньше времени, не заморачивайтесь сильно. К примеру, очень часто люди заказывают вещи из Китая, и на картинке они выглядят одним образом, а в реальности – совсем по-другому. Это самый большой сюрприз. И может возникнуть опасение – как же я буду показывать людям то, что сам в глаза не видел? Отвечаю.
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Это крутой баннер. Сможете определить почему?


БАННЕР ДОЛЖЕН БЫТЬ ОФОРМЛЕН ТАК, ЧТОБЫ ПРИ ОДНОМ ВЗГЛЯДЕ НА КАРТИНКУ СРАЗУ СТАЛО ЯСНО, ЧТО ПРОДАЕТСЯ И ПОЧЕМУ ЭТО НАДО КУПИТЬ.


Вы думаете, что мы делаем картинку, чтобы продать товар. А я говорю, что мы делаем картинку, чтобы продать возможность.


Даже если мы с помощью этого баннера получим 10 заказов, проделаем следующие шаги и привезем товар, а он окажется не таким, как мы ожидали, то наша задача здесь – просто привести товар к тому знаменателю, какой ожидаем мы и наши клиенты. Это вполне решаемая задача, но сейчас не о ней. Еще раз: в данный момент наша задача – продать то, чего у нас нет.


В результате у нас должны появиться баннеры с офферами.


Пример. «Идеальная бразильская попка за две недели». Подзаголовок: «Утягивающие шорты со слим-шейк по американской фитнес-технологии». А оказывается, что триггер внимания – это результат. Причем сразу картинка – красивая попа в утягивающих шортах с вырезами для круглой части и американка. Почему-то слову «американское» наши люди очень доверяют.

Вообще есть три большие темы: дети, фитнес как похудение и красота. Все, что связано с детьми, похудением и с красотой тела, – это самые емкие темы и ниши. Имейте это в виду, если еще ищете, чем бы заняться.
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Глава 7

Время заявить о себе
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Итак, у нас уже есть три баннера с разным текстом, и с ними мы идем на доски объявлений типа Avito.


Мы размещаем объявления, придумываем привлекательный заголовок. Пишем описание нашего товара: зачем он нужен, какая от него польза, какую выгоду несет, его характеристики. Добавляем 8 картинок – фото подарка (если такой предусмотрен) и товара, если есть – в разных цветах.


Потому что товар, который по нашему мнению будет продаваться, не всегда нужен людям. Мы думаем, что выстрелит красный и зеленый, а на самом деле будут уходить как горячие пирожки синий и серый. Наперед это угадать невозможно, можно узнать только посредством эксперимента.


В объявлении также обязательно должно быть указано то, что надо сделать. Например, позвонить или написать в Viber/WhatsApp по такому-то номеру.

После того как объявление пройдет модерацию, мы сможем его редактировать и делать заголовки более продающими.

Например, Avito не очень любит слова «скидка», «подарок». Их могут не пропустить. Но если мы пройдем модерацию, то позже сможем усилить наше объявление.


Мы можем попасть наудачу в поле выдачи в каком-то узком сегменте, где наше объявление попадет на глаза целевой аудитории. Зацепим своей привлекательной картинкой внимание людей, и наш оффер заставит их у нас купить.

Но чаще бывает наоборот – добавили, и ничего особо не происходит. На Avito действительно можно делать деньги в огромном количестве ниш, но для этого желательно форсировать события. Если вы хотите что-то быстро продать – поднимайте объявление, заплатите за то, чтобы оно было в топе.


После того как объявление проходит модерацию, его нужно обязательно поднимать.


Теперь о том, какую цену ставить. В объявлении мы можем «плясать», поскольку знаем средние цены по рынку. Вот от них и пляшем. Но у нас есть оффер, который создает не продажу товара, а продажу комплекта. При этом мы остаемся в средней цене по рынку. Получается, что мы продаем по цене ниже, чем на рынке.


Наша задача – выглядеть привлекательно, не забывайте.


Пример. Человек продает квадрокоптеры по цене рынка. Выкладывает объявление. Оно висит день. На следующие сутки он меняет заголовок и пишет: «Снизил цену». Скашивает 500 рублей, и в этот же день продает квадрокоптер. Фраза «снизил цену» сработала, хотя он действительно сделал это. Видимо, кто-то увидел его предложение, раздумывал о покупке, зашел посмотреть на следующий день и увидел новое предложение.

Такие триггеры есть, и я рекомендую ими пользоваться. Есть и другие триггеры, которые работают. Например, «от поставщика» или «оптом». Для Avito это эффективно, потому что люди думают, что могут купить по оптовой цене в розницу. Да, такая мотивация есть у некоторых людей.


На доски объявлений приходят, чтобы сэкономить, – держите это в уме.


У нас есть возможность получить заказы, и нам следует ею воспользоваться. При этом есть опасения: что делать, если позвонят, а товара нет? Мы возвращаемся к установке, что уже что-то продавали на досках. И мы же не переживали, когда нам звонили, а товара уже не было, но он у нас был ранее. Вот тут – то же самое, но только мы можем «повторно» этот товар привезти.

Используем такую штуку. Говорим: «Ой, как здорово, что вы позвонили. Буквально час назад мы продали последнюю единицу товара. Видите, какое у нас предложение – все распродали. Следующая партия приедет через две недели. Я могу сохранить для вас условия нашей акции и внести вас в список ожидания, если вы готовы подождать. Как срочно вам нужен товар?» Кто-то говорит, что ему нужно завтра, а кто-то готов и потерпеть.

Если отвечают, что товар им нужен срочно, отвечаем так: «Хорошо, но, может быть, есть условие, при котором вы согласитесь подождать?» Человек: «Какое условие?» – «Например, я сделаю вам дополнительную 10 %-ную скидку за ожидание». Отличный вариант, чтобы не сливать заявку.


Я бы рекомендовал всем для начала использовать для объявлений самый крупный город – столицу. Если мы говорим про Россию, то это Москва. Потому что там гораздо больше людей, которые что-то ищут, а значит, будет и больше обращений. Можно сделать отдельное объявление по городу проживания. Но нам надо не столько продать, сколько получить уверенность, что мы выбрали правильный товар. Что наш оффер зашел, он нравится людям и мотивирует их купить, даже когда мы только появились на рынке.

Вопрос: зачем мне размещать объявление в крупном городе, если меня там нет?


Идея в том, чтобы получить обращения от людей, которые хотели бы этот товар купить.


Тем самым они подтвердят, что вы выбрали правильно – цвет, цену и другое. Или, наоборот, вы услышите, что это очень дорого и по такой цене они не готовы купить. Наша задача – максимально выдернуть такими крючками какие-то обращения от аудитории.

Итак, если человек заинтересовался и готов ждать товар, нужно просто занести его контакты в лист-ожидания, список. Скажите, что заказ будет выполнен через две недели, когда придет новая партия. Никаких предоплат брать не нужно. Если у вас есть хотя бы три человека – это хорошо. Если меньше – плохо. Десять человек в листе ожидания уже мотивируют вас активно шевелить пятой точкой.

С каждой единицы товара маржа может быть разная. Не стоит продавать товары по 100 рублей, даже если они идут с большой маржинальностью. Сумма одной сделки будет очень маленькой, вам это надоест, и вы просто не захотите заниматься этим долго.


Цена на единицу времени будет слишком низкая.


Так что будем отталкиваться от идеи заработать миллион рублей. Сколько нужно сделок, чтобы заработать миллион, если одна сделка приносит 1000 рублей? 1000 сделок. Что в голове выглядит легче – сделать в месяц 1000 или 30 сделок? Обычно – чем меньше, тем проще. Но не всегда это именно так. Сделать 1000 продаж в рамках одной точки продаж означает, что на нее должен пойти какой-то трафик. Продать 1000 товаров с одного объявления не очень реалистично. Соответственно, нам нужно будет искать другие каналы продаж, аудиторию, чтобы нашим предложением попасть на глаза гораздо большему количеству людей. Но это уже следующий шаг. Пока вам важнее поверить в то, что это все работает.

Самое важное – действительно сделать все это. Я знаю, будут читатели, которые сделают все, как написано, и сразу получат какой-то результат. А будут те, кто не получит ни просмотров, ни звонков – ничего. Если звонков нет совсем, ничего менять не нужно. Надо идти дальше. Идти дальше по книге, даже если никто не позвонил. На этом уровне теста нет ошибок. Если вы сделали оффер, создали баннер, выгрузили фотографии и написали текст, то ошибки точно нет.


Тестируйте до результата.


Я как-то разбирал объявление человека, который продавал складную, как нож, расческу для бороды. Он ничем не выделялся. В заголовке было написано: «Расческа для бороды». В описании: «Расческа для бороды 10 см». И одна фотография. Я спрашиваю: «Тебе не кажется, что ты сделал немного не так, как я сказал?» Он отвечает: «Вот объявление, написано, что я продаю, есть цена, баннер, все дела». Все остальные студенты понимали, что именно он сделал неверно – не было оффера, эмоции, результата, который вы продаете вместе с товаром.

Можно было чуть-чуть пофантазировать и добавить хотя бы фотографию красивого мужика с бородой, например, Бекхэма, назвать этот товар «расческой Бекхэма», будто бы он такой пользуется, – уже это как минимум хотя бы отчасти было бы похоже на оффер. А так он продавал безымянную расческу, как тысячи других людей. Спрашиваю его еще раз: «Как сделать так, чтобы у тебя купили?» Отвечает: «Можно еще сходить в церковь, помолиться». Такое тоже бывает.


Я не пользуюсь расческой для бороды. Мне непонятна эта аудитория. Но если бы я начал ее изучать, то, наверное, нашел бы какой-нибудь оффер. Может быть, какой-то крем для бороды или кошелек в подарок, куда может влезть расчёска, чтобы носить ее с собой. Я усиливаю предложение.


Если за неделю мы получим 3–10 обращений – это хорошо.


Например, вы выбрали подушки для авиаперелетов – синие, желтые, зеленые и красные. И уверены, что красные и желтые будут продаваться лучше всего. А люди звонят, и все спрашивают… серые. А вы думали, что должны спрашивать другие цвета.


Надо наблюдать за тем, что спрашивают люди.


Объявления, повторю, нужно поднимать, потому что в момент публикации оно висит, может быть, 15 секунд сверху в категории. Одномоментно по крупным городам могут выкладываться сотни объявлений.

Все, что связано с продажами, чаще всего делается за деньги. Вы можете покупать себе посещения, делать рекламу, трафик. Многим, особенно начинающим предпринимателям, кажется, что все надо делать как-то без денег.


В какой-то момент необходимо осознать, что все можно делать за деньги, но небольшие. А совсем без денег будет очень медленно и очень долго.

ВСЕ, ЧТО СВЯЗАНО С ПРОДАЖАМИ, ЧАЩЕ ВСЕГО ДЕЛАЕТСЯ ЗА ДЕНЬГИ. ВЫ МОЖЕТЕ ПОКУПАТЬ СЕБЕ ПОСЕЩЕНИЯ, ДЕЛАТЬ РЕКЛАМУ, ТРАФИК. МНОГИМ, ОСОБЕННО НАЧИНАЮЩИМ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЯМ, КАЖЕТСЯ, ЧТО ВСЕ НАДО ДЕЛАТЬ КАК-ТО БЕЗ ДЕНЕГ.


Так что объявление необходимо поднимать, чтобы увеличить охват и количество показов. Грубо говоря, мы это делаем и получаем охват аудитории больше в 100 раз. Соответственно, вероятность того, что наше предложение, наш оффер и суперзаголовок кого-то заинтересуют, становится выше. Появляется шанс, что наш продукт заинтересует кого-то новым предложением на рынке. Потому что вы предлагаете что-то лучшее, чем другие. Наша задача – создать количество просмотров аудитории больше, чем просто в одном объявлении.

При этом тактика перезаливать объявление каждый день не так уж хороша. Вы единомоментно показываетесь сверху, но не висите там все время. Выгрузились – и почти сразу упали. Устанете перезаливать объявление.

Еще раз. Нам не нужна предоплата от людей, не нужно ничего, кроме того, чтобы быть уверенными, что мы выбрали товар, на который есть спрос.


Наша задача – не заработать с помощью объявления, а проанализировать рынок и выбрать наиболее перспективное напрвление.


Это самый главный период, который способен обезопасить человека от необдуманных поступков, своих внутренних ложных идей. Люди любят представлять себе какую-то идеальную картину: «На седьмой день я стану миллионером. Опубликую объявление и завтра стану предпринимателем». Но мы это делаем, не чтобы заработать деньги. Делаем, чтобы очень дешево пройти тест-эксперимент. А не так, что вы купили контейнер товара, загрузили его на склад и столкнулись с осознанием, что выбрали не тот дизайн, цвет, упаковку, размер.

На своем пути я столкнулся с рядом ошибок, когда сильно верил в себя, в силу своего выбора. Это привело меня к тому, что не все товары были удачные.

Очень простой пример. Я целенаправленно поехал заказывать столовые сервизы в Китай. Тогда, в 2008 году, я сделал как удачные, так и неудачные открытия. Из последних я сделал выводы, которые в дальнейшем позволили мне безопасно вести бизнес и не рисковать. Я увидел очень красивую зеленую расцветку на столовых сервизах. Посчитал, что было бы неплохо взять и такую тоже. На часть контейнера, вместе с расцветками, в которых я был уверен абсолютно, – это золото и серебро. То есть люди покупают тарелки с золотой и серебряной каймой. Я не просто это знал, я понимал на цифрах, у меня была статистика, отчетность. А тут решил взять зеленый. И взял много, порядка полконтейнера были загружены такой посудой. А ее вообще никто не хотел покупать в итоге. Я продал все серебряные и золотые сервизы. А зеленые очень долго стояли на складе. Их даже дешево не брали. Часть этой посуды я продал позже человеку, который печатал на тарелках разные сувенирные рисунки, принты городов и все в таком духе. Фактически я поменял назначение этой посуды. Из тарелок превратил их в сырье для другого бизнеса. Выплыть получилось, но больше таких экспериментов проводить не хотелось.


От этого я хочу оградить и вас. Хочу, чтобы, воспринимая возможности бизнеса с Китаем, выгоды, цены, можно было не просто делать какой-то авантюрный ход, а сделать шаги, которые покажут вам, на какой товар есть спрос, а на какой нет. Важно количество обращений, попыток. Люди сделают один маленький шаг, не получают какого-то результата, и второй им делать не хочется. Поэтому все наши действия, по сути, несложные. Бери и делай – такой принцип.
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Глава 8

Почему бы не продавать оптом?


[image: after_title]

Сейчас мы разберем, как выглядят оптовые продажи. Встреча человека, предлагающего что-либо купить оптом, с человеком – владельцем бизнеса, который уже что-либо продает в розницу.


Например, в Китае на одной из выставок мы первыми увидели электровелосипеды. По возвращении я просто зашел в первый попавшийся магазин велосипедов и спросил продавца, на месте ли руководитель. Он спросил, кто я такой. Я представился как новый поставщик электровелосипедов. Тот позвал хозяина, я показал ему на телефоне товары с выставки, человек вдохновился, его это заинтересовало – он сразу был готов продавать эти велосипеды в своей точке.


Как вы поняли, один из простых шагов – найти тех, кто уже что-то продает вашим потенциальным клиентам.


Если мы хотим реализовать чехлы для айфонов, то проще всего найти те офлайн-точки продаж, где таких, как у нас, чехлов не будет. Или если мы продаем товары для родителей и детей, то идеальный для нас вариант – магазины детских товаров. Они являются площадками, куда приходит наша целевая аудитория, где люди могут оценить наше предложение, наши товары, продукты и захотеть их купить.

Тут, соответственно, возникает вопрос: а что, разве можно, не имея товара, сделать оптовую сделку, договориться с владельцем магазина и продать ему этот товар?


Без товара закрыть сделку не получится, но получить предварительное согласие и желание выкупить этот товар более чем реально.


Тогда у нас останется лишь решить вопрос с логистикой, привезти товар в срок и получить деньги.


Кто-то скажет, что это невозможно. Но здесь следует вспомнить историю становления компании Apple. В фильме «Джобс. Империя соблазна» есть момент, когда герой Эштона Катчера (который сыграл самого Стива Джобса) пришел в магазин электроники и договорился с хозяином, что выполнит заявку на поставку более чем 100 компьютеров, которых у него еще не было.


Магазин никуда не денется. От того, что вы сделаете ему продажу сегодня или через месяц, у него кардинально ничего не поменяется. Он ведь без вас как-то жил. С розничными покупателями сложнее. Человеку нужен товар сегодня. Да, кто-то готов подождать. Но те, кому нужно сегодня, ждать не станут. И они не будут покупать, если у вас нет прямо сейчас.


Действующий бизнес готов ждать.


И это еще один инструмент для того, чтобы получить ответ на вопрос – правильно ли вы выбрали товар, туда ли идете. Вы выбрали современные позиции или старые, которые уже не продаются?

У меня есть пример человека, который не был продажником и не умел продавать. Но он совершил 74 встречи с владельцами магазинов в попытке продать оптом женские сумки. Его жена выбрала их дизайны на Alibaba, и с фотографиями на планшете он регулярно ходил на встречи с собственниками магазинов. Лишь на 75-й раз ему предложили привезти образцы. Через неделю он привез образцы и заключил контракт на 5000 сумок. Этого человека зовут Денис Попов. Он оказался просто упертым. Не продажником, но упертым, и этого оказалось достаточно.


Конечно, учиться продажам важно, я не говорю, что это не нужно вообще. И в этой книге мы также будем учиться продажам. Даже создание баннера тоже, по сути, является продажей. Процесс создания оффера и формирования выгодного предложения – также является частью продаж. Умение сказать это так, чтобы вас услышали, – тоже продажи. И если вы никогда не продавали – лучше начать сегодня. Делать хоть какие-то шаги навстречу этому гораздо лучше, чем быть человеком, который через год так и останется новичком, который никогда не закрывал сделку.


Продажи – навык, который нарабатывается.


Это как целоваться. В первый раз вы целуетесь не очень. Во второй раз, третий, четвертый, пятый – вы уже повзрослели, и у вас уже неплохо получается. И при этом все равно остаются люди, которые целуются не очень, потому что мало времени тренировали этот навык.

Продажи – это тоже навык. Умение зарабатывать деньги – также в какой-то мере навык. Мы можем развивать инструментарий, позволяющий зарабатывать деньги: управление, продажи, маркетинг, упаковка, переговоры – но все это инструменты про деньги. Их очень много. Сказать, какой из них нужен в первую очередь, невозможно. Потому что все люди разные. И каждый сейчас находится в своей парадигме мира, своей реальности, в своем окружении, которое, может быть, считает, что у него ничего не получится.

ЕСЛИ ВЫ НИКОГДА НЕ ПРОДАВАЛИ – ЛУЧШЕ НАЧАТЬ СЕГОДНЯ. ДЕЛАТЬ ХОТЬ КАКИЕ-ТО ШАГИ НАВСТРЕЧУ ЭТОМУ ГОРАЗДО ЛУЧШЕ, ЧЕМ БЫТЬ ЧЕЛОВЕКОМ, КОТОРЫЙ ЧЕРЕЗ ГОД ТАК И ОСТАНЕТСЯ НОВИЧКОМ, КОТОРЫЙ НИКОГДА НЕ ЗАКРЫВАЛ СДЕЛКУ.


Я сейчас пытаюсь по крупинкам показать дорожку, по которой можно пройти, поверить в себя, в то, что для старта не нужно быть суперумным, богатым, смелым.


Нужны лишь простые действия.


Я понимаю, что из 100 человек, которые сделают все, что мы прошли, 10 людям просто повезет. 20 человек будут упорно что-то делать, с 3–5-го раза какой-то из товаров у них зайдет. Они попадут банально количеством попыток и перебором товара. Где-то 70 % прочитают книгу, подумают, что это какая-то чепуха, и пойдут жить дальше. Такое может быть, я отдаю себе в этом отчет.


Есть очень простая методика похудения. Безумно простая – не жрать. Но в нее никто не верит. Есть очень простая методика выздороветь от простуды, причем без вредных последствий для тела, – принять горячую ванну, пить воду и весь день пролежать в кровати. Но мы чаще всего стремимся сходить к врачу, взять список сложных рекомендаций и пользоваться ими. Есть очень простая методика накачать пресс – качать его каждый день. Через какое-то время вы его однозначно накачаете.

Есть такие же простые вещи в бизнесе, и они оказываются очень глубокими, если их сделать. Но люди, которые имели опыт в найме, работают в какой-то структуре, очень важные, в костюме, с бейджиком и компьютером Apple, часто предвзяты. Смотрят на простые вещи свысока. Также свысока смотрят все те, кто сам ничем не блещет.

Дальше будет сложнее. Все, что мы делали до этого момента, – часть игры, чтобы включить мозг. Теперь можно открыть карты. Подождите сегодня-завтра, чтобы посмотреть, как отработают объявления, желательно, чтобы их было не меньше трех на один товар. Хорошо бы также за эти 2–3 дня сходить как минимум в 10 офлайн-точек по принципу тождественности товара. К примеру, если мы продаем постельное белье, то неплохо было бы предлагать их каждому покупателю матрасов. Продавец матрасов ничем не рискует, наоборот, создает опцию для клиента. А вы получаете воронку продаж на площадке.


Принципиально, чтобы эти 10 встреч произошли.


Потому что на них вы можете узнать, например, от продавца постельного белья, что выбрали не те расцветки, не разбираетесь в ткани, не можете ответить на ряд простых вопросов. И чтобы продавать хорошо дальше, вам желательно, конечно, все разузнать.

Первая встреча, скорее всего, будет минусовой – вам откажут. Вторая и третья тоже. Но вы узнаете очень много того, что действительно важно, от тех, кто мог бы стать оптовыми покупателями. Им можно продать товар, которого на рынке нет. А вы его нашли, он вам понравился, есть понимание, что цена выходит достаточно приемлемой для рынка, еще и маржа приличная, можно заработать оптом. И те, кто дальше будет продавать это в розницу, тоже заработают. Эта информация позволяет без инвестиций, вкладывания денег в товар и склад получить нужную обратную связь, осознать все, ведь, может быть, вы ошибаетесь.


Приведу пример. Владельцы интернет-магазинов торгуют круглую неделю. А многие оптовые компании, которые работают с ними и дают возможность забирать товар со склада, в субботу и воскресенье закрыты и не отгружают товар. Как можно захватить таких клиентов? Предложить им отгружать товар по выходным.


Владельцы офлайн-точек могут интересоваться, с кем вы уже работаете. В этом случае очень круто договориться сначала с одним кем-то известным на любых условиях. Потому что так мы сможем говорить, что работаем с таким-то магазином, идут поставки. Это добавляет и уверенности, и надежности. Но даже если это первый раз, то мы можем говорить, что эти позиции и модели еще нигде не представлены, вы можете стать первым, кто начнет продавать этот товар и преуспеть.


Отсутствие оптовых клиентов, наоборот, можно представить преимуществом.


В свое время я отталкивался от того, что имел более 10 розничных точек. Мои товары сразу начали продаваться на моих площадках. Я столкнулся с тем, что медленно оборачиваю объем товара, который начал возить контейнерами. Нужна была более высокая скорость. Надо было предлагать этот товар другим таким же магазинам. У меня было понимание, сколько я продаю в неделю, понимание маржи, кто клиент.

И я начал встречаться с владельцами похожих магазинов в городе и говорить очень простые слова: «У меня этот товар уже продается, ты можешь тоже зарабатывать на нем от 100 %. Могу тебе поставить его под реализацию». Первые такие сделки были легко достигнуты. Потому что человек моментально предлагает вам полку, которую вы загружаете, и буквально на следующий день начинаются продажи. Это были сервизы, чашки, подарочные наборы «кофе-чай». А еще бокалы для шампанского, вазы в какой-то момент.

С вазами у меня были серьезные проблемы. Их вообще никто не покупал. Я заказал на свой вкус – золотые, но они абсолютно никому не нравились, их никто не брал. В дальнейшем я умудрился все-таки продать их в оптовую компанию, у которой было большое количество региональных покупателей, в том числе цыгане. Они и забрали в итоге те вазы, но пришлось с ними побегать.

Это еще раз к вопросу о том, что своему вкусу лучше не доверять. Он достаточно обманчив, можно сильно встрять. Вы можете оказаться на рынке как в меньшинстве, так и в большинстве. Я встречал на пути большое количество предпринимателей, которые ориентировались только на себя. Какое-то время чутье их не подводило, а потом в один момент подводило, и очень сильно. Потому что в момент становления их вкус был на уровне большинства рынка, а когда они пересаживались на «Мерседесы» и надевали золотые часы, то и их вкус менялся, они переставали чувствовать рынок. Когда вы работаете, например, в низком ценовом сегменте, а сами ездите на «Майбахе», то вы должны периодически спускаться в рынок и коммуницировать с людьми, чувствовать, что важно. Иначе пропустите момент. Ну, или вы должны нанимать людей, которые это чувствуют.


Но это отступление. Вернемся к офлайн-точкам. Имеет ли смысл спрашивать у владельцев, чего бы они хотели, чего им не хватает, на старте взаимоотношений, когда человеку не до конца понятно, почему он должен отвечать вам на этот вопрос, а вам не до конца понятно, почему вы должны получить от него этот ответ? Есть такая история – непонимание, кто вы, а кто он. Это еще даже не знакомство, ничего. Когда у вас уже есть какие-то отношения с человеком, вы можете ему позвонить и сказать: «Я вожу товары, может быть, вам чего-то не хватает?» Но чаще всего вам просто не ответят. Но можно спросить: «Мы способны привезти много других разных товаров, возможно, вы испытываете в чем-то недостаток?»


Проблема в том, что если вы такое спросите один раз и получите отказ, то во второй раз вам будет страшно спрашивать.


Еще момент. Если мы размещали объявления для Москвы, то по офлайн-точкам надо ходить в своем городе. Нужно их воспринимать осознанно.


У меня есть ученик, который живет в селе. И там он не может даже найти сотрудников к себе на склад – просто нет людей. Какие там у него могут быть продажи? Никаких. Соответственно, для него это правило не работает. Ему надо ехать в ближайший крупный город, может быть, миллионник.


Вообще следует искать деньги там, где они есть, как вы помните. Да, если мы говорим про интернет, то можем прикоснуться к аудитории в любом городе. Но если речь про офлайн, то пытаться стать миллионером в городе с населением 30 тысяч человек можно, но это будет трудно, вероятность слишком мала.


Если за неделю мы найдем 10 офлайн-точек и одна из них нам скажет «да» – товар интересен.

Норматив такой – нужно всего одно согласие. Потому что предприниматель с действующим бизнесом будет цениться выше, чем случайный покупатель из интернета.


В завершение главы пара строчек, над которыми нужно поразмыслить. Если бы вы пришли ко мне с сервизами на выбор, то я бы выбрал серебристый и золотой. Если бы у вас были зеленый, синий, красный, то я бы ответил, что не хочу с вами работать. Такая обычная практика. Держите это в уме.
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Глава 9

Связка и как она работает
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Чем характерен американский рынок – там все компании стремятся продавать комплектами. Потому что, во-первых, продавая одну единицу, вы априори в минусе. Рынок настолько конкурентен, что вы в минусе стопроцентно. Во-вторых, вы закрываете все потребности человека, который пришел к вам купить товар. Если ему нужна удочка, то потенциально он может купить и лодку. Это очевидно. Так мыслит предприниматель на высококонкурентных рынках.

У нас бизнесмены мыслят так: человек пришел купить удочку – пусть покупает. А какую удочку ему купить? Какие есть, такие пусть и выбирает.


У нас нет правила продавать.


Это чувствуется. Люди думают, что достаточно открыть магазин, написать «Мы открылись», поставить на витрине товары, и дело в шляпе. И что покупатели должны сами заходить и отдавать деньги. Такие предприниматели начинают все больше и больше проигрывать, терять свой бизнес, ниши. И думают, что когда-нибудь все изменится. Но ничего уже не изменится. Меняется рынок, аудитория. Подросла молодежь, которая привыкла к другой модели продаж. Ей уже начинают продавать, перекупать предложениями, начиная от игровой индустрии, заканчивая продуктовой.

ЕСЛИ ВЫ ВСЕ ДЕЛАЕТЕ КАК НАДО, НО РЕЗУЛЬТАТА НЕТ, Я СОВЕТУЮ СХОДИТЬ В КИНО, ПОГУЛЯТЬ В ЛЕСУ, СЪЕСТЬ КРУАССАН С КАКАО. ОСОЗНАТЬ, ЧТО ВСЕ В ПОРЯДКЕ, ВЫ НЕ ГЛУПЫЕ. ВЫ ПРОСТО УПИРАЕТЕСЬ.


Еще пару лет, и старый маркетинг просто не будет работать.


Скоро вообще появится искусственный интеллект, который, оценивая наше поведение в социальных сетях, будет нам предлагать именно то, что мы реально хотим. Мы будем видеть исключительно ту рекламу, которая максимально релевантна для нас.


Суть в том, чтобы продавать не товар, а некое предложение, решение, набор, связку.


Не устану это повторять. Один товар, который потянет следующий и следующий за собой. Это уже будет похоже на бизнес, это можно превратить в бизнес. То, что мы делали до этого, был такой исследовательский путь. Чтобы не быть тем человеком, который заказал контейнер зеленых столовых сервизов. Некое тестирование, которое «еды не просит», но может очень четко обратить наше внимание на какую-то тему.

Если вы все делаете как надо, но результата нет, я советую сходить в кино, погулять в лесу, съесть круассан с какао. Осознать, что все в порядке, вы не глупые. Вы просто упираетесь.


Как только говорите, что не получается, вы начинаете искать виноватых везде: Ковпак виноват, книга виновата – все виноваты, но только не вы сами. Но надо делать попытки и благодарить себя за то, что не стоите на месте.

Поэтому периодически нужно праздновать: сходить в кино, погулять в лесу, съесть пирожное. А потом вернуться, закатать рукава и осознать, что вы только что получили двойку. Если нет звонков, обращений, нет денег, то их и не будет. Только вы можете это исправить. Для того чтобы все изменить, нужно сесть и переделать. Почему человек, для которого вы сделали, который это увидел, не хочет на это кликать, реагировать на это? Подумайте о том, для кого вы это делаете, кому продаете.
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Глава 10

Находим партнеров в поднебесной (и не только)
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Двигаемся дальше. Необходимо разделить розничные и оптовые заказы. Нам нужно получить хотя бы 3–5 розничных заказов, чтобы появилось желание привезти первые 30–50 единиц товара. Почему 30–50 или, может быть, даже 100? Это параметр, от которого цена будет более-менее с выгодой от китайцев. Мы сможем даже что-то заработать сверху, но это при условии правильной логистики и всего остального.

При этом нам хочется верить, что товар, который мы нашли на Alibaba, будет именно таким, каким мы его увидели и предлагали клиентам. У нас появляется ряд технических задач. Во-первых, конечно, найти в Google или Яндексе компании, которые занимаются экспресс-доставкой образцов из Китая. Обычно они так и звучат – «экспресс-доставка из Китая». Результаты периодически меняются в поисковой выдаче, поэтому я не хотел бы говорить о конкретных компаниях – к моменту выхода этой книги все может поменяться. Просто ищите свежую информацию.


Задача: найти компании-перевозчики из Китая, которые готовы привезти 1–2 кг образцов.
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Высокая оценка, серьезная сумма сделок и быстрые ответы клиентам – перед нами надежный поставщик


Наша цель – отыскать категории компаний, которые в целом занимаются логистикой из Китая. Местные фабрики могут вам отправить один или несколько образцов при условии, что вы оплатите внутри сервиса их стоимость.

Вообще на платформе Alibaba внутри есть очень простая и понятная форма, которую нужно заполнить – внести данные карты и оплатить тот или иной объем товара. А китайцы со своей стороны просто отправят через выбранную экспресс-службу ваш товар. Но у некоторых людей это вызывает ступор. Потому что нет «белого говорящего по-русски человека», с которым можно было бы все обсудить по телефону. Вот как раз для таких и есть вариант – найти несколько контор, которые занимаются экспресс-доставкой, обзвонить их и попросить выполнить эту доставку. Все можно привезти за 5–8 дней.


Учтите, что экспресс-доставка может стоить дороже, чем товар. В зависимости от товара доставка может выйти до $ 15–25 за килограмм.


Вопрос: как же я заработаю на образцах, если доставка мне будет стоить дороже, чем товар? Отвечаю – никак, но зато вы будете видеть товар своими глазами и понимать, что он нормальный, рабочий.

Обратная сторона медали – к вам пришла ерунда. В этот момент я хочу поздравить таких читателей с тем, что они стали ее владельцами. Теперь можете пойти на Поле Чудес и закопать ее, как Буратино. Ну а серьезно – это не слишком частая история при условии правильного выбора поставщика. Такое бывает, но далеко не всегда. Не парьтесь – образцы для того и заказываются, чтобы не вкладывать большие суммы в покупку «кота в мешке».

Есть базовые условия. С Alibaba как с поставщиком можно работать на этапе эксперимента и теста. Потом вы в любом случае будете увеличивать объем заказа. А пока, да – если покупаете товар на $ 50 и думаете, как бы его проверить перед отправкой, то это будет стоить $ 100. На маленьких объемах, до $ 300, попробовать и посмотреть получается дорого. А вот на больших объемах становится выгодно.

НАДО ФОКУСИРОВАТЬ СВОЕ ВНИМАНИЕ НА ТЕХ ПОСТАВЩИКАХ, КОТОРЫЕ ПОЛУЧАЮТ ЗАКАЗЫ ИЗ ДРУГИХ СТРАН.


Дальше. Надо фокусировать свое внимание на тех поставщиках, которые имеют заказы из других стран. На Alibaba есть такой показатель – количество сделок за последние 6 месяцев. Там может быть, к примеру, сумма $ 200 000, 63 сделки. Хорошие цифры. И 95 % response rate – это показатель скорости ответов на вопросы и на реакцию на обращения. Статус в бриллиантах.

Второй показатель – количество лет на Alibaba. Если компании меньше года, я бы с ней не работал. По-хорошему, рассматривать следует только компании от трех лет.

Еще важный момент – средняя цена на товар в сравнении с другими предложениями на этот же товар на Alibaba. И если вам предлагают PowerBank за $ 1, то, скорее всего, – это чехол для PowerBank’a.


Сохраняйте здравый смысл и используйте все вышеперечисленные критерии – это и есть формула выбора более-менее подходящего игрока-партнера в Китае для начала.


Итак, мы понимаем, что нам надо заказать экспресс-доставкой образцы, чтобы показать кому-то из клиентов, а кому-то уже и продать. Ну и самому убедиться, что все в порядке. Это одна стратегия. Другая – мы можем сразу заказать у той или иной компании с Alibaba 50–100 штук товара. Что тоже, в принципе, нормальный ход. Но если товар окажется плохим, вы его не сможете продать, он перестанет вам нравиться, и в итоге его можно будет только закопать. Или продать на рынке по китайской цене – что тоже может быть уместно.

С другой стороны, чтобы доставить этот груз как коммерческую партию, нам уже нужны перевозчики другого рода. Их мы можем найти в поисковиках по запросам «логистика из Китая», «доставка из Китая под ключ».


Пытливый читатель спросит, какие из них хорошие, каким можно доверять, а каким нет. Так как я часто езжу в Китай, у меня уже есть список проверенных компаний, с которыми я работаю. В основном на которые у меня есть влияние, которые многое мне делают под запрос.

Но здесь я умышленно ставлю каждого перед свободным выбором таких компаний, потому что в начале каждому нужно пройти этот путь самостоятельно. В нем нет ничего сложного, поверьте. И навык поиска связей и налаживания контактов пригодится еще много где. Плюс лично для меня будет большим риском поделиться своими контактами в книге – этим я могу подставить своих партнеров, ведь я не смогу гарантировать, что кто-нибудь не начнет написывать и названивать туда каждый час, крича через слово, что он «от Ковпака».

И еще по поводу деловых связей. Люди в Китае живут по принципу, что они никому ничего не должны. Жизнь в Поднебесной сложная, начиная от еды, заканчивая жилищными условиями, стоимостью услуг, экологией и т. д. И люди там работают непростые. Руководители китайских компаний зачастую определяют для себя какой-то набор правил – например, отправляем грузы только от 100 кг. И хоть тресни, но они не будут с вами работать, если вы не запрашиваете товар от центнера. Или есть еще такое правило – обязательное условие оформления технического задания на поиск товара, отборку груза и инспекцию. Если вы не выполняете эти условия, то на вас не хотят тратить время. Потому что они провозятся с вами и упустят параллельно двух клиентов, у которых есть деньги, и при этом они все понимают и делают.


И если честно, то можно понять тех ребят, которые живут в Китае и оказывают услуги по сервису, транспорту и доставке. Они постоянно имеют дело с огромным количеством людей, которые к ним обращаются и при этом могут правильно объяснить свой запрос, быть объективными и адекватными. «Я же покупаю у вас на $ 500, сделайте мне!» – да, но ваши $ 500 там никому не интересны.


Отсюда вывод – пройти этап тестирования образцов. Это как взлет ракеты. Надо пережить самый сложный этап – оторваться от земли и вылететь в стратосферу. Этот путь медленный – вы много разговариваете, налаживаете контакты, тратите какие-то деньги, и кажется, что вы тратите их впустую. Но путь все равно надо пройти. Потому что тогда вы сможете заказывать не по килограмму образцов, а привозить партии по 200–500 кг. Вот с этого момента с вами многие захотят работать, вы становитесь интересным. Но пока этого не произошло, надо понимать, что носиться с вами там никто не будет.

Поэтому надо пользоваться посредническими сервисами, которые пытаются зарабатывать деньги на этом рынке, – экспресс-перевозчики, экспресс-доставка. Ведь они продают вам доставку задорого и, соответственно, готовы терпеть любые мелкие обращения – все логично.

Тем читателям, которые в свой первый заказ получат вместо товара «шляпу», я рекомендую ее закопать. Многие расстроятся, поплачут и… пойдут устраиваться на работу. Но тех, кто так не сделал, я хочу поздравить. Потому что они нашли тему. По моим наблюдениям, 90 % всех игроков в этой теме имеют все шансы не пойти дальше первого заказа, потому что что-то пошло не так на первом же шаге. А остальные выиграют. Ведь если засучить рукава и исправить ситуацию, сделать так, чтобы товар был именно такой, как было заявлено, то вы фактически будете единственным на своем рынке, кто это сделал.

Да, но как же доработать свой товар? Как довести его до ума?


На практике довольно часто нужно просто заплатить этому же поставщику на один доллар больше на каждую единицу продукции.


Действительно, можно сказать, что вам это не подходит, качество плохое, надо лучше – прямо как на картинке. Продавец вам ответит, что да, так можно, но цена тогда будет другой. Вы пересчитываете и определяете, сможете ли продавать с новой стоимостью. Да, маржа несколько просядет, но зато уже совершенно точно вы получите качественный продукт.


Кстати, в европейских и американских компаниях именно так и подходят к производству – берут китайские фабричные товары и просто просят производителей сделать их чуть лучше.

Для примера рассмотрим детские GPS-трекеры. Если брать самый дешевый, то на фабрике он стоит $ 9. Но есть такие кадры, которые умудряются просить производителя продать трекер за $ 8. Представьте, что им приходит. А один мой ученик покупает их у той же фабрики за $ 10. Потому что по этой стоимости из 1000 GPS-трекеров примерно 900 точно работают минимум год. За десятку там ставят другую микросхему, которая живет заметно дольше. На короткой дистанции, сэкономив в моменте, можно подумать, что вы выиграли.

Но если вы собираетесь строить бренд, создавать серьезную историю, развивать товарную нишу – важно, чтобы товар был жизнеспособным.


Чтобы клиенты были довольны, и каждый из них мог сказать десяти людям, что это реальная тема. Вот тогда будет результат.

Дальше. Если говорить про образцы, то, как уже было написано, нечасто приходит совсем уж не то, что мы ожидаем. Но если все же говорить о партиях, то большие коммерческие поставки лучше проверять, от греха подальше. Смотрите сами. Китайцы получили большой заказ. Они не успевают выполнить его для вас. Перекинули работу на соседнюю фабрику, где заправляет брат владельца. Для китайца, что у него на предприятии, что у другого – товар одинаковый. Но китайцы иначе оценивают товары, качество, цвета. И то, что ему хорошо, нам может быть плохо.


Есть у китайцев такое слово «чебудо». Ближайший аналог на русском – «и так сойдет». Эта фраза определяющая. Потому что нам-то так не сойдет. Вообще этим и отличается азиатский рынок от европейского и американского.


Нам нужно другое качество, и мы должны за него бороться. Для этого необходимо контролировать поставки. От $ 1000 данным делом уже стоит заниматься. Потому что вкинутые в контроль $ 100 перекроют дополнительные затраты. Это позволит вам еще в Китае, до отправки, найти несоответствия по характеристикам, если такие будут. И сразу решить вопрос на территории Китая. Потому что как только товар ее покинет – все, вопрос не решить.

Если вы работаете с Alibaba и получили не тот товар, что делать? Существует внутренняя система гарантии страховки. Но вам все равно придется проделать множество процедур, доказать, что вы действительно получили не тот товар. Это проблема.

Повторю. Во всех коммерческих партиях вопрос надо решать на территории самого Китая. Только так.


Если вы получили некондицию, то самый простой вариант – обратиться к поставщику и доплатить, чтобы качество улучшили.

Если повезло и пришло то, что нам нужно, – выполняем обязательства. Звоним клиентам, говорим, что товар пришел, отправляем его, забираем деньги.

Даже на этом этапе мы еще особо не занимаемся бизнесом. Фактически продаем товар на Avito. Это формат частной торговли, а не предпринимательство. Вы все еще доказываете себе, что правильно выбрали нишу.


Со временем, когда мы придем к коммерческой деятельности, конечно, потребуется ИП или ООО, какая-то юридическая форма, хотя бы пусть и у соседа, на которого можно все оформить.


Помните, как несколько глав назад на доске объявлений мы размещались по Москве, а сами живем при этом не в столице. Вот для таких читателей есть вариант, что делать дальше. Чаще всего товары из Китая приходят в крупные города – большая часть всех транспортных линий всегда ведет в столицы стран или морские порты. Нам так даже проще – нужно, чтобы кто-то встретил этот груз в Москве и любой транспортной компанией просто переправил клиенту. То есть я бы даже его оттуда не забирал.


Есть множество сервисов для аутсорсинга склада, автоматизации отправки клиентам, call-центры – все они локализуются в столице. Они принимают за вас товар на свой склад и отправляют дальше клиентам. Идеально.
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Глава 11

Пока едет товар
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Когда мы выбрали товар для эксперимента, то при неудовлетворительных результатах можем от него отказаться. Кто-то скажет, что зря потратил время. Но с другой стороны, вы не загрузили контейнер на склад и не потратили деньги. Сработал элемент безопасности.

Пока товар идет, наша задача – глубже узнать его. Надо найти тождественных оптовых поставщиков внутри страны (а не в вашем городе, как ранее). По возможности посмотреть выставки, которые проходили и будут проходить на эту тему.


Например, посудная выставка устраивается каждые полгода. Мы всегда можем позвонить и, образно говоря, за шоколадку попросить список участников.


Надо понимать, кто играет с нами на этом рынке.


Вообще выставка – хороший инструмент сделать первые большие продажи. Помните, что в Китае это в принципе один из основных двигателей торговли.


Вот вам история. Ребята из другого бизнеса – сервисные станции «Вилгуд». Они полетели со мной в Китай, чтобы отыскать для себя какую-то новую тему. На выставке мы нашли с ними… вантузы для прочистки канализации, уж простите. Ребята зажглись. Я помог им прямо на месте заключить сделку, обо всем договориться и купить 500 единиц товара. Фабрика отгрузила товар на склад логистики в Шэньчжэне, а ребята увезли с собой в чемодане один образец в Москву. И так совпало, что, когда они прилетели, в России как раз проходила выставка сантехники. Они купили там стенд, переупаковали свой образец в картонную коробку, сделанную в Москве, и, разместившись, получили огромное количество оптовых заказов. Через пару дней после выставки уже приехала их партия. За 30 дней они обернули 30 тысяч долларов. Причем их партия стоила 8 тысяч долларов. Так что имейте в виду, что есть и такой инструмент.


Теперь дальше. Когда мы начинаем узнавать про тех, кто еще продает схожие товары, мы начинаем видеть сильных и слабых игроков, а также понимаем, каких позиций не хватает. Или наоборот, видим, что везем какую-то шляпу, которая продается на каждом углу. А мы ее везем еще и дорого. Но при этом не надо расстраиваться. Если у нас есть заказы, а на внутреннем рынке уже кто-то продает этот товар дешевле – то отлично, мы уже нашли простую локальную схему «купил-продал». И далеко не надо ходить.

Но как мы это все поймем, если ограничены знанием в рамках того, что узнали в интернете за вечер? Никак.


Пока едет товар, у нас есть время, которое целесообразно потратить на то, чтобы стать профи в своей нише.


Да, просто найти всех оптовиков, получить их прайсы, посмотреть условия, выявить ключевых клиентов. Сходить в какие-то магазины, где эти товары уже продают. Поговорить о том, что везете нечто похожее и готовы им отгружать. И спросить, на каких условиях им было бы это интересно. А может быть, их что-то не устраивает в работе тех оптовиков, с которыми они работают сейчас. Все это примеры целевых действий, которые можно использовать.

В итоге у нас есть три пути ветки развития. Первая – изучение оптовиков. Вторая – изучение других продавцов этого и смежных товаров. Третья – изучение самого продукта, то есть почему его должны покупать, в чем его особенность, уникальность и т. д.

Когда товар придет к нам, мы уже будем иметь некий функционал, станем специалистами, скорее всего, и разговаривать будем по-другому. Когда вы многого не знаете про свой товар, являетесь профаном – продавать обычно довольно сложно.


Углубитесь в свой продукт.


Если это технический товар, надо изучить его особенности. К примеру, вы продаете беспроводные зарядки. Какая скорость зарядки? А какая бывает максимальная? Какая у конкурентов? Продаете дрель – с какой скоростью она сверлит? Какие особенности есть у других моделей? Чем они лучше, а чем вы? Когда начинаете все это изучать, замечаете неочевидные вещи. Но пока вы этого не сделаете, чуда не произойдет.


Что, к примеру, нужно знать про купальники? Ну купальники и купальники. А может быть, этот дизайн носит кто-то из селебрити. Или этот фасон был показан на Неделе моды. Или принт разработал именитый дизайнер. Я прекрасно вижу тех, кто просто продает купальники, и тех, кто вместе с товаром продает некий набор знаний. Почему этот купальник столько стоит, зачем нужно купить, какая ткань использована и т. д. И таких мелочей про большинство категорий товаров можно найти очень много.

Вернемся к тому же детскому комбинезону, о котором я уже писал в этой книге. Он состоит из пуха. А какой это пух? Сколько граммов пуха на квадратный сантиметр? Почему это важно знать клиенту? Почему должно быть столько пуха, а не меньше и не больше?


Я всегда вспоминаю торговцев с рынка, которые просто продавали товар. Но всегда были и те, кто продавал больше всех остальных, потому что они больше остальных хотели этого.


Они понимали, что людям требуется много информации, нужны истории.


Вот и ребята, которые занялись темой детских GPS-трекеров, начали продавать оптом. Почему у них получилось? Их партия разошлась как горячие пирожки, потому что они были первыми, кто действительно всерьез стал этим заниматься. Наклеили на товар этикетки с описанием функционала и гарантийных сроков.


Для людей, кстати, всегда важна какая-нибудь маркировка, потому что они видят в этом ценность – помните об этом.


Кроме этого, большая партия трекеров разошлась благодаря следующим действиям. Первое, делая каждую продажу, они, по сути, создавали некую «говорящую голову». Потому что, как вы помните, получая на $ 1 больше, китайцы давали более качественный товар, который проработает долго. Поэтому можно было смело давать реальную гарантию, обслуживать всех клиентов без вопросов, и, если возникала необходимость, менять. Тем самым была создана правильная репетиционная картина для бренда.

Второе, было создано специальное приложение для смартфонов. В него они вложили деньги вместе с партнером с российского рынка. И начали продвигать историю, когда их продукт был не только качественным снаружи, но и уникальным изнутри. Это стало нравиться и розничным покупателям, и оптовикам, естественно, получился рост и в рознице, и в продажах партиями.

Третье, влияние на модель продаж.


Сколько бы вы ни вкладывали времени и денег в товар, в его качества и свойства, если вы не будете продавать массово, не начнете использовать инструменты для продажи (например, в интернете), то ничего хорошего в итоге не будет.


В примере с детскими трекерами большой точкой роста стало появление товара после личного сайта на маркетплейсе. Когда вы выходите на крупнейшие площадки в стране (к примеру, ozon.ru), то товар продают уже не единично, а тысячами штук, потому что десятки и даже сотни тысяч потенциальных клиентов заходят на эти ресурсы ежедневно. Но к этому можно прийти, когда у вас уже появляется некая торговая марка, рабочий продукт. Когда вы везете 10, 100 единиц, тратить время и силы на то, чтобы попасть на маркетплейс, не стоит. Большая вероятность, что вам просто откажут. Однако держать такие площадки в уме все же стоит – дальше мы еще к ним вернемся.


Правила ценообразования. В книге Роберта Чалдини «Психология влияния» описана история, которую я лично переживал в своих розничных магазинах и периодически вижу среди предпринимателей. В вольном пересказе это звучит так. У одной женщины был магазин бижутерии. Проводя инвентаризацию, она столкнулась с тем, что ряд ожерелий лежал очень долго. Она решила, что надо снизить цену в два раза, чтобы уже наконец продать этот товар. Сказала своим продавцам, чтобы те «изменили цену в два раза», думая, что те понизят ее. Но каково же было ее удивление, когда на следующий день она пришла и увидела, что вся полка продана. При этом в кассе денег стало сильно больше. Продавцы подняли цену в два раза. Эта бижутерия стала одной из самых дорогих на полке. Новый поток клиентов, пришедших в течение дня, выкупил этот товар как самый дорогой.


Нужно искать цену, наиболее подходящую для вашей целевой аудитории. Стоимость должна отвечать требованиям вашей целевой аудитории и ее вере в качественные товары.


В своей обучающей программе я часто привожу очень простой пример. Давайте представим, сколько стоит айфон. Сколько? У него есть некая средняя цена. Не важно, какая модель айфона будет актуальна завтра, но у нас в голове всегда есть цена, в которую мы верим. Например, айфон стоит $ 1000. И в принципе вы верите в эту цену, большинство продают по такой цене. А представьте, что вы увидели новый айфон за $ 400. Это же очень выгодная цена! Но вы, как вменяемый человек, зарабатывающий деньги, разрешите себе купить этот гаджет? В каком-то непонятном интернет-магазине за $ 400. Вы вообще доверитесь этой цене? Объективно новый айфон не может стоить $ 400, ну никак.


Точно такая же история относится к большинству товаров. То есть они имеют свою среднюю цену. Например, на джинсы для вас она составляет $ 100. Если вам кто-то с пеной у рта будет продавать джинсы за 40 баксов, у вас будет легкое ощущение, что в этом разговоре вы тратите свое время впустую. Джинсы «сядут» после первой стирки, вероятно, потеряют цвет. Явно будут какие-то другие переживания. То есть вы намеренно будете искать джинсы в рамках той цены, которой доверяете.

Но бывает и так, что если вам предложат какие-то суперкрутые джинсы, может быть, о которых вы мечтали в детстве и которые перенесут вас в какое-то магическое состояние, то да – вы перестанете объективно смотреть на цену и заплатите $ 300.

Книга также может быть примером. Книга, которую вы давно искали и уже сбились с ног. Для вас здесь критерием будет не цена, а просто желание стать уже наконец ее владельцем.

Теперь вернемся в контекст бизнеса с Китаем. Да, изначально цена играет роль при создании доверия, мотивации на покупку. Но в первых главах, когда мы говорили о продаже товара и возможности заработать, я писал о том, что надо создать оффер – предложение, которое будет выделять вас на фоне других игроков на рынке. Это значит, что если вы готовы заплатить за джинсы $ 100, я предложу вам джинсы, а в подарок два комплекта носков и еще ремень. И смогу тем самым перебить предложения компаний, у которых вы покупали джинсы ранее. Я показал очень похожий товар со схожими характеристиками, а может, даже и лучше. Плюс добиваю гарантией на цвет на 200 стирок. Как вам джинсы с цветовой гарантией на 200 стирок? Вы врядли постираете джинсы 200 раз, потому я смело могу дать эту гарантию. Я буду стремиться к созданию у вас ощущения, что товар выдержит это мое обещание, но даже если он и не выдержит, то максимум, на что я попаду, – еще одни джинсы. А продав вам джинсы за $ 100, которые в Китае стоят $ 9, я могу себе это позволить.

Обманываю ли я кого-то? Нет. Я обозначаю условия и соблюдаю их. Это оффер, причем уникальный, который никто не делает. Никто не дает гарантию на 200 стирок на джинсы реально. А я готов на это пойти и поэтому заберу свою долю пирога.

ДА, КАКАЯ-ТО ЧАСТЬ ЛЮДЕЙ ДО СИХ ПОР ВЕРИТ СКИДКАМ, АКЦИЯМ, РАСПРОДАЖАМ, ЛИКВИДАЦИЯМ. ЕЩЕ ОСТАЛИСЬ НЕСЧАСТНЫЕ, КОТОРЫЕ ВЕРЯТ В ЭТО.


Не забывайте, что оффер – это не просто выгодная цена.


Выгодная цена – самое тупое, что можно сегодня сделать. Нет никаких объективных причин считать какие-то цифры выгодной ценой. Все привыкли к ситуации, когда делают 50 % скидки, а цена остается такой же, как в магазинах.


Да, какая-то часть людей до сих пор верит скидкам, акциям, распродажам, ликвидациям. Еще остались несчастные, которые верят в это.


Я, кстати, и сам верю в них отчасти. Где-нибудь в Европе вас не может не зацепить скидка в 50 % в Dolce&Gabbana. Но чем отличается D&G от Васи на Авито? Или от созданного вчера одностраничного сайта? Тем, что я точно знаю – вещи в Dolce&Gabbana вчера стоили вполовину дороже. Но сегодня, в конкретно отведенный период времени, я могу купить эту новую коллекцию со скидкой, потому что у них распродажа. После того как акция закончится, товар исчезнет, я не смогу его купить по этой цене. Если он мне нравится, я должен совершить эту покупку прямо сейчас. И если бы это было не так и товары снова бы появлялись на витрине, то никто бы, конечно, не верил в эти спецпредложения.


А сегодняшние предприниматели думают, что они могут создать историю с нуля, написать туда «–50 %» и считать, что все вокруг идиоты. Конечно, не все. Жизнь научила. Но так как объективно не каждый дружит с головой, какой-то выхлоп такие фейковые скидки еще дают. До поры до времени.

Вообще такой дешевый маркетинг работает все меньше и меньше. Он заходит где-нибудь в отдаленных регионах, где до этого все просто продавали в лоб: вот товар, вот цена. А тут какой-то умник решил продавать «товар и скидка». Пока он первый, пока не засорил этой идеей соседние села, люди будут этому верить. Потом они сталкиваются с действительностью, понимают, как обстоят дела на самом деле, и дальше уже не ведутся на такое.

Так что история с оффером – это другое. Здесь вы предлагаете какой-то комплект, так называемый «бандл».


Как сделать какое-то суперпредложение для большого магазина, где большой ассортимент. Вы хотите интегрировать свою китайскую историю в крупную товарную площадку – добавить туда новые позиции, которые вы начнете возить сами.


Нужно просто взять какую-то одну позицию и сделать на нее суперпредложение.


Например, большой интернет-магазин оправ. Размещаете свое предложение: «Мужская и женская оправы вместе за $ 65». Мужская оправа стоит отдельно $ 60, то есть фактически женская получается за $ 5. Две оправы по цене одной. Такое предложение очень хорошо работает. И оно более очевидно, чем какая-то эфемерная скидка. Это предложение понятно – два товара по цене одного. Обычно, кстати, такая акция действует на какое-то узкое количество товара, а не на весь ассортимент. Это предложение кажется интригующим, завлекающим, заставляет человека остаться. Может быть, ему не понравятся те оправы, которые вы продаете, а понравятся другие решения. Но он уже остался и, возможно, что-то купит. Потому что ему уже сейчас кажется, что здесь выгодно.


Идея оффера – создать условия максимальной выгоды на фоне других участников рынка.

И чем дальше мы будем идти в историю с Китаем, тем понятнее это будет. Когда вы покупаете 10 позиций – платите $ 10 за каждую. Допустим, женские купальники. Средний ценник в Китае за качественные купальники – $ 15 на мелкий заказ. Покупаете 500 штук – цена уже $ 12. Покупаете 2000 штук – цена $ 9–10. Получается, что в закупке мы упали чуть ли не в два раза по цене.

Когда вы начинаете двигать свою тему, то понимаете, что большие деньги немножко впереди, на втором-третьем шаге. Идея – дойти до этого шага через эксперименты, понимание, что вы как минимум попали в товар, тему. Что мы уже сделали в рамках этой книги.


Так у вас появляются покупатели. А потом можно начинать наращивать объем. Это и есть механика, которая приводит людей к большим деньгам.


Хороший оффер – это важно, тренируйтесь их видеть, придумывать даже для тех товаров, которые не продаете. Что угодно. Мимо идет женщина с коляской. Думаем, может быть, сумка для коляски и набор бутылочек в подарок?


Но есть товары, которые намеренно не продают оффером.


Они побеждают моделью продаж. Например, все товары продаются лично, при встречах.


Так, массово продают электровелосипеды те, кто организует тест-драйвы и привлекает людей. Человек садится на велосипед, и у него уже появляется желание купить. Нет других мыслей. Да, людям нужно быть уверенными в гарантии, сервисе, но с точки зрения эмоции они уже купили.

А детские термометры, которые передают температуру по блютуз, – там реализация происходит через страховых брокеров, продающих медицинскую страховку на ребенка. Вы покупаете медстраховку, а вам показывают крутую штуку – можно видеть температуру на телефоне. Когда ребенок заболеет, родители могут надеть на него на ночь браслет и идти спать. Если температура поднимется, придет оповещение на телефон. Тут нет никакого дополнительного оффера. Этот товар – сам по себе оффер при продаже страхового продукта.


Когда мы спрашивали у знакомых, что бы они хотели купить, те могли говорить нам и о товарах, которые не могут найти на рынке, но хотели бы приобрести. Так, например, было с браслетом, измеряющим температуру, – те ребята увидели это на американском рынке, подумали, что было бы здорово купить, но не смогли нигде найти. И они просто его сделали.


Когда вы находите какую-то проблему, которую не можете решить локально, а потом видите возможность сделать это за счет партнерства с китайскими фабриками, – это для вас маркер: там деньги.


Часто мои студенты хотят найти уникальный товар, то, чего нет на рынке. Моя жена Екатерина однажды привезла джакузи для собак. И она меня настолько этим вдохновила, что я даже решил взять ее в жены. Просто не мог представить, что это действительно можно выбрать, а потом еще привезти и продать. А она лишь сделала все, что я говорю, – выбрала товар, сделала сайт, запустила рекламу в Яндекс.Директ по запросу «ванны-джакузи для собак». Оказывается, есть такие запросы. Самое удивительное, что она получила клиентку, которая хотела такую ванную поставить в свой груминг-салон. Продала товар, которого у нее не было. Взяла по договору предоплату – здесь это было необходимо, потому что на эти деньги она закупила и привезла товар. Поставила джакузи под ключ.

Но не все настолько одаренные, как моя жена. Некоторые выбирают что-то действительно невостребованное. У джакузи для собак была своя целевая аудитория. Этот товар на самом деле был первым в Москве, что сильно повысило продажи в салоне и привлекло к нему внимание. То есть мы можем говорить, что моя жена сделала продажу товара, который повлиял на доходность и прибыльность компании.


Я рекомендую искать новые интересные товары, но делать это в фоновом режиме.


Пройти серию простых шагов следует на чем-то действительно простом. Когда вы не знаете многих деталей продаж, не имеете навыков, опыта работы с Китаем и начинаете делать какие-то сложные штуки, то, не получив быстрого результата, вы можете потерять интерес. Это даже опаснее, чем не продать товар – потерять интерес… Как много людей не стало миллионерами по этой причине?
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Глава 12

Сегодня лучше, чем вчера
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Есть еще один момент по выбору товаров. Когда есть цветовая линейка, то я рекомендую предлагать как минимум три цвета. Потому что ваши вкусовые предпочтения могут быть отличными от предпочтений целевой аудитории. Тут важно попасть. С другой стороны, есть товары, которые можно продавать как единичный товар. Например, комплект игрушек Magic Tracks или Speed Pipes или те же летающие феи – достаточно одного фасона и варианта, чтобы организовать продажи.

Ко мне постоянно обращаются люди и спрашивают, что сейчас продается лучше всего. Они не хотят исследовать, познать механику 100 %-ного попадания в товар. Они хотят, чтобы им сказали, куда вложить деньги, и все. Это нормально, я бы, может, тоже так спрашивал.


Но так не работает.


У меня есть подозрение, что китайцы в принципе выпускают каждые полгода новые тренды специально под наплыв людей, приезжающих на крупнейшие выставки. Мои друзья живут в Поднебесной. Там все тенденции видны невооруженным глазом – несколько точек торгуют этим чем-то на выставке, потом этот товар появляется на оптовых рынках. И почему-то это словно специально появляется к выставке. Как будто китайцы стимулируют рынок в период активных посещений их страны.


Поэтому я и езжу в Китай каждые полгода – мы постоянно там что-то находим. Так, в 2013 году я увидел очевидный тренд – гироскутеры. Первым начал об этом везде рассказывать. В 2014 году мои ученики заработали на квартиры и машины, создали первые бренды этого товара на местных рынках. В 2015 году новый очевидный тренд – умные часы, потому что вышел Apple Watch. Понятно, что не все были готовы купить Apple. Но люди хотели быть в этом тренде, желали себе умные часы. Очевидно, что рынку нужны были дешевые аналоги – по $ 50–70. Такие часы мы нашли в Китае, когда они стоили $ 15–17, и одними из первых привезли этот товар. В 2016 году в одном из интервью для онлайн-издания Forbes я сказал, что вижу большой спрос на детские GPS-трекеры. И один из моих учеников очень сильно взялся за эту тему – об этом я уже рассказывал выше. Создал бренд Smart Baby Watch, продавал по 10 тысяч устройств в месяц. Он влился в этот тренд, начал с малого и по чуть-чуть за год вышел на такие объемы.

В 2017 году я прилетел из Китая 6 мая и сразу провел вебинар, на котором рассказал про спиннеры. Тогда на вебинаре было около 6000 человек. Кто услышал, успел в пик заработать на этом деньги. Плюс в этом же году был пик активности продаж специализированного майнинг-оборудования и видеокарт. Я тоже одним из первых вошел в эту тему, стал об этом рассказывать. Один из моих учеников сделал 5,5 миллиона долларов оборота. В начале 2018 года мы тоже были на выставках, нашли много новинок в сфере игрушек, сувениров, товаров для путешествий.

СТУДЕНТ, ПЕНСИОНЕР, МАМА В ДЕКРЕТЕ – КТО УГОДНО СПРАВИТСЯ ПРИ НАЛИЧИИ ДОЛЖНОГО УРОВНЯ УПОРСТВА.


Если я вижу тренды, и они срабатывают, как, например, было с гироскутерами, умными часами, спиннерами и другим, то я рассказываю об этом людям. У меня есть свое сообщество. Я развиваю тему предпринимательства, обучаю людей – это моя функция. Я привожу тренды, в которых уверен, – это мой навык. Но мне абсолютно неинтересно возиться с мелкой ерундой.


Мне хочется закрутить экспортную историю в Китай, продавать туда на миллиарды.


Я наигрался в товарную историю, уж поверьте. Создать один бренд, один товар и быть королем кроссовок или памперсов, пуховиков, беспроводных зарядок, посуды мне, честно, уже неинтересно.

В какой-то момент, когда я пробовал создавать продукт обучения, увидел, что я могу одномоментно научить тысячу человек, создать сотни бизнесов, и делать это можно четыре раза в год. Меня эта мысль зажгла гораздо больше, чем перспектива продолжать возить товары и делать какую-то простую локальную тему.


Так я со временем пришел к созданию курса под названием «Фабрика».


Это – предмет моей гордости. Два месяца полного погружения, где каждый, кто выполняет домашние задания, начинает зарабатывать. И да, задания эти ориентированы на неподготовленного человека. Студент, пенсионер, мама в декрете – кто угодно справится при наличии должного уровня упорства. Почитайте программу «Фабрики» и поймите, как это может быть и с вами. Вся информация доступна на dimakovpak.com.

И если уж говорить обо мне, то вот вам моя история. В 2010 году у меня начался кризис, когда в целом у меня уже все было. В 2013 году я поехал в Тибет, где у меня случилось откровение. Что жизнь – она вот-вот, здесь со мной и одновременно проходит где-то там. Не знаю даже, как это объяснить. Зато знаю, что у меня появился вопрос: а чего я хочу? Подумал, что хочу выступать. Мне интересно внешнее проявление. Со временем обнаружил, что у меня получается обучать и вдохновлять людей. Обучать сложным вещам просто. Как доказательство, я получал результаты своих учеников в течение следующих лет, когда у меня обучались 18-летние подростки и 70-летние дедушки. Да, когда 73-летний дедушка поднял сайт, запустил рекламу, начал торговать квадрокоптерами, я понял, что все получается. У меня – обучать, а у студентов – делать результат. Стало ясно, что те люди, у которых не получается, просто не хотят. Недостаточно хотят. Это их личная беда. Проводя занятие, я периодически делаю срез знаний – это дает общую картину. Когда стремишься научить каждого, видишь, что кто-то берет эти знания, а кто-то сидит и ждет, что все произойдет само.


Когда я доношу до своих учеников тренд, они автоматически становятся друг другу конкурентами, и я это понимаю. Но рынок не исчерпает себя.


Мир вещей бесконечен.


Всегда можно сделать лучше, чем вчера. Взять крутую идею с соседнего рынка. Я не тешу себя идеей, что каждый создаст супербренд или товар, который захватит весь рынок. Но тот, кто хочет зарабатывать, и зарабатывать прилично, – имеет все шансы прийти к своей цели.

В Москве, предположим, 3 миллиона человек хотят обновить верхнюю одежду. Они желают купить что-то новое, стильное, интересное, выгодное по цене и предложению. На рынке есть компании, которые развиваются медленно, почти не двигаются, вяло реагируют на новинки и тенденции. И вы, когда заходите на такой рынок, можете очень быстро захватить покупателей оффером. Но всех ли покупателей вы захватите? Каждый ли из тех, кто слышит про тренд, сделает это хорошо, быстро и выгодно? Каждый ли имеет топовый уровень маркетинга, упаковки, ценообразования? Нет, все разные.


Нужно ли говорить о трендах всем? Нужно. Будут ли все этим заниматься? Нет.

Есть люди, которые все равно ничего не сделают, даже если вы все разжуете и подадите на блюдечке. Если вы дадите товар в руки десяти людям, один из них будет продавать хорошо, двое будут продавать хуже, а семеро скажут, что вы дали им плохой товар, который никому не нужен.

Так что не обольщайтесь – все ваши проблемы сотни и тысячи людей уже примерили на себя. Кто-то пошел дальше, а другие предпочли искать виноватых. Мне с ними не по пути.


Я рад помогать тем, кто идет вперед.


И кстати, у тех людей, которые продают, есть общие черты. Они делают более чем один звонок в день. Более чем одну попытку в сутки. Более чем один шаг на единицу времени. Более чем одну встречу за неделю. То есть они делают что-либо важное более чем один раз. Это единственное, что их отличает от остальных, – количество попыток и желание преуспеть.


Да, я столкнулся с тем, что люди не хотят преуспевать. Когда вы хотите чего-то добиться, вы очень активны, у вас много энергии. Ваш мозг работает в правильном направлении. Вы хотите победы. У вас есть задачи, которые вы начинаете решать. А кому-то это просто не нужно. Им приятно подражать тем, кто хочет преуспеть. Но самим, по факту, достаточно той жизни, которой они живут. Хватает той картины мира, которую они видят каждый день. Их устраивает тот круг общения и окружения, который есть на данный момент. Такое у меня наблюдение.


Человек встает с дивана и начинает что-то делать, когда его что-то не устраивает.

Удивительно, но я тоже периодически падаю в депрессию. Как бы у меня все ни было системно, организованно. Почему у нас такой перерасход? Почему я не сделал что-то из списка дел?


Очень легко поймать ощущение, что вы – молодец, подойдя к кому-то, кто живет в другой с вами парадигме, с другой скоростью.


Рассказать своих успехах. Вам скажут, что вы – крутые, вы – супер, столько всего делаете, путешествуете, у вас такие сделки и т. д.


Мы сами выбираем, по кому мерять свою картину мира.


Мы можем мерять по сотруднику в банке, продавцу на рынке, водителю такси, владельцу компании из списка Forbes, выдающимся людям искусства. Базово – что мы сделали, а что нет, что у нас получается, а что никак не выходит. Почему-то люди не всегда оценивают количество попыток того же Стива Джобса, чтобы фирма Apple стала Apple. Есть такая эйфория, что раз, взмах волшебной палочки – и они суперизвестные, все получается.


Самые успешные люди отличаются тем, что у них получается гораздо меньше, чем не получается.

Они делают большое количество попыток, и на них приходится большой процент ошибок. Любая история, даже самая свежая, это подтверждает.


Возьмем Оскара Хартманна. Он начал несколько удачных бизнесов, а затем восемь раз потерял деньги и лишь потом снова преуспел, и уже по-крупному. Вопрос, куда и на кого мы смотрим. Можем мерить себя по какому-то уровню и всегда быть выше его. А можем стремиться стать на ступеньку выше в уровне своих возможностей, радоваться, когда получается подняться.

Если мерять себя по однокласснику-алкашу, то у вас всегда будет все хорошо и вы не будете стремиться что-то делать. Если же мерять по Ричарду Брэнсону, то вы будете видеть огромное отставание и тоже ничего не будете делать, потому что наверстать уже нереально.


Надо мерять себя по тому, кто на голову выше вас.


Или имеет то, что вы хотите сейчас.


Например, ваш сосед купил «Мерседес». И вы начали мечтать о такой же машине. Спросите у соседа, что он делал, чтобы купить авто. Как минимум начните изучать, почему он ее купил. Что он предпринял, где учился, может быть, пошел на какой-то тренинг или прочитал книгу. Что с ним произошло, что он взял и купил?


Почему, например, я поехал в Китай. Просто на меня повлияли мои поставщики, с которыми я работал несколько лет подряд. На их товар я делал наценку 100 %, и он хорошо продавался. Был уникальным. Мои поставщики первыми привезли наборы для пикников, потом начали возить другие темы, и те тоже хорошо продавались, потому что были тоже уникальными. Ребята очень быстро пересели с «Мицубиси» на «Мерседесы». Я подумал: «Классно, наверное, надо идти туда, куда они». И когда они поехали в Китай, я просто взял билеты и полетел вслед за ними на ту же выставку, на те же сессии. Поставщики отправились по своим делам, а я остался один и начал изучать эту историю. Вот как все началось, а так бы я, наверное, и не поехал бы в Китай никогда.


Вам надо увидеть близкий пример и развивать навыки, учиться.


Я вижу, что в сравнении с американским рынком наш рынок сильно проседает. В Америке рынок консалтинга составляет, как я полагаю, более 70 миллиардов долларов в год. Компании и люди очень много времени уделяют образованию. Они понимают, что быстрее и дешевле купить чей-то опыт, чем набивать годами свои шишки. Наш человек, особенно после университета, обычно считает, что он уже все знает и молодец навсегда.

Список Forbes тоже показателен. Многие участники получили становление своего капитала в 90-х. Конечно, они мэтры бизнеса. Бесспорно. Только вопрос – с чего они начинали? Сегодня, начиная с точки ноль, вам нужно или получить опыт самому, прожить его, или купить его. Например, взять близкий вам опыт. Потому что не у каждого в окружении есть люди, которые сделали что-то существенное, преуспели. И вы можете просто поехать вдогонку по их пути. С другой стороны, не факт, что их путь приведет вас к успеху. Вы можете облажаться на куче этапов. В работе с Китаем много этапов, и облажаться можно на отправке денег, растаможке, выборе товара, инспекции груза, с самим товаром – очень много вариантов.

Но если вы не будете пытаться, то у вас точно ничего не получится.


А так – рано или поздно что-то нащупаете.


Когда меня накрывает депрессия, я грущу в своем «Мазерати». Смотрю на золотые часы и грущу. Погрущу, потом кто-нибудь мне позвонит, переключит мое внимание, и у меня опять появляется интерес к жизни, и я побежал. Поэтому, как правило, больше двух минут грусти у меня не бывает.

У меня есть учитель, который также мне помогает. Мы познакомились на теме боевых искусств. Я пришел к нему заниматься джиу-джитсу и фехтованием с катаной. Так сложилось, что он стал даже больше учителем по жизни, чем по спорту – подсказывает мне периодически по разным вопросам. Когда я сильно грущу, то звоню ему и говорю об этом. И он начинает меня гнобить, какой я неудачник и вообще, распустил нюни. Возвращает к жизни. Это не ментор, это настоящий учитель.


Как я вижу, у общества сегодня есть одна проблема – есть очень много образованных людей, но у большинства из них присутствует недостаток воспитания. В них не воспитали смелость, настойчивость, открытость. Или на них с детства оказывали неправильное влияние.


Например, у меня дома младшая дочь принесла игрушку-машинку, говорит:

– Моя, моя!

– Кто игрушку купил? – спрашиваю.

– Ты.

– Чья игрушка?

– Моя.

– О’кей.

Слышу от няни комментарий, что сейчас правила меняются. На мой вопрос объясняет:

– Правило делиться было в Советском Союзе, а сейчас другой мир, другие правила.

Я удивился:

– Подожди, меня учили делиться. Это способ заводить новых друзей, знакомства, связи.

Упрощать на пути жизнь – это моя картина ценностей.


Да, наняв няню, вы можете столкнуться с тем, что у вашего ребенка появится чуждая вам картина ценностей. Няня транслирует свои убеждения на ребенка. Тут нужно вести политкорректную работу. Вы хотите, чтобы ваш ребенок был похож на вашу няню или на вас?
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Глава 13

Завершая контур сделки
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На данный момент, если вы все правильно делали, у вас уже есть несколько человек, которые интересовались вашим товаром, и партия товара уже пришла.


Когда человек завершает контур сделки, получает первые деньги – это можно отметить.


Я бы отметил точно – купил бы небольшой подарок себе или кому-то из близких. Смотря что больше приносит радости – получать подарки или дарить. Чтобы усилить мотивацию.

Часто новички на вопрос «Что ты будешь делать с деньгами?» отвечают: «Инвестировать в бизнес». – «А зачем?» – «Чтобы было больше». Но еще вчера у вас вообще ничего не было, а сегодня вы заработали.


У многих ощущение, что уже что-то есть, вызывает страх.


Да, понятно, что если вы купили товар на $ 1000, продали его и заработали $ 2000, то было бы глупо потратить эти 2000 на себя. Потому что вам все равно придется снова вкладывать эту тысячу, проходить заново одну и ту же операцию. Но вознаградить себя за смелость, за шаг, за действие с результатом я считаю важным.


Люди, которым мы продали наш актив.


Если они довольны покупкой, наша задача – максимально выявить это удовольствие в виде, например, отзыва. Предложить, как вариант, за него купон на 30 % скидки на повторную покупку. Обязательно, чтобы он при этом был с ограничением – например, до конца месяца. Иначе люди не используют его, не сделают шагов навстречу.

Следующие шаги – увеличение продаж и взгляд в сторону новых товаров.


Во второй половине 2018 года мы провели в Китае три недели. Со мной ездили 40 человек. Мы привезли несколько интересных товарных тем. Одну из них все сразу «зачморили» – я написал про нее пост в Инстаграме, сделал рассылку, и все сразу сказали, что это ни в какие ворота. Что это собой представляет – чемодан, который ездит за вами. Представьте, вы вышли из машины, поставили чемодан на тротуар, пошли, а он поехал за вами. Зашли в аэропорт, в ТЦ – чемодан едет сзади. У вас в кармане небольшой пульт с датчиком, на который и ориентируется чемодан. Вы идете, переписываетесь в телефоне, а чемодан едет за вами. Да, батарея, моторчик занимают какое-то место – в этом чемодане места чуть меньше, чем в обычном чемодане для ручной клади.

Но я смотрю на этот товар не в рамках сегодняшнего дня, а в перспективе двух-трех лет – смотрю в ближайшее будущее. Когда, предположим, емкость батареи увеличится по отношению к ее размеру. Технологии развиваются быстро, 50 лет назад никто не представлял, что мы будем говорить по наручным часам. Но сегодня многие ходят с Apple Watch, и это никого не удивляет и не выглядит странным, когда кто-то говорит в часы. Люди уже не поворачиваются на него, как на дебила. Или когда появились гарнитуры – человек идет и говорит сам с собой, а вы потихоньку над ним смеетесь. Но сейчас масса людей ходит с AirPods, с другими видами гарнитур – и это нормально.


Что для меня является маркером того, что я где-то попал в тренд, – то, что поначалу все против.


Первое правило – сначала все хейтят.


Когда все «за» – это значит, что вы уже не первые. Когда всем нравится, вы не будете инноватором. Вы не сможете впечатлить рынок.

Почему все против? Потому что много каких-то нерешенных вопросов: а можно ли с ним в самолет, а достаточно ли там места, а насколько он актуален для нашего рынка, наших погодных условий и т. д. Вопросов много, да. И может быть, отвечая на них, вы поймете, что это крутой товар, но не для нашего рынка, а для европейского или американского. Или наоборот, чтобы товар был идеальным для нашего рынка, нужно доработать вот это и это.

Для меня то, что на обычный пост люди реагируют как «это не нужно, это плохой товар», – маркер. Я еще не знаю, будет ли этот товар круто продаваться, но маркер уже есть.


Читая истории жизни любого крупного бизнесмена и компании – той же Alibaba, Генри Форда, Стива Джобса, – мы видим, как на любую идею, на любое решение большинство было против. Кучеры доказывали Форду, что машины никому не нужны, – потом кучеры остались без работы. Стив Джобс столкнулся с неверием в то, что можно сделать тонкие устройства, батареи, – в итоге он решил эту задачу и преуспел. Alibaba Group, Джек Ма, собрал своих близких друзей, и все высказали ему в лицо, что он сумасшедший, дурак, у него ничего не получится. Какая еще международная торговая площадка, да еще и в интернете? Что такое интернет вообще?


Для меня несогласие – первый из маркеров.


Ага, никто в это не верит, никто об этом не думает. Значит, если вы сделаете классную упаковку, правильно выстроите маркетинг, то можете хайпануть и сорвать огромный куш.


Честно скажу, у меня есть идея выйти на сцену в «Крокус» перед аудиторией на China Business Forum, а за мной бы ехал этот чемодан.
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Чемодан едет сам? Вау – эффект и товар продает сам себя!


У чемодана есть две опции – он ездит за вами или вы можете ехать на нем. У него выдвигаются ножки и ручка, и вы на нем едете, как на электроскутере. Девочка-сотрудник будет ездить по экспозоне, а второй чемодан станет ездить за ней. И я очень хочу понаблюдать за людьми, за их реакцией, за тем, какое количество заявок мы соберем прямо там, на форуме. Это пример выставки – участие с образцом. Мероприятие, где множество представителей целевой аудитории. Идея в том, чтобы собрать заказы людей, готовых купить. Причем мы сразу будем собирать заявки с предоплатой: «Давайте $ 100, и мы вас включаем в список, через 2–3 недели вы получаете свой чемодан». Вот такой будет эксперимент.


Что я теряю? Я потратил $ 2000 на три чемодана. Так как это мое мероприятие, естественно, я выставляюсь. Вообще у стенда на экспозоне есть цена. Допустим, $ 3000. И это – вся стоимость моих инвестиций в то, чтобы попробовать. Готов ли я их потерять? Да. Объективно. Боюсь ли я их потерять? Нет, потому что вижу потенциал. Могу ли я на них получить возврат инвестиций от 100 до 2000 %? Да. Потому что, вложившись в такой разовый стенд, я могу открыть нишу, в которой смогу заработать сотни тысяч или даже миллионы долларов.


Если я буду применять такой подход регулярно, то вероятность того, что я попаду в тему, которая выстрелит, становится крайне высокой.


Но большинство людей так не мыслит. Тем, кто не был предпринимателем, сложно так думать. Потому что не-предприниматель не верит, что потерять деньги – тоже часть игры. Не-предприниматель больше всего боится этой потери. Он хочет вложить и моментально получить результат. Если с первого раза он его не увидит, то скажет, что его обманули, все неправда, и бросит это дело. И хорошо. Потому что иначе нас никто не обслуживал бы в KFC, «Макдоналдсе», не было бы водителей такси и т. д. Все бы занимались торговой деятельностью, предпринимательством, писали бы какие-то приложения, создавали компании. И все. Привычный бы нам мир остановился. Мы бы искали строителей в Пакистане, Индии, как это делают Арабские Эмираты, потому что у них нет физического ресурса. Люди настолько обеспечены и образованны, что не будут строить своими руками. Это же мы видим в Европе, которая пускает к себе жителей из третьих стран. Нехватка физического ресурса и слишком высокий уровень жизни населения. Пока у нас все-таки не так. У нас огромное количество человеческого ресурса. И своей книгой я предлагаю немного повысить в среднем качество жизни населения. Хочу сразу сделать акцент.

Вообще есть типичный стереотип – в Америке очень хорошо, там высокий уровень жизни, крутая социальная защита и т. д. При этом каждый второй американец торгует на eBay и Amazon. Не важно, где он работает, чем занимается. Они торгуют товарами на этих площадках, параллельно инвестируют в акции. Это значит, что люди в целом стремятся быть более защищенными, управлять своими ресурсами, финансами. Благодаря этому создано большое количество консалтинговых компаний. Человек не ограничивается тем, где он работает. С одной стороны, потому что ему хочется большего, рынок насыщен предложениями, вариантами, кредитными ресурсами, изобилием выбора. С другой стороны, когда все твои соседи что-то делают, а ты нет, – это странно.

Поэтому я бы хотел, чтобы эта книга стала мостом в сторону того, чтобы вы инвестировали часть своего времени в дополнительный заработок, образование, создание более высокого уровня качества своей жизни – и это нормально. Ведь если вы инвестируете исключительно в пивную с друзьями и обсуждение чужих достижений – это моветон. А хороший тон – вкладывать часть времени в образование. И я искренне надеюсь, что вношу лепту в достижение нашим обществом этой цели.


У меня есть друг, Саша Кондрашов, который увлекается рыбалкой. Я его спрашиваю: «Саша, почему ты не нашел какую-то крутую тему, чтобы произвести свой суперспиннинг, который бы создавал дополнительные преимущества в сравнении с другими?» – «У меня нет времени, я об этом и не думал».

Но было бы здорово на фоне его аудитории, его успеха вывести новый продукт для рыбаков и сделать ему крутую презентацию. Какое было бы ключевое действие? Участие в выставке «Охота и рыбалка». Арендовать стенд, куда одновременно придет огромное число участников рынка – те, кто продает в розницу, оптом, пишет в журналы, разные рыболовы, блогеры. Следующий шаг – постпиар в тематических изданиях: появился новый продукт, такие-то качества, такая-то компания его выдвигает, эти ребята участвовали в выставке, вот фотография их стенда, это вызов компаниям-конкурентам, которые продают похожий продукт в похожем сегменте. И в финале какой-то официальный эксперимент, тестирование. Такая вот схема.

Другой мой приятель, Олег Кристюк из Украины, создал международный бизнес. Он продает в Украине, Европе и США чернила, картриджи и бумагу для принтеров под брендом ColorWay. Возит их из Китая. Он пришел к созданию этого бренда только по одной причине – просто начал возить расходные материалы для принтеров из Китая и столкнулся с тем, что еще сто умников делают то же самое. Он решил, что надо сделать бренд, за которым будет качество, доступность и ответственность перед потребителями.

Его товар получается раз в 5–10 дешевле официальной продукции в нише картриджей для принтеров и чернил к ним. Но это все равно дает ему возможность делать ×10–20 маржи по ряду продуктов. Интересный кейс, о котором я люблю говорить.

Вы видите сильных игроков на рынке и хотите с ними потягаться. Например, как соперничать с Epson или Hewlett-Packard? Кому бы сейчас пришла в голову идея меряться силами с этими компаниями? Сложно представить. А не надо тягаться.


Надо просто сделать сравнение.


Если ваше решение будет такого же уровня качества, как у известных брендов, а цена в 5–10 раз меньше, – это достаточный повод для любого журнала написать об этом. Зацепиться за это и объявить о ноу-хау на рынке.

Второе. Мировые производители картриджей не всегда активно занимаются маркетингом на локальном рынке. Для них Украина не является приоритетом среди других стран. Они не организовывают конференции, мероприятия для привлечения и удержания клиентов.

И Олег говорит:

– Я просто начал сам делать конференции, на которые приглашал другие известные мировые бренды из других категорий и ставил свой бренд в один ряд с ними. Например, мы провели больше 20 конференций с Lenovo, AMD, Logitech, WD для дилеров, продавцов сетей. Мы закрепились в сознании продавца и клиента как такой же мировой бренд, как Lenovo или AMD. Своими решениями мы повысили стандарты жизни потребителей: сделали цветную фотопечать доступной каждому. Наша продукция одновременно позволяла экономить потребителям и зарабатывать нашим партнерам. Фактически мы создали рынок струйной печати в Украине.

Олег ставил на мероприятиях стенд, печатал на принтере образцы и показывал продукцию. И да, в сравнении с оригиналом, при аналогичном качестве, давал ценник в 5–10 раз дешевле для потребителя.

Это был большой лайфхак для меня с точки зрения подхода, оказывается, так можно.


Наверное, самое главное, что должен сейчас запомнить каждый, кто читает эту книгу, – можно делать по-разному.


Если у вас есть какая-то устоявшаяся картина мира, то вы сильно себя ограничиваете. Просто взяли и стерли половину возможностей и половину мира, которые теперь не видите. Но если вы этого не видите, это не значит, что этого нет. Как с сусликом – его не видно, но он есть. Только теперь еще и есть задача – его увидеть.

Итак, почему на любом предпринимательском форуме стоит ставить стенд, если вы занимаетесь продажей какого-то одного вида товара, но у вас в потенциале есть возможность оформления франшизы или вы ищете новых оптовиков? Они найдутся, если поймут, что смогут продать то, что вы показываете. Люди думают, что они продают товар. Но я считаю, что, когда вы едете в Китай и привозите какую-то новую идею, вы не продаете товар.


Для потребителя вы продаете решение какой-то проблемы.


Например, я привез из Китая замок на отпечатке пальца. Обычный навесной замок, который можно повесить на бокс в спортзале, приковать велосипед, повесить дома на ящик и т. д. Программируете его через приложение, он начинает срабатывать на отпечаток. В этом случае вы продаете решение для какого-то конкретного потребителя в области безопасности. Но если мы говорим о том, чтобы продавать это другим предпринимателям, то вы продаете еще и возможность заработать не 30 %, а 100 или 200 %.

НЕ-ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬ НЕ ВЕРИТ, ЧТО ПОТЕРЯТЬ ДЕНЬГИ – ТОЖЕ ЧАСТЬ ИГРЫ. НЕ-ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬ БОЛЬШЕ ВСЕГО БОИТСЯ ЭТОЙ ПОТЕРИ. ОН ХОЧЕТ ВЛОЖИТЬ И МОМЕНТАЛЬНО ПОЛУЧИТЬ РЕЗУЛЬТАТ.


Большинство опять-таки так не думает.


Когда вы общаетесь с позиции «я продаю возможность заработка», то можете ставить стенд практически на любом мероприятии, где собираются предприниматели, есть бизнес-среда.


Потому что в этой аудитории появится минимум 10 % тех, кому это будет интересно или вокруг которых есть клиенты, которым это потенциально интересно.


Например, если я завтра на форуме по бизнесу с Китаем поставлю стенд «Заработай 100–200 % в розницу, продавая навесные замки», то сколько бы я ни принес с собой коробок с замками, потенциально смогу продать все. Людям будет интересно для себя купить этот товар, каждый найдет, куда ему прицепить такой замок, это будет необычно и ново. Но будут также и клиенты, которые скажут, что они готовы купить это в сеть спортивных клубов, аренды велосипедов и т. д. Клиенты будут.

Уверен ли я в этом на 100 %? Напишу так. В том, что клиенты будут, – уверен железно. Заключу ли я большую сделку в рамках такого мероприятия – не могу быть уверенным на 100 %. Это будет зависеть от моих навыков разговорного жанра и умения быть убедительным. Дай 10 людям в руки один и тот же товар, двое из них уже через час прибегут к вам и скажут, что они все продали, а 8 будут жаловаться до конца своих дней и говорить, что вы обманщик и подсунули неликвид. Это реальность.

Поэтому я, например, своим ученикам всегда гарантирую, что система, которую я даю, работает и эффективна на 100 %. Но я не могу дать гарантию на человека.


Я не могу человеку дать гарантию на него самого.


Он может завтра проснуться, и ему не захочется ничего делать. Встанет, увидит, что на улице идет дождь, и все – откладываем на завтра. Или он будет изучать материал с середины или с конца. Или изучит только 10 %, скажет, что все понял и это не работает. Надо четко понимать, что от кого зависит. Результат будет у человека, который говорит: «Хорошо, я беру твою инструкцию, сделаю максимум из того, что дано, и даже больше, попробую найти свой ключ к успеху».
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Так выглядел мой магазин посуды. Ходовые позиции на самых видных местах


Удивительно, но в бизнесе не так, как, например, в вождении автомобиля. Если вы сели за руль, выучили правила и механику – вы поехали. Любого человека с желанием водить можно научить водить. Можно ли любого человека с желанием делать бизнес научить делать бизнес? Не уверен. Но почему-то в отношении бизнеса, тренировки навыков по зарабатыванию денег люди проявляют меньше желания, чем в тренировке навыка рисовать, писать стихи, играть на гитаре, водить автомобиль, программировать. Словно есть какая-то вторая сторона. Как будто есть удача – значит, бизнес будет. Если ее нет – ну значит, нет.

На своем предпринимательском пути мне периодически везло, да – я воспринимаю это так. И очень много не везло. Но если разобраться, там, где не везло, я допускал ключевые ошибки. Например, не изучал предложения конкурентов, спрос.


У меня был бизнес, которым я занимался год, – магазин индийской мебели. Он находился в торговом центре в Киеве в районе метро «Оболонь». Там был не полноценный второй этаж, а как бы боковой. На первом этаже находился супермаркет, а на втором по периметру территория, которая сдавалась в аренду. Там предложили очень дешевую аренду, и я открыл метров на 60 магазин «Бомбей». Договорился с поставщиком мебели и сувениров. Мне очень нравилась индийская утварь – моя мама как-то давно ездила в Индию и привезла оттуда каких-то статуэток. Помню с детства много книг про йогу и все в таком духе. И в целом магазин был не про бизнес, а просто «ой, какая прикольная тема, она навевает мне воспоминания из детства, дай-ка займусь». И эта тема на выходе стоила мне минус $ 50 000, когда я решил все закрыть.

Дешевая аренда – значит, мало трафика, мало аудитории. Поэтому и люди сдают дешево, ведь дорого никто не готов платить. Это – первый аргумент.

Не надо бояться больших затрат, надо бояться маленьких доходов.


Вторая ошибка. Я вообще тогда не разобрался в рынке. А спрос на индийскую мебель и товары в действительности был крайне невелик. Те магазины, которые работали в городе, были отдельно стоящими, и статистика по ним была такова. Туда приезжали высокопоставленные люди, для них закрывали магазин, и они что-то покупали. Все. Но я об этом узнал потом.


Когда вы сталкиваетесь с проблемой, всю суть узнаете потом.


Я открывал магазин в крайне приподнятых чувствах. Это тоже одна из ошибок предпринимателя – когда эмоциональной картинкой вы перекрываете рациональное поле.

Рациональная картинка: какое ужасное место. Как же сюда люди вообще дойдут? А как его увидят? А что нужно делать в плане рекламы, чтобы об этом вообще узнали?

Эмоциональная картинка: какая дешевая аренда, какое большое место, как здорово сейчас все здесь оформим, стены покрасим в разные цвета и все красиво расставим.

А потом – ожидание и реальность.

Ожидание: каждый день толпа людей приходит и покупает индийскую мебель. Реальность: купили одно кресло за месяц – класс, есть хоть какие-то деньги, чтобы компенсировать затраты по аренде, сотрудникам, инвестициям и т. д.

Это я к тому, что не все идеально. Не все зависит от удачи. Можно ли сделать бизнес на индийской теме? Да, можно. Но следует понимать аудиторию, что именно ей нужно, где она обитает, как ее привести, какая требуется реклама, какой на самом деле этот рынок.

Выбирая товар, нишу, бизнес-модель, нужно понимать, а есть ли здесь вообще деньги.


Например, возьмем рынок посуды, на котором я активно работал с 2003 по 2013 год. Объективно могу сказать, что рынок этот, по сути, отсутствовал и начал формироваться к 2005–2006 годам. В 2010 году в Украине появились большие ритейлеры, которые начали выделять под посуду тысячи квадратных метров, что явно оттянуло на себя часть аудитории. Плюс политика оптовых поставщиков, которые сделали предложение для интернет-магазинов – покупай от одной единицы, – просто убила маржинальность с большинством поставщиков. Представьте, у вас торгуют посудой 300 домохозяек. Кто-то готов заработать 5 %, кто-то 10 %, кто-то 15 %, а кто-то говорит, что вообще сработал в ноль. Это объективно воздействует на весь рынок целиком.

И когда вы возите, например, под себя 10 % от всего ассортимента, то остальная его часть становится не очень привлекательной, и вы думаете, что крутите много денег, а зарабатываете не так, как раньше, не столько, сколько ожидали. Думаете, что надо что-то менять, обновлять бизнес-модель, строить новую игру. В этом случае любой предприниматель должен быть объективно честен с собой.

Когда вы выбираете для себя бизнес – сначала делайте то, что у вас просто получается.


Потом, когда вы научились продавать в розницу, оптом, создавать сайты, делать какие-то креативы, запускать рекламные кампании, договариваться с людьми, начинаете использовать эти навыки в разных сферах. И это путь, по которому можно идти всю жизнь.

Предпринимательство – путь обучения до конца дней.


Вы можете, конечно, остановиться, но в этот же момент начнете откатываться назад. Потому что мир развивается очень энергично. Появляются ребята, которые видят выгоду там, где вы уже не видите.

Я скажу, что идеальное время – сейчас. Вижу, как мои ученики что-то начинают, просто не понимая, что на этом рынке есть какие-то крупные игроки, конкуренты, большие компании. А они их даже не знают. Но ребята начинают делать то, что им кажется объективным, правильным, пытаются отвечать на потребность рынка и клиентов, и, возможно, они нащупают свою формулу результата. Во всяком случае, у них есть на это шанс.

[image: chapter_end]



[image: before_title]
Глава 14

Сколько вы хотите зарабатывать?
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Однажды в Китае я записал интервью с одним из моих учеников. Он переехал в Китай и на момент нашего разговора жил там год и два месяца. Парень рассказал мне свою историю. За время активной деятельности в Поднебесной он сделал примерный оборот в 5,5 миллиона долларов. Свою историю он начал с очень небольшой инвестиции. Просто зацепил тему майнинг-оборудования, когда она только-только начала разогреваться. Затем нашел правильный канал привлечения клиентов – на YouTube. Просто снимал ролики про работу оборудования, своего офиса. Эти видео очень здорово ранжировались на видеохостинге и приносили целевых клиентов. Плюс он держал свою марку и слово. Там, где как-то лажали, – все компенсировал из своих денег. Поэтому были и падения, и взлеты. Китайцы их кидали, пришлось пережить много всего. Но он сохранил лицо и в итоге преуспел. Это, наверное, для него самое важное. Теперь этот опыт он может перекладывать и тиражировать на любую историю – товарную, связанную с услугами, без разницы. Потому что он научился коммуникации с людьми, сложным переговорам, решению задач, компенсированию убытков и т. д. Брал на себя ответственность и за риски, и за успех.

Это, наверное, один из важнейших постулатов – вы понимаете, что берете на себя ответственность вообще за все.


Многие вообще не понимают этого – относятся к предпринимательству, как к казино. Повезло, не повезло – все лишь дело случая, как фишка ляжет. На все новые простые истории успеха, о которых я в том числе пишу в этой книге, такие люди смотрят свысока, кто-то может даже не верить в это. Ведь у каждого в голове своя картина того, как все должно быть, и если реальность не бьется с ней, то проще от всего отмахнуться. И когда человек говорит: бизнес – это вот так, то это его геймовер. Потому что для себя он картину мира замкнул.

Есть люди, которые утверждают, что бизнес – это рентабельность 5 % и наценка 30 %. Есть те, кто говорит, что, наоборот, бизнес – все, что от 100 %, а то, что меньше, его не интересует. Есть и те, кто готов работать за 2–3 %. Те, кто банально не умеет считать на калькуляторе. Они смотрят на оборачиваемость денег, но денег в итоге нет. У них есть сотрудники, офисы, но купить себе они ничего не могут.

Этими историями я хочу разворошить сознание каждого, кто ищет нечто большее в деньгах, картине мира, возможностях. Напишу сейчас фразу, которая может показаться очень спорной, но я даже не буду ее объяснять. Возможно, кто-то сам себе ее объяснит в течение работы с этой книгой. Итак:

Когда мы создаем бизнес или какое-то предприятие, то сами определяем, сколько будем зарабатывать.


Эта вам, уважаемый читатель, фраза на подумать.


Если я напишу об этом пост в Инстаграм, то уверен, что прежде всего будет очень много хейта. У большинства людей, когда они сталкиваются с чем-то непонятным, появляется желание это уничтожить. Потому что если они согласятся с тем, что это так, то их картина мира рушится, а это неприятно.

Например, на Западе для людей абсолютно нормально использовать кредитное плечо и банковские ресурсы во всем – в бизнесе, для личных целей. Американский предприниматель рассуждает так: «У меня появилась идея, сейчас пойду в банк, они дадут мне денег. Или отправлюсь к венчурным фондам, которые поддерживают стартапы». А как рассуждает наш человек: «Я хочу зарабатывать деньги. Но для бизнеса надо же иметь стартовый капитал, а его нет. Что же делать? Ну, буду ждать. Подожду, и все станет лучше. А тут еще все эти инстаграм-истории успеха. Как же они меня заколебали. Как я их всех ненавижу. Они мешают мне жить и ждать, когда же будут деньги, чтобы я смог начать бизнес». А денег все нет. Получается замкнутый круг. Бизнеса нет, потому что нет денег. А денег нет, потому что нет бизнеса.

Когда вы попадаете в Штаты, у вас абсолютно меняется отношение к вещам и миру. То, что нам кажется сложным, там является абсолютно простым. С другой стороны, американцы, как по мне, менее сообразительные, меньше заморачиваются о продукте, но сильно сосредоточиваются на том, как его продать. Они не парятся глубинно над деталями производства. Был только один американец, который это делал, но он умер – это Стив Джобс. Большинство же не заморачиваются. Но над тем, как красиво показать вам очередной пылесос, который пылесосит и под диваном, – это они умеют. Вам же сложно отодвинуть диван, да? Вот вам еще супермиксер, который перемалывает все подряд и делает 100 500 коктейлей за пять минут.

МНОГИЕ ОТНОСЯТСЯ К ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВУ, КАК К КАЗИНО. ПОВЕЗЛО, НЕ ПОВЕЗЛО – ВСЕ ЛИШЬ ДЕЛО СЛУЧАЯ, КАК ФИШКА ЛЯЖЕТ.


Советский же человек – я не имею в виду отдельно русских, украинцев, белорусов, казахов и т. д., потому что я родился еще в СССР, – изобретательный. Он находит способы достижения любой цели. Для нас что-то невыполнимое – это вызов. Что-то запрещенное – лишь красная тряпка для быка. Нельзя – значит, можно. Поэтому я считаю, что наши люди более талантливы, более способны, чем весь остальной мир. Но нам не хватает простоты для действий, для решимости или скорее даже решительности. Какого-то бесстрашия и базового навыка позволять себе многое, умения пользоваться возможностями, которые есть во всем мире, – финансовыми, информационными, они повсюду. Почему-то считается, что если вы отучились в школе и институте – вы молодец. А вот купить курс, как за месяц стать специалистом в том-то и том-то, – это уже плохо. Зачем это делать? Кому это нужно? Но те, кто сегодня преуспевает, давно разгадали этот код. Эти люди платят за информацию, за чужой опыт. Выигрывают для себя 10–20 лет жизни. Все остальные, образно говоря, идут на завод. Вот такая получается история.


Открывайте для себя новые горизонты.


Если чувствуете, что «закрытый человек» – это про вас, то начинайте потихоньку выходить из этого состояния. Смотрите вокруг. Ищите возможности. Думайте, какие проблемы и боли в жизни окружающих вас людей вы можете решить. Тренируйте навык поиска вариантов.

У меня был интересный кейс. Однажды мы поехали на машине в горы. Ударил мороз – 20, и авто наутро не завелось. Машина у меня итальянская – Maserati Quattroporte. Может быть, она не настолько адаптирована к такой температуре. В любом случае у соседей оказалась маленькая коробочка, которую я уже видел в Китае, но не придавал ей значения. Это был PowerBank, через который можно заряжать телефон, ноутбук, все как обычно. Но при этом он имел функцию стартера для двигателя. Устройство давало заряд достаточный, чтобы запустить сдохший от холода аккумулятор. И они буквально за пару минут, подключив клеммами, меня завели. Мне это очень понравилось.

Я уже видел эти пауэрбанки на выставках в Китае, но не смотрел на них, потому что у меня никогда не было такой проблемы. А тут проблема появилась, и я начал об этом везде рассказывать. Выяснилось, что проблема достаточно распространенная. И после одного из таких мероприятий одна из слушательниц заказала 100 таких зарядок и купила стенд на выставке «Охота и рыбалка». Посетители выставки – мужики, которые достаточно часто куда-то ездят – в лес, на реку. И для них проблема не завести авто в мороз ощутима. Девочка продала все, что у нее было, заключила ряд оптовых сделок и заработала деньги. К слову, это еще раз о том, как может работать выставка.


Могла ли она сработать в минус? Да. Вы можете привезти товар, который не понравится аудитории, будет сильно завышен по цене или просто окажется неактуальным. Может быть и такое. С другой стороны, если вы подготовитесь, быстро примете решение, озадачитесь тем, кто ваш клиент, насколько для него интересен этот товар, и сделаете правильную цену, исходя из рынка, то успех максимально вероятен.


Держите еще один вариант действий. Например, вы пропустили выставку, на которой могли бы быть ваши потенциальные клиенты. Скажем, это выставка посуды, сувенирки или детских товаров – неважно. Не беда, мы можем обратиться к организаторам этой выставки. Обычно там есть администратор, у которой, как я уже писал, за условную шоколадку можно попросить все контакты участников – тех, кто брал стенды. Если, конечно, их нет в открытом доступе. Дальше надо их все прозвонить, предложить свой товар по оптовой цене. Потому что потом они могут продавать этот товар своим клиентам, которые у них уже есть. Это чуть более сложная модель, но она тоже имеет право на жизнь.

Тем более что, по-моему, нет товаров, с которыми не имеет смысла идти на выставку. Выставка актуальна для всего, потому что здесь происходит формирование целевой аудитории вокруг определенной тематики. Я не могу представить, что это может быть для чего-то неактуально. Даже если вы привезли единичный товар, вспоминаем кейс с вантузом, который ребята привезли с собой из Китая.

О чем нужно думать на выставке – чтобы ваш стенд привлекал внимание, на нем работали красивые люди, товар был интересным, был оффер, напечатанный на роллапе. Чтобы вы выглядели достойно и аккуратно. Когда у вас правильная полиграфия, люди сразу понимают, что вы продаете. Им не надо долго объяснять дополнительно.

У меня был один ученик, с которым мы нашли массажные кресла, которые он считал идеальными для салонов красоты. Ключевым действием в продажах было не создать сайт и даже не ходить по салонам красоты – хотя это тоже правильное действие – и не доски объявлений, потому что там бы никто не купил. А встать на тематическую выставку, где целевая аудитория – владельцы салонов красоты. Это было как раз то, что нужно. Надо было точно и четко продавать некую идею. Он продавал похудение – и это было неверно. Ему надо было продавать деньги – увеличение среднего чека для салона красоты и увеличение дохода для их владельцев. Но вместо того чтобы продавать деньги, он продавал упругую попу.


Когда ваши клиенты – покупатели на выставке, некоторые из них, конечно, захотят упругую попу, но в первую очередь они все хотят деньги. Массажные кресла в салоне красоты давали бы возможность человеку, который сидит на услуге маникюра/педикюра, испытывать дополнительное удовольствие плюс заодно иметь возможность уменьшить бока. Надо помнить, что ключевая задача – мотивировать людей чаще возвращаться делать услугу, затратную по времени. Второе – мотивировать и дополнительно пользоваться другими услугами, повышать удовольствие от посещения именно этого салона.


Важно помнить, что вы продаете и кому.


Если вы становитесь на выставке и ваша цель работать в розницу – о’кей. Но если вы хотите еще и захватить потенциальных крупных клиентов, которым будете продавать долгое время, то им надо продавать деньги. Некий результат от работы с вами – ассортимент, новинки, скидки, удобную модель покупки и как это все ведет к увеличению прибыли.


Если ваша аудитория – предприниматели, вы должны объяснить им, каким образом они будут зарабатывать больше, чем сейчас.
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Глава 15

Так делаются деньги
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Но не выставками едиными жив бизнес с Китаем. Одна из веток, как еще продать товар, – это использование лендинга, одностраничного сайта. Их, кстати, используют для продажи своих товаров такие компании, как Apple, Zara и многие другие. Они просто делают демонстрацию того, что продают, через одну страницу с объяснением всех опций, характеристик товара и ответом на вопрос, почему стоит его купить.

Сегодня есть огромное количество рекламных источников, которые позволяют очень быстро получить целевой трафик на такой сайт. Например, Facebook – социальная сеть, которая позволяет таргетироваться. Если вы продаете аксессуары для айфонов, то вы показываете рекламу только владельцам этой марки смартфонов. Все очень просто в настройках. Яндекс, Google – ненамного сложнее. Поисковики позволяют очень качественно сегментировать аудиторию, фильтровать и показывать рекламу только тем, кто нужен. Да тот же Инстаграм позволяет разделять аудиторию по возрасту, увлечениям и многому другому.


Это очень быстрый способ начать делать деньги.


Просто вложив $ 100 в рекламу, можно сразу получить заказы… или не получить. То есть столкнуться с необходимостью доработать сайт, что-то переделать, вложить еще и уже тогда получить результат. В любом случае мы говорим о том, что минимальными средствами можем получить заявки и подтверждение того, что наш товар и ценообразование выбраны правильно. Люди хотят то, что мы предлагаем.

Теперь подробнее про лендинги. Сегодня есть огромное количество сервисов, которые позволяют сделать сайт самостоятельно, как говорится, «на коленке». Мы берем за основу каркас какого-то качественного ресурса, сайта, который нам нравится и который выскакивает по ключевым запросам на первой странице, используется в рекламных кампаниях других предпринимателей. Если он крутится в рекламе, значит, это, скорее всего, конвертит посетителей в покупателей, люди с него зарабатывают.


Мы берем за прототип сайты участников нашей ниши или смежной с ними.


Строим по аналогии свой сайт. Можем использовать для этого сервисы по созданию одностраничников – например, Tilda, LP Motor и др. В целом таких сервисов достаточно много, они постоянно обновляются – какие-то исчезают, какие-то совершенствуются. Ключевая цель – быстро сделать площадку-магазин, который будет работать вместо тебя 24 часа в сутки.

Следующий шаг – настроить на эту страницу рекламу, чтобы получить заявки. Тут порой требуется специальное обучение. Надо хотя бы неделю уделить этому. Триггеры, которые должны быть на сайте, как оптимально настраивать рекламную кампанию в соцсетях, поисковиках – по ключевым словам, на медийную сеть. Эта информация действительно достойна вашего внимания. Изучить ее не будет лишним.

С другой стороны, мы можем воспользоваться руками людей, которые уже что-то знают, – есть фриланс-сервисы, где мы будем просто ставить задачу специалистам. Например, сделать простой сайт. Наша роль – участвовать исключительно в написании текста для наполнения: что продаем, кто мы такие, описание товара, его преимущества, почему стоит купить и сделать это лучше прямо сейчас. В общем, объясняем объективную причину, почему именно мы нужны человеку. Что мы делали для досок объявлений, кстати, подходит и для сайта, и для других каналов продаж. Потому что мы пытаемся продать возможность на самых выгодных условиях, вы ведь помните?

Тут не грех будет напомнить понятие оффера – что мы продаем. Просто товар или все же некий комплект? Рюкзак с бутылкой, сумка с кошельком, куртка с перчатками. Стараемся сделать бандл. Попасть им в целевую аудиторию в том канале рекламы, который релевантен.


Facebook релевантен практически для любых товаров.


Особенно для бытовых товаров, которые мы используем ежедневно. Для узких разумно подключать Google, Яндекс по поисковым запросам. Какой-нибудь «трансформатор на два киловатта» – это туда. Наша задача – быстрый результат. Быстро – это когда мы делаем сайт, запускаем рекламу, получаем отчет уже через три дня. Окупаем ли мы рекламу теми заказами, которые получаем, достаточно ли нам маржи? Стоит ли продолжать или пора что-то менять?

Тут самое важное, особенно когда вы новичок и делаете это в первый раз в жизни, – показать свой сайт вменяемым людям, которые регулярно покупают через интернет. Спросить у них честного ответа, купили бы они когда-нибудь в жизни на таком сайте или нет. Получить первичную оценку. Потому что часто людям кажется, что они сделали суперсайт, запускают туда рекламу, и ничего не происходит. Они получают 100–300 переходов на сайт, тратят $ 50–300, а выхлоп в заявки стремится к нулю. А есть другие, которые делают сайт по примеру конверсионных – используют рабочие триггеры, правильно подходят к настройкам рекламы, экспериментируют с креативами объявлений, много тестируют и… получают заказы. Сначала небольшой плюс, потом больше, потом докручивают, делают аналитику, и процент конверсии растет. Это превращается в постоянный поток заказов.


Когда мы делаем магазин, нам постоянно надо обеспечивать его трафиком, потоком клиентов.


Если этого не будет, денег тоже не будет.

И да, трафик – это не только про онлайн. Очень часто в офлайне предприниматели допускают такую ошибку. Они думают, что достаточно просто запустить точку, заплатить аренду, повесить вывеску «Мы открылись», и клиенты пойдут рекой. Но увы или к счастью, уж не знаю, но так не происходит. Многие люди просто садятся и ждут у моря погоды. А настоящие предприниматели понимают, что, если нет потока, надо его создавать. Вот и все. Они проводят рекламные акции, находят рядом большие потоки и пытаются перевести их к себе в магазин за счет всяких раздаток, спецпредложений, акций, рекламы по жилым домам, многого другого. То есть всячески стараются привлечь людей в свою экосистему. А те, кто этого не делает, со временем сворачивают бизнес.

Повторюсь, нет разницы в этом смысле – офлайн ты или онлайн. Трафик на площадку нужен и так, и так. В сети вы тратите три копейки. Домен стоит $ 10. Сделать одностраничник – ну, может, еще $ 10–30. Заказать работу фрилансера по нашему ТЗ – $ 50–100. Можно заплатить эти деньги и в целом сделать базовый запуск продукта.

Делая все это, помните, что существует рынок, и он живет по своим законам, хотите вы этого или нет. «Ой, у меня не продаются пуховики, наверное, не та ниша», – так мыслить глупо. Ниша в упадке, только если только вы продаете их летом. С другой стороны, можно продавать и в середине июня, если придумать грамотную акцию в стиле «готовьте сани летом». Так что продвигайте свой товар, раз он уже доказал свою жизнеспособность на стадии теста.

ОНИ ДУМАЮТ, ЧТО ДОСТАТОЧНО ПРОСТО ЗАПУСТИТЬ ТОЧКУ, ЗАПЛАТИТЬ АРЕНДУ, ПОВЕСИТЬ ВЫВЕСКУ «МЫ ОТКРЫЛИСЬ», И КЛИЕНТЫ ПОЙДУТ РЕКОЙ. НО УВЫ ИЛИ К СЧАСТЬЮ, УЖ НЕ ЗНАЮ, ТАК НЕ ПРОИСХОДИТ. МНОГИЕ ЛЮДИ ПРОСТО САДЯТСЯ И ЖДУТ У МОРЯ ПОГОДЫ. А НАСТОЯЩИЕ ПРЕДПРИНИМАТЕЛИ ПОНИМАЮТ, ЧТО, ЕСЛИ НЕТ ПОТОКА, НАДО ЕГО СОЗДАВАТЬ. ВОТ И ВСЕ.


Что-то может не нравиться людям точечно – это другое дело. Например, вы продаете один цвет, а людям, которые увидели ваше объявление, он не зашел. Или не те размеры, или не тот фасон. Банально – не смогли угадать. Ну, тут ничего не попишешь – такое бывает. Поэтому лучше проводить эксперименты. Чтобы у человека был выбор из нескольких вариантов на вашем одностраничном сайте. Или чтобы сайт просто собирал лиды, предлагая посетителю указать, что нужно: «Идеальный диван для вашей гостиной. Укажите параметры, и мы пришлем вам 10 спецпредложений под поставленную вами задачу». И все – дальше кнопка «Оставить заявку». Такое тоже будет работать. Это называется квиз – почитайте об этом в интернете.


Важный момент. На досках объявлений не всегда есть необходимая для нас целевая аудитория. Как правило, их посетители хотят купить сильно дешевле. Часто с досок не будет реакции на хорошие качественные товары задорого. Там соответствующая аудитория, которая хочет сэкономить, – всегда помните об этом. Но и с ней, при желании, можно постоянно придумывать всякие схемы.


К примеру, как ребята продают велосипеды. Нормальный велосипед стоит $ 300. Но в выдаче есть куча моделей и за $ 150. Как продавать велосипеды за 300 или даже $ 600? Брать трафик из досок объявлений. Можно рекламировать самые дешевые за $ 150, а когда человек вам звонит, его нужно проводить через скрипт. Как вариант, такой:

– Спасибо, что позвонили по нашему объявлению. Вы хотите велосипед?

– Да.

– А вы покупаете велосипед для себя?

– Да.

– Вы часто его будете использовать?

– Ну, больше летом.

– Здорово. Просто вы выбрали у нас самый дешевый велосипед, китайский, на него не распространяется гарантия. И скажу честно, если вы собираетесь сами на нем ездить, то это – не самый лучший вариант. Можно, задам вам вопрос? Вам важно количество передач, удобство сиденья, наличие дополнительных крыльев, багажника? Возможность, гарантии на год?

– Вообще было бы хорошо все это получить. А это дорого?

– У нас другое предложение, которое мы советуем людям, покупающим велосипед для себя. Но да, оно немного дороже. Я могу вам о нем рассказать?


Вот так через скрипт можно вытягивать человека на то, чтобы он рассмотрел для себя возможность более дорогой покупки. Он вроде бы пришел, потому что у вас было самое дешевое объявление. Потому что у него такой психотип – купить самое дешевое. Но так как покупка для себя, он не хочет приобрести самое плохое.


У людей есть желание купить самое дешевое, но при этом они также хотят обладать самым хорошим.


Это, кстати, играет злую шутку с нашими предпринимателями в Китае. Потому что они думают, что, торгуясь до бесконечности с местными, они получают то же качество, что и при высокой цене, только со скидкой. Но китайцы, когда торгуются, всегда режут качество. Всегда.

Таким образом есть много разных механик, как цеплять людей на дешевое предложение, чтобы превратить их в клиентов. Но не во всех источниках это работает. Нужно понимать, что доски – просто один из каналов, где можно получить или не получить результат, не более.

При этом, да – одно другому не мешает. Можно выкладывать объявления на доски, делать сайт и все остальное. Главное – нужно обязательно экспериментировать. Тестировать заголовки, собирать разные бандлы. Одна попытка – это повезло или нет. Если вы сделали один заголовок, один оффер, потратили три цены товара на рекламу и не получили заказов, то явно нужно что-то менять. Или оффер, или картинки, или заголовок. То есть просто что-то докрутить на сайте и сделать еще одну попытку. Мы делаем иногда до 10 попыток для того, чтобы заработало как надо.


Миллиардер Игорь Рыбаков, кстати, вообще живет по правилу 120 попыток. Во всем – если нет результата сразу, пробуйте еще, и так 120 раз подряд. Вероятность неудачи при таком подходе стремится к нулю.


И не нужно расстраиваться, если молниеносно не выходит все так, как было в мечтах. Сливаем деньги, да, но зато получаем опыт, а вместе с ним ну хоть какое-то количество кликов. А эти люди попадают в базу ретаргетинга, мы теперь можем им показывать что-то еще, заплатить дешевле за их следующий клик. И так потихоньку-помаленьку.


В целом это все – одна из веток, в которой нужно разбираться, учиться, нанимать профессионалов, самим становиться специалистами. И вообще, если выше для вас было много новых неизвестных слов, то вам повезло. Потому что, узнавая их значение и открывая потенциал, вы явно приближаетесь к деньгам.

Возьмите блокнот и выпишите туда все слова, на которые обратили внимание.


А после этого начинайте искать информацию в интернете. Для первичного знакомства за глаза хватит бесплатных статей и видео, которые в огромном количестве есть во Всемирной паутине.


Теперь еще раз коротко по алгоритму. Вы делаете одностраничник. Потому что создавать полноценный сайт со структурой, тысячей позиций – долго, дорого и никому не нужно. А так быстро – «раз-раз, и в глаз».

Дальше. Нельзя мешать бетон с косметикой.


Одна ниша – один сайт.


Может быть, ветками: детские товары – пеленки и коляски. Логика в сегментировании обязательно должна быть.

Получается, что на этом этапе у нас будут затраты на создание сайта, потом на домен с хостингом – это все не очень много. А дальше трафик. Вот и все. Что касается трафика, то здесь я выделяю Инстаграм в отдельную ветку. Он обеспечивает переходы на сайт, кроме того, отдельные посты тоже что-то могут продавать.


Инстаграм – одна из самых посещаемых социальных сетей.


Конечно, есть ВКонтакте, Facebook и другие. Но у Инстаграма очень активная аудитория – легко попасть в ее фокус внимания. Рекламные креативы, которые цепляют эмоционально, в этом помогут. Вы ни с кем не конкурируете одномоментно, видят только вас. Отличный вариант – видео в сторис и ленте. Удобный, легкий способ собирать заявки.

Плюс работает использование, например, постов у блогеров – это дает помимо продвижения рекламы и продаж социальное одобрение продукта. Особенно это важно для товаров с новым логотипом, торговым знаком. Это имеет решающее значение для создания теплого доверительного ореола в отношении вашего продукта. Если завтра я придумаю новую историю, новый логотип в любом сегменте, то буду использовать Инстаграм и блогеров. Не с целью продаж – вложил деньги, получил больше денег, нет. А с точки зрения создания доверительной истории, отзывов, на которые сегодня смотрят многие.

Мало кто верит отзывам, которые пишут непонятные неидентифицированные люди. А когда вы видите красивую фотографию, слова реального уважаемого человека, у которого есть подписчики, – это работает.


Люди доверяют людям.


Люди покупают у людей. И если раньше брали у компаний, то теперь уже скорее нет. Потому что человека можно идентифицировать, найти, проверить, написать ему лично, в конце концов. Социальный статус очень важен сегодня. Поэтому сейчас так популярна тема личного бренда и продаж через него.

И да, стоит заводить Инстаграм под свой продукт. Это очень легко, быстро, дешево. Вы каждый день выкладываете несколько постов с хештегами, получаете дополнительные просмотры. Когда у вас пустой аккаунт, ваша задача сделать так, чтобы было хотя бы 10–15 тысяч подписчиков. Сегодня это легко делать с помощью гивов, когда вы за деньги, по сути, просто покупаете людей, которые подписываются на вас, участвуя в розыгрыше чего-то ценного. Не знаю, насколько долго эта история будет длиться, насколько долго она будет разрешена, потому что ее вполне могут прикрыть. Но пока, на момент выхода этой книги, это есть и работает. Вы получаете не ботов, а реальных людей, преимущественно с живыми страницами. В нагонке ботов не вижу смысла, сейчас это совсем уж нецелесообразный способ увеличения базы подписчиков.


Идем дальше. Инстаграм предполагает работу в трех направлениях.

1. Продвижение рекламных постов с переходом на сайт или лидформу.

2. Создание своей страницы и продвижение постов с нее с целью заходов на свою страницу и продажу через директ – в личных сообщениях.

3. Продвижение через блогеров. Реклама товара со ссылкой на Инстаграм-аккаунт, сайт или на название бренда, которое человек ищет сам.

Из Инстаграм трафик лучше сразу вести в форму WhatsApp, где может быть даже предустановленное сообщение. Так человек сможет сразу оставить заявку. Это лучше, чем отправлять его на сайт, где нужно будет дополнительно что-то нажимать, чтобы показать свой интерес к товару. Есть сервисы, которые позволяют это делать. По ссылке в профиле вы сразу переходите в сообщения WhatsApp – механика элементарная.

Важно, чтобы менеджер быстро обрабатывал такие сообщения с заявками, был замотивирован. Тут мы говорим уже о продажах в чатах. Их, как вариант, мы можем отчасти запрограммировать – человек на нашей стороне просто работает по заданным скриптам, выбирает и вставляет сообщения в зависимости от того, что спрашивает клиент. Для такой работы вам нужен минимально квалифицированный сотрудник, по сути, просто дополнительные руки.

Еще важный момент. Раньше было мнение, что Инстаграм – женская сеть. Поэтому там лучше заходят товары, ориентированные на прекрасную половину человечества.

Сейчас у меня есть ученик, который ездил со мной в Китай и имеет достаточно большой бизнес с точки зрения объемов, инвестиций, продаж. Он живет в Дубае, продает в Россию, Эмираты и на другие рынки. Один из его товаров – Смарт-ТВ-приставки, то есть это, казалось бы, скорее мужская тема, чем женская. Он впервые попробовал для себя Инстаграм с моей подачи. Сделал оффер и за неделю продал больше, чем когда-либо ранее за месяц. Он запустил прямую рекламу через Инстаграм своего видеокреатива. «Лучшие Смарт-ТВ-приставки» – что-то такое. Предлагал какой-то интересный подарок при покупке. Эти приставки он возил контейнерами из Китая.


К слову, из Китая можно заказывать даже сложную хрупкую технику. Да, нужно всегда проверять, делать инспекцию груза, это важно, но в целом Китай поставляет на весь мир и такие товары тоже.


На момент моего активного занятия торговлей в Инстаграм еще выкладывали в основном только еду и голых женщин. Те, кто первыми начали там активно рекламировать свой товар, очень преуспели. Сейчас я воспринимаю Инстаграм просто как канал для продаж. Он есть и вот так работает. Пока это действует, нужно пользоваться. Будет нерентабельно – начнем искать другой канал.

Мир меняется. Нужно успевать меняться за ним. И если что-то сегодня работает не так эффективно, как вчера, следует двигаться дальше и находить новые площадки и каналы трафика. В этом и заключается отличие тех, кто преуспевает, от тех, кто постоянно жалуется на несправедливость этого мира.


Одни успевают меняться и держать руку на пульсе, другие – нет.

Соответственно, и эту книгу нельзя воспринимать как истину в последней инстанции. Что-то может поменяться. Но при этом я больше чем уверен, что та модель и схема, которые я предлагаю, будут неизменно работать продолжительное время. Не могу сказать, как именно долго. Но для меня пока нет никакого появления предпосылок к тому, чтобы эта схема перестала быть эффективной.


Например, когда я начал свой предпринимательский путь в 2003 году, все уже более-менее работало примерно так же, как сегодня. С точки зрения механики закупок ничего не поменялось. С 2008 года я лично работаю в Китае. И тоже ничего глобально не изменилось. Да, поменялись какие-то детали, появились новые сервисы для поиска партнеров, клиентов. Но с точки зрения базового принципа – все идет по-прежнему, модель работает. Эту модель я и даю своим ученикам.
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Глава 16

Будущее у каждого свое
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На момент написания этой книги я уже более пяти лет занимаюсь образовательной деятельностью. Передаю свой предпринимательский опыт другим. Наблюдаю, как регулярно система, которой я обучаю, дает результат. И эта книга сработает, но только у тех, кто обладает желанием, намерением, объективно готов взять на себя ответственность за успех и неудачу. Не знаю, как получится с читателями, но с участниками моего обучения обычно происходит именно так.

Проект «Фабрика» родился на базе программы, которую я провел 21 раз. Она называлась «Коучинг». Я давал очень простую и понятную схему действий для предпринимателя, чтобы Китай стал одним из ключевых инструментов, которые человек использовал бы для зарабатывания денег. В какой-то момент я осознал, что нужно давать больше знаний по маркетингу, управлению, работе с командой, найму сотрудников. Нужно больше точных прикладных знаний в ветках, в которых я видел пробелы у людей, которые шли ко мне учиться. Так появилась «Фабрика».

Я смело могу сказать, что на данный момент это единственная образовательная программа, которая нужна человеку, чтобы преуспеть. Чтобы понять всю механику даже не только работы с Китаем, а в целом выведения продукта на рынок, продвижения его, создания потока клиентов.

Очень крутым дополнением к «Фабрике» стал специальный курс по трафику в Facebook, Яндекс и Google. Потому что специальное обучение необходимо и в рамках непосредственных инструментов рекламы. Это позволяет зарабатывать больше – вот так все просто.

Сейчас в среднем на программу «Фабрика» записывается 1000 человек на поток. Сформировалось и сообщество выпускников – это порядка 7500 человек, которые продолжают общаться и обмениваться ценной информацией. Трендами, кейсами, механиками – у кого что сработало. Также на связи и люди, которые учились у меня, отправляясь лично со мной в Китай. В общем, сообщество живет отдельной жизнью. Внутри его даже создана торговая платформа. Там ребята демонстрируют свои оптовые предложения, показывают, что у них есть на складах. Таким образом, появляется и внутренняя торговля, коллаборация, рынок.

Я вижу в этом, скажем так, абсолютную реализацию с точки зрения передачи знаний и навыков. В этом объеме и численности людей – это действительно полноценный образовательный бизнес. В русскоязычном пространстве он пока еще не развит на должном уровне. В России рынок онлайн-образования пляшет на уровне 100 миллионов долларов в год. Нам предстоит развивать этот рынок. Это то, чему нам всем вместе предстоит обучиться. Иначе темпы роста бизнеса страны и предпринимателей внутри ее будут очень низкими.


Я уже писал, что в России люди не очень активно воспринимают идею обучаться после института еще чему-то. На мой взгляд, это связано с несколькими факторами.

1. Много недобросовестных участников образовательного рынка, нет никакого регулятора.

2. Общее недоверие населения к внеплановому обучению.

Откуда берется и то и другое? Мне кажется, это в целом беда нации. Люди не хотят учиться. Когда в 2013 году я провел свою первую образовательную программу, у меня было всего 11 слушателей. Товарный бизнес делать проще. Вообще я полтора года, пока занимался этим направлением, относился к нему как к хобби. Не думал, что это перерастет во что-то серьезное. Но тем не менее пошел дальше и пришел к обучению после длительного предпринимательского пути в классическом бизнесе. Для меня это не первый, не второй и даже не пятый бизнес. Это стало скорее следствием из хобби, которое я вел между прочим, чем решительным стратегическим выбором. Просто образование зацепило меня больше всего, заинтересовало, дало реализацию в полной мере – как внутреннюю, так и финансовую, не буду лукавить.

Я вижу, что многие делают бизнес прежде всего ради финансовой реализации. И когда ее получают, то начинают испытывать определенную скуку, даже трагедию в жизни – деньги уже есть, а что дальше, что делать?


Я пришел к обучению людей, уже имея финансовую реализацию.


Этот проект занял фокус моего внимания только потому, что давал мне полноценную реализацию как человека, лидера, которому есть что рассказать. К ней добавилась финансовая составляющая, но она все-таки не основная.

Я думаю, что сейчас образовательный рынок продолжает формироваться. Есть явные лидеры. Но все-таки он еще очень маленький. Огромное количество людей, которые создали свой капитал в период нашего «Дикого Запада» – перестройки, нестабильной экономики 90-х, смены политического строя, – постепенно его проедают. Растущая молодежь обделена теми возможностями новых рынков. Для нее на самом деле единственный путь состояться – быстрое точечное образование.

ЕДИНСТВЕННЫЙ ПУТЬ РОСТА ЭКОНОМИКИ – ДЕЛАТЬ ТАК, ЧТОБЫ ЛЮДИ ЖИЛИ ЛУЧШЕ. А ДЛЯ ЭТОГО ОНИ ДОЛЖНЫ НАУЧИТЬСЯ САМИ СЕБЕ ПОМОГАТЬ.


Мы видим, что в России повысили пенсионный возраст. От этого автоматически появилось задание переквалифицировать в течение короткого времени огромное количество людей, которые остались не у дел. Это те, кто ушел с работы, но ничем другим заниматься не умеет. Вообще любое государство сегодня заинтересовано в том, чтобы очень быстро создавать нужные кадры. Методология, которую я вырабатывал в своей программе, дает мне возможность создавать такие кадры в короткий промежуток времени. Делать из людей универсальных предпринимателей. Потребность в этом сегодня есть в огромном количестве ниш. И эта потребность есть и у государства. Ведь единственный путь роста экономики – делать так, чтобы люди жили лучше. А для этого они должны научиться сами себе помогать. Фактически моя программа помогает людям помочь себе самим и начать жить так, как этого хочется. Позволять себе то, к чему лежит душа.


Я, например, очень много путешествую. Мне нравится уровень жизни в европейских странах, качество продуктов, сервиса, уровень спокойствия и безопасности. И чем лучше у нас будут жить люди, тем меньше нужно будет ездить по заграницам, чтобы получить другую реальность, иную картину мира.


Моя глобальная цель, хотя это и не предмет моей ежедневной мыслительной деятельности, – это счастливые преуспевающие люди вокруг, с которыми можно путешествовать, дружить, знакомиться, достигать новых больших, интересных, до сих пор не покоренных вершин и целей. Мне нравятся космические идеи Илона Маска. Я понимаю, что только в его голове могла быть реализована эта идея. И он как истинный предприниматель был готов пойти на риск. Если почитать его биографию, историю SpaceX, то станет ясно, что компания была на грани катастрофы, она могла бы и не дожить до сегодняшнего дня. Но он справился с этим. И это пример выдающегося предпринимателя. Такой человек влияет на уровень жизни в стране, поднимает его.

По сути, Китай, которым я занимаюсь, – это тоже хороший пример. Огромная страна, которая избавилась от самого большого в мире числа бездомных и безработных. В период мирового кризиса они стали создавать рабочие места. Буквально были готовы высаживать цветы вдоль трасс, чтобы просто дать людям работу и запустить экономику. Они пошли по принципу «счастливый и богатый гражданин – лучший способ влиять на скорость развития общества».


Чем больше предпринимателей будет у нас сегодня, тем лучше мы будем жить, тем интересней, безопасней и богаче станет наша страна.
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Глава 17

Вася, Коля и Петя. Математика конкуренции
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Сейчас подробнее об одном из эпизодов, которого я уже касался в этой книге. В одной из поездок в Китай мы обнаружили большое количество электротранспорта. Это было еще в 2014 году. Я вернулся и начал активно рассказывать о том, что есть возможность зарабатывать на этой теме, в первую очередь, на элекровелосипедах. На тот момент их было не очень много.

Я прилетел домой и, просто проезжая по городу, зашел в ближайший магазин по продаже велосипедов. Представился новым поставщиком, спросил, как можно увидеть хозяина. Человек позвал владельца. Я показал ему телефон, объяснил, что приехал из Китая, там появилось много крутых электротоваров. Интересна ли вам эта тема? Вы были бы готовы продавать это своим клиентам? Он тут же на полном серьезе согласился, сказав, что готов поставить все в свой магазин, и спросил, когда у меня будут сами электровелосипеды.

То есть в этом конкретном случае не было никакой преграды и сложности. В более понятных и широко распространенных товарах вы должны показать выгоду – зачем с вами работать.

Банально звучит, но золотая истина – предложение должно быть выгодным.

Это единственное, что является ключевым. Если оно не выгодно, то никто с вами работать не будет. Вот настолько все просто.

Я стремлюсь объяснять людям, что, когда вы вкладываете деньги в поставки из Китая, желательно, чтобы оптовая цена была в два раза больше, чем цена, которую вы платите сами. Тогда вы сможете создавать деньги. И даже если что-то пойдет не так и надо будет повторить операцию, чтобы компенсировать свои затраты, то это уже будет не страшно. Если вы делаете 50 % наценки, то при любой неудачной истории вам придется просто заключить сделку два раза, чтобы вернуть свои деньги.

Этой механике меня научили торговцы с большого оптового рынка, которые так и поступали. Это позволяло им создавать капитал. Когда вы умножаете деньги в два раза на опте и делаете несколько таких сделок в месяц, то быстро начинаете ощущать, что в кармане звенит монета. Когда же вы делаете 10 % наценки на опте, то сильно рискуете. Вдруг одна сделка пойдет не по маслу, что-то поменяется – у вас застрянет товар, вы потеряете его вместе с потенциальной прибылью. Форс-мажор. И теперь вам придется 10 раз повторить одну и ту же сделку в этих условиях, чтобы компенсировать вложения.


Важно! Обратите внимание – не на каждый товар есть возможность держать оптовое предложение с наценкой 50 % выгодным для рынка.


К примеру, есть поставщики метизов, которые живут с наценкой в 5 %. Но это их личный выбор и осознанная готовность к рискам – транспортным, курсовой разницы и др.

Поэтому проходите по пути правильно. Находите свой товар и формируйте предложение. Дальше определяйте территорию нахождения потенциальных партнеров. Затем задача – донести это предложение до владельцев этих точек. Именно до владельцев – вариант принести и оставить прайс не подходит. Потому что тогда вы не понимаете реальной ситуации и вряд ли получите быстрый ответ, да и вообще можете его не получить.


Ваша задача – прийти, встретиться, познакомиться с собственником.


Только тогда у этого может быть история, продолжение.

В чем выгода такого поступка? Вы заключаете один раз сделку, и при условии, что ваш товар действительно заходит на этой площадке и это позволяет собственнику бизнеса заработать, вы получаете площадку, которая будет у вас закупать снова и снова. В этом главный плюс оптовых сделок – один раз закрываете клиента, и он превращается в постоянного покупателя.

С другой стороны, вы обязаны создать для него все условия, чтобы у него шел бизнес, а ваш товар идеально у него продавался. Сделать так, чтобы он преуспевал. Тогда это будет синергия. В противном случае проверка временем не будет пройдена.

Очень слабо эта версия эксперимента будет работать в городах с численностью меньше миллиона, в маленьких населенных пунктах. Я люблю повторять, что деньги искать надо там, где они есть. Очень тупо пытаться искать варианты там, где их нет.

Но, с другой стороны, рынок Москвы двигается быстрее, чем, например, рынок Саратова. И то, что уже активно продают магазины детских игрушек, сумок, посуды в столице, может стать трендом в регионах еще не скоро. Этим также можно пользоваться. Изучая предложения в больших городах, можно выводить на рынок своего города товары, которые еще никто не продает. Первым поставлять в розничные точки товары, которые уже есть на складах в мегаполисах, но еще, может быть, не доехали до отдаленных уголков страны. Может быть, в эти товары не верят местные предприниматели, не готовы вложить деньги и завезти, а может, просто и не знают о них.

ДЕНЬГИ ИСКАТЬ НАДО ТАМ, ГДЕ ОНИ ЕСТЬ. ОЧЕНЬ ТУПО ПЫТАТЬСЯ ИСКАТЬ ВАРИАНТЫ ТАМ, ГДЕ ИХ НЕТ.


Имеет смысл предлагать сразу бандлы – наборы товаров в виде одного предложения.


Механика не меняется. Наша задача – чтобы наш товар в офлайн-точке покупали на фоне других в первую очередь. И он начинает конкурировать с другими предложениями теперь уже в рамках этой точки. Поэтому мы должны создавать такие условия для нашего партнера, чтобы он стремился быстро продавать и заказывать у нас еще и еще.

Даже не обязательно в этом случае иметь сайт, можно ходить с планшетом и показывать, что и как. Да, достаточно приходить в офлайн-точки с визуальной картинкой. Если вы привезете товар, это, конечно, удобнее, но на первых порах можно обойтись и без него.


Есть, кстати, несколько хитростей, как выходить на владельца офлайн-точки. Одна из них – понять психологию сотрудника. Она заключается в том, чтобы ни в коем случае не брать на себя лишнюю ответственность. Если вы приходите и предлагаете любому магазину потенциальный товар, который несет выгоду, ценность, позволяет собственнику зарабатывать больше, то это надо преподнести так, чтобы предложение точно попало к лицу, принимающему решения. Делается небольшая анкета. И когда менеджер говорит, что не может пригласить собственника, поделиться его контактами или еще что-то, то можно ответить: «Хорошо, не проблема. Вот небольшая анкета, мне нужна от вас лишь минута времени. Имя, фамилия, дата и подпись. Если ваш собственник обратится потом сам в нашу компанию и спросит, почему мы к вам не пришли, я отвечу, что именно вы отказались от нашего выгодного предложения, не захотели связать меня с собственником, чтобы я сразу позволил вашей компании зарабатывать больше денег с моим товаром». После этого обычно происходит следующее. Человек будет или звонить, или открывать какую-то каморку: «Коль, к тебе там пришли». Это один из лайфхаков моего ученика. Он старался найти механику, которая пробивала бы эту стену. Потому что, конечно, есть препятствие.

Долгое время у меня самого были розничные магазины. И мне постоянно звонили менеджеры, говорили о разных предложениях. Некоторые приносили огромные каталоги даже без картинок. Я думал, зачем они это делают? Кто-то нес буклеты с картинками, красивую полиграфию, но цены, которые они при этом давали, были абсолютно неинтересны. Под маржинальность в 30 % мне нет смысла выделять полку.


Предложение в первую очередь должно быть выгодно по деньгам.


Если оно не дает серьезного дохода, вы можете даже не заходить. Если вы приходите в магазин постельного белья и предлагаете комплект за $ 70 в опте, а у владельца в розницу максимальная цена $ 70, вы можете сколько угодно говорить, какое у вас крутое постельное белье. Но ему будет все равно. У него другой сегмент рынка, он торгует недорогим. И то, что вы решили продавать качественное изысканное белье с крутыми рисунками, не значит, что все вокруг видят в этом деньги.

Да, это частая ошибка на этапе формирования цены. Это важно. Китай и вообще успех в работе с этой страной связан с объемом. Чем больший объем товара вы заказываете, тем вам выгоднее. Помните про купальники? Заказываете 100 экземпляров, цена за один составляет $ 14. 500 купальников – цена $ 10. 2000 купальников – $ 8 за штуку. Купальник один и тот же, но цена на выходе разная.


Внимание! На момент прочтения вами книги тарифы могут быть другими, в зависимости от страны и объема поставки, – это просто пример.


Теперь представим Васю, Колю и Петю. Они нашли на Alibaba одинаковый купальник китайской торговой марки, которую каждый собрался вывезти на российский рынок. Вася взял 100 купальников по $ 14, Коля – 500 купальников по $ 10, а Петя – 2000 купальников по $ 8.

Вася решил их привезти быстро и привез самолетом по ставке $ 8 за килограмм. Получил через 12 дней и начал продавать. На килограмм у него получилось три купальника. Это значит, себестоимость одного купальника составила $ 17–18. Он решил их продавать в розницу по $ 50. Сделал × 2,5 наценки. Быстро продал 100 купальников. Собирается заказывать следующую партию.

Тут на рынок попадает предложение Коли, который купил 500 купальников по $ 10 и привез их автотранспортом, по $ 3 за килограмм. Себестоимость составила $ 11. Стал продавать по $ 30 и вывесил эти купальники с этой же торговой маркой во всех рекламных источниках. Прав ли Коля с точки зрения ожидания от маржи? Он сделал себе тройной подъем, хочет быстро реализовать свой продукт. Но какую ситуацию он создает на рынке? Для Васи уже будет не суперинтересно торговать по $ 50. Может быть, вторая его партия уже не зайдет по такой цене, потому что теперь его купальники будут пересекаться с таким же товаром дешевле.


И тут на рынок автотранспортом приезжают 2000 купальников Пети по $ 3, чья себестоимость составляет уже $ 9. Петя решил скинуть товар оптом другим продавцам, сделал накрутку 50 % и продал по $ 15, просто чтобы они разошлись. И все начали продавать их на уровне $ 25–30. Первые два парня ахнули.

Да, это все ничто в сравнении с объемом рынка страны, но таким образом я дал вам понимание того, из чего складывается цена и от чего ее нужно формировать.

Если складывать стоимость исключительно исходя из цены на минимальную партию и максимальную стоимость логистики, то она вряд ли будет супервкусной для оптовых клиентов. Но если понимать, что завтра вы все-таки будете стремиться закупать объем 500–1000 единиц, то цена будет другой. Надо немного разобраться в стоимости логистики, сроках, чтобы понимать, какая у вас будет цена реализации при таком объеме. Планировать все-таки свою оптовую цену, отталкиваясь от этой будущей картинки своего мира. Может быть, на первых порах вы станете зарабатывать не так много, как можете потенциально, как собираетесь. Но если ваша цена будет неактуальна для потребителя и вам будут в открытую об этом говорить, то в любом случае надо понимать, почему она неактуальна. Я объяснил почему.
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Глава 18

Выжимай апельсины полностью!
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Вот что я хочу сказать ребятам, которые готовы вложить деньги в тот или иной товар, но, может быть, не хотят сами создавать сайт, заниматься маркетингом, сильно привлекать рекламой клиентов. Один из идеальных каналов создания потока продаж – выход на маркетплейс. В России это Ozon, WildBerries, Ulmart, сети магазинов, такие как Технопарк. Все они создают условия, когда вы можете привезти новый интересный товар под своей торговой маркой в упаковке и использовать эти площадки для продажи.

Для этого вам нужно ИП и объем товара хотя бы 100 единиц. Также надо четко донести площадке, что вы готовы будете обеспечивать и дальше поставки при успешных продажах. Обычно вы отдаете маркетплейсу до 40 % от цены, по которой продаете, так что нужно считать выхлоп. Но в целом это очень приближается к сделкам по оптовым ценам. Вы сразу получаете доступ к широкой аудитории, и если купите листинг на таких площадках и попадете в рекомендованные товары, то получите аншлаг и сумасшедший объем трафика. Если ваш товар полезен, нужен, он попадает при этом в цену рынка, то вы можете очень бодро продавать серьезными объемами. Особенно это чувствуется в период праздников.

Сегодня такие площадки – одна из ключевых сфер продаж, которую необходимо использовать и подключать, особенно если вы только встаете на ноги.


Маркетплейс создает условия, когда вашему товару, особенно если он новый, начинают доверять на рынке.


Потому что в рамках одностраничного сайта индекс доверия может быть низким, особенно в сфере электроники. Так что важно, чтобы кто-то заявил о том, что этот товар качественный, надежный, ему можно доверять. Маркетплейсы следят за отзывами, комментариями на товар, и если будет какая-то серьезная рекламация, то вам просто закроют магазин.

Является ли целевым действием обращение в маркетплейсы и предложения им своего товара для продаж? Да. Все остальное – стереотипные выводы и решения. Сделайте, а там будет видно. Посмотрите, где выгодно, а где нет. Если на круг выходит интересно по цифрам – о’кей, невыгодно – ничего страшного, давайте подумаем, как сделать, чтобы было о’кей.

Как вариант еще есть купонаторы. Они предлагают участвовать в акции с вашим товаром. Продавать его как будто по бешеным скидкам. Но тут хорошо, когда у вас на складе есть 200–300 позиций товара и какую-то его часть вы можете пустить по акции. Например, перед Новым годом у вас лежит 300 единиц, и вы можете 100 из них продать по акции, чтобы заработать 50–100 %, вместо розницы, где получалось 300–400 %.


Например, цена искусственной елки $ 100. Вы делаете купонатору скидку 50 % и продаете по $ 50. Плюс сама площадка может взять от вас от 25 до 50 % с цены продажи. Выгодно ли вам это? Тут надо считать и отвечать себе на вопрос – какой уровень маржинальности приемлем.

Например, если открыть любой американский сайт-купонатор, допустим, groupon.com, то можно увидеть в категории товаров, к примеру, детский конструктор со скидкой 49 % – $ 18 вместо 35. Или три чемодана (маленький, средний, большой), 10 лет гарантии за $ 200 вместо $ 884. 77 % дисконт. 10 тысяч продаж. Прикольно? Еще бы.


Я недавно был в Китае и купил два чемодана – маленький и средний, мне их отдавали оптом за $ 24, а с большим чемоданом в придачу – за $ 39–42. Колесики, прочный корпус, замки. Парни, продавая этот чемодан за $ 200 на groupon.com и имея себестоимость с доставкой на комплект в районе $ 60, легко отдают от этой суммы $ 100, еще и зарабатывают. Потому что в их математике это, черт побери, выгодно.


Дальше. Большие игровые коврики по $ 30 – я их купил по 20 юаней, то есть примерно по $ 3. Вот как это работает. И вы смотрите такие предложения и можете даже увидеть на этих сайтах примеры товаров, которыми можно заниматься. Groupon.com, Amazon и т. д. Но всегда надо заранее считать. Если попадаете в математику – хорошо, нет – ладно, спасибо, пойдем дальше.

В России есть серьезные купонаторы, например, тот же Groupon, Biglion. У них есть две модели: продают товары напрямую или продают купон на то, чтобы вы пришли в магазин продавца.


Например, электронный стимулятор для мышц за 457 рублей вместо 1990 рублей. На большом опте он стоит $ 2,5, а здесь $ 7. Может быть, люди скидывают его, чтобы быстрее обернуть деньги, то есть отдают какую-то историю купонатору, чтобы вынуть из товара средства. Вы ввязались в какую-то историю, привезли товар, ситуация поменялась, и вам надо его быстро скинуть. Посчитали математику, чтобы выйти в ноль или маленький плюс, пришли на купонатор: «Вот мое предложение, давайте я с вами поделюсь». И все счастливы.

ЕСТЬ, КСТАТИ, ТАКОЕ ПОНЯТИЕ В АМЕРИКАНСКОМ МАРКЕТИНГЕ: «ВЫЖИМАТЬ АПЕЛЬСИН». ТО ЕСТЬ КОГДА У ВАС ЕСТЬ АПЕЛЬСИН, ВЫ МОЖЕТЕ СДЕЛАТЬ СТАКАН СОКА. ИЛИ ВЫ МОЖЕТЕ ВЫЖАТЬ ЕГО ТАК СИЛЬНО, ЧТО У ВАС ПОЛУЧИТСЯ ПОЛТОРА СТАКАНА СОКА. ТО ЕСТЬ В ПОЛТОРА РАЗА БОЛЬШЕ РЕЗУЛЬТАТА ПРИ ТЕХ ЖЕ РЕСУРСАХ.


В купонаторы можно идти, когда у вас есть остатки на складе.


Это такой допканал продаж, на который стоит обратить внимание, он также может сыграть для вас в плюс. И да, здесь тоже нужна юридическая форма, чтобы подписать контракт.


Теперь коротко дам информацию про еще один канал – офлайн-точка в торговых центрах, так называемые «островки». Такие площадки могут быстро реализовывать эмоциональный, яркий товар. Особенно когда он хорошо упакован. И особенно перед праздниками.

В «Афимолле» я периодически наталкиваюсь на такой островок – франшиза Сергея Косенко по свитерам с оленями и пледам с рукавами. Сезонный товар в торговом центре посреди некислого потока людей. Открытая точка с товаром, где активно работают два продавца. Следом идет такая же точка с дезодорантами для дома – диффузорами. В Китае они стоят $ 2–4. Вы проходите мимо, видите, как они красиво выглядят и приятно пахнут. Вам говорят: «Попробуйте, посмотрите – это замечательный подарок!» Такая же модель продаж и с массажерами, когда вас касаются эмоционально.

Летом в торговых центрах ставят точки с электросамокатами, гироскутерами. Вы можете тут же их попробовать. В Киеве в ТРЦ «Ocean Plaza» тоже стоят несколько точек. Одна из них продает радиоуправляемые игрушки. Очень эмоционально. Практически с утра до вечера продавцы играют на них – запускают разные квадрокоптеры, гоняются машинками. И собирается целая толпа людей посмотреть. Это очень здорово притягивает внимание. И кто-то из зрителей в итоге, уходит с покупкой.

Эта ветка продаж идет автоматически сразу с расходами, потому что нужно арендовать точку и нанять туда сотрудника. Ну или вы можете, как вариант, прийти к тому, кто уже имеет эту точку.


Два года назад, когда тема электротранспорта была на пике, в 2015–2016 годах, к тому же Сереже к аромадиффузорам мы ставили электротовары, те же самые гироскутеры. Продавали на его же точках. Ему было выгодно – он получал дополнительный доход от каждой единицы. Нам тоже было выгодно, потому что мы не арендовали всю точку, а лишь ставили свой товар на площадку, которая уже имела аудиторию и проходимость. Это была хорошая коллаборация, синергия.


В целом мы можем говорить о том, что в любой магазин постельного белья можно прийти и поставить стенд с тапочками. Ведь логично вместе с постельным бельем, халатами покупать еще и тапочки. Когда вы продаете сумки, неплохо, чтобы у вас в ассортименте появились кожаные ремни, перчатки, очки от солнца. Во-первых, это выгода для арендатора – он может дополнительно получать доход. Во-вторых, выгода для предпринимателя. Короче, все в плюсе.

Вот еще хорошая история. На своих выступлениях я рассказываю про автомойки. Очень здорово заходить на тематические площадки, которые точечно попадают в целевую аудиторию. Помните, я писал о джамп-стартерах – чтобы заводить машину в мороз? Так вот автомойки – 100 %-ное попадание во владельцев автомобилей. Сколько стоит средняя мойка? Ну, $ 5–10. А хороший джамп-стартер в розницу стоит $ 80. Он позволяет зарабатывать $ 30–40 с продажи одной единицы. Если мойки начнут предлагать такие аксессуары, они смогут в два раза увеличить свой оборот, повысить рентабельность. Но владельцы автомоек, непонятно почему, так не думают. Предприниматели отчего-то тоже не особо рассматривают автомойки как уже действующие точки со 100 %-ным касанием ЦА. Во всяком случае, я лично такого особо у нас не наблюдал.

Другое дело Америка. Вот почему хорошие идеи появляются чаще в Штатах? Почему сервис сильно докручивается именно там? Да потому что уровень конкуренции страшно высокий. В Москве вы можете открыть автомойку рядом с другой автомойкой и поставить такие же цены, таких же хамоватых администраторов – все будет нормально и у левой, и у правой автомойки. Ведь у нас какой часто принцип? И так сойдет, и так нормально. Людям не припекло. А когда бизнесмены борются за 3–5 % рентабельности, за первенство на локальном рынке, за другой подход к бизнесу, стремятся захватить долю, сделать лучший продукт, чтобы бренд шел впереди себя, вот тогда-то и появляются идеи-модели.

Возьмем «Азбуку вкуса» или любой другой супермаркет подобного типа. Почему туда хочется пойти? Они что-то делают по-другому, наверное? Или продукты другие, или отношение, или вы сами чувствуете себя там по-другому. Ну согласитесь, есть в этом что-то.


Давайте такую метафору. Кто-то заморачивается, выжимает апельсин. Есть, кстати, такое понятие в американском маркетинге: «Выжимать апельсин». То есть когда у вас есть апельсин, вы можете сделать стакан сока. Или вы можете выжать его так сильно, что у вас получится полтора стакана сока. То есть в полтора раза больше результата при тех же ресурсах. Но большинство не выжимают. Они надавят чуть-чуть, получат немного и радуются. А потом обсуждают проблемы, что у них дорогая аренда, жалуются на то, что «клиент не такой пошел».

Недавно я был в магазине Zara Home. Я купил квартиру в Moscow-City, и у нас, откровенно говоря, там пусто. Чтобы вы понимали, на момент написания этих строк у меня нет даже штор – в наличии только один рабочий стол, стул и полка. И то, что уже было в квартире изначально, – кухня и ванная. И чтобы исправить ситуацию, мы пытались что-то закупить в Zara Home. К слову, это огромный магазин, в котором есть два сотрудника, один из которых – администратор, которая ходила туда-сюда и разговаривала по телефону. Я подошел к одеялам, чтобы что-то выбрать. Но там не было цен. Я спросил, почем эти одеяла. Сотрудник долго искал цены в прайсах. Я спрашиваю:

– Почему бы просто не поставить ценники? Вот одеяла, разве сложно обозначить стоимость? Зачем вы тратите мое время?

– Цены есть!

– Где?

– У нас в каталоге.

– А почему их нет здесь?

– Потому что нет…

Хорошо, выбрал одеяло. Потом этот товар очень долго откуда-то несли, никакого менеджера, который бы рулил процессом, не было.

Я честно пытался купить там много. С меня в этом магазине можно было выжать не полтора, а все два с половиной стакана сока. Серьезно, меня легко можно было раскатать на пять или даже на десять тысяч долларов. Если бы со мной тупо встал человек, который ходил бы рядом и что-то предлагал: «Ой, вот это крутое, а еще для ванны есть тема, ну и для кухни вот это не забудьте». Я планировал, что меня загрузят в этом магазине так, чтоб я вышел оттуда как ишак. Но никто об этом не позаботился.


И меня это огорчает. Почему люди жалуются на свои продажи, на свой бизнес, но не «выжимают апельсины»? Не пытаются пройти путь клиента и не создают условия, когда из каждого человека можно получать в зависимости от его потребностей?

В этом плане мне очень нравится подход в компании Coca-Cola. Идея 100 %-ной конверсии. Вы, получая потенциального клиента, рассчитываете продать ему в 100 % случаев. Это возможно, но только при условии, когда в компании существует соответствующее правило. И вас штрафуют, если вы не продаете 100 из 100.

За счет чего так происходит? О, это интересно для многих. У большинства предпринимателей должны сейчас завертеться мозги. Потому что первая реакция – вы против. Не может быть 100 %-ной конверсии. Почему? Просто не может, и все. Мне очень нравится давать этот пример предпринимателям. Потому что в нем реально 100 %-ная конверсия. Все твердят – так не может быть, и все. Никаких доводов не приводят. И так во всем. Люди просто не хотят верить, что у кого-то так и есть.

А теперь почему это работает у Coca-Cola. Они просто решили, что чем больше у них будет точек продаж их продукта, тем больше они станут зарабатывать. При этом если конверсия у них будет 80 %, то в деньгах они будут терять нехилую часть от потенциальной прибыли.

Так что у меня есть идея схантить кого-то из Coca-Cola в свою компанию на любую должность. Просто чтобы человек заразил этой идеей всю мою компанию.

Если не можете внедрить какую-то идею в свою компанию, найдите человека, у которого эта идея уже на подсознании, – он всех заразит.


Если он попадет в вашу экосистему, то передаст это всем. Расскажет, что так можно. В итоге мы найдем способ, чтобы это так было и у нас.

Итак, как именно все работает в Coca-Cola. Вы – владелец кафе или открыли магазин продуктов. Позвонили в отдел работы с партнерами компании Coca-Cola. Все, вы зафиксировались как лид, как заявка. Вы уже в 100 %-ной конверсии. С вами разговаривает менеджер:

– Как мы можем вам помочь сделать ваш бизнес лучше? Создать условия, чтобы на своей площадке вы продавали наш продукт? Вы хотите холодильник? Пожалуйста. Надо палатку? Берите. Может быть, нужен зонт от солнца? Без проблем.

Вот вам и идея 100 %-ной конверсии. Ну как тут можно не согласиться с ними работать?

Меня в этом плане поражают некоторые наши предприниматели. Они смотрят на вещи очень буквально. А я предлагаю взглянуть с позиции «создам то, чего нет».


Если чего-то нет, то, чтобы это появилось, нужно подумать о том, как это возможно.


На Западе нет замкнутого круга: у меня нет бизнеса, поэтому нет денег, а раз денег нет, то и бизнеса нет. Те, кто хочет видеть возможности, их увидят. Есть огромное количество венчурных фондов, стартап-команд, банков.


Мы видим такое мышление даже в голливудском кино, например, фильм с Джимом Керри «Всегда говори “Да”». Рекомендую всем его посмотреть. Там банковский сотрудник просто оценивает идеи малого бизнеса и выдает им кредиты, а потом попадает в водоворот событий, связанных с тем, как человек обычно упускает свои возможности и как меняется его жизнь, когда он перестает от них отмахиваться. Полагаю, это невыдуманная история. Такое вполне могло произойти.


Та же история и с Рэем Кроком и компанией «Макдоналдс». К этому моменту вы уже должны были посмотреть фильм «Основатель», так что заспойлерить что-то я не боюсь. Так вот Крок искал кредиты в банках на развитие франшизы, там познакомился с финансистом, и вместе они подтянули частных инвесторов.

В любой большой истории мы видим рычаг, который позволяет масштабироваться. Но это не значит, что он должен быть у вас в кармане или на счету. Это значит, что вы должны его искать.
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Глава 19

Если жить – то сегодня
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В Штатах у меня есть несколько друзей, которые зарабатывают 5–10 тысяч долларов в месяц. Один из них ездит на эксклюзивном «Гелендвагене», которых выпущено всего 111 экземпляров. Эксклюзивный «гелик» за 120–130 тысяч долларов. Я спросил: «Чувак, а как ты купил такую тачку?» Логичный же вопрос. Он говорит: «Тут это очень просто. Принес 20 тысяч долларов и взял кредит. Плачу штуку баксов в месяц. И езжу на этом авто». Это нормально. Он взял и резко повысил свой уровень жизни.

В России большинство людей скажут: «Вы что, так нельзя, это неправильно. Это кошмар, ужас». Но если вы умеете создавать деньги, определенный ресурс в месяц и живете на какую-то часть из этого, то почему оставшуюся часть не инвестировать во что-то? Например, купить квартиру за миллион долларов? Вам надо всего-то 100 тысяч. Пожалуйста. Пользуйтесь квартирой за миллион. Выплачивайте ежемесячные платежи. Многие возразят: «Нет, лучше я буду всю жизнь трудиться, а потом когда-нибудь накоплю».


Я приверженец того, чтобы жить сегодня.


Если вы приедете в Европу, в любую прибрежную страну – Францию, Италию, Испанию, – то вы увидите молодежь и даже стариков, которые путешествуют, ездят на крутых авто, едят в классных ресторанах. Это надо увидеть – это и есть жизнь. Вот и я предлагаю не откладывать жизнь, а наслаждаться ею в настоящем времени. Потому что в Европе поддерживают стариков, у них есть ресурс на такой уровень. У нас же, к сожалению, вы или позаботитесь о себе сами, или извините. Вот и давайте заботиться о себе сами.

Мы должны формировать набор инвестиционных активов, который сможет обеспечивать нас, если вдруг мы захотим перестать работать или потеряем возможность функционировать.

Да, «Гелендваген» не входит в список активов – это пассив. Посещение ресторанов, отдых, путешествия, красивая одежда, телевизор, новый телефон – наша жизнь состоит из мазков, красок. Можно всю жизнь себя ущемлять, ждать момента, когда вы расслабитесь и будете наслаждаться жизнью, и не дождаться, умереть в дороге.


И у такого человека на памятнике будет написано: «Он жил-жил, но не дожил».


Я предлагаю другую модель – сегодня сделать шаг навстречу, провести эксперимент, заставить себя учиться новому, зарабатывать деньги, расширять кругозор. Заставить себя послать далеко и подальше всех своих недоброжелателей, людей, которые не поддерживают ваше стремление и желание преуспеть, удалить их всех.

Самый лучший способ проверить свой ближний круг, кто за вас, а кто против, – написать некий список своих целей, планов, желаний. Желательно, чтобы они были как можно более вызывающими. И рассказать об этих целях своему кругу. Тем, кто скажет: «Ишь ты, замахнулся – это все нереально», – можно смело говорить: «До свидания, нам с вами не по пути, с вами я точно свои желания не реализую». Правда жесткая, но уж как есть.

МЫ ДОЛЖНЫ ФОРМИРОВАТЬ НАБОР ИНВЕСТИЦИОННЫХ АКТИВОВ, КОТОРЫЙ СМОЖЕТ ОБЕСПЕЧИВАТЬ НАС, ЕСЛИ ВДРУГ МЫ ЗАХОТИМ ПЕРЕСТАТЬ РАБОТАТЬ ИЛИ ПОТЕРЯЕМ ВОЗМОЖНОСТЬ ФУНКЦИОНИРОВАТЬ.


Граница адекватности там, где вы сами решите.


Хотите, ездите на «Роллс-Ройсе», но едите при этом «доширак». Ну и что такого? Явно будете получать какое-то удовольствие от жизни. Честно скажу, что в «Роллс-Ройсе» неплохо, а «доширак» по своей сути тоже неплох. Я могу нормально поесть за 12 юаней – это меньше, чем $ 2. Но могу пойти и поесть за $ 200. Важно не создавать себе ощущение: все, я не могу себе чего-то сейчас оплатить – тогда гейм овер. Надо проще ко всему относиться – надели кроссовки, пошли, походили в кроссовках. Ничего, что это не премиальные туфли.

Имея деньги, умея зарабатывать их, я могу сказать, что счастье не в богатстве.


Счастье в ощущении мира и возможностях, которые, словно двери, могут перед вами открыться.


Плюс большинство людей мыслят категорией, что надо любой доход конвертировать в заботу о будущем. Но завтра вы споткнетесь и умрете. И что? Все. Об этом никто не думает. Никто почему-то не держит в голове, что может в любой момент умереть.

А я думаю о том, что это может произойти. У меня есть учитель, который периодически напоминает мне об этом. Говорит: «Ты же завтра можешь умереть. Что ты расстраиваешься, так переживаешь?» Иногда я сильно злюсь на это. Но в какой-то мере он прав. Зачем переживать, что что-то там не получится. Ну не получилось – попробуйте еще раз. Да и вообще, сделали ли вы все, чтобы это получилось?

Я стараюсь сделать максимум. А не получилось, попробую еще раз. «А как же время? Я же потерял время!» – скажет кто-то. Ну хорошо. Да, потерял, но потерял на дороге к мечте. А так мог бы и работать на заводе.

Я ни в коем случае не хочу обидеть тех, кто трудится на заводе. Это просто пример выбора, который мы делаем в своей жизни, так как эта книга написана для предпринимателей.


Идея в том, чтобы, с одной стороны, жить сегодняшним днем, хотя бы иногда себя баловать, улучшать уровень жизни. Праздновать те деньги, которые вы зарабатываете, позволять себе это. Потому что, когда мы не празднуем, наш мозг перестает понимать, почему мы так впахиваем. Заработали вы 100 тысяч – пойдите и вознаградите себя.


На протяжении полугода я совершил несколько больших покупок – купил «BMW 7», квартиру в Москва-Сити, новый «Mercedes GLE» своим родителям, помог купить такой же «мерс» родителям жены, добавив им существенную сумму.

От покупки себе «семерки» и квартиры я испытал ноль эмоций. Можете верить или нет – мне без разницы. Я говорю, как есть. Абсолютно ноль эмоций. Потому что для меня это было как покупка стиральной машинки или холодильника – было просто решением задачи. Мне нужна машина в Москве, чтобы, когда мы приезжаем сюда, на ней периодически ездить и чтобы при этом она была комфортной. Я просто пошел и купил первую выгодную по условиям машину. То есть это была задача – как купить чайник. Вы покупаете чайник, потому что вам надо заваривать чай. Вчера, кстати, купил на Озоне чайник Bosch бирюзового цвета. Классно выглядит. Покупка «BMW» для меня была примерно равноценна покупке чайника. И покупка квартиры туда же. Просто потому что нам было неудобно приезжать в Москву и хранить вещи у родителей. Снимать здесь постоянно квартиру было еще более неудобно. Я подумал – сколько можно? Пошел и купил квартиру.

А вот покупка машины родителям для меня действительно была эмоциональным поступком и принесла мне много радости. И им. Вот это действительно меня внутри тронуло. Я испытал эмоции, переживания. Ощущение, что я не зря потрудился. У моего труда появилась новая позитивная окраска.


Если вы только зарабатываете первые деньги, можете пойти и купить маме платок, новое одеяло, телефон. Какая разница, что именно вы купили. Важно – для кого вы это сделали. Большинство людей стремятся все сделать только для себя.

Пока вы голодный, вы не можете помочь другим. Но наступает момент, когда вы готовы поделиться. Удивительным образом это приносит больше счастья в плане реализации. В целом для меня деньги – просто инструмент реализации желаний.

Чем больше денег, тем больше желаний за единицу времени вы можете реализовать.


Количество нулей на счету равно пропорционально количеству довольных людей, которым вы помогли. Чем больше у вас денег, тем большему количеству людей хорошо.


Билл Гейтс придумал Windows, которым пользуются все в мире, поэтому он сказочно богат. Цена сделки не такая уж и большая, если говорить про стоимость продукта. Он просто продал его всему миру. В результате суть богатства – это основа помощи как можно большему количеству людей. Это лежит в принципах всех крупных компаний.


Когда вы выбираете, какой товар продавать, вы должны отталкиваться от решения существующих проблем. Потому что существующие проблемы – это ваш главный индикатор возможностей.
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Глава 20

Получать, отдавая
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Однажды учитель дал мне задание поставить спектакль. Я никогда этого не делал, вообще не представлял, что это такое. Только в общем понимал, что есть, наверное, люди, которые могут это организовать. Нужны деньги – я оплачу им работу, они все сделают. Бросил клич. Нашел человека, который ответил. Оказалось, что мы с ней когда-то давно учились в школе. У этой девушки был большой опыт в пиаре и организации мероприятий, Лика Спиваковская. Ее отец очень успешный бизнесмен. Он создал частную школу для детей, написал несколько книг.


У одной, кстати, было название «Многоходовка». Я это меткое слово, с его позволения, позаимствовал и очень часто использую в своих выступлениях. Оно очень четко определяет путь к достижению цели. Потому что часто вам приходится делать какие-то разные тактические ходы, которые изначально не показывают в отдельности, что это все путь к большой цели.


В какой-то мере этот спектакль тоже был некой многоходовкой для меня. Мы начали делать мероприятие, арендовали зал в центре Киева – Дворец «Украина». Собрали команду, наняли режиссера. У нас был написанный сценарий. Мой партнер по спектаклю, глядя на текст, сказала, что нужно, чтобы актерами были известные люди, ведущие телеканалов, певцы, певицы, владельцы ресторанов – видные люди в городе, на которых все захотят прийти и посмотреть. Хорошая идея. Еще одна – мы решили продавать билеты дорого. Примерно в пять раз дороже, чем на обычное театральное представление. И все равно практически забили зал. Да, все получилось. Но было очень стрессово и накладно. Вообще работа с творческими людьми – ощущение, что завтра все откажутся. А вы уже вложили кучу денег. Это очень бьет по психике. Но в результате спектакль получился отличный.

Был вариант забрать из заработанных денег все, что я инвестировал. Или… мы делаем еще один ход и вписываем этот ход в историю. Мы приняли решение, что все вырученные деньги пойдут на покупку оборудования в детскую больницу. Всем коллективом взяли и купили это оборудование.

Спектакль стал испытанием, которое я прошел. Получилось сделать то, что до этого я никогда не делал. Была полная готовность потерять на пути деньги, время и нервы. Но все хорошо, что хорошо кончается. По итогу мы превратили все в заметную социальную историю.

Как-то друзья, помню, втянули меня еще в одну. Мы покупали для детского дома какие-то матрасы, вещи, игрушки. И один раз меня попросили приехать в этот детский дом. Скажу, что большего ужаса в эмоциональном плане я еще не переживал. Посещение этого места стало очень тяжелым испытанием. Все эти дети хотят, чтобы их любили, о них заботились, чтобы у них появилась семья, – это тяжело. Перед каждым из этих детей в жизни стоит большой вызов. Вообще вызов есть у каждого, просто их история – самая наглядная. А так и у вас, и у меня есть свой вызов.

Я взялся обучать людей. Даю им слово, беру на себя ответственность за то, чтобы создать условия, при которых они смогут реализовать себя, используя мой опыт и методологию. Это то, что я отдаю. За это человек отдает деньги. И это хорошо. Потому что если бы люди получали все бесплатно, то никогда бы не делали то, что им говорят. Не заставляли бы себя учиться. Тут как со спортзалом. Вы покупаете абонемент на год и как минимум пару месяцев туда ходите, чтобы отбить вложения. А дальше нанимаете себе тренера, и вам уже стыдно не прийти на занятие – он же вас ждет, вы ему заплатили. Я считаю, что такая схема – единственный железный способ заставить взрослых людей что-то делать.

Если бы я сделал обучение на «Фабрике» бесплатным, то никто не пошел бы учиться, как ни странно. Меня качают пираты, я автор одного из самых популярных курсов на пиратских сайтах, на торрентах. Самые лучшие отзывы про меня как раз на такого рода раздачах. И эти отзывы реальные. Потому что люди, которые ничего не платят за продукт и просто берут его в пользование, пишут максимально честные отзывы. Они выбрали этот курс из тысяч других, которые кто-то когда-то украл, а теперь отдает за три копейки или просто так.
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Уставшие, но счастливые. Я с актерской труппой «Мистерии номер 3»


Я могу сказать, что из 10 тысяч людей, которые скачали мой продукт, его посмотрели до конца, может быть, от силы 500. Остальные никогда не поймут или не почувствуют его ценность, пока не заплатят за него. Поэтому они идут ко мне и платят, чтобы я заставил их учиться, дал доступ к сообществу, познакомил с такими же людьми, которые уже преуспели благодаря этой программе.


Пока вы ничего не отдаете, вы ничего не получаете.


Закон энергии очень прост: хотите что-то взять – чем-то делитесь сами. Хотите, чтобы выросло дерево? Выкопайте яму, посадите туда росток, поливайте его, ухаживайте за ним. Все равно не факт, что вы получите здоровое дерево, а потом плоды на нем. Но так хотя бы есть шансы.


У моих родителей есть дом за городом. Я посадил там около сорока деревьев. Не все они до сих пор живы, многие умерли. Но я помню, как в то время, когда я сидел на террасе и пил кофе, абрикос, полностью засыпанный плодами, вдруг обломался под корень и упал в бассейн. Это было очень необычно: количество плодов на этом абрикосе просто убило его. То есть он тупо переродил и умер. Это выглядело довольно необычно. А вообще очень похоже на предпринимателей, которые «пережрали», и это их срубило.

ЗАКОН ЭНЕРГИИ ОЧЕНЬ ПРОСТ: ХОТИТЕ ЧТО-ТО ВЗЯТЬ – ЧЕМ-ТО ДЕЛИТЕСЬ САМИ. ХОТИТЕ, ЧТОБЫ ВЫРОСЛО ДЕРЕВО? ВЫКОПАЙТЕ ЯМУ, ПОСАДИТЕ ТУДА РОСТОК, ПОЛИВАЙТЕ ЕГО, УХАЖИВАЙТЕ ЗА НИМ.


Хочу подвести черту. Спешите жить, господа, иначе вы можете не успеть.

Тем, кто не купил официальное издание этой книги в печатной или электронной версии, а скачал бесплатно, я хочу сказать следующее. У вас есть 24 часа на то, чтобы поменять результат, который вы можете получить от этой книги. Если в течение суток с момента, как сейчас читаете эти слова, вы пойдете и купите официальное издание, то сможете получить пользу. Пользу в виде мотивации на то, чтобы сделать все, о чем здесь написано. А еще шанс на то, чтобы действительно проработать книгу, а не просто получить очередной пылесборник на полке или занятые мегабайты на носителе. В противном случае я сразу хочу извиниться. Вы ничего не заплатили – эта энергия для вас не сработает в плюс. Она просто выключена. Это как купить золоченый телефон, который просто не включается. Как вы его можетет использовать? Он же не будет звонить, будет всегда выключен.

Такие люди не готовы отдать даже малую часть, чтобы получить пользу. Вы же хотите благодаря этой книге заработать деньги? Использовать эти знания, чтобы преуспеть, обогатиться, да? Факт. Но тогда пойдите и поделитесь с теми, кто трудился, чтобы эта книга появилась. С магазином, который платит аренду, создает условия, чтобы можно было прийти и купить. С издателем, который вложил свои средства, чтобы напечатать это произведение. Со всеми людьми, которые причастны к производству книги, – продюсер, редакторы, дизайнеры, верстальщики. С автором, наконец, который потратил часть своей жизни на создание текста, вместо того чтобы потратить ее на своих детей, семью, себя самого. Провел время, чтобы тщательно упаковать свои знания. Потратил десятки часов личного времени, чтобы этот материал появился.

Если вы не готовы действовать подобным образом, то извините. Мир так устроен, что вы можете, конечно, зачитать книгу до дыр, но чего-то магического не произойдет. Не будет магии, и все тут.

Почему одни люди преуспевают, а другие нет? Потому что одни понимают, как устроен этот мир, а другие нет. Чтобы получить абрикос, нужно выкопать яму, купить саженец, посадить его, ухаживать за ним, а потом через несколько лет в сезон вы получите первый вкусный абрикос. Если же вы будете плохо ухаживать за деревом, то на выходе не получите плодов. А когда вы даже не хотите купить саженец, то вероятность того, что растение вырастет, как бы помягче написать, – очень туманна.


Ребятам, которые заплатили за книгу, я… ничего не хочу говорить, они и так сами знают, что молодцы – ведь это правильно – платить за то, что пользуешься трудом других людей. Странно, что такие вещи нужно доказывать, но что поделать… Покупатели книги читали сейчас эти строки с улыбкой на лице. Они-то прекрасно знают, как все работает.

Вообще разберем два типа читателей, которые могут прийти к этому моменту. Один тип – новичок. Человек, который начал новую ветку бизнеса. Для него все ново, он сам пытается пройти все этапы. Сам себе и отдел закупки, и отдел работы с партнерами, и отдел, например, привлечения клиентов. Все на нем. Соответственно, оптовый отдел – тоже он. Да, пришла пора меняться. Нужно вести опт отдельно, делая офферы, сайт и все остальное именно под эту ветку. И как в связи с этим правильно перепоручить эту роль третьему лицу?

Для начала под это берется человек, выполняющий простую механику. Допустим, мы привезли контейнер люстр, которые хорошо продаются. В нашем городе и в соседних есть другие предприниматели, продающие люстры. Надо им позвонить и сказать: «Мы – поставщики этого товара, на наших люстрах вы сможете зарабатывать в розницу не 30 %, как у большинства оптовых поставщиков, а все 100 %. То есть, по сути, мы вам предлагаем не товар, а деньги – зарабатывайте с нами». Человек выполняет простую роль по скрипту диалога, чтобы… организовать встречу. Это целевое действие – или организовать встречу их владельца с собственником, то есть с вами, или договориться о встрече, на которую помощник поедет сам и будет заключать сделку. Так оптовый отдел начинает потихоньку привлекать регулярных партнеров. Те, кто один раз заключит с вами соглашение, при ваших определенных усилиях, будут ежемесячно приносить вам деньги. Соответственно, увеличивать ваш объем закупки у китайцев и давать рентабельность выше, чем та, с которой вы начинали.

Второй тип читателя. Когда вы уже предприниматель, и, допустим, у вас есть магазин спортивных товаров или постельного белья, – не суть. И вы захотели попробовать для себя работу с Китаем. Интегрировали в постельное белье тапочки, купили 500 пар на $ 1000. За месяц продали, например, 300 пар по цене $ 10. Превратили 300 пар тапочек в $ 3000. Понимаете, что у вас лежит еще 200 пар тапочек, которые со временем превратятся еще в $ 2000. Вы можете их отдать в опт по $ 5 аналогичным магазинам, которые также смогут правильно продавать тапочки на фоне своего ассортимента. Это могут быть площадки постельного белья, магазины одежды, пижам, нижнего белья. Тапочки были бы там логичным дополнением. Соответственно, вы самыми минимальными деньгами получили некий опыт.

Теперь этот опыт вам нужно тиражировать, например, на увеличение ассортимента и формирование оптовых клиентов. Плюс создать торговую марку, чтобы и вы, и конкуренты продавали товар под неким именем, за которым бы формировалась история качества. Чтобы люди, купив его, могли сказать соседу, что это крутая марка, толковая.

У нас есть большой потенциал для создания торговой марки.

Если мы достаточно быстро организовали реализацию новой продукции, то это – ключевой триггер, чтобы дать ей имя.

Только от желания предпринимателя будет зависеть, появится ли эта марка на свет, станет она брендом или нет. Тут, кстати, важно понять, что торговая марка не является брендом изначально. Пока это просто наименование, которое отличает товар от аналогичного на соседней на полке.

Что, по сути, является торговой маркой? Буквально: государство, где вы регистрируетесь, говорит: «Чувак, закрепляем эту марку за тобой, если она никем не занята в тех категориях товаров, с которыми ты планируешь работать. Мы гарантируем, что ты будешь единоличным правообладателем. Никто другой не имеет права использовать торговую марку в своей деятельности без твоего разрешения».

В России торговую марку могут зарегистрировать только ИП и юрлица.


В Украине – и просто физлица. Вася Пупкин может стать владельцем такой марки.


Еще в начале двухтысячных годов был случай, когда такой вот условный Вася зарегистрировал торговую марку Google. И если в России Google сразу получил верхний домен Google.ru, то в Украине компания Google долгое время работала под вторым по значимости доменом – google.com.ua. И это была хохма века. Потому что кто-то просто зарегистрировал на себя права собственности на эту торговую марку на всей территории Украины. Тем самым защитил рынок и сказал, что он – единоличный пользователь этого логотипа. Google очень долго с ним судился. По-моему, только пару лет назад отсудил права на эту торговую марку на территории Украины и появился наконец google.ua.

Это просто анекдот. Но анекдот, который говорит о том, что если вы сегодня знаете законы, а ваш оппонент нет, то вы имеете преимущество.

Например, вы поехали на выставку в Китай и увидели там продукцию, которую выпускает китайская фабрика под своей торговой маркой. Приехали домой, проверили через юристов, зарегистрирована ли эта марка на территории, которой вы интересуетесь. И если нет, то вы вполне можете ее перехватить. Зарегистрируйте ее на себя по классам, под которые попадает продукция. Так вы ограничите продажу этой торговой марки на всей территории, где вы станете ее владельцем.

Даже если китайцы захотят судиться. Судебная тяжба требует ресурсов, времени. Да и китайцы не Google. Вы говорите: «Ребята, я сделал у вас закупку, хотите продавать дальше на мой рынок – ставьте меня основным дистрибьютором, будем продавать, зарабатывать вместе». Это такая агрессивная схема.

Более лайтовый вариант, когда вы сами развиваете какую-то историю.


Очень важно регистрировать торговую марку на себя.


Потому что, к примеру, через полгода, когда вы начнете активно продаваться, увеличите рекламный бюджет, появитесь на нескольких полках в известных магазинах, вас может перехватить любой оппонент и зарегистрировать на себя торговую марку. Сказать вам: «Друг, или ты снимаешь все продажи, или я заберу товар через суд». Плюс наличие торговой марки и собственности на нее позволяет в секунду блокировать, например, инстаграм-страницы, продающие ваш ассортимент, блокировать рекламные сайты, кампании. Это очень твердый инструмент защиты ваших инвестиций в товар.

На своих открытых мастер-классах я часто привожу пример, как мы можем получить дополнительный индекс доверия к новому продукту. Сейчас приведу два примера как для новичков, так и для действующих предпринимателей. Мы постепенно перейдем от торговой марки к бренду.

Можно зайти в Google и написать «Онлайн-проверка торговой марки». Высветится достаточно большое количество ресурсов, которые обеспечивают эту самую онлайн-проверку. Но она не показывает торговые марки, на которые уже поданы заявления, но еще не выданы права собственности. Сразу скажу, что регистрация занимает около года. Есть ускоренная – вы платите двойную пошлину и получаете решение и документ быстрее. И когда наконец вы получили право собственности на руки в виде свидетельства, вы имеете право выставлять какие-то требования к другим игрокам, которые используют торговую марку неправомерно. Теперь можно вносить свой товар и торговую марку в таможенный реестр, тем самым блокировать официальный ввоз на территорию, где у вас право собственности.

С другой стороны, у меня есть доверенная компания, которая обслуживает мои задачи, – «IP-pravo». Они регистрируют торговые марки по международному соглашению и на территории Китая, и в Штатах. Могут зарегистрировать ТМ в целом в любой стране, где вы хотите вести свою деятельность.
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Глава 21

Бэтмен на супермене
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Но торговая марка – это еще не бренд. И теперь об этом подробнее. Есть такая техника, которая называется «Бэтмен на Супермене». На рынке уже есть известные бренды, успешно использующие эту стратегию. В нише мультиварок – это, к примеру, Redmond, Rondo или Mirta. Эти компании в разных странах используют свои бренды, у них уже есть индекс доверия. Мы же будем его создавать и продавать товары, которые вы вчера увидели в Китае, а сегодня привезли контейнером.

Допустим, вы – новичок. Для вас это новая история. Подписываете контракт на реализацию продукции известного бренда, например Moulinex или Philips. Получаете свое предложение для онлайн-продавцов с возможностью зарабатывать 15–30 % торговой наценки. Открываете свой магазин или интернет-платформу, заявляете, что вы – официальный дилер известного бренда. На фоне этого вы ставите товары, которые возите сами. На известных брендах вы имеете 30 % наценки, а на своих – до 400 %. Цель – показать в сравнении, что ваш товар не хуже знаменитого, что у него есть те же функции и характеристики, и вы предлагаете не переплачивать тем людям, которые хотят купить идеальное сочетание «цена-качество».

Очень сильный ход – покупка статей, публикаций в тематических изданиях, которые сделают некий обзор того товара, который вы выводите на рынок. Пусть напишут, что по характеристикам новая марка ничем не уступает известному бренду, но в два-три раза дешевле.

То есть вы выводите на рынок новый продукт, ставите его на фоне известного бренда, пишете статьи, покупаете посты у нескольких блогеров, которые высказывают свое искреннее мнение, и комбинируете это все на своей странице или сайте.


Для покупателя ваш продукт автоматически становится товаром с высоким индексом доверия.


Вы фактически сели на Супермена, которым является уже известный бренд, и донесли до людей созданный вами вчера продукт. При этом вы тоже готовы дать гарантию, оказывать ремонт и сервис. Все по-взрослому.

Тут многие новички переживают, если мы говорим про технологичный продукт, как оказывать гарантию. Да молча. В какой-то момент у вас будет достаточное количество клиентов, среди них будут 2–3 %, у которых что-то произошло. Под них нужно просто нанять техника, который станет ремонтировать товар. Или договориться с сервисным центром, который за ваши деньги сам отремонтирует все, что надо. Но у вас будет достаточно маржи, чтобы нести эти расходы и покрывать их.

Плюс все китайские фабрики, с которыми вы собираетесь работать не один раз, готовы компенсировать какие-то дефекты в следующих заказах. Снимать сумму брака по первой поставке со второй.

Эта техника действительно работает и дает результат. Ею пользуются даже известные компании, которые давно на рынке.

Возьмем широко известную торговую марку «Спортмастер», о которой я писал в начале книги. Изначально они заявили о себе как о магазине «все для спорта, идеальное решение для активного образа жизни, трекинга, путешествий». И они продавали известные бренды, например, Columbia. Но в последние годы их ассортимент сильно поменялся. Ребята пошли в сторону увеличения прибыли, товарооборота за счет создания собственных торговых марок, работая с китайскими производителями через байеров, которых они отправляли в Поднебесную.


Самое интересное, что эта компания даже сама пошла в Китай. Мало того что они там производят товары, они еще их на месте и продают. На Кантонской ярмарке мы познакомились с представителями фабрики, которая выступает по одной из линеек производителем для «Спортмастера». И это нормально. Это мировая практика.


Вы приходите в магазин, видите Jack Wolfskin, Columbia – марки, давно доказавшие свое качество, которым вы доверяете. И вы понимаете, что куртка Columbia стоит примерно $ 200–300. На этом фоне появляются аналогичные под брендами Demix, Outventure, Nordway, но они стоят уже $ 70. Вы сравниваете технологичные показатели, дизайн, и они аналогичны. Естественно, массмаркет переключает свое внимание на более доступные решения. Хотя они понимают, что могут купить в этом же магазине более известный бренд. Но он там не для продажи, а скорее для создания индекса доверия. Вот вам полка с известным брендом – вы его знаете, а вот рядом полка с нашим. Мы даем на него гарантию, спеццены, вкусные условия.

Естественно, человек, следящий за своим бюджетом, принимает решение купить на этой площадке товар, который магазину, по сути, и нужно, чтобы у него купили. Вот она, технология «Бэтмен на Супермене» в реальной жизни, на практике – пользуйтесь.

ЕСЛИ ВЫ НЕ БРЕНД, ТО ВАС НЕТ. ТУТ ДАЖЕ ОБЪЯСНЯТЬ НЕЧЕГО. ПО СУТИ, ВСЕ МАРКЕТПЛЕЙСЫ ДВИГАЛИСЬ ПО ПРИНЦИПУ СОЗДАНИЯ БРЕНДА ДЛЯ СВОЕЙ ПЛОЩАДКИ, ЧТОБЫ ИМ БОЛЬШЕ ДОВЕРЯЛИ.


Все, кто так или иначе сталкивались в жизни с продажей мобильных телефонов, аксессуаров, прекрасно понимают, что на iPhone зарабатывают только в течение месяца, когда выходит новая модель. В остальное время прибыль идет на аксессуарах. И разница такова, что продавец зарабатывает на iPhone $ 10, но продает их как пирожки. Соответственно, получает индекс доверия. Вы просто открываете свой магазин, выкладываете туда iPhone, сразу получаете внимание публики. Вы можете продавать их даже в ноль. Но каждый третий у вас будет покупать чехол, защитное стекло, PowerBank, музыкальную колонку, сенсорные перчатки – что-то еще дополнительное, позволяющее делать до 1000 % наценки. Потому что чехол в Китае стоит 5–10 юаней, меньше $ 1, а в розницу у нас он продается за $ 10–30. В коробке, бывало, и за $ 50.


Еще очень хороший пример. Сеть магазинов «Велопланета», которая давно специализируется на продаже велосипедов под американской маркой Cannondale. Они дают гарантию на велораму 100 лет. На велосипедах этой марки были выиграны самые разные состязания. Она – как икона. Мы можем сказать, что эта марка уровня Apple, только в своей категории. Самая доступная их модель может стоить около $ 1000–1500. Средняя цена – на уровне $ 3000. Но потребительский рынок говорил о том, что большинство покупателей было не готово платить за велосипед такую цену. Это нормально. Так вот ребята из «Велопланеты» весь свой опыт с велосипедами вложили в создание собственной торговой марки – Pride.

Теперь они очень бодро продают свои велосипеды на фоне Cannondale за $ 300, 500, 700. Конечно, массмаркет здорово отреагировал на это решение. Опять-таки вы приходите в магазин, видите известный бренд-икону, которому вы доверяете. Но у вас есть выбор. Если вам не хватает ресурсов, вы покупаете такой же качественный продукт, еще и с годичной гарантией.

Что позволило превратить эту компанию в бренд? Количество клиентов, и самое главное – количество довольных клиентов. Например, я купил три велосипеда. Почему я готов с радостью посоветовать каждому Pride? Потому что я получил удовольствие от продукта. Взял его недорого. Получил очень качественное навесное оборудование, надежное изделие, гарантию, сервисную книжку. Для меня это – важные параметры доверия.

Расширение их ассортимента говорит о том, что они видят своих клиентов в разных сегментах и пытаются ответить на их потребности в различных сферах. Например, пришел клиент, который хочет велосипед для города. У них появляется такой в ассортименте. Пришли родители с детьми, хотят велосипеды для своих малышей. Пожалуйста, в линейке появилась продукция для детей.

У них даже была акция: скидка до 50 %, если у вас украли велосипед. То есть если вы купили у них велосипед, а его украли, то вы приходили, показывали заявление в полицию, вам давали скидку на покупку нового в 50 %. А в честь «Черной пятницы» у них бывали скидки и до 80 %.


Технология «Бэтмен на Супермене» работает повсеместно в мире. Помню, я начал рассказывать об этой технологии, посетив в Дубае магазин Virgin Megastore. «Дубай Молл» – один из крупнейших торговых центров, там находится один из немногих оставшихся в мире магазинов Virgin Ричарда Брэнсона. Почему я обратил на это внимание и что меня вдохновило? Когда вы туда заходите, то в первую очередь у входа видите стойку Best Sellers – самые продаваемые товары. Там висят кепки по $ 30–50, которые в Китае стоят $ 2–4. Висят тапочки по $ 30, которые в Китае стоят $ 3. То есть висит всякая фигня, на которой компания и магазин делает не менее 300–1000 % наценки. Но магазин увешан баннерами известных брендов: Apple, Monster Beats, Dell, Asus. Бренды, которым люди доверяют. Рядом с техникой Apple стоят два огромных стенда аксессуаров.

Но что меня потрясло. Несколько лет назад я снимал небольшой выпуск про этот магазин. За час, который я там находился, при мне дважды вывозили телегу и довешивали ассортимент на стенды возле техники Apple. Дважды. Вы приходите, видите крутые бренды и… покупаете что-то, что на фоне этих товаров выглядит доступно.


Недавно я снова был в «Дубай Молл». В Virgin Megastore на фоне техники Apple очень бодро продают изделия китайских брендов, в том числе продукцию DJI, которая упакована в такие же белые коробки. Ассоциативно они повторяют тот же уровень качества, который закреплен за брендом-иконой. Я даже увидел обычные LED-лампы в белых коробках по $ 70 – точно такие же продаются на рынке электроники в Шэньчжэне по $ 12–14.


Техника «Бэтмен на Супермене» позволяет вам из абсолютно неизвестной торговой марки создать историю, которой начнут доверять и покупать.


Помните, товары с торговой маркой становятся брендом, когда затрагивают часть покупательской аудитории, передают отличительные качественные характеристики. Почему компания DJI стала мировым брендом? Потому что их фокус внимания сводился к продукту. Они старались сделать его очень качественно. Наверное, они сделали лучшие квадрокоптеры для частного использования. Как когда-то Go Pro превратило каждого мужчину в блогера, так и компания DJI с уровнем качества своих квадрокоптеров предлагает каждому мужчине стать пилотом, получить удовольствие, фиксировать съемкой свой отдых.

Когда я в очередной раз был на Мальдивах, то брал с собой DJI Mavic AIR. У меня в наборе есть Mavic Pro Combo, а AIR – это младший брат. Этот квадрокоптер меньше, быстрее садится, летает в воздухе до 20 минут, но он компактнее, вы можете его просто бросить в сумку на пояс, а потом очень легко развернуть и быстро запустить. Шустро летает, легок в управлении. Благодаря ему мы сняли очень классные сюжеты, как выглядит необитаемый остров, на котором мы встречали закат. Теперь у меня ассоциация с этим брендом – как я встречал закат с женой на острове, где в округе не было никого. Мы – в открытом море. Эта ассоциация заставляет поделиться впечатлениями с каждым. Кто бы у меня ни спросил, какой квадрокоптер купить, я отвечаю, что стоит взять DJI. Я стал фактически продавцом бренда. Настолько доволен продуктом, что превратился в их рекламного носителя.


Это тоже отвечает на вопрос, как же нам превратить торговую марку в бренд.


Мы должны думать в первую очередь о том, какой продукт даем покупателям.


Будет ли он доволен больше, чем ожидает? Вот хороший вопрос. Станет ли делиться мнением со своими друзьями? Скажет ли, что этот товар решил его проблемы?

Идем дальше. Сейчас есть технология инфракрасных термометров. Она существует давно и развивается. Ведь какая есть проблема с ртутным термометром? Попробуй им померить температуру двухлетнему ребенку. Тяжело, плюс он может разбиться. С другой стороны, есть электронные термометры. Но они неэффективны, сильно лажают, не показывают реальных данных. После электронного термометра хочется померять ртутным, так ведь? На всякий случай. Инфракрасный же термометр без соприкосновения с телом выдает вам результат. Вы можете мерить им еду, воду в ванной и вообще, что хотите. Но в чем проблема. Нет ни одного мирового бренда, который бы открыто заявил в своей рекламной кампании, что его термометры выдают температуру без погрешностей. Но это пока. Как только технология будет доработана, ситуация поменяется.

В 2018 году инфракрасный термометр в Китае стоил на уровне $ 8. Но это сейчас, а как только технология позволит сделать так, чтобы без погрешностей выдавать температуру, то какой-то бренд станет великим, как в свое время Xerox. И имя этого бренда будет ассоциироваться с названием функции, которую он выполняет. Мы же не говорим «сделать копию». Мы говорим «сделать ксерокопию». Xerox. Потому что это одна из первых компаний, сделавших копировальную машину. Pampers, Jeep – это торговые марки, которые также стали определять категории товаров. Мы все внедорожники называем сегодня джипами.

Когда марка превращается в бренд, вы фактически создаете для себя «пенсионный фонд». Потому что потом будет неважно, что вы производили вчера. Вы можете завтра производить в любой нише новый продукт, и он будет популярный, ему сразу начнут доверять.

Zara долгое время производили только одежду. А теперь стали продавать товары для дома – Zara Home. Или Victoria’s Secret, которая отшивается в Китае. У компании за всю историю было несколько владельцев. С приходом одного из них они сильно расширили ассортимент и начали делать все подряд: сумки для косметики, спортивные костюмы, носки, худи, пижамы.

Когда вы создаете бренд, то фактически создаете свой собственный пенсионный фонд.

Потому что потом бренд начинает жить своей жизнью – появляются защитники бренда, ваши «говорящие головы», которые довольны продуктом, выполняют за вас рекламную функцию. Но это не значит, что нужно уменьшать бюджет на рекламу, наоборот – нужно даже увеличивать. Потому что «говорящие головы» фактически будут доказывать всем новым потребителям, которые увидели вашу рекламу, что стоит попробовать.


Я могу с уверенностью сказать, что велосипеды Pride прошли свой путь до бренда. «Спортмастер» также прошли путь от торговой марки до бренда. Вдохновляйтесь этими примерами и думайте о том, как будет называться ваш бренд и кто его будет покупать.


Используя технику «Бэтмен на Супермене», кстати, не обязательно продвигать товары из низкого ценового сегмента. Просто потребуется чуть больше времени, влияния и аудитории, чтобы выкатить в бренде продукт уровня мировых компаний. Следует запастись аргументацией, чтобы люди могли поверить вашей добавочной стоимости, поверили, что вы есть и это надолго.

И наоборот тоже верно – если вы не бренд, то вас нет. Тут даже объяснять нечего. По сути, все маркетплейсы двигались по принципу создания бренда для своей площадки, чтобы им больше доверяли. За счет этого и росли. Ozon. Компания Rozetka в Украине – эти вообще первыми пошли в YouTube и сделали там миллионный канал с обзорами на свои товары. Так, звездочкой стала Наташа Шелягина – их ведущая. На «Розетку» равняются во всем мире, они молодцы. Тот же Олег Тиньков за счет личного бренда повышает индекс доверия к продуктам, которые он делает. И это для него отличная инвестиция.

Если вы не бренд, то всегда будете на третьем-четвертом ряду, находиться в постоянной гонке за какими-то трендовыми товарами.


Не надо отмахиваться, надо думать наперед и планировать. Я не пишу о том, что нужно делать все это прямо сегодня. Но прикинуть, как было бы хорошо, и набросать для себя небольшой план – будет разумно.
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Глава 22

У вас бренд или торговая марка?
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Все, что мы делали до этого момента, – находили точку максимальной уверенности. Когда мы понимаем, что этот товар продается через этот канал продаж, и теперь нам надо докручивать механизм.

Если мы продаем через Инстаграм, то должны докручивать скрипты для общения в директ с покупателями. Выделить ключевые вопросы, триггеры, которые заставляют людей не покупать у вас. Постараться закрыть эти возражения. Сформировать такие скрипты, которые может использовать в переписке даже подросток или студент, готовый работать на вас за $ 300 в месяц.

Дальше мы должны докручивать элементы, связанные с логистикой. Например, оптимизировать доставку. Когда мы заказываем 100 единиц товара, которые надо получить быстро, то готовы и переплачивать за авиадоставку. Она может стоить с растаможкой от $ 6–8 за килограмм, в зависимости от компании, которая его везет, и сроков. Но если мы везем уже 1000 штук, а в неделю продаем 100–200, нам нужно еще зарядить и оптовикам какую-то часть товара. То есть наша задача провести оптимизацию логистики. Например, 20–40 % груза отправить самолетом, чтобы не остаться без товара. Остальное – автотранспортом, и там получить ставку на килограмм с растаможкой $ 3.

Фактически, кстати, реальная ставка может вырасти. Потому что куча компаний бросают в клиентов просто голые тарифы. Но тут начинается ожидание и реальность. Ожидание – $ 2 за килограмм. Реальность, – посчитав все этапы (оплату по безналу, конвертацию, дополнительную упаковку, растаможку), – получаем те же $ 6–8 за килограмм. Это тоже важно понимать.


Чем больше мы разбираемся в деталях, тем больше становимся специалистами. Чем меньше мы понимаем в деталях, тем меньше зарабатываем.


Торговля – это отдельная история, игра.


Я в нее играл достаточно долго. В начале пути – как продавец товаров, которые покупал у оптовиков на внутреннем рынке и работал с ними по постоплате. С чем я сталкивался. Во-первых, с ограниченным ассортиментом. Второе – диктовка условий по ценообразованию, скидкам, акциям, которые я мог или не мог делать. Постоянно был ограничен условиями и правилами от моих оптовых поставщиков. Они не всегда угадывали потребности и необходимости рынка. Соответственно, какие-то товары быстро исчезали с полки, люди приходили и не могли их купить. А какие-то, наоборот, были в избытке, но оказывались никому не нужными.

Когда позже я начал возить товар сам, даже небольшой ассортимент, то уже сам определял розничные цены, акции, условия. Самостоятельно реагировал на то, с какой скоростью продавался товар. И лично устанавливал цены для оптовых покупателей и в рознице. Эта часть истории была управляемой.


Иногда думаю, что было бы, если бы я ее продолжал. Тут трудно ответить, но напишу так – если бы мне в 23 года попалась эта книга, то однозначно сейчас на рынке существовал бы один из серьезных брендов, созданный Дмитрием Ковпаком. Так как я был молод и учился по мере изменения событийного ряда, совершения ошибок, то к текущему пониманию вещей я дошел уже в совершенно другой ипостаси.

КОГДА МЫ ТОЛЬКО СОЗДАЕМ БРЕНД, ЕГО ЛЕГЧЕ КОНСТРУИРОВАТЬ В УЗКОМ СЕГМЕНТЕ, ПОТОМУ ЧТО ТАМ ПРОЩЕ СТАТЬ № 1 НА ФОНЕ НЕИДЕАЛЬНЫХ РЕШЕНИЙ ДРУГИХ КОМПАНИЙ.


Удивительно, но к осознанию всей этой схемы с созданием торговой марки, формированием и продвижением бренда я пришел, когда начал учить других. Нет, я знал все эти элементы, но по отдельности. И увязать их смог, только когда составил содержание и блоки в своей образовательной программе. И сейчас буквально заставляю своих учеников доходить до нужного состояния, видеть возможности, включать разум.


Надо отличать технологичные и месячные тренды. Например, электротранспорт – технологичная история, которая длится уже далеко не первый год. И судя по планам Илона Маска, будет активно развиваться. Объем электротранспорта увеличивается, количество умных городов увеличивается. Вообще появилось понятие «умные города». Электросамокаты – это как раз транспорт для такого рода мест.

А чего стоит пример компании Xiaomi. На момент их становления и роста у них не было в собственности ни одной фабрики. При этом сам бренд уже был. Он возник потому, что они четко определили, что именно дают людям. Основатели Xiaomi – очень интересная команда: кто-то работал в Microsoft, кто-то в Google. В 2010 году Google ушел из Китая. Соответственно, возникли проблемы с Android-приложениями. Парни создали то, что является брендом Xiaomi, – оболочка MIUI по типу Android и iOS. Она стала чем-то средним. Очень гибкая. Это раз. Второй момент – на самом деле их продукт не телефон, а программное обеспечение с огромным количеством дополнительных приложений в оболочке. На данный момент у них уже более 100 миллионов пользователей. Сюда же вошли дополнительные сервисы – например, специальное приложение для фитнес-часов, очень доступные фитнес-трекеры Xiaomi Mi Band. Они неприлично популярны. Количество запросов даже в рунете на них зашкаливает.

Почему товары этой компании нельзя подделать? Потому что это нереально – чтобы скопировать систему, сервис такого уровня и переманить на себя аудиторию, нужно сделать поистине что-то гениальное. Есть Android, iOS и MIUI. Всем остальным китайским брендам сложно конкурировать друг с другом, потому что все они работают на Android. А Xiaomi – на собственной платформе. Поэтому они начали продавать телефоны фактически по себестоимости. Они понимали, что каждый держатель гаджета для них на всем периоде – деньги, и большие. Потому что, подключаясь к их системе, заходя на их площадки, человек начинает так или иначе пользоваться приложениями, скачивать их и покупать. И это – основные деньги.

Еще раз – они начали выпускать телефоны с хорошей производительностью, но с минимальной наценкой. И этим захватили рынок. iPhone стоит $ 1000, а Xiaomi делает телефон, по сути, с теми же характеристиками и продает его за $ 300. Да, он чуть проще по оформлению, по корпусу, но по характеристикам практически идентичен.


Для меня это стало удивлением. Я как-то покупал в подарок Xiaomi – и это был телефон уровня iPhone 6 за $ 100. Там есть сенсорный отпечаток пальца, хорошая камера, телефон сам по себе очень быстрый. Для меня этот опыт оказался чем-то необыкновенным.


Сейчас, когда бренд уже давно стал узнаваемым, Xiaomi производит все подряд: телевизоры, электросамокаты, бревна для разведения костра, серьезно – они есть в супермаркетах. То есть, создав сильный бренд, захватив рынок Китая, они начали расширяться. Фитнес-трекеры, система домашней безопасности с датчиками, потолочный светильник с возможностью менять цвет, рюкзак, чайник, фонарь, ноутбук, зубная щетка – да, они действительно пошли вширь. Это второй этап.

Когда мы только создаем бренд, его легче конструировать в узком сегменте, потому что там проще стать № 1 на фоне неидеальных решений других компаний. Так как перейти от торговой марки и продукта на полке к бренду? В первую очередь надо понять, что бренд – это то количество людей, которое может ответить, какой вы. Или которые хотя бы знают вас. Если мы перенесем эту историю на автомобили и спросим у читателя, какие из них самые надежные, то большинство явно произнесет Toyota. Потому что компания напрямую использовала в своем маркетинге фразы о том, что Toyota не ломается. И так со всеми крупными брендами. У каждого в голове все равно будет четкий ответ на вопрос: какая торговая марка автомобилей в первую очередь ассоциируется со скоростью, с гонками? Кто-то скажет, что это Ferrari, кто-то Porsche или Lamborghini. Но у каждого будет в голове эта своя программа. Потому что они уже сталкивались с маркетингом, касались того или иного бренда, у них есть мнение.

Да, чтобы перейти от торговой марки к бренду, нам нужно захватить как можно больше голов. И есть очень дешевый путь к тому, как за полгода-год сделать бренд. Его суть в том, что товар должен появиться на каждой полке магазинов, в которые ходит ваша целевая аудитория, на каждом сайте, где продают ассортимент для вашей ЦА. Ему надо постоянно мелькать в виде баннеров с акциями, предложениями, распродажами на каждой из таких площадок.


Технология создания бренда – создать условия, когда миллионы человек на своем обычном пути будут упираться в него головой.

Это дешевый способ, потому что для того, чтобы появиться в сотне интернет-магазинов, нам не нужно много товаров. Нам надо лишь договориться, что мы будем поставлять товар под их заявки. Наша задача – просто создать условия, когда они разместят наш товар у себя. То есть он просто должен быть привлекательным, вызывать потенциальный интерес к заработку, чтобы они согласились это сделать. Для этого тоже нужно совершить ряд действий.

Берем для развития три ветки. Первая – партнерство с онлайн-площадками, когда товар появляется на маркетплейсах и в других интернет-магазинах. Помимо вашей розницы и вашего сайта он размещается еще и там.

Вторая ветка – блогеры. Мы выбираем людей с аудиторией, которым мог бы быть полезен ваш товар. Которые в течение первого месяца могут о нем рассказать на бартерных условиях.


В каком-то случае бартер хорошо, в каком-то плохо. Хорошо, когда вы продаете пеленки и их закупочная цена $ 2–3. Вам очень легко будет договориться за бартер с молодыми мамашами, которые имеют 30–40 тысяч подписчиков. Которые завтра напишут пост, сделают фото своего ребенка в ваших пеленках и скажут, как они счастливы, и все о’кей.


Ключевая особенность этого шага – регулярность. Я вижу, как люди, которые у меня учатся, делают аналогичные шаги, совершают несколько попыток, договариваются с 3–4 блогерами, делают какой-то всплеск. А потом говорят, что продаж нет или они не такие, как ожидалось. И не продолжают эту историю. Но это все работает как телереклама. Даже если эти люди сейчас одномоментно не купят у вас, то когда завтра или послезавтра они коснутся вашего товара в рознице, уже есть большая вероятность, что они решатся.

Сегодня для совершения покупки нужно от 5 касаний клиента, иногда даже 18.


Когда мы пытаемся все сделать с одного раза… результат плачевный. Давайте попробуем выбрать жену за один раз? Увидели на улице женщину, упали сразу перед ней на колено: «Мадам, я решил». Вы можете, конечно, что-то решить. Но она посмотрит на вас и подумает, что вы – придурок.

Идея одного шага, одного касания, покупки нигде не работает. Мы можем с одного раза, с ходу поднять штангу в 130 кг? Потужимся как-то, и все. Чтобы это стало нашей ежедневной возможностью, нам нужны регулярные занятия, работа с тренером и т. д.


Бизнес очень похож на тренировки – здесь также нужны ежедневное усердие и участие.


Что делают блогеры со стороны аудитории? Сегодня люди больше доверяют людям, как я уже писал. Соответственно, лидеры мнений быстро информируют аудиторию о существовании вашего продукта. Дают большой охват. Плюс они могут делать одномоментный сильный трафик на ваш сайт. Его можно подхватывать таргетом в рекламных источниках, захватывая аудиторию, которая зашла на ваш сайт и могла интересоваться продуктом. Потом их можно дожимать в тех или иных рекламных источниках активной рекламы. Но это требует уже небольшого погружения в блок рекламы.

Такая работа создает на рынке волну людей, которые так или иначе хотят у вас купить. Как-то утром женщина просыпается, и у нее в голове навязчивая идея, что надо пойти и купить пеленку.


Недавно моя жена купила, по моему мнению, просто уродское пальто. Есть такая линия Teddy Bear – известные торговые марки делают пальто из плюша. Самые известные люди какое-то время появлялись в такой одежде. Жена заявила мне, что давно хотела его купить. И известный мировой бренд Max Mara как раз делает такие пальто Teddy Bear. Жена надела его, я смотрю на нее и понимаю, что это катастрофа. В мыслях промелькнуло: «Это пальто бомжихи с тележкой из американского фильма». Но на ее лице была написана совершенно другая история. И на лицах ее подруг, которые увидят ее в этом пальто, тоже будет написано: «Вау! Класс!»

Этим же вечером мы с ней разговорились.

– Как ты могла купить такое пальто?

– Я о нем чуть ли не мечтала. Видела на разных знаменитостях. Проснулась как-то утром и чертовски захотела такое же.

Удивительно, но в «черную пятницу» ей пришло СМС от магазина «Max Mara», где она покупала что-то раньше, о том, что у них есть спецпредложение. Причем такие бренды никогда не делают большие скидки. У них была минимальная скидка. Катя позвонила по телефону, ей сказали, что у них осталось только одно пальто черного цвета, которое она и хотела, в ее размере. Что она сделала? Бросила все и поехала в магазин.


Это о важности касаний потенциальных клиентов.

Третья ветка – офлайн-присутствие. В некоторых случаях онлайна мало.

Еще в 2015 году со мной в Китай поехал один парень, Олег, из Санкт-Петербурга. На выставке мы увидели производителя электроскейтов BackFire. И парень загорелся этим. До этого он не занимался особо предпринимательством. У него лишь была попытка, когда он арендовал офис, технику и сел на место. И что? Понял, что надо учиться. Вот он и начал.

Большого бюджета на то, чтобы купить партию, у него в тот момент не было. Приехав домой, Олег начал пытаться продавать, но электроскейты никому не заходили. Люди боялись их покупать. Он сделал точь-в-точь ту задачу, которую я прописываю сейчас. Договорился с Денисом Семенихиным (известным телеведущим и фитнес-тренером) про коллаборацию. Они сняли очень классное видео, на котором Денис ездит у МГУ на скейте, рассказывает о его характеристиках, показывает, как работает товар.

Сайт был очень простой. Он конвертировал людей в заявки на тест-драйв. У Олега были представители в Москве, Питере. Многие записывались на пробы. Чтобы купить скейт за $ 800–1000, люди не готовы были просто оформить заявку на сайте, и это очевидно, потому что они не доверяли продукту до конца. Они верили известному человеку на видео, да, но этого недостаточно, чтобы произошел щелчок. Товар был неочевидным. Когда же люди приезжали на тест-драйв, многие уже покупали. То же самое происходило с электровелосипедами. Они также плохо продавались исключительно онлайн. Но когда люди касались этого товара, пробовали его, это играло ключевую роль.


Для многих категорий товаров, например техники, детских товаров, очень важно живое присутствие.


Возьмем любой техномагазин, например «Технопарк» в России или «Цитрус» в Украине. Для чего они содержат большие площади в офлайне? Чтобы люди могли прийти и потрогать их товар руками, взаимодействовать с продукцией, которую хотят купить. Иначе уровень продаж был бы крайне низким.


Для создания бренда некоторым нужно идти в офлайн. Спросите себя – это ваш случай?


Мой ученик Макс, который продает пеленки, очень хорошо меня услышал. Развивая историю опта, он фокусировался на оптовых партнерах в офлайне. Одной из ключевых сделок стало подписание контракта с «Корабликом» – серьезной сетью детских магазинов. При условии, что Макс не свернет со своего пути, для торговой марки «Пеленкины» это станет ключевой точкой роста бренда, как я думаю. Это даст возможность проявиться именно как бренду. Я дал ему еще один совет – так как магазины в разных регионах, в каждом из них надо сделать коллаборации с местными блогерами, чтобы локальная аудитория узнала, что в офлайн-точках можно купить этот товар.


Хочу привести еще один пример из Китая. История компании Splat, которая производит зубную пасту. Евгений Демин, создатель бренда, очень талантливый маркетолог, который заботится о качестве продукта и любит своих клиентов. Их паста отличилась тем, что в каждый тюбик они стали вкладывать письмо. Каждый месяц выходило новое послание, которое писал сам хозяин компании. Письмо людям. Честно скажу, я подсел на эту пасту благодаря письмам. Плюс потом они сделали пасту черного цвета – это необычно. Меня сразу стало подбивать ее купить – как это, чистить зубы черным? Мне казалось очень необычным. Он взломал код, выделился на фоне игроков, которые уже не знали, как выделиться. По-моему, это мегагениально.

Теперь история про их продвижение на китайский рынок. На моем мероприятии China Business Forum выступал руководитель бренда на рынке Поднебесной. Я читал отчет их продвижения. Они подписали контракт с тысячей магазинов «Мать и дитя» – очень популярная в Китае сеть для родителей. При этом интересно, что зубную пасту в Китае покупают не в аптеках, а в супермаркетах. У них были маленькие продажи в розницу в офлайне. И только после того как они запустили рекламные кампании в социальных сетях, вывели свою пасту на Taobao (китайский маркетплейс), их начали активно покупать в офлайн-магазинах в розницу тоже. Удивительно, правда?

Люди очень похожи. Когда они видят что-то, что появилось на площадках, которым они доверяют, то потом, касаясь этого в офлайне, думают, почему бы самим не попробовать. Покупая продукты в дом, они просто берут как бы между прочим что-то новое.

Очень схематичная, на пальцах, история создания бренда. Конечно, это требует времени, упорства, вовлечения и, самое главное, – желания. Желания быть № 1.


Если читатель намеревается создать свой пенсионный фонд, который будет обеспечивать его и его семью на протяжении длительного времени, то ему стоит задуматься над созданием бренда. Это может быть товарный бренд, сервис, личный бренд, которому будут доверять и за которым пойдут сотни, тысячи, миллионы. Но этот выбор надо сделать. Если вы не готовы, боитесь, не хотите брать на себя риски, ответственность, ну – тогда участвуйте в вечной конкурентной борьбе.

С другой стороны, разве бренды не конкурируют? Конкурируют. Но это конкуренция другого уровня. Она на уровне влияния на большую аудиторию. А когда вы конкурируете с Васей, Петей и Колей за три копейки – это конкуренция за выживание.


Человек должен принять решение нацелиться на то, чтобы создать продукт, который будет помогать как можно большему количеству людей.


Это совет на миллион долларов. Ваше решение должно решать проблемы многих. И чем большему количеству людей оно помогает, тем богаче вы по факту будете. Вы продолжаете учиться, нанимать правильных людей в команду и, главное, жить тем, что делаете. Это работает безотказно.
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Глава 23

Каналы продвижения
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Пришла пора поговорить о продвижении. Гипотеза здесь должна строиться на ответах на два вопроса.


1. Способен ли наш продукт продавать себя сам? Достаточно ли самого факта его наличия, чтобы у людей возникал к нему интерес?


2. Будет ли повышена конверсия в продажу при условии наличия более известного продукта рядом?


Давайте поясню. Возьмем два примера. Женщина-покупатель ищет свадебное платье. Кто она в данный момент? Мы не знаем. Она хочет выйти замуж завтра, через месяц, полгода? В любом случае она ищет свадебное платье сейчас. Значит, потенциально может быть кем-то из нужной нам аудитории. Если она кликнула на наш сайт и мы заплатили за выдачу на этом поисковом запросе, то, вероятно, она уже готова купить свадебное платье. Так?

А вот и не так. Всегда есть вероятность, что девушка, к примеру, просто мечтает и лишь присматривается к тому, что сейчас модно. Это значит, что далеко не все готовы покупать моментально.

Большинство маркетинговых агентств заявляют, что всего 3 % аудитории – «горячие», то есть готовы купить прямо сейчас, им нужен товар немедленно. Примерно 27 % прицениваются, ищут товар, который им нужен, и могут через какое-то время «дозреть» до покупки. А что остальные? Порядка 70 % людей, которые заходят на ваш сайт, не купят. Потому что это не в поле их потребностей и интересов в данный момент. Такая вот математика.


Факт – если мы будем бороться за 3 % самых «горячих», то будем всегда в максимальной конкуренции. Я предлагаю этого избегать. Альтернатива – строить рекламные кампании, продвижение по принципу входа в рынок, создания охвата и правильных связок с аудиторией.


Создавайте связки – площадка с товаром и трафик на нее.


Например, инстаграм-аккаунт с продажами через директ. Связка может быть через продвижение постов и покупку рекламных постов у блогеров. Связка – удачное соединение между креативом, рекламным каналом и продуктом.


За термин спасибо Тарасу Левчику.


Маркетплейс. В России первым на ум приходит Ozon, который берет на себя даже рекламную деятельность, а еще складское хранение и обслуживание заказа. Вы выполняете лишь поставку продукции. Задача следить за тем, чтобы товар был качественным и надежным, как я уже писал.

В целом это выгодно для всех. В последний год я вижу активное увеличение трафика на таких больших площадках. Это связано, в первую очередь, с тем, что больше аудитории переходит в интернет. Но это не означает гибель отдельных сайтов. Они все равно будут жить, привлекать аудиторию.

ТАК ЧТО МЫ ДОЛЖНЫ ОБЯЗАТЕЛЬНО ИСПОЛЬЗОВАТЬ ПОИСКОВЫЕ СИСТЕМЫ, ЧЕРЕЗ НИХ ИДЕТ «ПОЧТИ ГОРЯЧАЯ» АУДИТОРИЯ: КТО-ТО ГОТОВ СРАЗУ ПРИНЯТЬ РЕШЕНИЕ О ПОКУПКЕ.


На американском рынке есть сильные примеры узкоспециализированных ресурсов, которые работают на фоне того, что уже есть лидер – Amazon. Да, он есть, и тем не менее эти сайты все равно делают миллионы продаж. Они просто разделены по сегментам.

Думаю, что такая сегментация постепенно будет происходить и у нас. Например, сайт продает исключительно беспроводные гарнитуры, ремни или детские развивающие конструкторы. Они авторитетны в одном узком направлении, у них есть лучшие комбинации для покупателей, авторитетная репутация в этом сегменте.

YouTube как трафик очень перспективен, его тоже хорошо бы использовать в связках. Это контент-маркетинг. Каждый день появляются обзоры на все. В духе: «Купил себе крутую зубную виброщетку. Вот так она классно работает. Я в восторге». Такой контент смотрибелен, у любой темы найдется зритель. Поэтому через YouTube можно продавать буквально все – от оборудования для бурения скважин до любых понятных товаров ежедневного потребления.

Здесь, кстати, тот же принцип, что и с Инстаграм. Вам никто не мешает делать канал, который будет постепенно индексироваться роботом и по ключевым запросам выдавать ваши ролики клиентам, идущим через поиск. Даже сейчас, на момент написания этих строк, можно написать в поиск «Летающая фея», и в Google получаем на высоких позициях ссылку на YouTube-канал. Потому что в момент появления этого тренда ребята начали снимать ролики, которые со временем были проиндексированы. И теперь поисковики выдают их, потому что видео релевантно запросам, то есть стопроцентно соответствует тому, что спрашивает человек. Так люди делают продажи с нулевыми инвестициями.

Поймите логику. Все поисковые системы очень активно работают над интуитивным поиском, следят за аудиторией и ее потребностями. Они сразу рекомендуют сайты для решения проблемы. Так что мы должны обязательно использовать поисковые системы, через них идет «почти горячая» аудитория: кто-то готов сразу принять решение о покупке.

Когда мы работаем с социальными сетями, часто у нас другой принцип. Мы так или иначе работаем с более холодной аудиторией. Они не собирались покупать, но вдруг увидели в ленте вашу рекламу, ваш продукт. Надо очень четко понимать: если люди не готовы к покупке, а вы просто говорите – смотри, что у меня есть, то это, скорее всего, вызовет реакцию «Хорошо, о’кей – спасибо, что ты мне это показал». Это не тот результат, к которому мы стремимся.

В начале книги мы говорили про оффер, помните? Так вот при работе с холодной аудиторией он наиболее важен. Без наличия оффера мы будем иметь здесь крайне маленькие продажи, потому что нет объективной причины купить прямо сейчас. Даже если вы впечатлили человека, заразили его идеей товара, этого будет недостаточно. Требуется большой стимул достать кошелек немедленно.

Про оффер в этой книге было написано немало, перечитайте соответствующие главы, если хотите освежить в памяти, как его создавать. А я пока покажу, как можно наш оффер усиливать.

Как вам такой вариант. Мы продаем, к примеру, велосипеды. Известный человек снимает видео, но не дает рекламу «в лоб» – покупайте, тут выгодно. Действует чуть тоньше. В ролике блогер рассказывает, как провел выходные, и предлагает узнать про интересный маршрут, по которому он ездил на велосипеде. Тем самым в голове зрителя создается некий образ удовольствия, полученного с помощью велосипеда. Ассоциация с тем, что велосипед помог замечательно провести время. Текстовый вариант такой рекламы может быть в виде «Скачай ТОП-10 мест в городе для велосипедной прогулки». Или так: «Как избавиться от стресса за два часа: скачай секретный маршрут для велопоездки по городу». Вы скачиваете, а вам, к примеру, предлагают велосипед в аренду. Первый шаг получается не дорогой, а дешевый, подумаешь, арендовать на часок-другой, любой может себе позволить. Но если человеку понравится, он может этот велосипед и купить.


Не все товары продаются сразу в лоб.


Мы хотим купить рюкзак. Увидели интересную модель, размер и цвет подошел – все, мы взяли. Увидели люстру для квартиры. И здесь мне уже недостаточно посмотреть, как она выглядит на сайте. Мне бы хотелось увидеть ее вживую – как она светит, смотрится в интерьере. Для меня важным фактором становится возможность контактировать с этим товаром.

Слабо верится, что вы заходите на сайт Porsche, добавляете в корзину 911 и оплачиваете авто карточкой. Трудно такое представить. Но почему-то многие люди, организовывая продажи, думают, что клиенты, зайдя на их сайт, будут действовать именно так. Продавцы диванов, мебели, каких-то сложных аудиосистем, мудреного оборудования думают так. Они не пытаются ответить на вопрос, кто их клиент. И как он должен по шагам прийти к покупке.

Если мы будем проводить какую-то финансовую границу, это будет ошибкой. Например, детский термометр, передающий температуру через блютуз. Вроде бы все понятно. Сертификаты, есть отзывы. Но их не покупают через сайт. А из рук в руки покупают – при личной демонстрации товар улетает как горячие пирожки. Вам надевают его на руку, вы видите на телефоне температуру, понимаете, как это круто работает, и покупаете. Или электровелосипед стоимостью $ 2000. Вроде бы можно купить и на сайте. Но через тест-драйв покупают больше, а через веб-ресурс сильно меньше.

Американцы в этом плане преуспели и строят воронки продаж везде, начиная от онлайн-магазинов, заканчивая офлайн-точками. Они понимают, что когда человек впервые знакомится с вами, вашим предложением и магазином, то он скорее вам не верит, чем верит. Поэтому гораздо легче продать ему что-то недорогое. Вы с большей легкостью купили бы в магазине носки, чем обувь. Легче купить шарф, чем пальто. Легче купить книгу, чем образовательный курс за $ 3000.


Для людей необходимо создавать этапы продаж.


И реклама должна работать на каждом из них.


Разобраться в этом помогает простой лист А4 – в центре пишем продукт. Потом отвечаем на вопросы. Кто это покупает? Что это за человек? И начинаем выстраивать вокруг клиента место его обитания. Где он может столкнуться с нашим продуктом? Как он может поверить, что наш продукт ему поможет?

Отвечая на эти вопросы, вы отстраиваетесь от большинства продавцов, потому что почти никто так не делает. Большинство либо слепо верит своей интуиции, не пытаясь подключить логику, либо уверены в том, что и так все знают, и накопленного опыта хватит, чтобы решить все задачи. Вот и хорошо – пусть так думают, это нам на руку. А вы в это время аккуратно подойдете к поиску ответов на вопросы выше и будете строить свое взаимодействие с потенциальным клиентом, исходя из них.


Подводим итог. Общая картина продвижения должна строиться в двух векторах.

1. Продажи сейчас. Как нам добиться продажи уже сегодня? Основная задача – найти канал, который обеспечит максимально быстрые продажи в моменте.

2. Максимальный охват для нашего товара, чтобы о нем говорили везде. За счет чего это можно сделать?


Понять ход мысли проще на примере, поэтому держите. Велосипеды. Мы привезли новую модель, какой-нибудь городской велик, удобный для прогулок. Отметили на карте города все магазины, которые уже продают велосипеды. Наша задача – договориться с одним, двумя, чтобы наш товар появился в офлайне, где его можно было бы потрогать. Если у кого-то из покупателей возникнет потребность приехать и посмотреть на наши велосипеды вживую, то наша задача сделать так, чтобы у них была эта возможность. Мы готовы делиться процентом с прибыли от велосипедов с точкой, которая готова нас поставить. Говорите владельцам магазинов об этом – это то, с чего должно начинаться ваше общение.

Кроме этого, вспоминаем, что в велосипедной тематике тоже есть свои лидеры мнений – люди, которые говорят о разных моделях, путешествуют на этом виде транспорта, делают обзоры на аксессуары и т. д. Есть тусовка. Нужно выделить этих людей, найти способ сделать с ними рекламную коллаборацию через сторис, публикации в ленте Инстаграм, сделать съемку видео, чтобы их аудитория узнала про новый продукт и была изначально лояльной. Коллаборация – рекламное взаимодействие двух проектов. Например, видеоблогер рассказывает про некий продукт.

Для чего это нужно? Почему, даже если они не конвертируются в продажи сразу, это все равно выгодно?

Я не устану об этом писать, потому что вы попадете в сознание людей, в головы тех, кто вас раньше не знал. Перестанете быть «ноунеймом». И делая потом прямую рекламу на поиске или в какой-нибудь социальной сети, вы становитесь для человека уже чем-то «своим». Чем-то знакомым.

Предположим, блогер с аудиторией 300 тысяч человек рассказал о вашем продукте. Те заказы, которые потом произошли, например, сработали для вас в ноль, вы не заработали с рекламы, но отбили ее. Но когда позднее вы продолжаете свою рекламную активность, начинаете привлекать людей к сайту, то для тех, кто тогда уже коснулся той рекламной коллаборации, это будет следующим касанием. Когда ваше предложение коснется их 5–8 раз – быть продаже.

Но новички так не думают. Они считают, что люди должны покупать сразу.


Преуспевают и становятся богатыми те, кто понимает психологию продаж.


Да, есть продажи в моменте. Но их очень мало по сравнению с отдаленными, которые приходят на долгой дистанции. И для того чтобы они в итоге были, надо делать касания и увеличивать охват. Чем больше аудитория видит наше предложение, тем больше продаж мы получаем на периоде. Чем больше ЦА касается нашего предложения, тем больше в перспективе доверия к нашему бренду.

Дальше – чем больше известных людей говорит о нашем продукте, чем больше публикаций выходит в разных СМИ, тем… продолжить, думаю, вы уже можете и сами.


Теперь конкретика. Компания Ivideon занимается услугами видеонаблюдения. Продает видеокамеры, хостинг – облако для хранения видеоданных. Это известная компания, о которой уже писали в Forbes и других уважаемых изданиях. Что дало в свое время этой компании индекс доверия? Они выпустили на рынок свой продукт – камеры Осо, которые производятся в Китае. На своем же сайте они продавали эти камеры на фоне других известных брендов (помните, как называется эта техника?). Но что еще они сделали? Публикации и обзоры устройства в ряде специализированных изданий в интернете, в том числе на 4PDA. Этим они добились признания и подтверждения того, что их продукт качественный. Именно это и позволило им держать достаточно высокий уровень добавочной стоимости и, соответственно, продавать продукцию дороже.


Под продуктом нужно создать правильный канал продаж.


Но какой из них правильный? Для понимания следует, как вариант, зайти на поиск и посмотреть конкурентов: сколько их, как продают. Если их очень много, то, возможно, стоит пойти в другой канал рекламы, где вы не будете с ними пересекаться. Потому что за поисковую выдачу борются сразу все. Каждый хочет сразу продать свой товар, свое условное «свадебное платье». Но когда вы таргетируетесь, например, на женщин в Инстаграм и показываете им видеоролик с кем-то из телеведущих или просто известных людей в вашем платье, они дают ему оценку, вы создаете охват на нужную аудиторию – это игра вдолгую, большинство этим путем не идет.


Я уже приводил в пример своего ученика, который продвигал пеленки. Когда Макс пошел на поиск, я ему говорил, что пеленки продаются хорошо с больших сайтов, где люди понимают, что это порталы для мам. А у него пять пеленок, и не все будут так покупать. Повторял раз за разом, что ему нужно идти к блогерам в Инстаграм, чтобы они показывали на свою аудиторию, как пользуются его продуктом. Тогда это будет создавать индекс доверия и продажи. Плюс настойчиво рекомендовал ему идти в офлайн. В идеале – попасть на полки магазинов, которые продают товары для детей.

Итог – активность Макса в отношении мам-блогеров привела к нему маркетплейс «Юлмарт» и сеть «Кораблик», которые сами захотели его товар на полку. А «Юлмарт» так вообще прислали ему лично письмо о том, что заинтересованы в его продукте. Удивительного здесь ничего нет. У них же тоже есть руководители подразделений. Это значит, что они могли увидеть товар в рекламе блогеров, которых сами периодически используют в рекламе своих же товаров и поэтому следят за их активностью. Естественно, что, когда появляется что-то интересное из их ниши, это вызывает у них желание взаимодействовать в партнерстве.


Поэтому самое главное – выбрать ключевые каналы продвижения, которые соответствуют целевой аудитории, отвечают на ее вопросы, создают у нее в голове пометку для будущей покупки.
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Глава 24

Платите сначала себе, а потом своему делу


[image: after_title]

Теперь о том, к чему ведет любой успешный бизнес, – получение прибыли. Есть разные стратегии того, как распоряжаться деньгами, – нет единой волшебной пилюли. Но у меня есть для вас свои рекомендации.


Золотое правило – нужно научиться платить себе.


Часто, задавая вопросы предпринимателям, я слышу в ответ, что они собираются инвестировать все деньги обратно в бизнес. Да, на начальных этапах важно создать товарооборот, то есть иметь деньги в товаре, создать маркетинговый бюджет и все остальное, но все должно быть в границах адекватности. Лишать себя тарелки супа не нужно. Пришла оплата – так заберите 30 % на себя, а остальное – да, инвестируйте в рост. Забрать на себя – значит, побаловать чем-то приятным, купить что-нибудь из «хотелок». Иначе ваш мозг очень быстро скажет: «Я трудился как проклятый столько времени, и что я получил взамен? Только усталость и обвинения в том, что недостаточно много сделано?» Ничего хорошего не произойдет, если дойдет до такого.

Всегда надо подчеркивать свой результат и фиксировать победы.

Тогда вы создаете принцип тяги. Как, например, открываете форточку, и идет воздух. Тут то же самое. Вы собираете капитал, генерируете его, потом высвобождаете место – создается принцип тяги, который дает вам быструю возможность заполнить это место еще плотнее. Это больше метафизика, чем математика. Это не дважды два. Это неочевидное, из другой сферы. Но это так. По крайней мере, для меня. Но если вы читаете мою книгу и верите моим мыслям, то будьте любезны, поверьте и в это тоже. Серьезно, это одно из важнейших слагаемых успеха. Очень ценный урок.

Теперь о том, как сделать, чтобы капитал в итоге формировался. Точнее, о том, как определять бюджет на маркетинг. Если вы вложили $ 100, и они конвертят в 200, то почему бы не вложить 200? Или, может, даже 400.


Когда мы экспериментируем в трафике, для меня есть правило – если конвертит, то туда надо вкладывать все. Потому что, пока конвертит, нужно собирать этот урожай.


Если какой-то канал привлечения трафика срабатывает очень хорошо, то не нужно его ограничивать.


Параметр бюджет дня или бюджет месяца становится неправильным. Осознайте, что если вы вложили $ 100 на день, а за час эти $ 100 открутились и принесли $ 200, то это значит только одно – вы нашли золотую жилу, нужно ее разрабатывать, пока дело идет.

С другой стороны, есть причины, по которым бюджет нужно ограничивать. Например, у вас нет товара, недостаточно людей, чтобы обслужить трафик.

Однажды у меня была ученица, которая, выполняя домашнее задание, запустила рекламную кампанию в Facebook. Запустила сайт и продвижение в этой соцсети, получила 10 заказов и обрадовалась. Но не остановила рекламную кампанию, тупо забыла. У нее не было товара, она тогда просто проверяла гипотезу товара, тестировала. Когда она проснулась утром, у нее уже было 89 заказов и откручено около $ 600. Она остановила кампанию только тогда. Но это дало ей большую уверенность в том, что ее товар, ценовая политика, цвета, канал – все было выбрано правильно.

Если интересно, этим товаром были купальники, и она запускала тестирование весной, перед пляжным сезоном. Просто выбрала какие-то очень красивые варианты на Alibaba и попробовала продвигать. И получила такой результат.


Поэтому если конвертит, то нет смысла останавливать без веской причины. Если люди идут, готовы покупать, то надо нажимать на тормоз, только если вы не способны выполнить обязательства.


Не так важно, сколько вы тратите на маркетинг, – важно, сколько вы от этого получаете.


На этапе, когда вы вкладываете, это звучит дико. Но на этапе, когда получаете обратную связь и результат, который вас устраивает, вы понимаете, что именно так все и должно работать. Просто люди не готовы вложить вперед. Плюс большинство заходящих в рекламу также относятся к ней с позиции одноходовки. Вложил – должен получить. Если не получил – все, катастрофа.

Я отношусь к этому иначе. С позиции многоходовки. Я вкладываю в этот канал, и если даже не получу конверсию и продаж сейчас, то что могу получить потом? Я получу какую-никакую базу, аудиторию, с которой надо контактировать еще. Значит, мне можно создавать базу ретаргетинга. Мне нужно запомнить людей, которые ко мне зашли, и показывать им эти же предложения товара, а может… другой товар.

К примеру, человек зашел к вам на сайт и смотрел стулья на кухню, но ушел, не купив. Теперь, в потенциале, ему можно показать предложение купить скатерть, кухонные часы, какую-нибудь красивую салатницу или картину для кухонного декора.


Логика. Если не покупают напрямую – может быть, имеет смысл показывать что-то смежное.


Например, человек зашел к вам на сайт, но не купил удочку для зимней рыбалки. Может быть, стоит ему предложить PowerBank-обогреватель? Есть такие модели, которые согревают руки. Или термос, который держит тепло 24 часа. Или, может, жилетку с электроподогревом, чтобы он не замерз на своей рыбалке. Ну или наживку для зимней рыбалки стоимостью три копейки. Чтобы он хоть что-то уже купил и стал вашим клиентом, то есть человеком, более лояльным к вам, чем просто инкогнито из интернета.


Люди, которые платят вам даже доллар, более вовлечены, чем те, кто не платит ничего.


Вы можете позвонить и сказать: «Здравствуйте, вы у нас купили наживку для зимней рыбалки. Как все прошло, она помогла вам поймать рыбу?» Человек уже обалдевает от такого захода. Он ответит, что помогла, наживка классная. «Отлично. А вы знаете, у нас пришли новые удилища, открылся магазин. Где вы живете? Буквально в двух остановках метро от вас». Это позволяет нам вести коммуникации на другом уровне. И превращает человека в постоянного покупателя.

Предлагаю задуматься вот еще над чем. Реплики – это то, на чем китайские предприниматели, в том числе на Alibaba, преуспели. Мир хочет покупать известный бренд, но платить за него в 3–5 раз дешевле. Эта деятельность является нарушением законных прав обладателя торговой марки и торгового знака – помните об этом всегда. Продажа реплик незаконна. Но тем не менее китайцы продолжают производить и продавать такие товары. Хорошо известна история с кроссовками Adidas, которые делают до сих пор. И они востребованы! Пока есть малообеспеченные люди, которые также хотят выглядеть хорошо, как обеспеченные люди, потребность в репликах будет жить.

Но реплики вы не можете продвигать в рекламных источниках. Аккаунт в социальных сетях могут моментально заблокировать. Откроете магазин, но правообладатель в два счета сможет, образно говоря, снести все, что создано.


На длинной дистанции это больше минусовая история.


Остается лишь модель продаж «из рук в руки» – доски объявлений. Как по мне, это бесперспективно. Если посмотреть на 3–5 лет вперед, подобная модель не приведет к деньгам, масштабированию. Скорее вы будете зарабатывать все меньше от ужесточения со всех сторон. Эта ветка без перспектив. Да и вообще – куда серьезнее создать нечто свое, чем пытаться копировать чужое.


Тут главное не удариться в другую крайность и не метаться все время. Среди моих учеников много таких, которые каждый день продают новые товары. Это называется отсутствием твердости и нежеланием зарабатывать большие деньги. Да, именно так.

Часть людей все равно приходит учиться в ожидании чуда. Они думают, что без их активной деятельности что-то выдающееся может произойти само собой. Я не виню их, так устроен наш мозг. Мы думаем, что все может построиться как-то без нашего участия, решиться – и обязательно с большим результатом.

КУДА СЕРЬЕЗНЕЕ СОЗДАТЬ НЕЧТО СВОЕ, ЧЕМ ПЫТАТЬСЯ КОПИРОВАТЬ ЧУЖОЕ.


Люди, не дожидаясь денег после стартовых шагов, пытаются найти товар, с которым им повезет. И они прыгают с одного на другой, потом на третий. Вместо того чтобы стать № 1 в какой-то одной определенной теме, они пытаются найти волшебную кнопку.

Да, это характерно для людей – желание найти магическую кнопку, чтобы все произошло моментально. Почему так? Потому что это очень легко. Многие не хотят думать над тем, как снять видеокреатив, что на нем должно быть, как обеспечить связку с целевой аудиторией, что она должна понять из рекламы, какой оффер наиболее сильный и т. д. Те же, кто преуспел, – прошел все эти этапы, уделяет им внимание.

Я призываю всех тиражировать модель, которая изначально успешна. Мы делаем ставку не на удачу, а на результат. А он зависит от соединения ключевых действий.


Выбор первостепенного канала продаж, товара, понимание, кому и что вы продаете, определение триггеров-подсказок – вот что оказывает решающее значение.


На обучении я привожу хороший пример. Есть один ресторатор, шеф-повар – мясник Nusr-Et (SaltBae), у которого свыше 19 миллионов подписчиков в Инстаграме. Он открывает неимоверно прибыльные рестораны. Когда я был в Майами, то смог записаться к нему в ресторан только через три дня, и то лишь на определенное время. Все остальное было уже занято. У него продаются стейки по $ 150. А напротив его заведения есть другие, в которых стейки идут по $ 35. Но у него есть фотографии с Криштиану Роналду, Дэвидом Бекхэмом и другими знаменитостями, он делает мясо даже шейхам.

То есть человек создал вокруг себя настолько крутую картинку, такой имидж, что это приносит ему сумасшедшую возможность делать добавочную стоимость. Вдобавок к этому надо признать, что, когда вы пробуете его продукт, он действительно обалденный. Я был в его ресторанах в Нью-Йорке и Майами, где мы встретились с ним лично и даже смогли немного пообщаться, у меня есть совместная фотография в Инстаграме.

Кстати, небольшое отступление для читателей. Мой совет – где бы вы ни оказались в его заведении, главное, оставить чуть-чуть места и обязательно попробовать местную пахлаву. Даже если вы наелись, обязательно возьмите пахлаву, потому что она заставит вас вернуться в это место как минимум еще раз.

Но вернемся к бизнес-теме. Пример выше отлично иллюстрирует, какой успех ждет людей, которые живут тем, что делают, и грамотно об этом рассказывают аудитории.
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Нусрет Гекче – прекрасный пример того, как человек сам себе может создать личный бренд мирового уровня


Когда создается ажиотаж, появляются сверхприбыли.


Так в 2017 году появились спиннеры. Это был массовый психоз. Они продавались везде, в каждом магазине. На всех YouTube-каналах о них говорили блогеры. Ситуация была такова, что было неважно, что вы продаете – постельное белье, люстры или игрушки. Вы всегда при этом могли продавать еще и спиннеры. Глупо было поступать иначе. Те, кто не брал их на реализацию, откровенно не «дозаработали». Был ажиотаж, люди сделали деньги.

На тренды надо обращать внимание.

Во-первых, можно привлечь новую аудиторию в свою бизнес-модель. Во-вторых, продать тренд своим постоянным клиентам. В-третьих, видеть, куда двигается рынок, и корректировать свои действия на основе этого.

Когда вы просто пытаетесь угадать – это казино. Повезет или нет – неизвестно. Но когда вы опираетесь на некоторые повторения, тенденции, которые уже были до этого, факты, то вы понимаете, что, наверное, есть определенный тренд.

В продолжение темы вспомним, как в 2015 году вышли Apple Watch. Я объективно ожидал от китайцев дешевого аналога. Мы приехали в Шэньчжэнь и увидели умные часы – в три раза дешевле Apple Watch. Вот вам очевидный тренд. Когда вышли AirPods, то в моей голове сразу появилась мысль, что, скорее всего, сейчас на выставке электроники в Китае мы увидим множество китайских аналогов беспроводных наушников. И действительно, когда мы приехали на выставку, нашему взору предстали два стенда, которые продавали именно этот товар. Через полгода, когда мы приехали снова, таких стендов было уже 8. И это в рамках одной лишь выставки. Согласитесь, сложно не заметить такой тренд. Можно было это отрицать, отпираться, как многие и делают, но не заметить невозможно.
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Некоторые выставки, проходящие на территории Китая. На каких-то из них вы можете встретить меня. Ну, или целенаправленно поехать туда со мной


Только не надо быть безрассудным. Случалось, что в России тренды не приживались.

В Китае в свое время был один тренд – на пробковые рюкзаки, сумки, кошельки. С ним начали экспериментировать в России, но он не пошел. У людей было много стереотипов – порвется, промокнет, ненадежно. Далее – бамбуковая посуда. Я видел, как этот тренд развивался. В Китае все больше производителей расширяют свой ассортимент. Если взять 2017-й и 2019-й, когда я пишу эти строки, то это просто небо и земля. Но в России и Украине я пока не вижу реакции на этот сегмент товара.

Как это получается – неизвестно, какие причины останавливают людей от покупки. Это не страшно, главное – трезво смотреть на происходящее и не вкладываться в то, что люди не хотят приобретать. Даже если на выставках в Поднебесной царит ажиотаж вокруг соответствующих стендов.

К слову, каждые полгода я организую выезды в Китай и, разумеется, езжу туда сам. Зачем это надо?

Во-первых, на сайтах вы не увидите товары с выставки. Там есть то, что еще нигде не показывают. Да, иначе бы никто на эти выставки не ездил. Во-вторых, если вы не можете коснуться товара, то нет возможности объективно оценить, какой он на самом деле. В-третьих, удаленно нет возможности молниеносно провести коммуникацию с фабрикой или даже сразу на нее поехать.

Ну и кроме всего этого, я езжу в Китай для того, чтобы быть в тонусе, у меня есть в этом потребность.

И да, этот формат является одним из моих бизнесов. Потому что в таких поездках мы всегда видим что-то новое, формируем заказы, закупаем – это отличное ускорение для предпринимателя. Это на самом деле быстрое решение: приехал, увидел, заказал, оформил, купил, отправил. Пока вы летите, оно уже производится, собирается. Прилетели – запускаете продажи.

И наконец, финальный сильный плюс – это возможность приехать и сразу взять образец, встать на выставку уже на своей территории, собрать заказы оптовиков, а заодно и обратную связь.


Это быстрый запуск бизнеса, в моменте.


Имейте в виду, что каждый месяц в Китае проходит огромное количество выставок. Буквально ежедневно в какой-то провинции, в каком-то городке что-то происходит. Но есть и крупные мероприятия, знать о которых надо обязательно. Это, например, международное экспо в Гуанчжоу, которое проходит уже более 60 лет подряд, – Кантонская ярмарка. Экспо в Гонконге, посвященное электронике, – на эту выставку вообще приезжают со всего мира байеры известных компаний. Они выбирают для себя фабрики, готовые дизайны. Потом мы видим эту продукцию уже в рознице в разных странах. Выставка света в Гонконге, на которую также съезжаются участники рынка освещения со всего мира, и т. д. Таких форумов немало, и все это – большая нетворкинг-часть, которую глупо было бы игнорировать.

Я считаю, что создал настоящую систему коммуникаций с фабриками, выставками, людьми, которые организуют закупку, инспекцию и поставку.

Фактически те люди, которые приезжают со мной в Китай, становятся готовыми бойцами по бизнесу с этой страной.

Дальше им нужно лишь фокусировать внимание на маркетинге, продажах, упаковке. Но в плане Китая у них уже есть стопроцентное понимание – что, зачем, куда и почему. В этом я уверен, это я знаю. Знайте теперь и вы… что такая возможность существует, и она рядом с вами.
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Глава 25

«Пирог» вашего бизнеса
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Первого своего сотрудника я нанял в августе 2003 года. Именно тогда я открыл свой первый магазин, а уже 1 сентября мне… надо было идти в институт. Ощущение, что я сейчас буду пропускать занятия, мне сильно не понравилось. Я повесил на всех витринах магазина объявление о том, что мы ищем продавца. Эта вынужденная ситуация заставила меня расставить приоритеты. Это был хороший урок.

Большинство людей, которые входят в предпринимательство, не умеют формировать приоритеты. И выстраивают их исключительно в сторону дела. Считают, что они сами лучше всех знают, как поступить. Это как «хочешь, чтобы все было сделано хорошо и в срок, – сделай сам». Но когда вы – многорукий многоног и держите фокус сразу на товаре, аналитике, продажах, бухгалтерии, складе, акциях, маркетинге, рекламе, то все это вы делаете плохо.

Каждый предприниматель должен взять лист бумаги и выписать на него все, что он делает по своему бизнесу. И если на нем вообще все, то он вообще все делает некачественно. Да, есть что-то одно, что он делает лучше. Например, кто-то специализируется на трафике. Но при этом будет плохо проводить переговоры, не понимать в финансах или проваливать закупки товара. Это как стол на трех ножках – вроде стоит, но не очень уверенно.

Особенность американского бизнеса и его превосходства заключается в том, что при открытии компании люди сразу разделяют обязанности: берут бухгалтера, аналитика, нанимают консультантов. А у нас человек вчера разгружал коробки, а сегодня организовывает какой-то бизнес. Откуда у него навыки, знания, понимание того, как выгодно, эффективно все должно быть устроено? Как нанимать людей? По какому скрипту задавать вопросы? Как базово управлять финансами? Если человек этим не занимался, ничего хорошего на длинной дистанции не выйдет. А ведь есть много разных возможностей. Вы можете не только лично пройти обучение или нанять в штат сотрудника. Как вариант – воспользоваться услугами сервисов.


Например, многие даже не знают, что есть такой сервис Smart Reading для сокращенного чтения книг. Там можно читать 10 книг в неделю. Если кто-то вам скажет, что читает 10 книг в неделю, вы подумаете, что он сумасшедший, поскольку одну-то книгу пытаетесь добить за месяц. Но там есть сокращения, где подсвечены ключевые смыслы. Понятно, что это – не полноценное чтение. Но хотя бы что-то полезное вы получите.


То же самое в предпринимательстве.


Когда предприниматель начинает держать фокус на всем, ему становится некогда зарабатывать деньги.


У меня в обучающей программе есть такой урок «Пирог бизнеса». Он идеально подходит для структурирования действий тем, кто начинает что-то делать с нуля.

Нужно идти от источников, которые расходуют ваше время. Например, если мы запустили онлайн-продажи, то что занимает больше всего времени на первом этапе – звонки клиентам и от клиентов. Люди рассуждают так: «Я получаю один-три звонка в день, значит, могу ответить сам». Это самообман. Как только вы так строите свое мышление, вы сами опускаете себе потолок на уровень головы. Вы проснулись, у вас есть какие-то дела, и вы фокусируетесь на них, но не на продажах. Тут звонит телефон. А вы в этот момент одеваете ребенка, спускаетесь в паркинг, едете в лифте, метро – да что угодно. Вы заплатили за этот звонок, клик, этого потенциального покупателя. Но вы его сливаете. Или не берете трубку, или просто отвечаете «алло» по привычке.


Вы не заряжены на продажи.


А когда вы нанимаете человека, даже удаленно, у которого стоит KPI, и он получает свою зарплату от выполнения плана, вот тогда ситуация разворачивается в другую сторону. Например, отчет по каждому звонку – отметка, что подхватили заявку. Это можно делать даже в «Гугл доке». Следующий шаг – комментарий на тему дозвон или не дозвон, как прошла коммуникация, подтвержден ли заказ или есть причина, по которой человек отказался.


Все слитые звонки нужно слушать.


На начальном этапе предприниматели не заморачиваются подключением телефонии. Хотя на самом деле это достаточно дешево по отношению к тем деньгам, которые вы можете делать с этим инструментом. Надо же разбираться, почему люди не покупают.

Скажем, на сайт зашли 1000 человек, из них позвонили 100, но только 30 человек купили. Собственники не понимают, почему проблемы в продажах. Думают, что загвоздка может быть в товаре, сайте, рекламе. Но они не анализируют все этапы цикла покупки. Могут не понимать, что их клиентов отпугивает человек, который некорректно отвечает, не вовремя берет трубку, не перезванивает и т. д.

Клиент говорит: «Я подумаю». А ваш сотрудник ему в ответ: «Ну, ладно, думайте». Такой сотрудник – не продавец, у него нет скриптов, он не пытается создать коммуникацию. Если человек говорит, что подумает, значит, ему что-то не понравилось (цена, условия, сам менеджер и т. д.).


Так что первый сотрудник, которого нужно нанять, – продавец. Он будет заключать сделки вместо вас.

Большинство людей думает, что они сами суперпродавцы и лучше их это никто не сделает. Но это заблуждение. Я спрошу у 10 человек на собеседовании, что они умеют круто делать, и 10 из них мне ответят, что умеют продавать. Вздор. Если бы они реально умели продавать, то не искали бы работу.


Самое смешное, что такое встречается практически на любой должности. Даже в найме ассистента. Ко мне пришел человек устраиваться на должность помощника. Я спрашиваю, что он умеет делать, отвечает – продавать. Глупый ответ. Почему? Да потому что во-первых, если бы умел продавать, не пришел бы на собеседование на ассистента. Во-вторых, ответил не то, что от него хотят услышать. Зачем мне такой работник?


Хорошего продавца отличает уровень того, насколько он осознал продукт и клиента. Поэтому желательно прогнать через себя некоторое количество покупок, поучаствовать в них, послушать записи разговоров. Вы начнете улавливать возражения. А они все повторяются – вопросы и просьбы тоже у всех преимущественно одинаковые.


Например, я частенько работал у себя в магазинах. Приходил и раз в неделю вставал в зале вместе с продавцами, пусть и не целый день, но как минимум на пару часов. Продавал бокалы для виски, наборы бокалов, столовые сервизы и многое другое.

Приходит человек и говорит: «Здравствуйте». И ходит с озадаченным лицом. Я ему:

– Какая у вас беда, чем вам помочь?

– Да я это… В общем, мучаюсь. Мне надо на свадьбу сделать подарок.

– Отлично, у нас есть несколько наборов, которые регулярно покупают на свадьбу, все довольны.

– Давайте их сюда!

И я начинаю его щупать по цене. Например, как ему комплект из 18 позиций бокалов (винные, шампанское, коньяк)? Или, может, 4 по 6 (винное, шампанское, коньяк, водочные рюмки)? Еще есть комплект посуды, что очень характерно в качестве подарка для молодой семьи в новый дом. Сразу даю вилку: «Вот, такие часто покупают». Показываю ему «двенадцатиперсонник» за $ 1000–2000. Человек отвечает, что это классно, но просит еще варианты. А я смотрю, куда я попал: в цену или его ощущения.

Человек сам дает какие-то подсказки: «Класс, столовый сервиз крутой, тем более у них нет посуды. Но на 12 персон – многовато». Сходимся в итоге на каком-то из комплектов в рамках его ценовых возможностей. И дальше можно сразу довесить набор вилок и ложек, тем более вот у нас есть известная марка BergHOFF или Gipfel. Получается такой комплект. И человек уходит счастливый домой. И гарантированно получит удовольствие, потому что люди, которым он это подарит, тоже будут довольны. Уж в этом я уверен.

Я СПРОШУ У 10 ЧЕЛОВЕК НА СОБЕСЕДОВАНИИ, ЧТО ОНИ УМЕЮТ КРУТО ДЕЛАТЬ, И 10 ИЗ НИХ МНЕ ОТВЕТЯТ, ЧТО УМЕЮТ ПРОДАВАТЬ. ВЗДОР. ЕСЛИ БЫ ОНИ РЕАЛЬНО УМЕЛИ ПРОДАВАТЬ, ТО НЕ ИСКАЛИ БЫ РАБОТУ.


Когда вы работаете с клиентом, то видите какие-то повторяющиеся схемы, которые легко заходят.


Соответственно, вы формируете некий набор заготовок.

В онлайне то же самое. Есть ряд вопросов: кто производитель, имеется ли гарантия и сервис, как доставляют, можно оплатить при получении, что делать, если товар сломается.


У меня был один вызов, который не давал мне зайти в онлайн. Мы начали торговать на основном сайте в 2010 году. Как я думал, страх посетителей был в том, что посуда может биться, люди захотят ее увидеть вживую и т. д. Но это полная чушь. Все вокруг замечательно покупают посуду через интернет.

Если они захотят купить посуду из другого города, они звонят вам, или вы им звоните, и первый вопрос, даже если его не задают: «Что будет, если что-то разобьется?» Вы выдаете им заготовку: «Не переживайте, если, не дай бог, что-то повредится при доставке, мы это берем на себя, просто вышлем вам изделие еще раз». Это снимало галочку, создавало условия, при которых покупали дорогие сервизы, даже за несколько тысяч долларов.


Надо найти в своем бизнесе тот страх, который не дает людям купить.


Создать для них условия легкой продажи, ощущение спокойствия. А потом передать это своим продавцам.

Получается, что когда вы пишете некий скрипт возражений, например, «10 основных вопросов клиента и как на них ответить», то у вас может быть продавцом абсолютно любой человек, который умеет говорить и находиться при этом где угодно. И его задача – лишь принять заказ, опираясь на заготовки. Подтвердить заявку, усилить ее, совершить, возможно, допродажу и передать заказ на отправку.

Причем не нужно сразу давать оплату этому сотруднику. Вы берете его на работу, а первые деньги платите через неделю. С другой стороны, как вариант, его KPI может строиться только на основе допродаж. Если он делает меньше 50 % допродаж, то не получает бонус. Если делает больше, то за каждый плюс ему дают коэффициент больше, чем за единицу обычно проданного товара. Такая модель стимулирует продавцов допродавать много.


У меня был один ученик, который торговал кедами, кепками, рюкзаками. И у него для продавцов была норма. Если сотрудник не допродает товар, он вообще не получает вознаграждение за эту продажу. Вот так жестко. Параллельно началась игра среди продавцов. Кто сделает самый большой чек, тот участвует в розыгрыше какого-то ценного приза. В один период он даже начал разыгрывать поездку на море. То есть настолько раскочегарил своих работников, что продавать начали все. Те, кто не допродавал ранее, в новых условиях начали это делать. Плюс отсеялись те, кто был не готов работать.


Тут ведь как. Вы создаете для сотрудника условия, при которых нет стресса. Он и работает себе спокойно. И новые условия, которые вызывают стресс, ставят на чаши весов продолжение дальнейшей работы или поиск более безопасного места. Что бы человек ни выбрал – для вас это хорошо. И так не только с продавцами.

Да, мы нанимаем людей по принципу освобождения нашего времени. Поэтому первый всегда – именно продавец.

Второй – человек или компания, которые занимаются отправкой груза клиентам, это склад и доставка. Тут может быть или наша служба и человек, который банально трудится в офисе полный день, или это может быть аутсорсер. Таких компаний сейчас очень много. Они предлагают услугу «фулфилмент» склада. Когда вы фактически арендуете стеллаж, полку или другое место, где хранится ваш товар по артикулам. Сотрудники склада формируют пришедшую от вас заявку и выполняют доставку. Такие компании можно легко найти в поиске по соответствующему запросу «фулфилмент склада» или «аутсорсинг склада».

Плюс такие фирмы часто предлагают не только услугу доставки клиенту под ключ, но и прием оплат. То есть фактически вы уходите от необходимости учета склада, контроля организации. Получаете деньги на эту компанию, она, за вычетом своих услуг, переводит вам оставшееся раз в неделю, месяц – как договоритесь.

По такому принципу работают сейчас и многие маркетплейсы. Тот же Ozon предлагает своим клиентам загрузить их товар на свой склад, с которого они и осуществляют доставку. Задача клиента – загрузить продукцию на склад, коммуницировать с покупателями и следить за отзывами. Ozon берет на себя маркетинг, рекламу, доставку. Как по мне, это замечательные возможности, которые сегодня есть.

Аналогичные условия в Украине предлагает Rozetka. Там есть нюансы, но в целом схема рабочая. Не пользоваться ею было бы глупо.


Везде, где что-то можно делегировать из рутины, – нужно это делать.


Все сам, все сам. Но сам на троечку. Хотите так? Пожалуйста. Или поделитесь с другими и работайте на пятерочку.

Предпринимателю важно найти свою ключевую компетентность. Кто вы? Управленец, инвестор, финансист, маркетолог, продавец? Да, в любом случае каждый собственник бизнеса на каком-то этапе будет совмещать несколько функций. И будет разбираться в чем-то лучше, а в чем-то хуже. Но важно определиться, кто вы по сути. Потому что если вы будете заниматься всем, то в какой-то момент вам осточертеет ваше собственное дело. Фактически вы создаете для себя условия самозанятости. Будете самым низкооплачиваемым сотрудником в своей же компании. Потому что если бы вы на все эти задачи наняли людей и платили бы им деньги, то они бы заработали на этом для себя больше.


Большинство собственников себе не платят.


Идем «дальше по пирогу». Продавец, потом склад и логистика до клиента. Это отдельные сегменты. Продавец, который приходит к вам, обрабатывает падающие на него лиды. Он не понимает ни себестоимость, ни откуда падают лиды, ни куда они передаются. Дальше те, кто занимается складом, понимают, что откуда-то приходят лиды. Вот товар. Но куда он уходит? То есть у всех есть лишь обрывочные знания.


Ко мне приходят люди, которые работают в компаниях. И я вижу у них эти самые обрывочные знания. У них эфемерное понимание бизнеса. Потому что они обладают каким-то узким сегментом информации, и все. Часто это не дает им возможности увидеть всей картины целиком и понять вообще, стоит им этим заниматься или нет. Часто от безысходности многие ребята начинают учиться всему подряд, считая, что у них якобы недостаточно знаний. И так превращаются в вечных учеников.

Моя обучающая программа «Фабрика» учит всему, но точечно – на результат. Срок обучения короткий – укладываемся в полтора месяца. И «Фабрика» требует моментального внедрения. Нередко, к сожалению, я вижу, как люди учатся, учатся, но ничего не делают, не внедряют. В этом плане уже лучше делать что-нибудь и как-нибудь, чем не делать никак. Когда вы делаете хоть что-то, вы точно получите некий опыт, новый результат. Да, он может быть и негативным. Но он позволит вам занять какую-то ступень и потом, осмотревшись, идти дальше.


Но вернемся к пирогу. Есть кусок «продавец». Кусок – «склад и логистика». Дальше – реклама.

Аутсорсить рекламу достаточно сложно. Вы вынуждены научиться контролировать руки, которые выполняют работу по настройке рекламы, должны понимать принципы работы.

Большинство людей этого не понимают. До них не доходит, что это не всегда продажа на первом же шаге. Это не всегда получается отбить свои деньги сразу. Часто реклама требует 5–8 касаний с человеком, чтобы он купил, как я уже писал. Новички, которые приходят в бизнес, не осознают, что нужно определенное время. У них есть ощущение: я вложил что-то и должен моментально получить назад. И в этом отношении и кроется ошибка, когда поиск рекламщика превращается в поиск чародея, который должен взмахнуть волшебной палочкой и наколдовать сундук с золотом.

Дело в том, что сам по себе рекламщик не может помочь вашему бизнесу. Он всегда работает в связке. Например, сайт и реклама. Сайт может не конвертить. Или рекламщик использует неподходящий канал трафика для сайта, привлекая нецелевую аудиторию. Или мы играем в сегменте конкуренции и соперничаем в одном и том же рекламном источнике еще со 100 предпринимателями, и кто-то из них продает дешевле, чем мы. Мы на этот анализ забили, трафик есть – денег нет.


Помню одну ситуацию из офлайн-продаж. Еще в 2005 году я открыл магазин в одном из торговых центров. Точка была не в самом проходном месте, и мне надо было повесить баннеры с указателями. Я был молодой, горячий, думал, что все умею сам. Накидал в фотошопе дизайн баннера. Так делать было не надо.

Баннер, на котором много текста и ничего не понятно, – это плохо. Основное правило офлайна – если у вас маленький баннер, то он должен быть весь заполнен или одним указателем, или очень понятным ассоциативным сюжетом. Чтобы любой человек, не присматриваясь, с любого расстояния мог понять, что предлагают и куда идти.

Тогда я сделал вывод, что в офлайне вывески должны быть большими с минимумом информации. С единственным целевым действием, которое должен сделать человек: «Шины – туда», «Мойка – здесь».

В онлайне на самом деле все обстоит похожим образом. Когда вы пишете на баннере много текста, даете разные детали, то все сливается, и непонятно, что вы предлагаете.


Задача предпринимателя – научиться понимать такие мелочи в рекламе.


Без них вам будут вешать на уши всякую ахинею. Все вокруг будут убеждать, что у вас плохой товар, не там магазин, не те сотрудники. Любой неспециалист будет защищать свою работу и говорить, что дурак – это ты.


У меня был опыт ряда взаимодействий с большими рекламными агентствами. И все они для меня были в минус. Они просто пилили мой бюджет. Я в основном слышал, что конкуренция большая, сейчас такие тяжелые условия на рынке и т. д. Когда же я сел и начал сам погружаться в контекстную рекламу, в связки, то понял, что эти люди просто зарабатывают деньги – это их задача.


Соответственно, если вы не понимаете, как работает реклама, что такое связки, как надо тестировать несколько рекламных баннеров, как можно докрутить заголовки, через что можно по-разному влиять на то, сколько людей ты будешь покупать за единицу денег, то вас будут «нажухивать» просто на каждом шаге.


Каждому предпринимателю необходимо пройти хотя бы два курса по рекламе.


Причем один из них должен быть обязательно по рекламе в социальных сетях, второй – посвящен контекстной рекламе. Потому что поисковая выдача и поисковый трафик большой, аудитории в поиске огромное количество, в медиасети, в Яндексе, Google – сумасшедшие объемы аудитории. Не всегда до нее можно достучаться прямолинейно. Когда вы говорите: «Купи кровать, купи шкаф», – то надо понимать, что большинство ваших конкурентов действуют точно так же – предлагают купить шкаф, кровать, фен и т. д. Они все тупо предлагают приобрести товар.


Люди, которые преуспевают в бизнесе, рекламе, предлагают всегда решение.


Вспоминаем главу про оффер. Вы видите баннер: «Хочешь высыпаться?» И думаете: «Точно, хочу!» Вот вам «Студия идеального сна» продает классные подушки, одеяла, кровати. Вы же хотите высыпаться, а не купить одеяло с матрацем. Вот и выходит, что 90 % рынка продают вам кровать. А 10 % рынка забирают 90 % денег. Те, кто предлагают не кровать, а идеальный сон.

Вообще ветку рекламы мы тоже можем делегировать, но лишь при условии, что рекламный отдел является частью нашего бизнеса. И он связан напрямую с прибылью. Тогда этот отдел будет работать эффективно. Потому что так люди будут понимать, что каждое их действие влияет на прибыль. А если рекламный отдел не связан с прибылью, а лишь с бюджетом на продвижение, то его главная задача – «отлить» как можно больше этого бюджета.

Да, есть конфликт между рекламщиками и продавцами. Одни постоянно недовольны другими. Нужно, чтобы рекламный отдел был главным. И был, как я уже написал, связан с прибылью. То есть они бы напрямую получали долю от прибыли. Работали бы за процент. Как к этому прийти? Через тестирование людей и групп людей.


Рекламный отдел должен быть выше, чем отдел продаж, но напрямую с ним коммуницировать.


Обязательно, чтобы в отделе продаж был человек, которого уважают в рекламном отделе. Тогда этой истории с непониманием не будет. Рекламный отдел не станет сомневаться в уровне отдела продаж, а те, в свою очередь, будут подсказывать коллегам, что происходит по каналам продаж. Когда у вас связка заходит, вы получаете лиды дешево.


Например, мы сделали видеокреатив, запустили его на тематические YouTube-каналы и начали получать трафик. Отдел продаж говорит: «Трафик есть, но продать мы не можем». Начинаем разбираться, почему так. Оказывается, что в видеокреативе у человека возникает одно ощущение, а при общении с продавцом – другое. Люди думают, что этот товар такой, а по факту, задавая вопросы, понимают, что он другой. Например, ищут какой-нибудь LED-экран. А он оказывается не уличный, а только для внутренних помещений. При этом ощущение было, что он работает и на улице. И пошла бизнес-аудитория, которой нужен экран именно на улицу. То есть наш продукт им не подходит. Трафик есть – продаж нет.

Для начала просто запомните, что на старте надо так – трафик-отдел должен быть связан с показателями конверсии и ценой лида.


Чем больше конверсия и ниже цена лида – тем ниже мотивация. Основная цель – снижение стоимости лида и повышение конверсии. А также обратная связь, что лиды вменяемые. Все.


Теперь о том, где найти рекламщиков. Хороший лайфхак – ребята, которые учат рекламе, обычно делают мастер-группы.


Когда вы приходите на такие курсы, там всегда есть мастер-группа и всегда видно, кто делает крутые результаты. В такой обстановке можно найти человека или нескольких людей, которым стоит предложить работу. Но один человек – это всегда риск. Отношения должны проверяться временем. Люди не всегда и не все хорошие, уж простите. Да и вообще по-разному бывает. Есть хорошие люди, но не очень хорошие специалисты, и наоборот.

Важно понять, кого мы ищем? В первую очередь – специалиста. Такой может работать в рамках KPI за понятные призы. Большинство рекламщиков хотят крутить большой объем трафика, делать больше продаж. Они могут стать точкой роста для компании, могут стимулировать ее, потому что станут приносить больше заявок, тем самым заставлять компанию нанимать больше продавцов, продавать больше, открывать больший склад. И т. д.


Идем дальше. Следующий отдел – оптовый. В теме бизнеса с Китаем опт – изюминка. Потому что он позволяет продавать конкурентам, фактически снижать издержки на ведение дел.

Входящий поток клиентов на оптовый отдел также может быть построен по модели онлайн просто на одностраничном сайте. Там следует регулярно гнать трафик и одним продавцом проводить 10–20 сделок в месяц на сумму, которая будет равнозначна 1000 продаж в розницу.


Базовый оптовый канал продаж позволяет нам раскачивать работу с Китаем по максимуму.


Чем больше мы закупаем у фабрики, чем больше возим – тем ниже цена.

Почему нужно обязательно иметь свою розницу? Почему нельзя фокусироваться исключительно на опте, если все так красиво? И почему мы начинаем с розницы во всех обучающий программах? Да потому что розница позволяет вам узнать конечных клиентов и держать руку на пульсе.

Не дай бог на рынке что-то пойдет не так. Например, у вас начинает падать розница – вы это сразу увидите. А в опте тоже… но только через время. А теперь представьте, что вы пропустили этот момент и начали заказывать следующую поставку. Будете сидеть с полными складами, не получите той прибыли, которую ожидали, не будет нужной рентабельности.


Розница позволяет вам четко реагировать на рынок, его потребности и понимать, что происходит на рынке прямо сейчас.

Дает подсказки, какие доработки нужны продукту, какие цвета, дизайны хотят клиенты. Фактически розница – ваш набор отзывов и обратной связи, которые вы можете получать, при этом еще и зарабатывать параллельно.

Плюс розница дает вам очень твердую позицию в продажах оптовым клиентам. Вы смело формируете скрипт, отталкиваясь от собственных продаж. И когда вам кто-нибудь говорит: «Да вы что, этот товар никому не нужен, никто его не купит», – вы всегда можете парировать: «У вас, конечно, может быть такое мнение, но на чем оно основано? Мои выводы опираются на мою розницу. Вот показатели, статистика, объем заказов в день. А вот маржа, которую я вам предлагаю получать на моем товаре. А еще баннеры, акции, которые я делал для своих партнеров. Если вы считаете, что у вас это не будет продаваться, возможно, у вас просто недостаточно информации? Но я готов вам помочь – предоставить скрипты, модели, все, что нужно. Чтобы вы смогли вместе со мной зарабатывать деньги».


Понятно, что есть, откровенно говоря, дебилы, которых не пробьет даже это. Есть статистика, что чуть ли не 90 % бизнесов закрываются в первый год. Почему? Потому что есть дебилы. Вы могли попасть на дебила? Могли. Что теперь делать? Идти дальше.


И да, в вопросе опта нам нужен человек, который может или ходить с нами по встречам, или быть оптовым менеджером – обзванивать холодным методом потенциальных клиентов. Плюс принимать звонки на входящую линию. По сути, это продавец опта с функцией выезда на встречи. То есть сначала вы можете ездить на встречи один, а потом потихоньку подтягивать человека в пару. Дальше смотреть, чтобы он проводил встречи сам.

Основная задача руководителя – вытянуть себя из тех процессов, которые можно перепоручить.


Оставить за собой только то, в чем он сам хочет участвовать.

Дальше. Есть ветка работы с Китаем. Это менеджеры, которые начинают вместо вас вести закупку, коммуникацию с фабриками. Ребята, закрывающие на себя работу с поставщиками. Здесь все более-менее понятно.

Следующий отдельный сегмент пирога – управляющий бизнеса, как директор. Он стоит под вами, фактически нацелен на то, чтобы быть «мини-собственником», управлять всеми процессами, чтобы они работали, а вы могли переключиться на то, что нужно вам. При постепенном развитии такой модели у собственника появляется возможность больше отдыхать, быть вне бизнеса, наблюдать за ним со стороны и превратиться в некого визионера компании – определять ветки инвестирования, может быть, выйти из какого-то процесса в управлении и найти для себя что-то, что будет более ценно. Управляющий может стать партнером компании, получить в перспективе долю. Работать за опцион вместо вас. Но к этому прийти можно только через время. Это все – некая карта действий, карта пути, который вам предстоит пройти.

Есть ли что-то, что делегировать нельзя? Я бы не стал так говорить. Там, где кто-то скажет «нельзя», всегда найдется тот, кто это уже делает. Но думаю, что собственник должен обязательно иметь рычаг влияния на финансы, юридические права на торговую марку. Строго следить за показателями компании. Получать отчеты по деятельности в цифрах. Потому что раз вы это строили, то понимаете, где, что и как должно работать. Цифры дают объективный ответ на вопрос – мы взлетаем или падаем? И, кстати, прямо сейчас вы взлетаете?
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Глава 26

Какой вкус у вашего борща?
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Теперь возникает вопрос: если мы теряем деньги, то как можем повлиять на то, чтобы это прекратить? Сейчас пусть каждый читатель возьмет лист бумаги и нарисует свою базовую воронку. Сколько на входе за последний месяц было касаний с вашим продуктом. Например, 1000. Можно посмотреть каналы в разрезе – откуда пришли эти люди.

Следующий шаг воронки – рисуем лейку вниз. Сколько из этой 1000 превратилось в заявки. Допустим, 50. О’кей, сколько из них подтвердили свой заказ – 45. Итак, 5 мимо. Сразу ставим вопрос – выяснить, что с пятью: послушать разговоры, получить отчет от менеджеров, которые с ними работали. Либо, если нет менеджеров, – вспомнить, как вы реагировали на это. «Надо подумать, посоветоваться с женой» – это значит, что ответ на вопрос не развеял его сомнения. Из следующих 45 по факту заплатили, скажем, 30.

То есть если мы анализируем только верхний уровень – заявки, – есть ощущение, что все хорошо. А нижний уровень показывает, что дела идут не так уж успешно. Потому что в процессе контакта с товаром или по какой-то другой причине часть людей слилась. Мы нашли дыру – куда сливаем немалые деньги.

Соответственно, нарисовав прямо сейчас небольшие показатели по своему бизнесу, мы начинаем видеть слабые места. Когда мы их обозначили, это дает нашему мозгу инструкцию к действию. Например, провести анализ, переговоры с отделом продаж, со службой доставки, прозвонить клиентов, выяснить, почему они отказались, чем недовольны.

Есть один ключевой принцип, который отличает товарный бизнес в России и Украине. И очень хорошо, когда вы можете узнать об этом. В Украине служба доставки работает по принципу: сегодня отправил – завтра получил. Страна маленькая, по крайней мере, не такая большая, как Россия. Все настроили эту работу, открыли огромное количество отделений. И самое главное, когда вы приходите забирать товар, который заказали, вам сначала дают его посмотреть. Вы его открываете, смотрите, а потом платите наложенным платежом.


При мне человек открыл одну посылку с обувью. Померил, а она ему не подходит – ботинки велики. Сложил обратно. Открыл вторую посылку, померил – жмут. Третья посылка тоже не подошла. В итоге он просмотрел три посылки, ни за что не заплатил, отказался и ушел. Поставщик и продавец несут убытки.


Как этот вопрос решила «Zappos» – крупнейшая компания в нише обуви в Штатах, которую в свое время купил Amazon за миллиард долларов.


Кстати, очень рекомендую прочитать книгу «Доставляя счастье» Тони Шея – их основателя. Это история о том, как он фактически обанкротился, пытаясь поднять свой интернет-магазин.


Один из вызовов, который как раз был проблемным, – возвраты. В итоге они начали отправлять людям два размера, еще и оплачивать доставку. То есть создали условия, при которых человек ничего не теряет, заказывая у них обувь. Кроме того, он имеет возможность выбрать то, что ему нужно, что подойдет. Они многократно увеличили количество отправок. Да, при этом повысили издержки, но одновременно сильно увеличили оборот.

Когда мы анализируем такие «дырки», начинаем понимать, где нужно докрутить, чтобы все работало как часы. Проще говоря, чтобы бизнес приносил максимальные деньги, какие только возможно. Когда же мы не делаем этот анализ, то не берем то, что нам доступно. Человек ушел – купил у другого.


Нужно не только нанимать, но и контролировать сотрудников.


Начнем с самого первого – время прихода на работу. Надо сразу договориться: опаздываешь – платишь штраф. Ударили по рукам, и все. Опоздал – раскрывай кошелек. Штраф небольшой, но пусть заплатит обязательно. Чтобы сотрудник понимал, что вас не волнует включенный утюг, бешеная кошка, пробки и вся остальная муть. Это не ваши сложности, а работника. Если мы зафиксировали время работы, то неявка вовремя – его проблемы. Еще фишка – опоздавший менеджер не получает горячие заявки, а работает с холодными. Он понимает, что лишен доступа к возможности заработать больше.

С другой стороны, штрафные отношения получаются не у всех. И на начальной стадии они не всегда позволяют вам сформировать вокруг себя дружескую экосистему. Но со временем в большом коллективе без этого уже, к сожалению, никак.

Возьмем, к примеру, торговые точки. Человек не пришел – магазин не открылся. Этот конец – продажи встали.

Нужно определять правила, которые должны твердо соблюдаться.


Ставьте их жесткими, но адекватными. Если вы сами можете выполнить свой норматив по звонкам в день, это не значит, что сотрудник может регулярно повторять эту норму. Но половину вашего норматива сотрудник обязан выполнять.

Это значит, что есть какой-то KPI. Эти буквы уже не раз появлялись на страницах книги, и пытливый читатель наверняка уже прогуглил их, если не знал значения. Для остальных поясню.


KPI – Key Performance Indicators – ключевые показатели эффективности.


Или, проще говоря, – конкретный оцифрованный план для сотрудника. Он может быть, как вариант, таким – 50 звонков в сутки с длительностью разговора более минуты. Если работник не делает этого, то не получает оплату за этот день. Обязательно также должны быть планы в разрезе. Например, план продаж на месяц. Он должен иметь твердые показатели и формироваться с пониманием – за счет чего этот план может быть выполнен.


Например, у нас в месяц есть 100 нереализованных сделок. И они повторяются из раза в раз. Значит, мы можем повысить план продаж за счет того, что начнем закрывать такие повторяющиеся пробелы. Просто надо разобраться, почему они не реализованы, почему люди отпадают. Решив этот вопрос, мы напрямую повлияем на деньги в кассе.


Как я решил этот вопрос. Нанял руководителя отдела продаж. А он уже сам знает, как ставить KPI своему отделу. Он уделяет этому все свое время, он – профи. Я не хочу этому учиться, быть прямо суперэкспертом. Что я хочу – так это в целом быть преуспевающим предпринимателем. А преуспевающие предприниматели нанимают людей, которые уже знают, что надо делать, вот и все.


Таким образом, в теории, можно стать моим партнером. К примеру, человек фокусирует на себе блок маркетинга и трафика и знает, как ставить KPI людям, которые на него работают. Я в это не лезу. Это – его зона влияния. Моя задача – ставить большие цели для компании, объединять вокруг этих задач руководителей отделов и привлекать к достижению сторонние организации, которые могут с нами пересекаться по мере надобности.

К примеру, одна из моих целей – организовать на China-форуме выступление Джека Ма, основателя Alibaba Group. Мы уже достаточно близко находимся к решению этой задачи. С рядом компаний у меня пересекаются похожие цели, соответственно, сообща мы можем прийти к результату быстрее.


Роль собственника – варить борщ.


Когда-то я услышал эту фразу от одного миллионера-ресторатора. Для того чтобы сварить борщ, нужны вода, свекла, капуста, мясо, соль, перец. И надо смешать все эти ингредиенты правильно. Вы стоите и варите борщ. Добавляете что-то и смотрите – стало лучше или хуже. Как получается по вкусу – хорошо или нет. Но кто делает эту оценку? Вы сами.


Когда вы недовольны своим бизнесом, злитесь, что все не так, – это лишь потому, что вы сами сварили такой суп. Все равно, что повар ест свою еду и говорит, что она невкусная. На кого он может злиться? На себя. Значит, надо попробовать еще раз. Может быть, с другими ингредиентами.

ПРЕУСПЕВАЮЩИЕ ПРЕДПРИНИМАТЕЛИ НАНИМАЮТ ЛЮДЕЙ, КОТОРЫЕ УЖЕ ЗНАЮТ, ЧТО НАДО ДЕЛАТЬ, ВОТ И ВСЕ.


Я предлагаю всем быть гибкими управленцами. Как вода, которая, попадая в кувшин, становится кувшином, а попадая в стакан – стаканом. Тогда будет легко.


Запомните: все сотрудники, которые с вами начинают, скорее всего, не останутся, когда вы станете расти.


Во-первых, это не всем нужно. Во-вторых, не все способны работать в динамике роста. Не каждый хочет больше зарабатывать. Я писал уже, что, когда вы ставите сотрудника в одни мягкие условия, а потом внедряете более жесткие регламенты, он удивляется, почему так, не согласен, считает вас плохим руководителем. Но нужно помнить, что вы ничего никому не должны. У каждого своя жизнь. И каждый что-то получает и к чему-то стремится – к целям или покою.

Человек приходит к вам получить деньги, интересную работу. Или возможности, которые он не получил бы в обычной жизни. Классный офис, крутое окружение, например. Так что нужно ко всему относиться философски. Человек завтра может уехать в монастырь, в Индию. Сходит на какой-нибудь практикум, его торкнет, и он решит поменять вектор жизни. Ничего необычного в этом нет – периодически мы устаем от происходящего в жизни и стремимся раздвинуть горизонты.


В 2013 году я полетел в Тибет. Мне тогда осточертела тема посуды. Не с точки зрения товара и дохода, а просто процесс, в котором ничего не меняется. У меня было ощущение, что я в коробке, из которой не могу вырваться. Единственное, что я тогда придумал, – просто заняться чем-то новым. Я решил, что это лучший способ – взять и полностью переключиться.

Усилило, наверное, это желание и то, что в Тибете я познакомился с определенными знаниями. Подумал тогда, почему бы не начать бизнес вообще заново, просто с чистого листа. Это повлияет в целом на всю мою жизнь. И сделал этот шаг. Оказалось, что так можно. Что нет ничего страшного, смертельного. Можно найти для себя дело, которое будет вас всецело развивать, а не только приносить деньги.

Я понимаю сейчас, что торговля очень проста. Доступна каждому. Но то, чем я занимаюсь, не под силу каждому. Не всякий имеет навык упрощать и учить. Я могу сказать, что у меня получается просто доносить сложные вещи и мотивировать на действие. На данный момент, когда я пишу эту книгу, этому есть подтверждение – более 7500 человек, которые у меня отучились. Плюс крупнейшие форумы по бизнесу с Китаем и регулярные деловые поездки в Поднебесную.

И теперь, когда есть огромный пласт людей, которые мне доверяют и которым я помог, это прекрасно свидетельствует, что тогда я принял для себя правильное решение. Для других людей оно принесло и приносит пользу. И этот уровень блага конвертируется в то, что я получаю: возможности продолжать, развиваться самому, привлекать топов в управлении, построении команды, в рекламе, логистике и т. д.


Важно всегда следовать за собой.


Говорить себе правду. Отвечать честно, что ваше, а что нет.

Когда мне было 19–23, я не имел права говорить себе, нравится мне или нет. Потому что просто еще не мог этого знать. Я должен был попробовать себя в разных сферах, направлениях. В 30 лет я уже имел полное право решать, чем именно мне нравится заниматься, а чем нет. Потому что уже через многое прошел. У меня были экспортная, импортная компании. Я торговал на внутреннем рынке. Прошел ряд сложностей. Решал их. Сталкивался с ситуациями, когда выбранный мною товар не продавался и, наоборот, уходил так быстро, что только успевай закупать. Все это стало фундаментом знаний, которые легли в основу некого чит-кода – системы, которую способен повторить каждый.

Обучив тысячи человек, я понимаю, что частично коснулся бизнеса каждого из них. Соответственно, выстраивая гипотезы, я проверял их гораздо быстрее, чем просто бы проверял их на одном себе. Большинство моих гипотез сработали. Люди смогли их реализовать – по закупкам, формированию продаж, масштабированию и т. д. Все советы работали людям в плюс. Те, кто действовал, живут сейчас на другом уровне, чем были до встречи со мной. Это и есть на сегодня моя ключевая цель и одновременно компетенция – я занимаюсь построением коммуникаций. Являюсь некой «свахой» в предпринимательском мире, особенно в сегменте работы с Китаем. Соединяю эту страну с другими странами и людьми в них, показываю бизнес-модели, которые дают результат. Кто хочет – их повторяет. Кто не хочет – злится и пишет гневные посты. Потому что не может заставить себя встать с дивана. И от этого злится еще больше. Человек понимает, что все зависит от него, а не от меня. Через время, возможно, и такие люди осознают, что ответственность за их жизнь лежит только на их плечах, и тогда ситуация, быть может, изменится.

А пока… Собака лает, караван идет. Я не вижу другого ответа хейтерам. Не держу зла, у меня тоже были непростые ситуации в жизни. Когда я был молод и учился в институте, у меня сначала вообще не было никакой машины, а сокурсники гоняли на крутых авто. Потом у меня появилась очень старая 18-летняя машина – «Лянча Призма» (кстати, она постоянно ломалась), а мои ребята с потока ездили на «Мерседесах». Конечно, я злился. Я злился на них, на своих родителей, за то, что они не смогли мне это дать, на всех вокруг. Но потом, когда я уже начал заниматься предпринимательством, мой фокус внимания стал направлен на меня самого. Зачем злиться на других, ведь вы управляете тем, что вы имеете. Вы влияете на то, что получаете.

Конечно, агрессия часто идет от недостатка образования. Но когда человек учится, получает образование, занимается спортом, боевыми искусствами, он меньше обвиняет других. Сегодня хейт – лишь способ получить внимание на чужой славе, чужих достижениях. Таково современное общество.

На рынке России есть супермаркет «Перекресток». И есть «Азбука вкуса» – один из магазинов как раз расположен напротив моей квартиры в Москва-Сити. Многие товары в этих сетях схожи. Но в очереди в «Перекрестке» разный контингент. В «Азбуке вкуса» нет очереди вообще, буквально все посетители очень прилично одеты, и цены в этом магазине выше. Не против постоять в очереди и сэкономить – идите в «Перекресток». Хотите другую обстановку – идите в «Азбуку вкуса».

В Украине такая же ситуация. Есть премиум-магазины и сельпо. Приезжаете в премиум и видите там разных известных людей. Они покупают продукты именно там.


Вопрос, который стоит себе задавать, – где вы хотите быть?


Что для вас ценнее – сэкономить или получить хорошую обстановку и окружение?

То же самое и в услугах. Есть «Ernst & Young», который продает свои услуги по анализу выхода на китайский рынок за полмиллиона долларов. Разговор с ними начинается от 100 тысяч долларов. А есть другие компании, которые делают то же самое, но продают себя за 10–50 тысяч долларов. Очень глупо говорить, что кто-то прав, а кто-то нет. Но если кто-то может продавать дорого, а вы нет, и вы не можете себе позволить путешествовать, купить дорогую машину, то чья это проблема?

Можно сказать, что все клиенты «Ernst & Young» – лохи. О’кей, представим, что на YouTube выходит ролик от компании, которая появилась только вчера. Молодой юрист, директор компании, заявляет: «Все клиенты «Ernst & Young» – тупицы, которые переплачивают. Я делаю то же самое за три копейки». Аудитория, которая не инвестирует в свое образование, не читает книги выдающихся предпринимателей, может легко подключиться к хейту. Потому что негативные эмоции, жареные новости всегда более притягательны, чем позитивные. Даже сплетни в основном строятся вокруг негатива. Никто не сплетничает, когда у кого-то дела идут хорошо. Люди в основном стремятся обсуждать все плохое. Я не знаю, откуда это. Мне думается, от недостатка образования, нежелания брать ответственность за результаты в своей жизни. А как еще?

Ну давайте такой пример. Если мы хотим на Новый год поехать на Мальдивы, то наш фокус внимания будет на этой поездке. И мы будем стремиться в своей деятельности прийти к этой цели. Ели мы фокусируемся на чем-то другом, то и получим что-то другое.


Мы всегда получаем то, на что нацелен наш фокус.


Чем больше внимания на результатах нашего бизнеса, тем они лучше. Чем больше фокуса на плачевном состоянии экономики, тем больше вы из-за этого переживаете.

Я просто хочу предупредить каждого. Вы сами определяете свое окружение, обыденность, картинку, на которую смотрите из своего окна. Чем больше отрицательных моментов вы допускаете, тем больше их в вашей жизни. Не удивляйтесь негативу, который будет происходить. И не спрашивайте потом, почему так вышло. Просто таким образом работает фокус внимания. Он определяет картинку, поведение и траекторию движения вашей жизни. Вот и все.

Хотите что-то поменять – меняйте фокус внимания. Перестаньте фокусироваться на лишнем, потратьте время на прочтение книги, лекцию TED или любую другую образовательную информацию в сегменте того, что вы не понимаете, с чем у вас проблемы. Не разбираетесь в управлении и хотите подтянуть это в своем бизнесе? Подпишитесь на любой из обучающих курсов или рассылок по этой теме. Найдите открытые уроки, проработайте несколько книг. Сделайте это, а потом нанимайте человека, который компетентен в нужной вам области, и контролируйте его.

Есть страх, стереотип, что если вы нанимаете умных людей, много всего им делегируете, то в какой-то момент они поймут, что могут двигаться дальше без вас, увести базу, угнать сам бизнес. Это переживания необразованных людей. Да, что-то можно увести. Но вопрос – зачем? Психология даже топ-менеджера, а уж тем более наемного сотрудника отличается от психологии предпринимателя. Менеджер эффективен, потому что у него есть твердое понимание, что он играет не на свои.


Не каждый способен ставить на кон все и нести риски за всю компанию.


Я уже писал в этой книге, что, как собственник, вы должны позаботиться о юридических аспектах, таких как право собственности на торговые марки, к примеру. Чтобы у вас был рычаг контроля финансов – за этим тоже надо следить. Глупые люди пытаются нанимать людей глупее себя. И методом силы, своим опытом, большим, чем у сотрудников, пытаются ими руководить.


Умные всегда нанимают тех, кто умнее их.


Если вы берете человека на руководящую должность, но при этом даете ему советы и указания, как работать, то зачем он нужен? Если это менеджер – хорошо, управляйте им. Но если управленец, то это он должен давать вам советы, управлять, а вы будете у него консультироваться. Если наоборот – он вам не подходит. Его ценность в таком случае нулевая, потому что бизнес будет двигаться как улитка. Но вопрос – нужен ли вам бизнес, который движется со скоростью улитки?


За день до China Business Forum я приехал на площадку и увидел группу людей, женщина посередине явно была руководителем. Я подошел к ней, поздоровался, представился. Она назвалась Ликой. Я протянул ей руку, и она пожала ее крепко, по-мужски. Я спросил, за что она отвечает. Та говорит – за свет. И в этот момент я понял, что со светом у нас все будет в порядке. У меня больше не было никаких вопросов. Все, ноль. Я понимаю, что ее привлекли к этому проекту, она ответственна на своем участке. Знает, что делать, и сделает это аккуратно и качественно. И никто не ходит вокруг нее, не советует. Да потому что она не нуждается в чужих советах. Она здесь руководитель по своему направлению. Так и только так могут строиться серьезные компании.
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Глава 27

Сложности решаемы
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В бизнесе нужно знать всего по чуть-чуть. Но в первую очередь, если вы хотите им заниматься, – надо понимать, что вас должно интересовать регулярное получение прибыли (хотя регулярное получение убытков тоже порой называют бизнесом, но сейчас не об этом). У вас должна быть юридическая форма деятельности.

В каждой стране есть свои особенности. Имеется упрощенная форма, которая дает право вести деятельность самолично и нанимать небольшое количество сотрудников. Есть общие условия создания компании с разными формами собственности и ответственности. Для начинающих в России, Украине, Казахстане можно рекомендовать «упрощенку», то есть это частная, индивидуальная деятельность. Она позволяет в целом крутить оборот, платить с него небольшие отчисления в размере 6 % в России и 5 % в Украине. С другой стороны, в России есть форма «доходы минус расходы». Это когда вы платите с доходной части за минусом расходов 15 %. Еще есть патент, когда вы приобретаете патент на деятельность, – и это все ваши налоговые отчисления. Но он обычно ограничен оборотом, который вы можете пропустить в рамках самого патента.

Что бы я сейчас ни написал, вы должны иметь в виду, что законы меняются. Изменятся ставки, на смену старым придут новые формы деятельности. Или не придут. В любом случае найдите актуальную информацию в интернете – это бесплатно и займет совсем немного времени. Я лишь хочу напомнить, что незнание законов не освобождает от ответственности.

Я учился на юридическом факультете. Со второго курса начал предпринимательскую деятельность, поэтому меня нельзя назвать уж очень хорошим учеником. Я быстро понял, что сколько ни учи законы, завтра они поменяются. Поэтому есть люди, которые уделяют юриспруденции семь дней в неделю, они и оказывают услуги по помощи в регистрации предпринимательской деятельности. Для того чтобы базово определить для себя форму, нужно просто прийти к 2–3 таким регистраторам и сказать: «Привет, я собираюсь торговать в интернете. Скажите, пожалуйста, какие формы деятельности чаще всего используются среди ваших клиентов для такой деятельности? Как выгоднее всего работать и какую форму выбирают предприниматели чаще всего?» Или так: «Я собираюсь строить завод, у меня есть партнеры, которые хотят в меня инвестировать. Скажите, какую форму деятельности нам выбрать, чтобы каждый из партнеров был защищен и мы могли запуститься?»


Предприниматель не должен быть мастером по закручиванию лампочек, вырезанию лобзиком фигурных изделий.


Он должен понимать, что есть компании, люди, сервисы, которые заточены под решение конкретных проблем. Бизнесмен должен лишь собирать задачи, которые ему необходимы, и решать их в рамках своих целей. Это причина того, почему я говорю, что не знаю ставок на таможне на тот или иной вид товара – мне это не нужно. Я могу позвонить в 2–3 конторы, сказать, что собираюсь везти такой-то объем товара, и попросить посчитать мне примерную стоимость таможенных платежей, чтобы я мог прикинуть математику.

Наше время ограничено, наша голова и место в ней тоже. Если мы будем уводить фокус внимания с предпринимательской деятельности, с зарабатывания денег на процессы, за которые другие люди берут сравнительно малые деньги, то мы не будем зарабатывать много.

У новичков с этим беда. Они думают, что надо во всем разобраться. Надо лишь понимать в общем. Это мое мнение, и поэтому в своей обучающей программе «Фабрика» я даю точечные фокусы внимания – позвоните сюда и сюда, задайте вот этот вопрос, потратьте полчаса времени, найдите ответы.

Когда человек спрашивает, какую форму деятельности ему выбрать, я могу что-то сказать, да. И он пойдет и сделает это. А соответствует ли это его целям, ожиданиям, планам? Понятно, что в общем, когда вы начинаете, вам подходят упрощенные условия. Но надо знать, что есть и другие. Ведь они же и придуманы для того, чтобы предприниматели могли оптимизировать свою деятельность. Находить в рамках закона способы сделать бизнес более эффективным. Выиграть 5–10 % там, где они сейчас их теряют. Для этого имеются профессиональные юристы, которые проконсультируют. Но нужно ли все это узнавать самому, когда начинаете? Нет.

Приведу пример из моего прошлого. Я вел торговую деятельность, все магазины были оформлены на ИП, все сделки из Китая проходили в рамках покупки внутри страны. Я не выступал субъектом внешэкономдеятельности, мне это было не нужно. Ходить на таможню, подаваться там, регистрироваться. Зачем усложнять себе жизнь?

На тот момент еще с прошлым партнером я открыл компанию ООО «ОйлАгро» с уставным капиталом, разделением долей, НДС. Потому что в этой теме, внешней торговле, мы работали на внешние рынки, и нам нужна была НДС-составляющая. Но напишу так – хотите проблем? Заведите себе НДС. Так вы становитесь интересны всем. Если бы сегодня я открывал компанию, то старался бы уйти от НДС всеми способами. Просто чтобы его не было в моей жизни. Или чтобы это было на чьей-то другой совести. Правда, я имел счастье полностью аутсорсить всю бухгалтерию. Даже старался не вникать в это, чтобы голова не болела.

И вот нам прилетает заказ от китайцев на поставку пром-оборудования – стартеров. Мой партнер получил фотографию, а там перебиты артикулы. На устройстве перебито название. Видимо, кто-то поставлял китайцам продукт, но, зная их, просто перебил артикулы, чтобы они сами не смогли нигде найти это изделие. Под указанными артикулами этого изделия не было. Мой партнер сразу узнал, что это за изделие, мы нашли фабрику, которая его производит. После была длинная история, потому что фабрика запросила у нас коммерческое предложение о покупке.


Чтобы не запутать вас, напишу так. Представляете, вы приходите в ИКЕЮ купить стол. А ИКЕА говорит: «Пожалуйста, напишите нам официальное письмо с подписью, печатью, какой стол хотите купить, сколько вы нам заплатите». Странно. Вот это одна из причин, почему большинство постсоветских предприятий пытаются продавать на внешние рынки, но там работают такие люди, что делать это становится просто невозможно.


Китайцы говорят: «Мы хотим купить». Я начинаю думать, что для этого нужно – внешэкономконтракт, валютный счет, затаможить, отправить, аккредитация на таможне по этому направлению. Потому что по маслу отправкой в основном занимались фабрики-производители, а мы были посредниками, и тут на нас падает вся эта история. Внешэкономконтракт. Сразу нужно, чтобы в уставе была внешэкономдеятельность по категориям. Нужно добавлять пункты в устав. И все это в течение двух дней. Стресс, потому что вы не знаете, как это все должно выглядеть. А китайцы нажимают, что им надо срочно, они готовы платить вперед.

ЖИВИТЕ МОМЕНТОМ – ЛУЧШЕ СДЕЛАТЬ ОДНУ СДЕЛКУ СЕГОДНЯ, ЧЕМ НЕ СДЕЛАТЬ ВООБЩЕ НИ ОДНОЙ.


Я просто точечно звоню в одну, вторую, третью компанию. Выясняю все, что мне надо. Звоню в банк. И за два дня собираю сделку. Пишу контракт, мы быстро едем к нотариусу, вносим изменения в устав, проверяем контракт в банке. Первый шаг – мы сделали все условия, чтобы нам заплатили.

Второй шаг – это отправка. Я начинаю искать таможенных брокеров. Их всех можно разделить на адекватных и неадекватных людей. Причем 9 из 10 именно второго типа, то есть «неадеки».


Возможно, это будет полезно знать кому-то из таможенных брокеров, если таковые имеются среди моих читателей. Представьте, что вы хотите выслать груз на внешний рынок. Звоните брокеру и говорите, что желаете отправить такой-то товар – стартер для промышленного двигателя. А в ответ он вас спрашивает, какой код у товара. Я откуда знаю, какой код. Кто из нас таможенный брокер? Он или я? Если бы я был таможенным брокером и знал код товара, то вряд ли бы ему звонил, о’кей?


Я позвонил во множество компаний, и везде мне задали этот вопрос. После пятого звонка я понял, что теряю время. Наконец мне посоветовали одного человека. Когда я набрал ему и сказал, что мне надо отправить, он ответил: «Хорошо». Я даже не ожидал такого ответа. Спросил, что мне делать, он сказал – просто подъехать. Успех! Он посмотрел на товар, почитал инструкцию, спросил, что это такое. Я объяснил. В итоге нашли подходящий код товара.

Но помимо того чтобы затаможить, вам нужна транспортная компания для отправки груза. Тут та же самая история. Звоню в одну, вторую, третью. Все говорят, что не могут отправить. В итоге я все-таки нашел компанию, которая дала мне цену в два раза ниже, чем у всех остальных. Я так удивился. Они мне говорят: «Только один нюанс. Вы должны затаможить сами». А я уже решил этот вопрос. Мы уже сделали аккредитацию. Бинго!

В общей сложности решение всей этой истории заняло у меня, может быть, дней семь. И за неделю до этого я вообще не знал ничего о том, как это должно выглядеть. Я понимал лишь примерно. Но сложность в том, что надо сделать именно технически, нужен результат. А мозг не знает, и его клинит. Возникает страх от незнания. Вы не понимаете, что делать, появляется некая прострация. Чтобы ее не было, нужно просто разрезать сложную задачу на множество маленьких. И найти компании, которые эти маленькие задачи решают. Затаможить? Таможенный брокер. Отправить? Компании, которые занимаются отправкой. Банк? Позвонить. По бухгалтерии прозвонить своим аутсорсерам. Если они мычат, найти других. Главное, не пытаться выдавить ответ из людей, которые мычат. Это важно.

Многие люди останавливаются, потому что пытаются добиться ответа от «мертвого». Но что он вам скажет? Есть триггеры, как определить, адекватный человек или нет. По таможенным брокерам лучший способ – звоните и говорите, что надо что-то затаможить. Если спрашивают код товара – до свидания. Проиграли. Люди этого не понимают. Они живут со своей историей, думают, почему нет клиентов, почему так мало зарабатывают. Потому что они просто дебилы. У меня яркие воспоминания об этом. Они у меня остались навсегда вшитыми в голову.

Но такие ситуации дают вам возможность обнаружить некий чит-код. Потом, к примеру, когда вы начинаете сталкиваться с внешэкономдеятельностью, вы узнаете очень интересные вещи. Благодаря международному законодательству компании выбирают, где им оставлять точку прибыли. Закон позволяет вам открыть компанию где-нибудь в Гонконге или Штатах. Точка прибыли – зарегистрироваться в другой стране, чтобы деньги оставались там. Это то, с чем всегда борется каждая страна, – все хотят, чтобы деньги приходили домой.


Все сложности решаемы.


Есть люди, которые специализируются на любой нужной теме. Когда продаете квартиру, вы же идете к нотариусу и риелтору. Вы же сами не пытаетесь стать нотариусом или риелтором. Поэтому любое предпринимательское начинание должно быть подкреплено знаниями специалистов и оформлено. Если вы будете это делать вне законной регистрации, то в какой-то момент заплатите больше, чем заработали. Вам встанет дороже выпутаться из всей этой ахинеи.

Но чтобы продавать на Avito, можно ничего не регистрировать. Потому что в этом случае вы еще не занимаетесь бизнесом, у вас нет системы. Вы просто продаете личные вещи. У вас нет цели обогащаться на регулярной основе. У вас есть гипотеза, но по факту бизнеса еще нет. Вы не знаете, куда вам податься. Вы проводите эксперимент. Вас никто за это наказывать не будет.

Но как только вы определились и решили стать предпринимателем, надо идти и регистрироваться, платить налоги, пенсионные отчисления и т. д. Человеку важно понимать, откуда он это будет платить. Когда более-менее пошли какие-то первые результаты, надо идти и регистрироваться, и переводить все в формат отчета. Или потом показать задним числом, что вы заработали, добавить в отчетный период. Это называется «заплатить за кефир».

Как только ваш бизнес начинает работать и вы понимаете, что надо копать дальше, – идите и оформляйтесь, не пропустите этот момент.


Теперь о том, если на вас с неба вдруг упала чудесная сделка.


У меня есть один ученик, Денис. Он решил за $ 300 проверить, будет ли у него работать бизнес с Китаем. Он привез на эту сумму образцы и поймал сделку на 5000 единиц товара. Но при этом с авансовым платежом и только на юрлицо. За день он нашел компанию-партнера, с которым они поделили прибыль. Сделку оформили на существующую компанию, у которой был актив, – не пустышка. Она выступила в контракте ответственной стороной, все провели через нее: финансы, поставку. Потом разделили прибыль.


Так можно, но желательно, чтобы это не было на постоянной основе. Потому что любой владелец компании завтра может в целом эту историю забрать под себя. И это нормально. Но бояться такого развития событий тоже не стоит. Живите моментом – лучше сделать одну сделку сегодня, чем не сделать вообще ни одной.

Среди новичков считается, что все это очень сложно делается – оформление, регистрации. Очень муторные процедуры. Но я вообще о таком не слышал. Грубо говоря, платите $ 100, и все. Если вы будете делать это сами, пойдете стоять в очереди, то, конечно, все это будет для вас сложно. Мне нравится, что в России вы можете зарегистрироваться онлайн. И мир идет к этому, все упрощается.


Я не бухгалтер по психотипу. Для меня это катастрофа. Если я буду уделять этому внимание, то точно пойду «работать на завод». Я рассуждаю так – бухгалтер стоит денег. И если у вас так много операций, что вам надо их контролировать, то вам нужен свой бухгалтер. Если операций немного, то есть аутсорсеры.


Всегда проще сначала нанять аутсорсера, посмотреть, какой результат вы получаете. С аутсорсером подписывается контракт, и они всегда страхуют свои ошибки. Если происходит ошибка, то ее компенсируют. С ними работать выгодно. Часто это в 2–3 раза дешевле, чем держать своего человека. Во-вторых, вы работаете с компанией, которая несет ответственность. А не содержите человека, который, грубо говоря, требует офисное место, отпуск и т. д.

Это мои выводы на основе личного опыта, но, как верно говорят, решать все равно вам.
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Глава 28

Два типа обучения
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Все обучение можно условно разделить на мотивационно-стратегическое и предметно-практическое.

Мотивационно-стратегическое – это, например, Ник Вуйчич, человек без рук и ног, и его книга «Безграничность». Только задумайтесь: человек без рук и ног преуспел в жизни, а вы, с руками и ногами, тупите. Не дебилы ли? Такие мысли сразу приходят в голову. Ник в своей книге пишет, что да, у него не получалось все сразу, но он еще в школе решил, что хочет быть спикером. Начал звонить в учебные заведения и предлагать себя в этой роли. Ему отказали раз 50, и только потом начало получаться.

У нас же люди, которые хотят преуспеть, создать бизнес, желают, чтобы у них все получилось с первого раза. Такие они молодцы – всю жизнь чем-то занимались, пили, курили, гуляли, а потом прочитали книгу, и все – моментально должно попереть. Утром они уже бизнесмены.


Проведу аналогию. Я захотел научиться кататься на лыжах и поехал в Словакию, в Штребске-Плесо. Нанял тренера и стал с утра до вечера ходить с ним на горку. Честно, на шестой день я уже проклинал и лыжи, и тренера, и себя, думал, какой же я дебил. У меня вообще не получалось. Мне казалось, я самый бездарный ученик. Ноги не держали, я постоянно падал. А тренер все время ездил вокруг меня и ржал. Сам-то он с трех лет стоит на лыжах. То есть в три года он еще толком не умел ходить, но уже ездил на лыжах. Но… на седьмой день я поехал.

На шестой день от жалости к себе я напился. Решил, что больше не пойду кататься. А потом все получилось. Катаюсь по сей день. Стараюсь каждый год брать себе инструкторов, катаюсь с командами фрирайдеров, мы ходим на высокие горы. У меня широченные лыжи. Я кайфую от этого вида спорта. Но если бы я сдался тогда – все. Для меня зимний сезон закрылся бы навсегда.

Если бы у меня тогда, на седьмой день, не получилось хоть чуть-чуть, не было бы этого проблеска, не уверен, что у меня осталась бы мотивация продолжать. Потому что тогда мне все это действительно очень не нравилось.


Так почему люди идут в бизнес? Потому что хотят больше зарабатывать. И когда у вас идет неудача за неудачей, какой у вас вариант? Вы все равно будете «копать» эту тему. С лыжами просто: не зашло, не понравилось – выбираешь что-то другое. Серфинг, шашки. Это не так страшно. Но это тоже показательно.


Уже потом, через два года, я думал, какой же молодец, что катаюсь. Ездил по разным курортам Австрии, Италии. А после попал на два дня в школу пацанов, которые катают фрирайд «Anton Ski School». Они показали мне, что я вообще не умею кататься. Даже не то что не умею, я «вообще не про лыжи». Тогда я начал учиться у них, и мой уровень сильно вырос.


Когда вы осознали, что вы молодец, – вы говно. В этот момент лучшее, что вы можете сделать, – найти людей, которые намного впереди вас. И они скажут вам, что вы еще очень мало знаете и ничего не умеете.

Чем больше вы знаете, тем больше понимаете, что ничего не знаете.


В бизнесе то же самое. Любой из проектов имеет некий момент, который я называю «позвенеть деньгами». Вы что-то сделали, если это было сделано искренне, подходит вам, то бизнес покажет небольшие деньги, чуть-чуть подсыплет. Даст провокацию: «Видел? Тут есть это, да». А потом будет период большой ямы. Называется «Докажи мне, что ты можешь. Докажи себе, что ты хочешь. Докажи, что способен идти дальше». Это проверка. И часто новички ее не проходят. Они думают, что дальше все будет легко. Но Китай проверяет всех. Сначала он показывает деньги, и ты радуешься. А потом какой-нибудь китаец «вставляет» вам.


В целом, кстати, «вставляют» в любой стране. Нельзя сказать, что китайцы обманщики, а русские честные. Это не так. В бизнесе, предпринимательстве если в целом вы не готовы к внештатным ситуациям, то, скорее всего, где-то выпадете. Кто-то «надежный» предложит поставить товар без денег, вы обрадуетесь и поставите. А он вам не заплатит. Ходите теперь, требуйте. Такое бывает и с китайцами, и на постсоветском пространстве. Ничего, живут как-то дальше.


Так или иначе, добавочная стоимость на чем-то строится. Предприниматель всегда находит способ преуспеть. Кто-то делает это экологично, а кто-то нет. Кто-то продает копии брендов. Да, это не круто. Но, с другой стороны, кто-то же хочет это покупать. Ведь если бы не покупали, прецедента бы не было.


Я, например, против этого. Даже не консультирую людей, которые занимаются репликами. Говорю: «Завтра вы захотите создать свой бренд и получите обратку. Это всегда короткая история. На короткой дистанции вы что-то заработаете, а на длинной проиграете».


Ник Вуйчич – только один пример. Я уже упоминал Тони Шей, автора книги «Доставляя счастье». В ней описаны стратегия и выводы из тех решений, которые человек делал на пути к успеху. И в итоге достиг результата. Причем были моменты, когда он мог просто обанкротиться.

Так же как и Илон Маск. Писали, что он был на грани банкротства. Но человек продолжал жать, даже скидывал в минус активы, чтобы иметь деньги на основную идею. Жал до конца и победил.

А есть 100–500 людей, которые начали жать, почувствовали, что дело горит, и спрыгнули. Но мы не знаем этих людей.


Мы знаем только успешных.


Никто не рассказывает истории и не пишет книги про лузеров. Хотя таких рассказов у всех более чем достаточно. Таких людей много, и как раз они создают тот твердый пласт выводов, который не дает силы добиться результата окружающим. Вы что-то сделали и слились, потом еще раз. А кто-то решил дожать, поставил на кон все и выиграл. О нем написали книгу, он успешен. А есть те, кто остался на обочине. Чего-то не хватило. Это – нормально.


Главное – встать на ноги и найти в себе силы сделать что-то еще раз.


Из книг о таких людях, как Джефф Безос, Стив Джобс, Марк Цукерберг, Илон Маск, мы можем делать какие-то выводы для себя, выписывать инсайты, открывать новые возможности.

ВЫ ЧТО-ТО СДЕЛАЛИ И СЛИЛИСЬ, ПОТОМ ЕЩЕ РАЗ. А КТО-ТО РЕШИЛ ДОЖАТЬ, ПОСТАВИЛ НА КОН ВСЕ И ВЫИГРАЛ. О НЕМ НАПИСАЛИ КНИГУ, ОН УСПЕШЕН. А ЕСТЬ ТЕ, КТО ОСТАЛСЯ НА ОБОЧИНЕ.


В этом плане хорошо ходить на разные тематические тренинги, выступления, образовательные программы, в которых обязательно есть составляющая мотивационно-стратегического подхода. Иначе вы просто заснете.


Если брать чистый инструментарий. Например, вам нужно понять, как формировать команду. Вы начинаете смотреть опросники для разного типа сотрудников, изучать психотипы, кто как себя ведет. Так можно заскучать. Потому что это хардкорное обучение. Честно скажу, я скорее найму руководителя отдела продаж, уже прошедшего хардкорное обучение, который знает, как нанять людей, чем буду сам все это глубоко изучать.

Дальше – реклама. Также хардкорное обучение. Постоянно меняются условия, рекламные сети меняют правила, но важно научиться понимать принципы. Для этого желательно пройти 3–5 разновекторных курсов, прочитать книги Дэвида Огилви, проработать книгу «Стратегия голубого океана», посмотреть по-другому на ту же самую рекламу – как в условиях заполненного рынка зайти в него с новым продуктом.


Я пишу «прочитать, посмотреть, пойти, поучиться». Потому что каждое такое действие – тренинг, встреча, книга – будут давать вам балл. + 1. Все, кто играл в игры, меня поймут. Особенно в такие игры, где нужно прокачивать персонажа. И вы всегда сами решаете, какие скиллы вам надо прокачивать: интеллект, магию, силу. Вы сами выбираете для себя стратегию игры. Можете выбрать стратегию танка, навесить на себя защитный костюм, доспехи, взять щит, меч и идти напролом. С другой стороны, вы можете развивать меткость, бегать с луком и на расстоянии побеждать даже сильных врагов. Это все – часть стратегии. Но к этому вам обязательно нужен инструментарий – практические штуки.

Идем дальше. Базовые навыки переговоров – для этого, наверное, лучшими являются все книги Дейла Карнеги. Как основу можно взять его «Искусство завоевывать друзей» – книга очень понятно объясняет принципы мышления, поведения и взаимоотношений. Если мы говорим про онлайн, то также нужно понимать, какие триггеры влияют на продажи, а какие нет.

Множество успешных бизнесов построено в интернете. Мы явно видим рабочие бизнес-модели. Пожалуйста, Amazon. С него рисуют свою стратегию и действия тот же Ozon или Rozetka. Мы видим топовые стратегии продвижения разных брендов в YouTube, Инстаграм. Берете эти опции концептуально, понимаете, где двигается бренд. Вы начинающий, но вам надо быть успешным и известным. Значит, на своем уровне надо делать похожие шаги, действия.

Многие сразу думают, что для этого нужны деньги. Все пытаются найти решение в деньгах. Я напишу так:


Когда у вас есть деньги, вы понимаете, что решение как раз не в них.


Вы можете купить более опытного сотрудника, чьи-то знания, опыт – это вас ускорит. Но с другой стороны, вы так же за деньги можете купить неопытного сотрудника. Человека, который не сможет помочь конкретно вам. У вас могут быть разные, полярные взгляды на общую деятельность.

Не надо опираться на деньги. Для меня, например, любой эксперимент должен проводиться в условиях отсутствия денег с возможностью коммуникации. Вы начинаете думать, как это сделать с минимальными вложениями или вообще без них. Если вы вкидываете что-то на входе, то сильно увеличиваете срок возврата инвестиций, окупаемости.

Я хорошо это изучил, когда открывал свои магазины. Когда каждый магазин стоил от 50 тысяч долларов, включавшие аренду, закупку товара, оборудование и др. Вы еще не начали продавать, а уже потратили полтинник «зелени». Не очень весело.


Приведу пример моего брата Андрея. На момент написания книги ему 17 лет. Что он умеет? Да ничего! Он может сделать какой-то вывод? Конечно, нет. Он еще не жил. Может ли он создать бизнес? Почему нет, но только он должен чему-то научиться.

Однажды я пришел в свой офис и обнаружил его там. Спросил, что он тут делает. Андрей сказал, что его взяли на испытательный срок. Я удивился и спросил, кто его взял. Оказалось, мой руководитель отдела продаж. Я потом спросил его, зачем он принял моего брата. Ответил, что на собеседовании тот показал в целом хорошие результаты. И в первый месяц у Андрея вообще не получалось продавать. А потом начало получаться. Какой вывод? Он включил навыки, инструменты, начал этим пользоваться, получать результаты.

Достаточно ли этого, чтобы преуспеть? Нет. Но если мы прочитаем целый ряд книг, возьмем людей, которые сегодня больше занимаются мотивацией, но раньше были достаточно основательными бизнесменами, то дело сдвинется.

Тот же Роберт Кийосаки в своей книге «Богатый папа, бедный папа» рассказывает про свой опыт работы с китайцами. Как в свое время он один из первых привез в Штаты кошельки на веревке, заработал свой первый миллион и потом его потерял. Потому что он как раз ничего не понимал про бренд, стратегии и не пользовался этим. Относился к Китаю так: вот товар, я его привезу, у меня покупают – ура! Он столкнулся с тем, что его переехали все остальные, кто тоже увидел этот тренд. Он не защитил себя, свой бизнес, не создал толком торговую марку. Просто относился к товару как к товару.

Но если вы относитесь к товару как к товару, будьте готовы к тому, что вас завтра «переедут» пацаны, которые увидят в этом большие деньги. Они будут согласны заработать на этом свои 15–20 %, вкинут туда пару миллионов, привезут контейнеры, завалят рынок, заберут свои проценты и порадуются. Вас с рынка выкинут. А если у вас еще были остатки, вы вкинули в будущие партии, то вы влипли конкретно.

Вот так влип и он. Но Кийосаки пишет, что первый навык, инструментарий, который он получил, – навык продавать. Он пошел учиться в Xerox Corporation, где ему дали набор инструментов по продажам. И сначала он был худшим продавцом, вообще ничего не продавал. Но постепенно, тренируясь, стал продавать. Это его потом спасало не раз.

Или, например, Брайан Трейси. Я был на его выступлении на Synergy Global Forum, где он рассказывал историю, как пошел продавать то ли пылесосы, то ли что-то еще. Его первый практикум был – продажи. Он спросил лучшего продавца в своей компании, как тот делает результат. Продавец рассказал ему свою схему, свой опыт, и Брайан начал это пробовать, практиковать. В итоге стал продавать лучше, чем тот самый лучший продавец. Почему? Потому что тот лучший остановился, а Брайану было недостаточно. Он двигался дальше, искал новые инструменты, способы, возможности, как увеличить свои результаты.


Если подвести итог, то сегодня обязательно нужно соединять две эти концепции. Если вы обладаете только инструментами, прикладываете их к больному месту, то это не поможет. Вы не увидите деньги. Вы не увидите возможности. Не преуспеете. И наоборот – если вы замотивированы, душа компании, всех готовы зажечь, но не обладаете твердыми знаниями, то вас завалят.

Твердые знания – то, что не сильно меняется со временем. Например, я обладаю твердыми знаниями про Китай. Про отношения с производителями, про какие-то риски, которые переживал сам. Есть люди, которые знают про Китай гораздо больше меня – чуть ли не всех лидеров Китая по именам, китайский язык, тарифы на все виды транспорта, логистики, внутренние законы и т. д. Все знают! Ну и замечательно. Но кому это надо? Завтра поменяются тарифы, ставки, условия на таможне, и начинай все сначала.


Если вы понимаете, как все работает концептуально, то всегда можете договориться, сделать продукт так, как вам нужно.


Кто не владеет этим – может предложить больше денег и получить меньше партию. Торговаться до посинения и купить товар не того качества. Получить товар с задержкой. Вляпаться в историю. Китайцы будут кормить очень классной ценой. Вы будете им платить, платить, а потом они скажут: «Заплати вперед, мы сделаем больший объем». Вы платите, а они исчезают. Есть много разных ситуаций. И если вы концептуально разбираетесь, как этот бизнес работает, то вы всегда сможете его построить прибыльным.

Торговля доступна практически каждому. Это очень легкий вид модели бизнеса для входа. Любой может войти в эту тему. Но есть много других тем. Экспорт в Китай, консалтинг.

Рынок консалтинга в Штатах исчисляется десятками миллиардов долларов. И понятно, почему они преуспевают. Потому что умеют платить за знания, опыт, время. Они используют технику «лифт» – поднимаются на вершину быстрее тех, кто ходит по ступенькам. Но нашего человека сложно поменять.

Корень зла – в подмене идеалов. Кто, откровенно говоря, идолы XXI века? Сериал «Бригада», «Дом-2» – вот и всё. Ладно, «Бригада» не сегодняшнего, а вчерашнего дня. Но тем не менее это очень показательно.


Еще одна проблема в том, что мы не умеем расслабляться.


Важно уметь отпустить ситуацию.


Напомню пример про лыжи, когда на шестой день обучения я разжал тиски, а на седьмой день поехал.

Второй пример – моя первая поездка в Китай. Она была очень сложная. Я летел туда чуть ли не сутки. Билеты покупал в последний момент. Прилетел в Стамбул, где должна была быть пересадка, но стыковка была только через 8 часов. Поэтому я вышел из аэропорта и пошел смотреть город. И меня развел таксист на $ 50. У них купюры 5 и 50 лир выглядят одинаково. Я дал 50, но он резко возвратил 5 и сказал, что я дал 5. На автомате вы даете 50 и остаетесь с минус 45. Это меня тогда сильно расстроило. Потом сумасшедший длинный перелет в Шанхай. 2008 год, все билеты выкуплены. В аэропорту Шанхая я кое-как взял билет на местные авиалинии и улетел из Шанхая в Гуанчжоу. Это был адский ад.

Утром приехал на выставку. Дикий объем павильонов. Каждый зал – как футбольное поле. А их всего больше 15 залов в павильоне А (а еще были В и С). Непонятно, что и как делать. Я четыре дня ходил и буквально «насиловал свой мозг».

Честно скажу, на четвертый день вечером я уже думал, что все пропало. Так ничего не куплю и не выберу. В тот вечер мы хорошо гульнули с ребятами, которые прилетели. И на пятый день все как-то расслабилось. Я начал видеть какие-то простые решения. Через какое-то время уже примерно понял, что мне нужно. Но не мог решиться, увез оттуда большой объем разных предзаказов. Научился делать отборки. Понял, что, когда вы трудитесь, у вас максимальное напряжение – вы сделали все, что могли, изучили, проделали работу, проинвестировали. Дальше нужно создать условия, когда вы можете отдохнуть и отпустить ситуацию.


Этот же принцип используют бойцы в период подготовки к боям. Они усердно готовятся, а перед самим турниром отдыхают, не тренируются.


Нужно, чтобы организм смог взять то, что вы в него накачали: информацию, знания, цели. Чтобы во время отдыха нашлись правильные решения, выводы, действия. Когда вы все время как натянутый лук, в какой-то момент вы просто сломаетесь. И сломаться вы можете в самый ответственный момент.


Нужно искать баланс.


Всегда понимать, зачем вы это делаете.


Вообще, фраза «Зачем ты это делаешь» должна идти белой линией. Я иногда вижу, как люди говорят про свой бизнес, что они уперлись в потолок, у них ничего не получается. А если сесть и поговорить за столом, то выяснится, что он уперся не в потолок, а просто не может найти объективной причины – зачем? Например, зачем ему ехать на Мальдивы и жить там за 2–3 тысячи долларов в день, если он может поехать в Египет и жить там нормально за $ 100 в день.


Вот вы можете объяснить, зачем вам это, а? С другой стороны, не всем действительно нужны Мальдивы. Открываешь чей-нибудь Инстаграм – человек все время на Мальдивах. Luxury life. Но от этого тоже устаешь. Хочется съездить куда-то с палаткой, сменить обстановку. Но почему бы не жить хорошо? Не получать самое лучшее, что есть в мире, если так можно. Есть примеры. Но не все хотят этого.


Среди тех, кого я вижу на мероприятиях, даже на своей обучающей программе, не все готовы проинвестировать в это свое время, усилие, усердие, повпахивать пару месяцев, чтобы выйти на другой уровень осознания и возможностей. Просто не все готовы. Они хотят новый уровень, но смотрят на него с дивана. Это и есть ответ.


Хотите новый уровень? Сделайте шаг навстречу.


Но будьте готовы к тому, чтобы потрудиться как следует.


Простой пример – штанга. Придите в зал и поднимите 120 кг. Те из читателей, кто инвестировал свое время, чтобы натренировать эту мышцу, ее поднимут. А кто-то с трудом жмет и 60 кг. И сейчас те, кто поднимает 120, посмеются. Зато этот человек инвестировал время в свой мозг, ездит на «Порше», но поднять может всего 60 кг.

Если вы хотите научиться поднимать штангу – идите к тем, кто уже инвестировал в это время, знает самый быстрый и короткий путь. Хотите ездить на «Порше» – идите к тому, кто уже этого добился. Узнайте, что он делал, какими путями шел.


Машина – символ. Кому-то она вообще не нужна. В Москве – это проблема. Ее надо где-то парковать, за нее надо везде платить, парковочное место в центре города стоит в месяц 50 тысяч рублей. Машина становится определенной проблемой. На Бали вам тоже не нужна машина, вам нужен байк, без него там никуда. В Штатах вам нужна машина, потому что без нее вы просто инвалид. В Америке без авто вы как без ног, потому что там все находится очень удаленно, на огромных расстояниях.

Так что все индивидуально, но в любом случае вы должны периодически спрашивать, зачем вы делаете то, что делаете, понимать, стоит ли это дело вашего времени или нет.


А если завтра все – game over? Если завтра вы не проснетесь?


Никто об этом не думает. В этом отношении хочу поделиться самурайской техникой. Самурай смело бросается в бой, так как еще до него он был готов умереть. Он бросается в бой с ощущением, что уже умер. А раз он уже умер, то что его может испугать? Чего бояться?


Для предпринимателя очень важно уметь действовать без завышенных ожиданий.


Действовать так, словно вас нет. А раз вас нет, как вас можно победить? Как сражаться с тем, кого нет? Как его можно достать, спровоцировать, уничтожить? Его нет. Все. Это уже более глубокая философия.


Я хочу, чтобы читатель честно ответил себе на три вопроса.


1. Какой призыв к действию, написанный в этой книге, вы сделали на данный момент?

2. Какой результат, опыт вы получили? Запишите вывод. Например: «Avito не работает».

3. Почему вы считаете, что для этого вывода у вас достаточно данных?

Три самых полезных вопроса. Они выделят из аудитории читателей тех людей, которые могут воспользоваться моей книгой, кому она принесет деньги и многое другое.
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На мероприятиях и вебинарах мне часто задают вопросы – какое действие мне сделать, каким заняться товаром, какой канал продаж самый эффективный? Спрашивали бы уже, а когда я получу деньги, сколько еще ждать поступлений на счет.

И тут я осознанно ожидаю две реакции на эту книгу.

Первая: «Да я все это знал». Поздравляю вас. Это здорово. Когда будете делать? Потому что если вы будете делать все, что я написал в этой книге, то вопрос с деньгами в вашей жизни стоять точно не будет.

Вторая: «Как много знаний, глаза горят!» Стремление сделать все сразу. Ощущения – под силу и все сделать. Главная задача для вас – это поступательность действий. Действуйте с отношением к делам как китайцы.

Быстро = медленно, но постоянно.


И еще. Запомните – скорость важнее, чем деньги. Большинство хороших идей и бизнесов не состоялись лишь по причине желания собственника сразу пересесть на «Порше». Но желание быть должно – без него нечего и пытаться.


Приведу пример человека, который в молодом возрасте выбрал предпринимательство и, обучаясь в мединституте, начал зарабатывать гораздо больше, чем среднестатистический предприниматель. Почитайте, потому что на его месте можете быть и вы. Парня зовут Тарас Левчик. Он приехал пару лет назад ко мне на China Business Forum с одной проблемой – клиентов было больше, чем товаров. Да, Тарас видел, как связки, которые он нашел в рекламе, фактически уходят у него из-под носа, потому что банально нечего продавать. Во-вторых, он понял, что если оптовики зарабатывают на нем, то, возя этот же товар под свой объем самостоятельно, можно было бы зарабатывать дополнительные доллар, два, три с каждой позиции. А в объеме продаж в 5 тысяч единиц в месяц, это уже превращается в приличные деньги. Такие мысли привели его ко мне на выступление. У Левчика был прямой конкретный вопрос: «Как возить товар самостоятельно и зарабатывать на этом больше?»


Я решил помочь ему, мы начали общаться. Это было, наверное, одно из самых быстрых обучений. Потому что Тарас уже понимал, как продавать товар в недорогом сегменте. Я ответил на его вопрос развернуто: во-первых, показал механику, как быстро тестировать товар, находить новые темы, быть первым. Во-вторых, дал понимание логистики, то есть объяснил как привозить товары под ключ. Его задача сводилась к тому, чтобы протестировать тот или иной товар, увидеть возможности, инвестировать в это дело деньги. А потом лишь получить поставку и дальше продать. В общем, я объяснил, как выглядит алгоритм работы, который теперь известен и вам.

Тарас один из первых нащупал тренд, который в то время только-только обозначился. Это были силиконовые бюстгальтеры для женщин fly bra. Они поддерживали грудь, красиво ее подчеркивали, позволяли женщине не портить внешний вид бретельками в платьях с открытой спиной и плечами. Он сразу стал продавать их оптом, фактически первым вывел товар на рынок, в течение месяца заработав себе деньги на «Порше» – просто пошел и купил «Панамера». Еще не имея прав, приобрел автомобиль, только для того, чтобы у него была эта машина.

Это, кстати, ему потом помогло в посольстве США получить визу. Единственный вопрос, который ему там задали: «Какой у вас автомобиль?» Когда вы гордо произносите «Порше Панамера», вам автоматически ставят штамп.


Сегодня я трачу сотни тысяч долларов в месяц на рекламу, экспериментирую, вижу то, что большинство предпринимателей на рынке в этом направлении никогда не узнают. Люди в моей команде, как я считаю, одни из самых талантливых маркетологов – специалистов, которые сегодня работают в рекламе в русскоговорящем пространстве. Я ищу и нанимаю профессионалов, которые разбираются в этом вопросе действительно глубоко. Но в вашем случае для того чтобы делать деньги не нужно быть суперпрофи.

Надо понять следующее. Если вы хотите, чтобы Китай работал для вас эффективно, вам нужен регулярный поток клиентов. Вот и вся мудрость. А регулярный поток клиентов сразу формирует техническое задание: как его получить?


Рекламные источники, интернет – сегодня ключевой путь развития бизнеса, помните это.


Не лишним будет сказать, что фраза Билла Гейтса: «Если сегодня тебя нет в интернете, то завтра ты перестанешь существовать» актуальна и будет таковой в момент прочтения вами этой книги. Держите это в голове каждый раз, когда будете находить в себе силы для старта чего-то нового. И еще. Все думают, что больше всех зарабатывают те, кто качает нефть. Но если взглянуть на Америку и присмотреться к людям, которые делали в этой стране действительно большие деньги, то можно заметить кое-что интересное. К примеру, Джон Рокфеллер-старший как-то высказал примерно следующую мысль: «добывая нефть, ты всегда рискуешь, так что лучше я буду нефть перерабатывать». По этому принципу им строилась легендарная компания Standart Oil, которая не добывала, а перерабатывала.


Поэтому учитесь перерабатывать, ребята. Это аллегория для умных…
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Зачем я написал эту книгу? А почему бы нет? Why not, если можно так написать. Мне есть о чем рассказать, заявить, почему бы не сделать этого? Раз появилось издательство «Эксмо», которое захотело увидеть эту книгу на полке. Но даже если бы не было этого предложения, возможно, в какой-то момент я бы все равно пришел к этому, просто чуть позже.


Почему нет?


В детстве мы не задавались этим вопросом. Когда друзья звали нас прыгать по крышам, залезать на закрытую территорию, мы же не отвечали: «Мне сейчас это не подходит, может, в следующий раз». Мы просто выбегали на улицу: «О, давай!» Было какое-то ребячество, все было проще.

Сейчас я вижу, что молодежь стремится зарабатывать деньги, очень быстро взрослеет. Меняются эпохи, мир, возможности. Но круто, когда вы делаете что-то просто потому, что вы можете.

Врата раскрыты…
Путь свободен…
Листая старую тетрадь,
Ты понимаешь, как природен
Порыв души на слове «брать».
А что в итоге мы имеем?
И что возможно нам забрать?
Лишь то, что душу нам согреет,
что не купить и не продать.
Мечты мерцали в небесах,
Но их изжёг обычный страх.

Не тужьтесь слишком, господа,
Все, что снаружи, – ерунда.

Геннадий Минка
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Я хочу выразить благодарность своему учителю, Геннадию Станиславовичу Минке. Он заставляет меня верить в волшебство. Хочу поблагодарить свою маму Татьяну за пример несгибаемого желания жить. Хочу сказать спасибо каждому, кто был и остается со мною на пути. Благодаря вам были сделаны выводы этой книги. Спасибо издательству «Эксмо», которое поверило в целесообразность и необходимость такой книги на рынке. Конечно, спасибо литературному продюсеру Артему Сенаторову, который проявил усердие и интерес к этой работе, помог мне справиться с написанием книги. И разумеется, отдельная благодарность моей любимой жене Екатерине – за вдохновение, любовь и всю ту яркость, которую она привносит в мою жизнь, помогает мне в делах. Жена Екатерина заставляет меня мечтать дальше и больше. И выходить на новый уровень.


На этом все. Предлагаю быть на связи.

Дима Ковпак @dimakovpak – всю злость или благодарности выражайте сюда.

А еще есть моя обучающая программа, где я помогаю внедрить все написанное в этой книге – подробности на сайте dimakovpak.ru


Комментарий Артема Сенаторова

Работа с Дмитрием Ковпаком над его книгой была поистине необычной. По мере изучения темы бизнеса с Китаем я и моя жена Марина (которая помогает мне в моей работе) настолько втянулись в тему, что просто поражались. Мы не успели оглянуться, как уже протестировали товары на разных площадках (сработал пятый по счету товар и связка «лендинг + реклама на Facebook»). Еще через какое-то время мы уже получали из Китая товар, заказывали коробки для упаковки и обзванивали клиентов из листа ожидания.

Система работает, мы прошли этот путь самостоятельно. Конечно, я не перестану заниматься литературой, но свой собственный пенсионный фонд, о котором постоянно говорит Дмитрий, – это хорошая идея. И я уже продвинулся на пути ее реализации. Спасибо Ковпаку и вам, уважаемый читатель, что дочитываете книги до конца!
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