
  
    
      
    
  


Парабеллум А., Мрочковский Н., Вернадский С

Гуру. Как стать признанным экспертом
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Вступление
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Прежде чем писать эту книгу, мы задали один и тот же вопрос нескольким десяткам обычных людей:

Почему некоторые специалисты становятся сверхпопулярными в своей области и зарабатывают миллионы, а другие, несмотря на свой опыт и знания, получают копейки и остаются неизвестными до конца своей жизни? В чем секрет успеха?»

Мы услышали примерно такие ответы:

• «Нужно делать свою работу лучше других – и все само придет».

• «Им (известным и богатым) просто повезло!»

• «Надо быть наглым и уверенным в себе – и все получится».

• «У них были нужные связи. Им помогли».

Пора посмотреть правде в глаза…

Случайностей не бывает. Звездами не становятся просто так. Это результат тщательной подготовки и определенных действий.

Сегодня уже недостаточно просто хорошо делать свое дело. Вы можете работать хоть по 24 часа в сутки, оттачивать свои профессиональные навыки до посинения, читать по 100 книг в месяц, но… это не сделает вас экспертом в глазах потенциальных клиентов.

Конечно, важно хорошо разбираться в своем деле и заниматься своим развитием. Но этого уже недостаточно.


Давайте посмотрим на примеры известных экспертов (гуру из совершенно разных сфер:
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Возникает вопрос: как эти люди достигли своего положения? Что особенного они делали для того, чтобы стать признанными экспертами, и почему все остальные воспринимают их именно так, а не иначе?

Почему Радислав Гандапас берет 500–800 тыс. рублей за 8-часовое выступление, а рядовой бизнес-тренер – 15–20 тыс. рублей? Почему студия Артемия Лебедева делает сайты за сотни тысяч евро, а обычный дизайнер готов сделать то же самое за несколько десятков тысяч рублей?

Все дело – в маркетинге.

Те люди, которых принято считать гуру в своей области, осознанно или неосознанно выполняют ряд очень похожих действий. Причем модель продвижения практически не зависит от страны, в которой они находятся. И в США, и в России наиболее известные эксперты используют схожие принципы самопродвижения. Так что же это за принципы? Как достичь выдающихся результатов в своем деле?

Ответ вы найдете на страницах этой книги.
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Часть I. Правда, о которой не говорят
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Что делают известные эксперты, чтобы достичь своего положения?
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Кто такой гуру
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Как уже было сказано ранее, в любой сфере есть люди, которых принято считать экспертами № 1. Они зарабатывают неадекватно большие (по меркам коллег) деньги. Они известны и популярны. Они получают лучших клиентов безо всяких усилий. И назначают такие цены, какие хотят, не обращая внимания на конкурентов.

Они живут по СВОИМ правилам.

О них пишут в журналах. Их приглашают на ТВ и радио. Им завидуют. Ими восхищаются. Это те, кого принято называть звездами или гуру.

Вы думаете, эти люди умнее или талантливее вас? Вряд ли. Им просто повезло? Тоже нет.

Их секрет очень прост. Они неплохо разбираются в своем деле и активно занимаются самопродвижением. Они понимают, что обыватели реагируют на внешнюю раскрученность. На пиар.

Если ваше ИМЯ часто мелькает перед глазами людей в нужном контексте, то они запоминают вас как эксперта.

Возможно, вам не нравятся подобные методы или вы считаете их несправедливыми, но именно это работает в жизни. У вас может быть хоть 10 красных дипломов, но это не сделает вас успешным и высокооплачиваемым экспертом.

Хотите успеха и признания? Необходимо себя рекламировать и продвигать.

Фактически вам нужно заниматься построением своего персонального бренда. Вам нужно создавать себе ИМЯ, которое будут знать ваши потенциальные клиенты.

Интернет, журналы, газеты, книги, ТВ, радио – вы должны быть представлены везде. И тогда вас будут воспринимать как гуру.

Большинство людей считают это чем-то нереальным и недостижимым. Пусть. Тем лучше для нас с вами! Прочитав эту книгу и выполнив наши рекомендации, вы сами убедитесь, что все возможно.

Главное – действовать. Результаты не появятся сами по себе.
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Преимущества гуру
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В чем заключаются преимущества гуру? Давайте рассмотрим основные моменты.


Деньги

Будучи гуру, вы сможете брать больше денег, чем ваши коллеги. Иногда на порядок больше. Даже в кризис. К тому же вы можете делать это абсолютно спокойно: люди, которые воспринимают вас как гуру, не будут торговаться. Сила вашего авторитета будет работать на вас. Вы можете жить и работать по своим правилам. Ведь вы – гуру.

Если провести грубое сравнение, то и группа «ВИА Гра», и никому не известная девушка из провинциального города могут выступать на сцене одинаково хорошо. Но это будет не одна и та же сцена. Несравнимые условия. И совершенно разные деньги. В этом мире вознаграждение за одну и ту же работу далеко не одинаково.


Лучшие клиенты

У тех, кто находится в топ-10, самые лучшие, самые правильные, самые интересные клиенты. И это неудивительно. С гуру по определению смогут работать только успешные люди – те, кто уже добился финансового успеха и высокого положения.

Например, если вы эксперт № 1 в области диет и фитнес-программ, то вашими клиентами, возможно, будут звезды эстрады, известные политики или влиятельные люди из вашего города. С такими клиентами, как правило, интереснее и намного выгоднее работать.

Вы можете сосредоточиться на 2–3 клиентах и при этом зарабатывать весьма достойные деньги благодаря тому, что размер одной «сделки» будет намного больше среднего.


Продажи без продаж

Если вы спозиционировали себя правильным образом, то вам уже не нужно напрямую рекламировать свои товары и услуги. Люди будут сами приходить к вам. Они станут искать возможности что-то у вас приобрести.

С обычным специалистом пытаются торговаться и «прожимать» его на скидки, а к гуру относятся по-другому. Как правило, тон меняется с требовательного на вопросительный: «Есть ли у вас время на мой проект?», «Можете ли вы помочь в моем бизнесе?».

Любой эксперт, позиционирующий себя как гуру, получает подобный результат. Клиенты приходят сами. И не пытаются загонять вас в свои рамки.

Например, можете ли вы себе представить, чтобы Александр Васильев, Павел Астахов или Александр Левитас бегали за своими клиентами и уговаривали их поработать с ними? Нет. Потому что все происходит с точностью до наоборот.


Доступ к важным людям

Как только вы начинаете становиться заметным, то автоматически привлекаете интерес потенциальных партнеров и других важных людей, работая с которыми, можете добиться большего.

Вам будут предлагать совместные проекты, приглашать на конференции, просить интервью.

Например, я (Сергей Вернадский) стал получать огромное количество предложений после того, как вышла моя первая книга («Продающие тексты», издательство «Манн, Иванов и Фербер»). Некоторые партнерства оказались очень выгодными, и данная книга – тому подтверждение.


Слава и признание

Если вам нравится внимание, то будьте уверены – гуру получает его в предостаточном количестве. Люди будут ссылаться на ваше мнение, обсуждать ваши книги и выступления, присылать письма с пожеланиями и отзывами, писать комментарии у вас на сайте. Вы получите доступ к СМИ и сможете озвучивать свои мысли перед огромными аудиториями.


Власть и контроль

У вас, как и у каждого гуру, появится множество фанатов, своя целевая аудитория, на которую вы будете оказывать сильное влияние. Причем вы даже сами не заметите, с какого момента это начнет происходить.

Например, астрологический прогноз Павла Глобы задает настроение многим людям в России на целый день (или месяц) вперед.

Известный эксперт в области моды может сказать, что в этом сезоне нужно носить шарфики, и все фанаты начнут следовать этому совету, определяя новую тенденцию в моде.

Если Сергей Доля (известный блогер, путешественник, фотограф) напишет обзор нового фотоаппарата, то из более чем 60 тыс. его читателей хотя бы несколько человек прислушаются к его мнению и купят именно эту модель.


Быстрый переход в другие ниши

Если вы получили статус гуру в одной нише, вам будет гораздо проще перейти в соседнюю или более широкую нишу.

На момент написания этой книги Олег Тиньков объявил о том, что собирается открыть новый бизнес-проект. И ему будет относительно легко это сделать. У него уже есть толпа приверженцев, которые готовы покупать у него любой продукт. Им интересна личность этого человека. Они симпатизируют ему. И по большому счету им важно иметь дело именно с этим человеком.

Итак, вот главные причины быть гуру:

• клиенты ищут вас сами;

• вы берете больше денег с каждого клиента и диктуете свои условия работы;

• люди доверяют вам и работают с вами без возражений;

• вы приобретаете влияние над большой аудиторией;

• у вас появляется возможность гнуть свою линию на рынке.

Стать гуру можно практически в любой области, будь то инфобизнес, коучинг, юриспруденция, фотография, медицина, астрология или дизайн.

Гуру, как правило, работают на себя.

Но если вы работаете на кого-то, статус эксперта также позволяет вам очень быстро двигаться по карьерной лестнице в вашей компании либо устраиваться на гораздо более высокооплачиваемые должности в других компаниях.

Обладая статусом эксперта, вы можете претендовать на большие оклады, высокие должности, премии и прочие блага. Это способ быстро подняться наверх.

Самое приятное, что практически никто не сможет повторить ваш путь. Хотя на самом деле стать гуру намного проще, чем кажется.

Отдельно хочется обратиться к тем, кто занимается тренинговым и консалтинговым бизнесом: без статуса гуру вы не получите ГИГАНТСКОГО количества денег, которое на этом реально можно заработать!

Мы не преувеличиваем. Например, Николай Мрочковский, если отбросить скромность, в российских масштабах уже заработал статус гуру, и об этом говорят:

– более двух десятков книг, многие из которых бестселлеры деловой литературы;

– целый ряд публикаций в газетах и журналах;

– множество выступлений на телевидении. Какое-то время он сам вел телепередачи;

– собственная база подписчиков – 165 355 человек (на июнь 2012 г.);

– да и по деньгам – первый долларовый миллион уже давно пройден.

Хотите достичь подобных результатов? Следуйте советам, которые найдете в этой книге. Мы делимся тем, что уже работало на практике у нас и наших учеников.
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Через внешнее к внутреннему
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Туризм нельзя измерить однозначно, это достаточно абстрактное понятие. Нет четкой шкалы, которая покажет, что, например, Радислав Гандапас – гуру на 70 %, а Дональд Трамп – на 90 %.

Тем не менее у гуру есть определенные атрибуты (как у телезвезд), которые их выделяют на общем фоне. Ваша задача – обладать этими атрибутами. Это та маркетинговая составляющая, которая вам необходима.

Возможно, вы пока еще не являетесь гуру. Но вам крайне важно выглядеть как гуру. Если вы всем говорите «извините, я пока не эксперт, но собираюсь им стать», то ничего не добьетесь.

Здесь ситуация как с врачами. Представьте, что кто-то лежит в операционной и ему собираются делать операцию. Медсестра уже готова ввести анестезию… Тут заходит хирург и, поигрывая скальпелем, говорит: «Поздравляю! Вы мой первый пациент!» Как быстро больной вскочит и выбежит из операционной? Тут же!

Но согласитесь: у любого врача были первые пациенты.

У всех новичков когда-то был старт.

Поэтому начинающий врач (даже если он новичок) стремится всеми силами вести себя как опытный и выглядеть так же.

Это достигается за счет определенных атрибутов – белого халата, стетоскопа, жаргона, строгого внешнего вида.

И если врач правильно себя ведет, вы даже не поймете, какой вы у него по счету – первый, двадцатый или трехтысячный.

Ваша задача – действовать примерно так же.

Пока вы не обладаете огромным опытом, вы надеваете маску эксперта. Вы начинаете использовать по максимуму все атрибуты, присущие профессионалам. Постепенно у вас появятся необходимый опыт и все больше интересных клиентов.

Мы идем через внешнее к внутреннему. Мы надеваем маску, а затем, играя роль эксперта, действительно им становимся.

В этом нет ничего плохого. Так делают везде, где профессионально чему-то обучают. Если вы начинаете копировать внешнее поведение эксперта, то со временем им становитесь. Но это не значит, что не надо развиваться внутренне. Безусловно, необходимо работать над своими навыками и знаниями.

Не надо обещать клиенту увеличить его прибыль на миллион долларов, если вы не знаете, как принести даже дополнительные 100 тыс. рублей. Двигайтесь постепенно. Но при этом не впадайте в другую крайность – не занижайте свою значимость.

Множество людей, которые являются отличными специалистами, ведут себя чересчур скромно. Будьте уверены в себе, даже если вы только начинаете свою деятельность.

Разумеется, периодически будут возникать какие-то курьезные ситуации, в которых вы ненароком проявите свою неопытность перед профессионалом.

Такое бывает. В этом нет ничего страшного. Иногда вам даже придется возвращать деньги. Например, если вы не сможете справиться в консалтинге с задачей, поставленной клиентом. И это нормально.

Некоторые говорят: «Но ведь новичка сразу видно!» Это не совсем так. Понять с первого взгляда, кто вы – новичок или гуру, не всегда возможно. Если правильно себя вести, можно значительно поднять свой авторитет в глазах потенциального клиента.

А дальше, естественно, необходимо поднимать свой внутренний уровень.

Правильно себя спозиционировав, вы сможете привлекать огромное количество клиентов и брать с них гораздо больше, чем конкуренты!

ЛИЧНЫЙ ПРИМЕР НИКОЛАЯ МРОЧКОВСКОГО

Мой коучинг сейчас стоит от 200 тыс. рублей в месяц. Плюс проценты с дополнительной прибыли, которую мы делаем в бизнесе. Это значительные деньги.

Большинство обычных тренеров крутят пальцем у виска: «Да он псих! Как можно такое бабло брать. Я готов целый год за такие деньги работать». Почему я беру такие деньги? Потому что я могу это делать. И нормально при этом себя чувствую.

За счет чего это возможно?

– Первая составляющая – когда я работаю с клиентами, обязательно помогаю им заработать. Я беру только тех, чей оборот уже от миллиона рублей в месяц. И помогаю им быстро увеличить эту сумму. Допустим, я помог им заработать дополнительный миллион прибыли. В подобном случае вопрос отдать мне из этих денег 200 тыс. рублей уже не стоит.

– Вторая составляющая – внешние атрибуты гуру. Они очень помогают выделиться на общем фоне и вызвать доверие людей. Это очень важный момент.
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В каком возрасте вы можете стать гуру
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Некоторые беспокоятся: «А не рано ли мне становиться гуру? Ведь мне только 20 лет». Нет, совсем не рано. Чем раньше вы начнете, тем лучше.

Поймите, что вы не станете гуру мгновенно. Это планомерная работа. Постоянная. Зато потом она многократно окупается. Когда вы получите статус гуру, к вам пойдет плотный поток клиентов и денег.

Не ждите «подходящего» возраста. Так можно прождать всю жизнь и не сделать ничего толкового.

Не поздно начать и в 40 или 50 лет. Да хоть в 80! Вы ведь все равно не можете изменить количество прожитых лет. Ваш возраст не должен мешать вам добиваться желаемых целей.
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Особенности гуризма в России


[image: after_title]

У вас есть отличная возможность стать гуру. Причем быстро. В России рынок свободен. Конкуренция минимальна. В нынешнем своем виде страна существует чуть более 20 лет. Многие области недостаточно заняты. И даже в тех сферах, где есть свои общепризнанные гуру, вы можете стать экспертом № 1 в более узкой нише.

Если вы считаете, что в России высокая конкуренция, взгляните на страны, где история бизнеса насчитывает сотни лет.

Там действительно непросто добиться быстрых результатов (хотя все равно возможно). В нашей же стране – отличные условия для быстрого старта. Используйте свой шанс, пока он есть. Через несколько лет пробиться наверх будет гораздо сложнее.
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[image: after_title]

Некоторые считают, что гуру – это некий мыльный пузырь. Якобы такой человек ничего не умеет, а только занимается саморекламой.

Давайте договоримся, что в этой книге мы будем руководствоваться несколько иным подходом.

Признак гуру – это наличие знаний и умений, которые позволяют делать свою работу хорошо. Необязательно лучше всех на свете. Просто достаточно хорошо.

Вы можете начать, не обладая особым опытом. Но в дальнейшем вам необходимо будет не только заниматься самопиаром, но и развиваться внутренне.

Об этом мы еще поговорим подробнее.
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Люди думают, что хотят свободы и независимости. Но если посмотреть на то, как обстоят дела в реальности, окажется, что они неосознанно ищут возможности «прицепиться» к какому-то сильному человеку, который возьмет их за руку и проведет по нужной дороге.

Самостоятельно идти сложно. Люди неосознанно ищут повод от кого-то зависеть. Вероятно, и вы замечали, как иногда хочется, чтобы прилетел «волшебник в голубом вертолете» и помог вам выбраться из кризиса, в который вы попали.

С этой точки зрения гуру выполняют положительную социальную роль. Они помогают людям расти и развиваться. На плечи гуру ложится большая ответственность. Но это дает и множество преимуществ в виде денег, признания и увеличения степени свободы.

По поводу свободы и независимости есть отличная история… Ее рассказывал Дэн Кеннеди. Как-то раз он сидел в парикмахерской, а в соседнем кресле оказался Вернер Эрхард. Это создатель тренинга ЭСТ – одного из первых тренингов личностного роста.

И Дэн попросил Вернера кратко описать, чем тот занимается на самом деле. Вернер ответил примерно следующее: «Мы пропагандируем независимость. И взращиваем зависимость».

Он отлично понимал маркетинговую составляющую своего дела. Люди говорят о свободе, но при этом всю жизнь ищут, к кому бы приткнуться.


Это не плохо и не хорошо. Это просто факт.

Зачастую нам нужны тренеры, коучи, которые будут тянуть нас наверх. Такой подход позволяет быстрее расти, достигать большего и перекладывать часть работы (ответственности) на кого-то более опытного.

Но в данном случае мы говорим о том, чтобы ГУРУ стать именно ВАМ.

Именно вам предстоит учить других, решать чужие проблемы и задавать тенденции в своей области.

Это не всегда просто, но невероятно интересно.
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Эксперт

В этой книге слово «эксперт» будет использоваться как синоним слова «гуру». Но все-таки давайте вникнем в это понятие немного глубже. Это необходимо для того, чтобы у вас был правильный внутренний настрой.

Кто такой эксперт? Человек, который умеет что-то делать лучше всех и больше всех знает?

Нет. Это недостижимый результат. Всегда найдется кто-то, кто лучше вас разбирается в определенном вопросе.

Вы – эксперт, если знаете больше своей целевой аудитории. Не больше всех своих коллег, а больше своих потенциальных покупателей.

Как только вы можете дать требуемый результат своим клиентам, вы – эксперт.

Не стоит бояться того, что кто-то разбирается в вашем деле лучше вас. Потому что всегда будут люди, которые обладают большим опытом. Представьте себе специалиста, который посвятил 30–40 лет жизни работе в вашей сфере, в то время как вы только начинаете этим заниматься.

Если вы станете сравнивать себя с ним, то проиграете. Вы можете учиться у таких людей, но не сравнивайте себя с ними.

Поймите, что для клиента, который знает меньше вас, вы все равно эксперт. Вы можете помочь ему решить какую-то его проблему. Для того чтобы люди считали вас гуру, совсем необязательно посвящать этому всю свою жизнь.


С какого момента можно считать себя экспертом?

Бывало ли у вас ощущение, что вы еще недостаточно много знаете, чтобы считать себя экспертом?

Как правило, это чисто психологическое препятствие, которое необходимо осознать и преодолеть.

Люди зачастую ходят на тренинги, семинары, курсы, чтобы найти очередное подтверждение тому, что они имеют право на свою деятельность. Им важно верить в то, что они являются экспертами.

Тренинги, курсы и семинары – полезная вещь. Но важно понимать, когда вы идете туда за навыками и знаниями, а когда – за разрешением быть гуру.

Вам важно научиться давать самим себе это разрешение.
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Существуют внешняя и внутренняя составляющие экспертности.

Внутренняя – это то, что вы знаете и умеете. Это то, что позволяет вам делать свою работу хорошо.

Но до того, как обратиться к вам, клиенты не знают о том, какой вы внутри.

Они замечают внешнюю составляющую экспертности – ваши статьи, книги, записи выступлений, отзывы…

Внешние атрибуты гуризма – это результат самопродвижения. Мало кто над этим задумывается и что-то делает в этом направлении.

В этой книге вы найдете множество инструментов развития внешней составляющей экспертности. Но прежде несколько слов о внутреннем содержании.


Внутренняя составляющая экспертности

Вам необходимо быстро расти внутренне. Прочитайте за ближайшие два месяца 100 книг по вашей теме. И не надо говорить, что вы не можете так быстро читать. Научиться скорочтению легко.

Когда вы прочитаете 100 актуальных для себя книг, вы тут же поймете, что на порядок лучше остальных разбираетесь в теме.

Книги не дадут вам опыта сами по себе, но в них содержится необходимая информация, с помощью которой вы сможете добиться заметных результатов на практике.

Учтите также, что не существует идеальных книг. Лучше всего сначала быстро изучить содержание, «просканировать» книгу взглядом, выделить интересные для себя главы и затем прочитать только то, что необходимо именно вам. Как правило, из 300 страниц внимательно изучить нужно только 20–30.

Самые интересные книги оставляйте на проработку, потом возвращайтесь к ним. В процессе чтения составляйте план того, что необходимо внедрить. И затем следуйте этому плану.

Измените свой подход к чтению книг. Перестаньте просто потреблять информацию. Начните действовать!


Что такое гениальность?

Есть хорошая книга «Гении и аутсайдеры» (автор Малкольм Гладуэлл). В ней разбирается понятие гениальности. Оказывается, это не более чем 10 000 часов наработанного опыта в своей области.

Например, если вы занимаетесь обучением людей, то уже после 10 000 часов проведения семинаров, тренингов, вебинаров и консультаций вы станете гением.


Задания

• Найдите тренинг (семинар, конференцию), на котором вы можете чему-то научиться. Посетите по крайней мере одно подобное мероприятие в ближайшие 2–3 недели.

• Прочитайте 100 книг по своей теме за 1–2 месяца.

• Найдите пятерых человек, которые знают и умеют больше вас. Учитесь у них. Желательно лично.

• Если вы работаете в сфере обучения, проводите как можно больше тренингов (хороший результат – по 10 тренингов различного формата в месяц).
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Атрибуты гуру, которые должны быть у вас
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Даже если вы входите в свою тему абсолютно с нуля, модель самопродвижения, о которой вы узнаете в этой книге, все равно будет работать отлично. А если у вас уже есть какие-то результаты – вам будет немного проще.

Итак, вот основные атрибуты гуру, о которых мы будем говорить:

1. Внутренняя подготовка (психологическая готовность стать гуру). Необходимо выработать правильные принципы, которые позволят вам позиционировать себя как эксперта№ 1.

2. Ниша. Вам предстоит выбрать сферу, в которой вы собираетесь стать гуру.

3. Сертификаты и дипломы. Вы узнаете, как максимально эффективно для себя использовать членство в ассоциациях, различные сертификаты, дипломы и другие атрибуты успеха, принятые в обществе.

4. Сайт, блог. Вы узнаете, что должно быть на вашем сайте и зачем он вообще нужен.

5. Связь с «базой». Вы узнаете, зачем на самом деле нужны e-mail-рассылки и как их использовать.

6. Выступления. Один из самых важных атрибутов гуру – это публичные выступления. Мы расскажем, где выступать, как выступать, как продавать во время живых выступлений и многое другое.

7. Инфопродукты. В соответствующей главе вы узнаете, как создать пассивный источник дохода с помощью инфопродуктов.

8. Партнеры. Для быстрого роста вам понадобятся партнеры. Вы узнаете, где их брать, что им предлагать и какие формы сотрудничества существуют.

9. Публикации: газеты, журналы. Напечатать свои статьи в журнале довольно просто. Мы поделимся своим опытом, и у вас обязательно получится.

10. Книги. Это один из самых важных атрибутов гуру. Мы расскажем вам, как написать книгу буквально за 2–3 недели, и разрушим представления о том, что написание книги – это дело всей жизни.

11. Участие в радио-, ТВ-программах. Считается, что попасть туда очень сложно. Но это не так. Следуйте нашим рекомендациям – и очень скоро вы сможете похвастаться записями передач со своим участием.

12. Интервью. Неочевидный инструмент самопродвижения, который обязательно нужно использовать.

13. Ваши учителя. Авторитет ваших учителей мы используем для вашего продвижения. Как вы понимаете, речь пойдет не о школьных учителях, а о гуру, которые имеют влияние на вашу целевую аудиторию.

14. Сарафанный маркетинг. Это не совсем атрибут. Скорее это процесс, который необходимо контролировать каждому, кто хочет стать гуру. Мы поделимся несколькими советами, которые позволят вызывать бурные обсуждения ваших действий. Люди начнут говорить о вас.

15. Личные подвиги. Вам предстоит поставить себе по-настоящему непростые цели и достичь их в сжатые сроки.

16. Путешествия. Вы когда-нибудь обращали внимание на то, с каким интересом люди следят за жизнью звезд? Путешествия – это самый простой способ привлечь внимание к своей персоне и сделать так, чтобы ваша аудитория наблюдала за вами как за героем любимого телесериала.

17. Личная история (легенда). Вы научитесь составлять красивые (и при этом правдивые) истории, которые повысят вашу ценность в глазах клиентов.


А теперь обо всем по порядку.
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Все, что происходит в нашей жизни, – это прямое отражение того, что заложено у нас в голове.

Вы бы не читали эти строки, если бы у вас уже были правильные убеждения по поводу туризма и вы точно знали, что нужно делать. Вы бы уже написали книгу, подобную этой, или придумали бы что-нибудь еще.

Если бы вы были внутренне готовы стать гуру, вы бы им уже стали.

Это неприятно осознавать, но это так.

Прежде чем мы расскажем, как писать книги, выступать и использовать другие инструменты продвижения, давайте немного поработаем над вашими убеждениями. Над вашей самоидентификацией.

Для того чтобы стать гуру, необходим своеобразный щелчок в голове. В какой-то момент у вас должно появиться осознание того, что вы эксперт. Вы должны поверить в это. Потому что если не поверите вы, то клиенты тем более не поверят.


Самоидентификация

Никто не назначит вас экспертом, кроме вас самих. И когда наступит этот момент, определяете только вы.

Чтобы естественно ощущать себя в роли гуру, кому-то необходимо пройти несколько тренингов, кому-то достаточно одной фразы, услышанной от случайного человека, а некоторым нужно перечитать все книги и накопить знания.

У каждого свой путь. Но постарайтесь ускорить этот процесс.

Попробуйте сказать вслух: «Я эксперт в области…» и назовите свою сферу деятельности. Насколько естественно у вас это получается? Если у вас есть сомнения, то это почувствуете не только вы, но и ваши клиенты.

Рекомендуем для поднятия своей самооценки каждый вечер выполнять простое упражнение – записывайте пять вещей, которые были сделаны хорошо в течение дня. Это необязательно должно быть что-то очень значительное. Возможно, вы удачно поговорили с нужным человеком или написали хорошую статью на сайт – записывайте эти достижения в свой блокнот. Зачем это нужно делать? Мы склонны очень быстро забывать свои достижения и слишком большое значение придавать редким неудачам. Вам нужно фиксировать свои успехи на бумаге, иначе они забываются и обесцениваются.

Когда у вас есть деньги и все хорошо – вы улыбаетесь. Как только хоть что-то идет не так (наступили на ногу, повысили голос, нахамили в метро) – ваш заряд позитива куда-то улетучивается. Это сказывается и на вашей профессиональной деятельности. Записывая свои успехи, вы планомерно повышаете собственную самооценку. Вы учите себя концентрироваться на позитивных моментах. Открыв через месяц свой блокнот, вы увидите, как много вы сделали. Это будет укреплять вашу уверенность как эксперта. И мелкие неудачи вас уже не сломают.

Вы должны осознавать свою уникальность и свое соответствие статусу, который хотите получить. У вас должно быть ощущение, что именно вы достойны успеха.


«Be a Wizard but Beware of Wizards»[1]

Когда вы поймете, как работают инструменты самопродвижения, вы начнете замечать, что все гуру – обычные люди. Это не супермены. Не нужно преувеличивать их значимость.

Они тоже надевают маску, когда появляются на публике или перед клиентами. Мы склонны переоценивать других людей и недооценивать самих себя. Инструменты продвижения, о которых мы рассказываем, позволяют создать вокруг любого человека такой образ, такой антураж, что человек кажется каким-то особенным. Ты смотришь на него и думаешь, что он по-особенному талантлив или больше всех знает. Но это не так! Да, эти люди выделяются на общем фоне. В большинстве случаев они являются превосходными специалистами. Но они не боги. Вы можете добиться таких же и даже больших результатов.
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Каждый из нас имеет внутренние ограничения, заданные рамками комфорта. Чем шире ваши рамки, тем более высоких целей вы способны достигать. Но как расширить свои внутренние возможности и избавиться от ограничений?

Для начала осознайте их. Невозможно решить задачу, которую вы не можете сформулировать.

Давайте рассмотрим основные ограничивающие убеждения, которые мешают вам стать гуру.


«Не надо высовываться»

Одно из самых сильных ограничений, которое внушается многим с детства, можно описать примерно так: «Не надо высовываться. Делай тихо, спокойно свое дело и живи, как все нормальные люди».

Вы когда-нибудь замечали, что любая смелая инициатива обычно встречает массу критики со стороны обывателей?

Многие, кто начинал свой бизнес, получали негативную оценку своей деятельности даже от родственников.

Большинство окружающих не хотят, чтобы вы менялись. Они пытаются защитить себя от ваших изменений. Одни боятся, что вы будете по-другому к ним относиться, а другие просто завидуют вашим успехам.

Вы должны быть готовы к смелым, ярким поступкам. Все гуру – фигуры довольно заметные.


Страх перемен

Рост и развитие всегда сопровождаются множеством перемен. Вам придется сильно меняться внутренне. И каждый раз вам сознательно придется расширять рамки комфорта, делая шаг в неизвестность. Порой бывает страшно. Но это необходимо.

Будьте готовы к тому, что даже близкие люди не всегда будут вас понимать. Как мы уже заметили, люди болезненно реагируют, когда кто-то рядом начинает быстро развиваться, делать что-то непривычное и непонятное для них.


Страх оценки

У многих людей есть страх оценки. Они боятся глупо выглядеть в чужих глазах. Они думают, что не так талантливы и умны, как другие. Каждую секунду они контролируют себя: «Все ли правильно я делаю?», «Не выгляжу ли я смешно?», «Не сказал ли я какую-нибудь глупость?», «А вдруг им не понравится?»

Степень страха оценки может быть разной. Но если вы заметили в себе нечто подобное, то нужно с этим разобраться. Зависимость от чужого мнения не поможет вам стать гуру.

Страх публичных выступлений – это результат страха оценки.

Есть теория, что подобные страхи взращиваются в нас в школе и институте. Нам ставят оценки за выполнение различных работ. С одной стороны, это мотивирует работать лучше. Но есть и другая сторона. Если вы получали плохую оценку и вас за это ругали, то могла возникнуть излишняя чувствительность к мнениям окружающих. А если вы активно старались получить «5», то это могло привести к аналогичному результату – стремлению понравиться всем и показать, какой вы молодец.

Школа давно окончена. Пора перестать реагировать на оценки других людей.

Разрешите себе быть гуру.


«Я еще недостаточно знаю и умею»

Есть множество примеров, когда отличных результатов в бизнесе добиваются двоечники, которых все считали безнадежными. Таким людям, как правило, не важно выглядеть умными. Они просто идут и зарабатывают деньги, славу, популярность (в то время как отличники еще раздумывают, когда им можно начать что-то делать – через 3 месяца или через 3 года).

Вы никогда не будете знать достаточно. Чем больше вы узнаёте, тем больше понимаете, что вы не знаете об этом мире ничего. Позвольте себе учиться в процессе вашей деятельности. Разрешите себе ошибаться.


Как работать с внутренними ограничениями?

Выбирайте способ, который вам больше подходит: можно пройти тренинг личностного роста, найти хорошего коуча или отправиться к психотерапевту. Кому-то помогают психотехники для самостоятельной работы типа BSFF. Пользуйтесь чем угодно, главное – честно оценивайте результат.

Не стоит недооценивать психологический аспект становления гуру. Все препятствия на пути – только у вас в голове.


Правильные убеждения

У вас изначально должны быть правильные убеждения по поводу успеха, популярности и денег.

Воспринимайте все это как нечто естественное для себя. Текущая ситуация не должна вас устраивать.

Представьте, что ваш сегодняшний доход уменьшился бы в два раза. Как бы вы себя чувствовали? Вероятно, вам было бы очень некомфортно. Вы бы нашли множество способов исправить такое положение дел. Вот именно такое ощущение у вас должно возникнуть по поводу текущей ситуации. Вам должно казаться, что вы по какому-то странному стечению обстоятельств не обладаете тем, что заслуживаете.

Но при этом вы не должны показывать, что в ком-то сильно заинтересованы. Если вы боитесь потерять клиента, то это всегда заметно по вашему поведению.

В таких случаях клиент начинает манипулировать вами. Ни о каком статусе гуру тут говорить не приходится. У вас не должно быть внутреннего страха потерять клиента. Если не повезет с одним, значит, появится другой!

Ваш успех неизбежен. Именно с таким ощущением и нужно работать.

Хочется сказать еще несколько слов по поводу денег.

Дети из богатых семей изначально воспринимают деньги как что-то естественное. Они верят, что большие деньги – это хорошо. Они знают, что нормально заниматься бизнесом и как-то проявлять себя.

В бедных семьях детей с самого начала приучают к мысли о том, что денег нет и никогда не будет. И при этом существует множество ограничивающих убеждений: «много денег – это плохо», «богатые – жадные и плохие», «миллион долларов – это недостижимая сумма», «мы люди простые» и т. д.

У вас должно быть правильное отношение к деньгам. Отслеживайте свои ограничения и работайте над ними.


Задания

• Каждый день записывайте в свой дневник/блокнот пять вещей, которые вы сделали хорошо. Это будет укреплять вашу уверенность в себе.

• Отследите свои страхи и ограничения. И сделайте что-то для их устранения. Например, найдите коуча, сходите на тренинг или на прием к хорошему психотерапевту.
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Подстройка «сверху вниз»
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Если вы гуру, то вы должны диктовать клиенту свои правила игры.

Не соглашайтесь на правила, которые вам пытаются навязать. И не пользуйтесь теми правилами, которые приняты в кругу ваших коллег. Например, если все привыкли брать деньги после выполнения работы, то вы можете делать это заранее.

У каждого гуру директивная манера общения с клиентами. Вы должны ясно объяснить им, что и как они будут делать. Некоторым клиентам это может не понравиться, и они отсеются. Но найдутся и такие, которых это, наоборот, привлечет.

Люди неосознанно ищут сильного человека, который предложит им СВОЕ решение. Так как вы эксперт, то именно вы лучше знаете, что нужно делать.

Вспомните, например, как это происходит в отношениях между мужчиной и женщиной. Если мужчина подстраивается и прогибается под все желания женщины, он быстро ей надоедает. Женщина ищет сильного мужчину, который способен настоять на своем.

Нечто подобное наблюдается и в отношениях с клиентами. Если вы берете на себя роль гуру, то под ваши правила начинают подстраиваться. А если у вас нет своих правил, то клиент обязательно навяжет вам свои. И весь ваш гуризм тут же закончится.

ПРИМЕР СЕРГЕЯ ВЕРНАДСКОГО

Изредка мне попадаются клиенты, которые пытаются объяснить, что у меня цены выше средних по рынку или что неправильно брать заранее 100 % оплаты за услугу.

Раньше мне хотелось объяснить подробно, почему именно эти правила делают сотрудничество особенно взаимовыгодным. Но я быстро заметил, что эти объяснения не убеждают человека, а только занимают мое время.

Сейчас в ответ я без лишних объяснений скидываю ссылку на сайт какого-нибудь другого копирайтера, который делает все в 10 раз дешевле. У меня полностью исчезает желание работать с этим человеком, даже если он был мне потенциально интересен. Придерживайтесь принципа: «Не нравятся мои правила? Тогда я с вами не работаю». Причем не нужно говорить это со злостью.

Если клиент навязывает вам свои правила, а вы их принимаете, то вы автоматически теряете свой статус гуру.


Подробнее о выстраивании своих правил вы узнаете в части IV данной книги.
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Вы не можете быть гуру одновременно во всех сферах. Для начала необходимо сфокусироваться на одном направлении.

Возьмите какую-нибудь тему, например «Построение отношений» или более узкую – «Как выйти замуж за миллионера».

В узкой нише проще стать признанным экспертом. Вы потратите на это меньше времени и сил. К тому же в более широких нишах, как правило, уже есть гуру, которых будет сложно подвинуть.

Например, не стоит пытаться сразу обойти Артемия Лебедева в сфере дизайна. Не угонитесь. Выберите более узкую нишу, например дизайн интерьера или дизайн интерьера элитных домов, и станьте экспертом в ней. Затем, если захотите, расширите тему.

Другой пример. В нише копирайтинга (создание продающих текстов) уже достаточно много экспертов. Не сказать, чтобы слишком много, но все-таки с нуля пробиться в топ-10 уже крайне сложно. Зато в этой нише есть более узкие темы, например видеокопирайтинг.

Еще несколько примеров узких и широких тем:

• увеличение продаж;

• увеличение продаж в туристических фирмах;

• создание сайтов;

• создание сайтов для инфобизнеса;

• тренинги на тему построения отношений;

• тренинги о том, как выйти замуж за миллионера.

В узкой нише проще стать признанным экспертом.

Выбирайте нишу, где пока нет большого количества сильных гуру.

Если вы новичок…

Если вы еще не определились, чем именно вы хотите заниматься, то для вас есть несколько советов.

Составьте список дел, которыми вам нравится заниматься или кажется, что понравилось бы. Отметьте то, на чем можно заработать и на чем уже реально зарабатывают другие люди.

Попробуйте себя хоть где-то. Действовать – лучше, чем просто сидеть и размышлять об «успешном успехе».

Многие люди жалуются на отсутствие идей. На самом деле они ничего не пытаются делать.

Как только вы начнете действовать – вас вынесет в правильное русло, даже если сфера деятельности и ниша изначально были выбраны неверно.

Если вообще ничего не приходит в голову, используйте один из следующих способов:

• Прямо сейчас зафиксируйте свои мысли и желания на бумаге и сделайте все, что написали. Если вам хочется провести тренинг – проводите. И совершенно неважно, откуда взялась эта потребность. Исполняйте свои желания. Упритесь, но получите результат. Вы захотели фруктовое мороженое в три часа ночи? Встаньте с кровати, выйдите из дома и найдите это мороженое. И в процессе подобных действий начнет выкристаллизовываться то, чего вам хочется на самом деле.

• Останьтесь наедине с самим собой, отключитесь от внешнего мира и просто наслаждайтесь покоем. И понимание того, что вы действительно хотите делать, а что – нет, придет само.

Оба способа хороши, но первый является активным, а потому и более действенным.


Что важно понять при выборе ниши

• Есть ли у людей потребность в том, что вы собираетесь предложить?

• Готовы ли они за это платить прямо сейчас?

• Достаточно ли потенциальных покупателей на этом рынке?

Вам нужно, чтобы в вашей нише было достаточно много потенциальных клиентов с проблемами, которые вы можете решить. Причем у этих людей должны быть деньги и готовность их отдавать.


Необходимо тестировать нишу, если начинаете с нуля.

Бывает, что люди выбирают неудачную нишу. А потом годами долбятся головой об стенку, пытаясь стать гуру в той области, где этого делать совершенно не стоит.

Если видите, что отклик и интерес есть – продолжайте действовать. Если нет – скорее всего, нужно переключиться на что-то другое.
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• Выберите нишу, в которой будете развиваться как гуру. Если попытаетесь начать делать хоть что-то – вас обязательно вынесет в нужное русло.

[image: chapter_end]



[image: before_title]
Часть III. Инструменты самопродвижения
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Как превратить себя в гуру
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Сертификаты, дипломы, членство в ассоциациях
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Зачем придумали сертификацию?

Считается, что с помощью сертификации можно стандартизировать качество предоставляемых услуг и продуктов. И в некоторых сферах это имеет смысл. Например, врачом не станешь просто так. Не бывает хирургов без диплома. Никто не даст им врачебной практики. Нужна сложная, долгая процедура обучения и специальной подготовки. Но во множестве других сфер сертификация – это просто способ заработать на вас. А также возможность дать вам ощущение того, что вы эксперт.

Посмотрите, как учатся студенты. Им нужен диплом – и не более того. Они понимают, что полезных практических навыков не получат. Им требуются не знания и опыт, а разрешение (в виде диплома) быть экспертом.

Если у вас есть профильное образование, конечно, используйте этот факт. Хотя особого опыта и навыков классическое образование не дает, но зато окружающие люди положительно его воспринимают. Особенно, если у вас есть научные степени, красные дипломы и прочие атрибуты успеха, привычные для среднестатистического обывателя.

Важно понять, что на финансовый успех такие вещи практически никак не влияют. Но потенциальные клиенты хотят видеть у вас эти атрибуты.

На людей производит впечатление сам факт наличия сертификатов, дипломов и различных грамот. Особенно от иностранных организаций.

Если вы учились у кого-то из известных экспертов в США, обязательно говорите об этом. Это значительно повысит доверие к вам.


Профессиональные ассоциации

Первый шаг, который необходимо сделать (особенно, если вы совсем новичок), это найти профессиональные ассоциации.

Вступив в них, вы вырастете как эксперт в глазах своих потенциальных клиентов.

Ищите списки ассоциаций через Интернет, причем начать лучше с зарубежных сайтов. За пять минут вы можете стать членом какой-нибудь иностранной или даже международной ассоциации.

В большинстве таких организаций от вас потребуются членские взносы. Как правило, это фиксированная плата за год.

Скажем, кто мешает вам стать членом Американской маркетинговой ассоциации (www.marketingpower.com)? На момент написания этих строк членство для россиян стоило всего 125 долларов в год.

Внутри таких сообществ, конечно, может обсуждаться что-то интересное, но нас сейчас больше интересует маркетинговая составляющая – то, что делает вас гуру в глазах клиентов.

Представьте, что рядом с вашим именем на сайте написано: «Член Американской маркетинговой ассоциации». Звучит солидно, не так ли?


Тренинги, курсы, семинары

Вы можете найти курсы, тренинги, которые также добавят вам статуса в глазах ваших потенциальных клиентов. Ходите на тренинги к известным гуру (лучше даже международного уровня). Не забывайте фотографироваться с ними. И получайте у них сертификаты.

ПРИМЕР НИКОЛАЯ МРОЧКОВСКОГО И АНДРЕЯ ПАРАБЕЛЛУМА

Мы поставили мировой рекорд, организовав самый большой бизнес-тренинг в онлайн-формате. Это позволило нам попасть в Книгу рекордов Гиннесса и получить соответствующий диплом. В организацию мероприятия мы вложили несколько миллионов рублей. И, конечно, этот рекорд мы ставили не просто так…

Старайтесь получать сертификаты, которые могут иметь значение в вашей области. Чем больше их, тем лучше. Все сертификаты сканируйте и выкладывайте у себя на сайте.

На своих живых тренингах мы всегда выдаем дипломы, так как знаем, что это важно.
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Фото с дипломом и судьей Книги рекордов Гиннесса (сразу после подвига)


Своя система сертификации

Как вы понимаете, сертификация – это тоже возможность заработать. Это способ позиционирования, который возвышает вас над другими экспертами.

Есть тренинги для тренеров. Это пример сертификации, которую любой тренер может использовать для дополнительного заработка.

Кто мешает вам придумать свою систему сертификации? Никто! Вы можете открыть даже собственный институт, не говоря уже о проведении тренинга.

Отметим сразу, что собственная система сертификации – это инструмент для продвинутых. Если вы новичок, оценивайте свои шансы адекватно.

Однако в любом случае, если вы хотите стать гуру, вам необходимо учить других людей.

Обучать можно на различных уровнях:

 Обучение конкретному делу. Например: «Как играть на гитаре».

 Обучение тому, как зарабатывать или получать какие-то другие выгоды. Например: «Как зарабатывать от 5 тыс. долларов в месяц, играя на гитаре».

 Обучение учителей. Например: «Как обучать людей играть на гитаре и зарабатывать на этом от 10 тыс. долларов в месяц». По сути, это и есть своя собственная сертификация.

Собственный механизм сертификации позволит вам отстроиться от других экспертов и укрепить свой статус гуру.


Вопрос-ответ

В книге по коучингу вы говорили, что сертификаты для коучинга не нужны.

Они не нужны, чтобы проводить коучинг, но для маркетинга они нужны. Например, если у вас есть офис, где вы работаете с клиентами, там должны быть сертификаты.


Задания

• Найдите профессиональные ассоциации, которые могут добавить вам «важности». Вступите в них.

• Найдите 2–3 тренинга/курса, которые вы пройдете в ближайшее время, и получите сертификат.

• Для продвинутых: создайте свою систему сертификации.
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Что у вас должно быть в Интернете
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Если вы никак не представлены в Интернете, то стоит об этом задуматься. На дворе XXI век, и даже обед люди заказывают, не вставая из-за компьютера.

Мы не будем здесь подробно останавливаться на технических моментах создания сайтов или ведения блогов (это очень обширная тема, заслуживающая отдельной книги). Расскажем в общих чертах, что у вас обязательно должно быть в Интернете.


Сайт

Вам обязательно нужен личный сайт. Это площадка, которая позволяет установить связь с вашей аудиторией. Вы сможете доносить до людей свои мысли, делиться новостями, выкладывать обучающие материалы, статьи, заметки, рекламные предложения, видео.

Без сайта вы теряете огромное количество клиентов.

Каким должен быть сайт? Основной критерий – эффективность с точки зрения продаж.

Красота в данном случае вторична. Если вы посмотрите наши сайты (infobusiness2.ru, ultrasales.ru, salesletters2.ru), то увидите, что они сделаны довольно просто. Но суммарно они приносят многомиллионную прибыль.

Не стоит делать сайт самостоятельно. Поручите это дело профессионалам, которые сэкономят ваше время.


Блог

Помимо сайта заведите аккаунты в Livejournal, Google+, Twitter. Дублируйте туда свои статьи. Это даст вам доступ к более широкой аудитории.


Видео

Вы должны быть широко представлены на Youtube. Видео можно брать с записей своих многочисленных выступлений, о которых мы поговорим далее. Пока просто представьте, что у вас уже есть несколько записей. Вы разбиваете их на мелкие кусочки по 10 минут и выкладываете у себя на сайте или в блоге.

Ваша задача – быстро заполнить Интернет вашими роликами.

Например, у нас суммарно более 1000 роликов.


Youtube лучше всего подходит для продвижения. С точки зрения маркетинга все остальные сервисы гораздо хуже. Но вы можете дублировать видео на разных сервисах.


Статьи в Интернете

Помимо своего сайта вы можете найти различные тематические площадки и совершенно бесплатно опубликовать там свои статьи. Желательно со ссылкой на свой сайт. Не всегда ссылку можно вставить в тему – оставляйте ее в подписи или в профиле.

Если у вас одна статья – это ничто. А если статей десятки или сотни – это большая сила!

Как же написать столько материалов? Самый быстрый путь – наговорить на диктофон информацию по нескольким темам и перевести записанное аудио в текстовый вид. Таким образом, у вас наберется материал не только для статей, но и для полноценной книги.

Пошаговый план:

• Выбрать подходящую тему. Наметить 5-10 ключевых тезисов.

• Рассказать по каждому пункту наиболее важную информацию. Записать все на диктофон или видеокамеру.

• Перевести аудиозапись в текстовый вид. Отредактировать и использовать в качестве статьи.

Полезный совет: старайтесь прикладывать фото к статьям. Замечено, что это повышает интерес к информации.


Социальные сети

Facebook, «ВКонтакте» – если вы еще не зарегистрированы ни в одной из этих систем, срочно сделайте это. О вас должно знать как можно больше людей.

В социальных сетях вы можете просто дублировать статьи с основного сайта вместе со ссылкой на него. Это позволит сэкономить время. Не стоит пытаться для каждого своего блога или странички в социальной сети писать уникальные материалы.


Подведем итог

Если у вас нет сайта – срочно его создавайте.

Если нет блога – начинайте его вести.

И обязательно зарегистрируйтесь в социальных сетях.


Задания

• Создайте свой личный сайт/блог.

• Зарегистрируйтесь в социальных сетях.
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Связь с базой. Рассылка
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На ваш сайт может приходить много посетителей, но если у вас нет способа собирать их контактные данные и затем напрямую отправлять им сообщения, то вы упускаете множество потенциальных клиентов.

Доказано, что люди редко совершают покупки в момент первого посещения сайта. Необходимо сделать минимум 5–7 касаний.

А для того, чтобы вас начали воспринимать как гуру, касаний нужно гораздо больше.

Вам необходим механизм, который позволяет брать у людей их контактные данные (e-mail и имя), а затем напрямую контактировать с ними. В том числе отправлять сообщения в автоматическом режиме.


Вам необходимо создать электронную рассылку

Зачем? Чтобы отправлять своим клиентам и потенциальным клиентам что-то интересное и полезное, подогревать интерес к своей теме и к себе лично, а также напрямую продавать свои продукты.

Если у вас есть своя рассылка, вы в любой момент можете написать большому количеству людей. Нужно только набрать текст и нажать кнопку «Отправить».

Все свои тренинги (которые зачастую приносят миллионы рублей) мы анонсируем с помощью рассылок.

В некоторых случаях можно использовать и бумажную рассылку. Но электронная быстрее, проще и почти не требует финансовых вложений.

Существует несколько популярных сервисов для ведения рассылок (базовые пакеты в некоторых из них бесплатны): smartresponder.ru, mailchimp.com, justclick.ru.


Почему не стоит называть рассылку рассылкой?

Старайтесь не называть рассылку рассылкой. Когда на сайте написано «Подпишитесь на наши новости» или «Подпишитесь на нашу рассылку» – это работает плохо. Вам необходимо привлекать людей по-другому. Лучше всего предложить что-то бесплатное.

Составьте мини-книгу с полезными советами по своей теме, запишите бесплатный аудио– или видеокурс и отдавайте их взамен на контактные данные (имя, e-mail).

Чем меньше контактных данных вы просите взамен, тем охотнее люди будут подписываться.

Таким образом, вы предлагаете человеку получить бесплатные материалы, а не подписаться на рассылку. Например, «Получите электронную книгу “Как правильно инвестировать: 10 советов новичку от профессионала”. Укажите свой действующий e-mail – ссылка на скачивание придет в письме».

Еще один пример. Для агентства, которое занимается куплей-продажей недвижимости, можно составить небольшую книгу под названием «10 критических ошибок, которые совершают покупатели квартир».

В ней вы подробно расписываете ошибки клиентов, объясняете все самые ужасные последствия и кратко обозначаете пути их решения. На своем сайте вы предлагаете скачать эту книгу в электронном варианте. Бесплатно. Человеку нужно лишь ввести свое имя, адрес электронной почты и нажать кнопку «Получить». А у вас остаются контактные данные этого человека.

Это означает, что вы можете напрямую с ним контактировать – обучать, продавать, спрашивать у него что-то. И вам уже не нужны другие рекламные площадки, чтобы обратиться к этому человеку. У вас есть прямой доступ к нему.

Рассылка – это неотъемлемый атрибут гуру, который хочет поддерживать прямую связь со своей аудиторией.


Что писать в рассылке

По данным сервиса почтовых рассылок MailChimp (http://mailchimp.com/resources/research/email-marketing-benchmarks-by-industry/), в большинстве сфер открываемость писем не выше 20–25 %. Это означает, что если вы отправляете сообщение 1000 человек, то около 80 % из них даже не откроют ваше письмо. По разным причинам.

Пиковые значения, которых удавалось достичь нам, – около 89 % открываемое™ писем. Но это не постоянный результат. Обычно цифры значительно ниже.

Если хотите, чтобы ваши письма читали, тщательно работайте над их содержанием.

Процент открываемое™ писем зависит от двух составляющих – что писать и как писать.


Что писать

• Часть писем должна быть напрямую связана с вашей темой. Вам нужно обучать, делиться бесплатной информацией и обязательно что-то продавать. Как продавать в обучающих письмах? В конце письма просто пишете: «Если хотите узнать больше, у меня есть тренинг/продукт/консультация по этой теме. Подробности здесь…» и даете ссылку на свой сайт.

• Иногда стоит затрагивать сторонние темы, которые связаны с важными для вас событиями (футбол, выборы и т. п.). Вы также можете связывать эти события со своими акциями. Например, если наши спортсмены завоевали медаль или взяли какой-то кубок, напишите в рассылке, что в честь такого события дарите подарки или делаете скидки.

• В инфобизнесе, тренингах, консалтинге обязательно нужно писать о личном (например, публиковать фото с отдыха). Это многие упускают из виду. Мы подробнее поговорим об этом далее.


Как писать

У вас должен быть развит навык копирайтинга. По крайней мере на базовом уровне.

Навык копирайтинга – это навык продаж с помощью текста.

Если вам нужно составить текст для коммерческого предложения, сайта, объявления, рассылки или любого другого рекламного материала, делайте это правильно. Даже незначительное на первый взгляд изменение текста может увеличить его эффективность в десятки раз. Вам необходимо научиться составлять продающие тексты. Иначе вы будете недополучать гигантские суммы денег.


Если вам нужна подробная информация по этой теме, прочитайте книгу С. Вернадского «Продающие тексты: как превратить читателя в покупателя».


Корпоративные шаблоны

Письма должны быть написаны в личном стиле. Не пользуйтесь корпоративными штампами. В 90 % случаев корпоративные рассылки – это «мусор», который составляется «роботами». Такие тексты не хочется читать.

Пишите простым, разговорным языком, чтобы у людей возникали эмоции и желание читать вас снова и снова.


Не мы, а вы

Пишите не о себе, а о клиенте. Меньше используйте слово «мы» и больше – «вы».

Очень часто пишут: «Мы 10 лет на рынке дизайн-услуг», «У нас работают лучшие специалисты», «Мы используем самые современные технологии».

Вместо этого лучше расскажите, что получат ваши клиенты.

Например: «В результате тренинга вы получите навык копирайтинга. Это позволит вам составлять продающие тексты, которые будут приводить клиентов и генерировать для вас деньги 24 часа в сутки на автопилоте».


Как часто писать

Если отправлять рассылку раз в месяц или реже – база «умирает». Люди быстро отвыкают от вас и ваших писем. Этого нельзя допускать.

Лучше писать несколько раз в неделю.

Некоторые отправляют по несколько писем каждый день! Но насколько это оправданно – неизвестно. Попробуйте писать чаще и замерьте результаты продаж.

Верьте только цифрам. Не обращайте внимания на отдельных людей, которые жалуются, что вы замучили их своими письмами. Оценивайте объем продаж, ведь вы занимаетесь бизнесом.

А те, кому не нравится количество приходящих писем, всегда могут отписаться. Все современные сервисы рассылок позволяют это делать.


Неочевидная хитрость

Если в процессе регистрации пользователя на сайте вы спрашиваете разрешения на отправку рассылок, знайте – это неэффективно. Лучше подпишите человека автоматически, но в каждом отправляемом письме дайте простую возможность отписаться. По статистике, во втором случае вы получите гораздо больше подписчиков. Людям лень отписываться, и они будут читать приходящую почту.


Автоматические рассылки

Все современные сервисы рассылок позволяют создавать автоматические серии писем. Вы можете подготовить заранее 10–20 писем, которые с заданным интервалом будут приходить новым подписчикам. Это очень удобно. Вы один раз настраиваете рассылку, а затем (если все правильно сделано) продажи идут на автопилоте.

В приложении вы найдете модель рассылок, которая хорошо себя зарекомендовала в нашем бизнесе. Вы можете адаптировать ее под себя.


Задания

• Создайте у себя на сайте рассылку (можете использовать сервисы smartresponder.ru, mailchimp.com, justclick.ru или другие).

• Пишите минимум один раз в неделю.

• Используйте максимально простой стиль написания, приближенный к разговорному. О корпоративных штампах забудьте!

• Пройдите тренинг по копирайтингу или хотя бы прочитайте соответствующую книгу. Множество бесплатных материалов вы найдете на сайте salesletters2.ru.
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Выступления
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Следующий атрибут гуру – это публичные выступления.

Почему необходимо как можно чаще выступать перед публикой?

• Находясь на месте спикера, вы автоматически приобретаете статус эксперта в глазах аудитории.

• Вы получаете возможность распространять свои идеи среди большого количества людей.

• На живых выступлениях проще продавать личные дорогие услуги.

• Вас замечают представители СМИ и потенциальные партнеры.

• И наконец, если вход на ваше выступление платный, то можно заработать довольно приличные деньги.

Например, трехчасовой тренинг «Как стать гуру», который мы проводили перед написанием этой книги, принес около 400 тыс. рублей. И для нас это не предел. Этот тренинг мы практически не продвигали. Наш абсолютный рекорд продаж на данный момент – 6 млн рублей за один тренинг. Более скромный пример: Марат Хисамов с базой в 1000 человек за одну неделю заработал 1,2 млн рублей в нише здоровья. Естественно, сразу такие цифры вы не получите. Но за один тренинг заработать 100–200 тыс. рублей вы можете. Если говорить о продажах во время живых выступлений, то профессионал без проблем продаст и на 10 тыс. долларов.

Давайте подробнее рассмотрим каждый тип публичных выступлений.


Конференции

Как правило, конференции организуются по какой-то конкретной тематике – маркетинг, здоровье, инвестиции… Они могут быть различного масштаба и проводиться как на местном, так и на общероссийском и международном уровнях. Для начала вам необходимо участвовать везде, куда сможете пробиться. Чем более известным вы будете становиться, тем более престижные конференции сможете выбирать для себя. Если вы гуру, то должны стараться выступать только на самых-самых интересных мероприятиях.

Как выступить на конференции? Нередко у организаторов подобных мероприятий проблема с интересными спикерами. Если у вас подходящая тема, то в большинстве случаев вам дадут возможность выступить.

Тем более если вы сделаете шаги, описанные выше, то сможете стать членом профессиональных ассоциаций, у вас появятся свой сайт и рассылка. У вас уже будут минимальные атрибуты гуру, которые позволят вам без проблем договариваться о выступлениях.

Где искать информацию о проводящихся конференциях? Читайте тематические журналы, сайты, форумы. Наберите в любой поисковой системе «конференции расписание» – и наслаждайтесь результатом (в крупных городах ежедневно могут проводиться десятки конференций).

Если вы новичок, не ждите, что за вами будут бегать с приглашением выступить. Проявляйте активность сами. Это несложно.


Лекции в вузах

Один из самых доступных вариантов выступлений – лекции в вузе.

С учетом предыдущих шагов вы будете желанным гостем в любом институте.

Предложите бесплатно выступить перед студентами. Тема лекции должна быть актуальной для аудитории. Если вы собираетесь рассказывать про подводное вышивание крестиком где-нибудь в МГИМО, то вас отправят подальше. Но если вы расскажете в экономическом вузе о современных тенденциях в малом бизнесе, то это будет гораздо интереснее.

Причем, что именно вы будете там рассказывать, не столь важно. Вам необходим сам факт выступления. А поскольку выступать вы будете бесплатно, шанс оказаться приглашенным в институт резко возрастает.

Будьте готовы, что часть вузов может вам отказать. Это нормально. Именно поэтому выбирайте не один вуз, а несколько. Хотя бы в одном согласятся собрать для вас аудиторию.


Тренинги

Свои собственные тренинги дадут вам гораздо больше плюсов в плане туризма. В отличие от лекций, во время тренинга вы должны обучать каким-то навыкам, проводить много упражнений. Необходимо заставлять людей действовать. Тренинг должен давать вашим ученикам измеримый результат.

Существует несколько устоявшихся форматов тренинга:

• вечерний тренинг продолжительностью 2–3 часа. Такой формат хорош для проведения промосеминаров. За небольшую плату или бесплатно вы собираете людей, рассказываете им что-то, а затем продаете полный курс (например, двухдневный тренинг за большие деньги);

• двухдневный тренинг на выходных. Это довольно распространенный формат. За 16 часов тренинга можно глубже раскрыть тему и выполнить множество упражнений;

• однодневный тренинг (8 часов). Если информации не много, то можно провести однодневное мероприятие.


Семинары

Семинар – это, по сути, та же лекция. Вы можете организовать свой семинар или выступить в качестве гостя на чужом мероприятии.

Семинары, как правило, стоят меньше тренингов. Потому что вы не тренируете людей, а только предоставляете им информацию.

На семинарах вы не так активно работаете с публикой. Не даете сложных упражнений и заданий. Вы просто взаимодействуете с аудиторией на уровне простых вопросов: «У кого была такая ситуация? Поднимите руку», «Как вы считаете, можно ли открыть прибыльный бизнес без стартового капитала?» и так далее.


Онлайн-тренинги (вебинары)

Вебинар – это тренинг, который вы проводите в интернет-формате. То есть вы можете сидеть дома за компьютером и говорить что-то в микрофон, а вас в режиме реального времени будут слушать участники со всего мира. Это очень простая и доступная форма вещания. Вы можете запустить вебинар, не выходя из дома, в любой момент. Набрать людей на вебинар довольно просто, если вы выполните предыдущие шаги.

Когда у вас будет рассылка с базой хотя бы в 1000 человек, вы сможете собрать платный онлайн-тренинг буквально за неделю. Или организовать бесплатный вебинар в любой день, отправив всего одно письмо. И даже не имея собственной базы, на бесплатное мероприятие можно набрать 100 человек, независимо от темы и глубины ее изучения вами.

Онлайн-тренинги имеют ряд преимуществ и недостатков по сравнению с живыми мероприятиями.

Плюсы вебинаров:

• широкий охват аудитории (вы можете пригласить людей со всего мира);

• легкость в организации и запуске;

• возможность создать длительный курс (например, на 21 день), так как не надо арендовать зал;

• возможность проводить тренинг из любой точки мира.

Минусы вебинаров:

• вебинар не даст вам такого статуса эксперта, как живое выступление;

• во время онлайн-тренингов нет такого мощного обмена энергией, как на живых тренингах;

• тяжелее продавать личные услуги (коучинг, консалтинг).

Скажем пару слов о технической стороне вебинаров. Существуют как платные, так и бесплатные сервисы для проведения тренингов.

Из бесплатных на данный момент можно отметить webinar2. ru. Также есть возможность создать первый бесплатный вебинар на сайте wiziq.com. Среди платных сервисов – webinar.fm.

Выбирайте любую площадку и начинайте действовать.


Видеообращения

Никто не мешает вам сесть дома или в офисе перед камерой, вообразить перед собой слушателей и рассказать что-то интересное. Затем вы можете разместить это видео у себя на сайте.

Это, конечно, не полноценное публичное выступление (видеозапись не заменит живого общения), но оно послужит отличным дополнением к тренингам и семинарам.

Когда люди видят вас в движении, их доверие к вам увеличивается. Они видят, что вы живой человек.

Например, наши многочисленные тесты показывают, что если добавить короткое видео к описанию тренинга на сайте, то отклик на предложение увеличивается в разы.


Как собрать свой тренинг или семинар

Многие тренеры до сих пор не понимают силы электронных рассылок. Они набирают тренинги с помощью привычной всем одношаговой рекламы, вместо того чтобы напрячься и собрать базу в несколько тысяч человек, которая будет кормить их долгие годы.

В настоящее время тренинги и семинары «за один шаг» продаются очень плохо. То есть если вы запускаете рекламу в стиле «Вот мой тренинг, цена 10 тыс. рублей, записывайтесь», отклик будет низким. Исключение может быть, только если вы уже гуру и задействуете другие инструменты продвижения (например, ТВ или сарафанное радио).

Лучше использовать двухшаговую модель. Что это значит? На первом шаге вы рекламируете не сам тренинг, а какой-то бесплатный продукт или услугу. Например, составляете электронную книгу «7 критических ошибок начинающих инвесторов» и предлагаете на своем сайте скачать ее совершенно бесплатно, но взамен на контактные данные. Человек вбивает в форму регистрации свое имя и e-mail, а затем ему на почту приходит электронная книга. Этот подписчик пока еще является потенциальным покупателем. Но теперь у вас появляется возможность отправить ему дополнительную серию сообщений напрямую. Если все сделано правильно, то через 5-10 сообщений человек у вас хоть что-нибудь купит.

И количество покупателей при использовании этой модели будет гораздо выше, чем когда вы пытаетесь рекламировать тренинг напрямую.

Как уже было сказано ранее, в приложении к этой книге вы найдете модель рассылок, которая хорошо себя зарекомендовала. Используйте ее.


Ваши цели

Часто эксперты выступают на профессиональных конференциях. Это можно делать. Но поймите, что вам нужно позиционировать себя как гуру среди потенциальных клиентов, а не среди коллег.

Даже если вы выступаете на профессиональной конференции, пиарьте это среди своей целевой аудитории. Например, сообщайте на сайте и в рассылке.

И чаще выступайте перед потенциальными клиентами, а не перед коллегами.

Может возникнуть вопрос – стоит ли вообще общаться с коллегами? Да, но их нужно тщательно отбирать. На любой конференции вы можете встретить людей двух типов: одни будут обсуждать техническую сторону дела («кто из каких материалов делает пломбы»), а другие будут разговаривать о финансах («как увеличить продажи в своем стоматологическом бизнесе»). Если вам нужны деньги, успех и слава, общайтесь больше со второй группой людей. Это бизнесмены. Они разбираются не только в характеристиках своего продукта, но и в маркетинге.


Продажи со сцены

На любом выступлении вы должны что-то продавать. Это нужно делать всегда. Шлифуйте этот навык.

Об этом можно написать отдельную большую книгу, поэтому здесь ограничимся несколькими советами. В вашей речи обязательно должны быть:

 Оффер. Перед выступлением придумайте какое-нибудь интересное предложение, от которого людям будет сложно отказаться. Например, у нас есть довольно дорогие информационные продукты (записи тренингов). Некоторые из них стоят десятки тысяч рублей. На своих выступлениях мы можем предложить приобрести эти продукты со значительной скидкой: за 5000 вместо 10 тыс. рублей. Иногда мы добавляем к этому предложению различные бонусы.

 Дедлайн. Мы ограничиваем наше предложение жесткими рамками. В вышеуказанном примере мы предлагаем купить информационный продукт со значительной скидкой, но наше предложение действует только в течение этого же дня. Люди понимают, что если они сейчас не купят за 5000 рублей вместе с бонусами, то завтра продукт будет стоить 10 тыс. или 15 тыс. и без бонусов. Вы можете добавить и другие ограничения, например по количеству человек: «К сожалению, у нас есть только 10 копий этого продукта. Вас в зале около 200 человек. Кто сейчас успеет первым, тот и получит наши продукты с 50 %-ной скидкой». Как вы понимаете, после такого ограничения в зале начнется гонка, люди, сшибая стулья, побегут к вам со своими деньгами.

 Призыв к действию. Если вы хотите что-то продать, вам необходимо четко сказать, как ваш продукт или услугу можно купить. Объясните людям, что они должны сделать прямо сейчас: «Для того чтобы получить этот продукт, подойдите прямо сейчас к этому столику перед сценой. Продуктов всего десять, поэтому кто успеет первым, тот и сможет воспользоваться нашим предложением».

КАК ПРОДАВАТЬ КОУЧИНГ. НАШ ОПЫТ

Во время выступлений мы постоянно ссылаемся на наш коучинг, на нашу персональную работу. И в конце продаем его.

Делаем предложение по формуле ОДП (оффер – дедлайн – призыв к действию). Затем мы говорим: «Всем спасибо. Те, кто готов купить коучинг или записаться на наш семинар, подходите – мы ответим отдельно на ваши вопросы».

После этого люди подходят и спрашивают: «Как попасть на ваш коучинг? Как купить консультацию?»

На такие вопросы мы рекомендуем отвечать следующим образом: «Стандартно моя консультация стоит 10 тыс. рублей, но сейчас у меня очень плотное расписание. Ближайшая дата, которую могу предложить, – 33 мартабря».

Даже если сейчас у вас все дни свободны (и вы готовы хоть завтра начать работать), не надо говорить «Да-да, конечно! Давайте работать!» – это отталкивает.

Говорить нужно: «Хорошо, я готов с вами встретиться. Ближайшая свободная дата —19 июня. У меня есть окно в первой половине дня. Сможете подойти?» Когда мы создаем такой «дефицит», тут же перестают появляться вопросы типа: «А можно дешевле?», «Скидку сделаете?».

Если спрашивают: «А можно 21-го числа?», отвечайте: «Хорошо, я уточню, мой ассистент вам перезвонит и скажет, возможно ли это. Но мне важно знать наверняка – вы точно можете в этот день?» Клиент говорит: «Да-да, точно!».

На что вы продолжаете: «Хорошо, тогда внесите сейчас предоплату 5000 рублей. Мы зафиксируем эту дату, и мой ассистент перезвонит вам. Если что-то не получится, мы эти деньги вернем. Я понимаю, что для вас это важно, поэтому постараюсь найти окно».

Такие фразы нужно репетировать. У вас с ходу может не получаться произносить их естественно. Отработайте их перед зеркалом. Когда вы в первый раз будете это говорить, вам будет некомфортно от собственной наглости.

И это, скорее всего, будет очень заметно. Вы будете дрожать, глупо хихикать или показывать всей своей мимикой несоответствие внутреннего и внешнего. Репетируйте, и все постепенно получится.

Во время выступления нужно продавать очень активно, агрессивно. Но как только люди начинают подходить, вы должны тут же включать недоступность.


Что делать со страхом публичных выступлений

Считается, что страх публичных выступлений – второй после страха смерти. Возможно, и у вас он есть. На это у нас только один ответ: даже если вам страшно и некомфортно, выступайте. Лучше провести выступление на среднем уровне, чем вообще ничего не провести. Выступайте чаще. Постепенно к вам придет уверенность.

Пройдите тренинг по публичным выступлениям. Например, у Радислава Гандапаса. В крайнем случае прочитайте книгу по этой теме.

Пообщайтесь с людьми, которые выступают регулярно, и спросите, как они справляются с волнением. Вы удивитесь, но практически все профессиональные спикеры волнуются, даже несмотря на свой опыт. Просто они научились контролировать свой страх.

Наблюдайте также за известными ораторами. Посмотрите, например, как выступает Энтони Роббинс. Каждое его выступление – это целое шоу. Конечно, вы не сможете сразу выйти на такой уровень, но отдельные элементы – жесты, интонацию – можно запомнить и использовать потом в своих выступлениях.

Обратите внимание на то, как такие люди двигаются по сцене, как жестикулируют, как строят свою речь. Впитывайте в себя эти «мелочи». Когда выступаете сами, просто представляйте, что в вас есть какая-то частичка этих известных ораторов. Представьте, что сам Энтони Роббинс вселился в вас. Вам станет легче.


Запись выступлений

Обязательно нужно записывать видео своих выступлений и выкладывать их у себя на сайте. Чем больше видеороликов, тем большим экспертом вы будете казаться. При этом имеет смысл выкладывать не полную запись выступления, а отдельные фрагменты по 5-10 минут.

Во-первых, такие ролики люди, скорее всего, досмотрят до конца. Во-вторых, таким образом вы создаете объем – количество ваших видео имеет большое значение как с психологической точки зрения, так и с точки зрения продвижения вашего сайта и вас лично.


Как выступать, если вы работаете по найму

Если вы работаете по найму, делайте все то же самое в свободное время.

Начальство будет только поощрять вас, если вы будете активно проявлять себя на тематических конференциях или организовывать корпоративные тренинги внутри своей компании.


Сколько выступлений у вас должно быть

Вы должны организовывать свои выступления регулярно. Недостаточно тех, которые вы провели раньше. Выступайте снова и снова. Каждый раз позиционируйте себя как эксперта и продавайте свои услуги – консалтинг, коучинг, семинары, тренинги.

Когда вы заработаете статус гуру, то сможете позволить себе выступать реже. Но на начальных этапах используйте все возможности, которые видите.


Вопрос-ответ

Какая должна быть форма подачи материала? Подстраиваться ли в этом случае под аудиторию?

Аудиторию нужно подстраивать под себя. Но при этом использовать доступные ей способы изложения материала. Например, не стоит разговаривать со строителями, приехавшими из братских республик бывшего Советского Союза, на художественном литературном языке. Они просто вас не поймут. В общем, нужно адекватно использовать инструменты донесения своих мыслей до аудитории, но сами мысли нельзя подгонять под аудиторию.

Как вы относитесь к дипломатии: стоит ли где-то промолчать или похвалить что-то ужасное ради своей выгоды?

Дипломатия – это инструмент общения. Я (Андрей Парабеллум) умею им пользоваться, но в принципе не делаю этого. Мне гораздо важнее оставаться в гармонии с самим собой. Не ставьте перед собой задачу понравиться абсолютно всем. Гуру не может быть обтекаемым, без острых углов. Если вы всем нравитесь, значит им на вас абсолютно наплевать. Как говорит Дэн Кеннеди, к полудню вы должны кого-то разозлить, сделать что-то провокационное.


Задания

• Проведите бесплатный вебинар (тренинг) по своей теме. Учите тому, что ваш потенциальный клиент сможет использовать на практике. Если вы специалист по диетам, дайте 10 простых советов, которые позволят людям скинуть несколько лишних кило. Если учите продажам, расскажите о нескольких приемах, использование которых поможет быстро увеличить доход компании. После проведения даже бесплатного вебинара вы сможете смело называть себя тренером.

• Организуйте свое живое платное мероприятие (презентацию, тренинг, семинар) или выступите на тематической конференции.

• Попробуйте продать что-нибудь во время выступления.
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Инфопродукты
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Что такое инфопродукт?

В России становятся все более популярными информационные продукты, или просто инфопродукты.

Что это такое? Инфопродукт – это тренинг в записи плюс дополнительные материалы, подготовленные специально для самостоятельного изучения.

Как правило, это набор дисков вместе с конспектами и другими материалами. При правильной «упаковке» такие продукты могут продаваться за тысячи долларов.

Например, у Дэна Кеннеди (гуру в области инфобизнеса в США) есть продукт для консультантов и коучей за 2997 долларов: http://www.gkicresourcecenter.com/product/ advanced-consultingcoachinghigh-fee-selling-boot-camp/.

И это не предел.


Как создать инфопродукт?

Вы просто проводите тренинг или семинар, а затем оформляете аудио– или видеозапись в виде курса для самостоятельного изучения. То есть разбиваете информацию на небольшие фрагменты по темам. И обязательно даете задание к каждому уроку.

Пройдя такой курс, человек должен получить результат. То есть нужно не просто напичкать слушателя информацией, а помочь ему в достижении его целей.

Оформляйте каждое свое выступление в виде инфопродукта и выставляйте его на продажу.

Вам нужно создать линейку, включающую бесплатные, недорогие и дорогие продукты.

Все бесплатное – это способ заинтересовать потенциальных покупателей, привлечь их внимание и заполучить их контактные данные. Люди должны зарегистрироваться у вас на сайте или подписаться на рассылку.

Недорогие продукты, стоимостью до 100–200 долларов, позволят вам получать пассивный доход и разогревать свой рынок. Люди увидят, что вы делитесь информацией. Они начнут воспринимать вас как гуру, потому что вы чему-то их учите.

Дорогие инфопродукты будут покупать не так часто, но они тоже необходимы. Они задают верхнюю ценовую планку, на фоне которой недорогие продукты смотрятся очень доступно.

И само собой, продавать дорогие продукты выгодно с финансовой точки зрения. Всего одна продажа может принести вам дополнительную тысячу долларов.


Преимущества инфопродуктов по сравнению с живыми тренингами

Если вы в 200-й раз проводите один и тот же тренинг, очень легко перегореть. Конечно, можно оттачивать мастерство и каждый раз делать его все лучше и лучше. Но инфопродукты позволяют вам провести тренинг только один раз, а получать деньги с его записи на протяжении долгого времени.

Поверьте, очень приятно проснуться и увидеть, что ночью у тебя купили несколько инфопродуктов за 6000 или даже за 30 тыс. рублей.

Конечно, живые или интернет-тренинги, как правило, приносят больше денег. Но инфопродукты позволяют вам получать пассивный доход.

Некоторые тренеры ищут любую возможность выступить за 15–20 тыс. рублей на каком-нибудь корпоративном тренинге, в то время как другие зарабатывают гораздо больше денег на инфопродуктах, не тратя личного времени.

Однако инфопродукты имеют свой срок жизни. Периодически их нужно обновлять или перезаписывать. Вы можете повторять основные тренинги раз в год и снова оформлять их в записи. А в промежутках имеет смысл создавать новые тренинги и новые продукты.

Через инфопродукты можно также продавать свои личные услуги. Если человек слушал запись вашего тренинга и нуждается в быстрых результатах – он придет к вам лично. Инфопродукты готовят людей к покупке ваших персональных услуг.


Дополнительная информация

Тема инфопродуктов невероятно обширная. Существует множество неочевидных тонкостей. Поэтому мы предлагаем вам получить бесплатную дополнительную информацию на сайте infobusiness2.ru.


Задания

• Создайте линейку минимум из трех продуктов (бесплатный, недорогой, дорогой).

• Напишите для каждого из них продающий текст.

• Выставьте инфопродукты на продажу.
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На пути к успеху невозможно ограничиться только собственными силами. Нужны партнеры (возможно, занимающиеся смежными темами), которые позволят вам расти быстрее.

Например, эту книгу мы написали в таком составе: Андрей Парабеллум, Николай Мрочковский и Сергей Вернадский. Мы объединили свой опыт. Каждый из нас записал определенную часть этой книги на диктофон.

Помимо этого у нас есть совместные тренинговые проекты, что также приносит свои плоды.

Партнерство дает возможность быстрого роста. И это тот случай, когда 1 + 1 равно не 2, а как минимум 3 или даже 10. Совместные усилия значительно повышают итоговый результат.

Конечно, если вы совсем новичок, то у вас сразу не получится найти хорошего партнера, который вытянет вас за уши куда-то наверх. Необходимо самостоятельно сделать первые шаги.

Если вы воспользуетесь всеми описанными ранее инструментами, то будете готовы к работе с партнерами.

Когда у вас появятся статьи, выступления, свой сайт, рассылка и инфопродукты, вы станете достаточно интересны для многих экспертов.


Формы сотрудничества

Давайте посмотрим на три самые простые и распространенные формы партнерства.

 Выступления. Вы можете совместно с кем-то организовать семинар, тренинг или конференцию. Вместе проще набрать аудиторию и организовать событие. Конечно, придется делить прибыль, но и вложения (как финансовые, так и временные) также разделятся пропорционально.

 Книги. Вместе с другими экспертами проще и быстрее писать деловые книги. И что самое приятное – совместными усилиями легче продвигать книгу после ее выхода.

 Проценты от продажи услуг или продуктов. Предположим, вы занимаетесь увеличением продаж в различных компаниях. И периодически сталкиваетесь с тем, что у них нет нормального сайта. Очевидно, что вы можете договориться с соответствующим экспертом (разработчиком сайтов) и приводить ему готовых клиентов за процент от заказа. Аналогично можно делать с другими продуктами и сервисами. Например, почему бы не заплатить 30 % от стоимости инфопродукта тому, по чьей ссылке к вам пришел покупатель?


Конкуренты = партнеры

В вашей теме, скорее всего, будут появляться и другие

желающие стать гуру. Их можно воспринимать как конкурентов и отстраиваться от них, а можно делать партнерами.

Выбор за вами.

На наш взгляд, имеет смысл с некоторыми людьми находить почву для сотрудничества и объединять усилия.


Как получить доступ к партнерам?

Определите, с кем хотели бы установить партнерство, и напишите, что для этого необходимо сделать. Чем вы можете заинтересовать человека? Возможно, вам придется поработать над собой, прежде чем идти к кому-то с предложениями. Составьте план действий и реализуйте его.


Задания

• Найдите партнеров, с которыми вы можете организовать совместный взаимовыгодный проект.

• Выберите несколько людей, которые для вас пока недосягаемы. Подумайте, что вы можете сделать сегодня, чтобы завтра получить к ним доступ.
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Вам обязательно нужны публикации в газетах и журналах, а не только у себя на сайте.

Это еще один необходимый атрибут гуру, а также первый шаг к написанию книги. Опубликовать свою статью не составит труда. Написать ее тоже несложно.


Как написать статью?

Если вы не умеете хорошо писать, просто наговорите информацию на диктофон или запустите записывающую программу на компьютере – и за пять минут вы создадите основу будущей статьи.

Перед записью представьте, что знакомый спрашивает у вас: «Расскажи мне про свою тему, чем ты занимаешься?»

Вы просто рассказываете и записываете ответ. Дальше аудиозапись переводится в текстовый вид. Для этих целей вы можете нанять фрилансера, который за несколько сотен рублей не только подготовит текст, но и отредактирует его.

Вы не обязаны сами быть профессиональным журналистом или писателем. Многие этого не понимают и жалуются, что у них не получается писать.

Главное – уметь говорить.

Где найти фрилансера? Вот несколько сайтов на выбор:

• free-lance.ru;

• freelance.ru;

• workzilla.ru.


О чем писать статьи?

Подбирайте темы, обладающие практической ценностью. Абстрактные теории и общие слова СМИ не заинтересуют.

Я (Николай Мрочковский) сам до кризиса издавал журнал «Финансовый эксперт». Я же был его научным редактором и знаю всю кухню изнутри. Плюс долгое время я вел передачу на ТВ. И скажу вам, в СМИ очень большая проблема с адекватными авторами и журналистами.

Почему? Потому что у большинства СМИ нет денег на покупку этого контента (за исключением крупных изданий типа Cosmopolitan, Forbes и т. п.). У них всегда не хватает действительно интересных статей.

Ваша задача – дать практические ценные советы. СМИ ценят конкретику.

Три направления, которые подойдут почти для любой области:

• самые большие ошибки/проблемы;

• быстрые способы достижения результата;

• новые технологии/принципы/секреты.

Пишите статьи в стиле «5 советов», «7 критических ошибок». Например: «10 критических ошибок при строительстве дома». Вы описываете 10 реальных ошибок, которые допускают люди, и предлагаете пути решения. В итоге получается интересная и полезная статья.

Теперь нужно составить список местных и федеральных СМИ и отправить им то, что получилось. Мы заставляли людей делать это в тренинге «Быстрые деньги в консалтинге». Все участники, выполнявшие задания, опубликовали свои статьи. Некоторые даже в журналах уровня «Генеральный директор».


Вопрос-ответ

Лучше продвигать себя по регионам или на федеральном уровне?

Вы должны заниматься продвижением и там и там.

Ничего, если одна статья выйдет сразу в нескольких газетах?

Вы печатаете одну статью в одном издании. Кто первый согласится – с тем вы и работаете. Всем остальным говорите: «Извините, вас определили. Но я готов с вами обсудить следующую статью».

Я вот не читаю специализированную литературу. Действительно ли нужно публиковать свои статьи в таких изданиях?

Какая разница, читаете вы специализированную литературу или нет! Наличие статей – это ваш статус в глазах потенциальных клиентов. Вам нужно опубликовать для начала хотя бы пять статей. Отправляйте предложения всем сразу. А затем выбирайте, с кем работать. Вас будут часто посылать. Но из 10 изданий как минимум одно скажет вам «да».

Статьи в рекламных проспектах считаются?

Нет, нужны нормальные статьи в журналах и газетах.

Как показывать свои статьи клиентам?

Размещайте статьи у себя на сайте. Вам нужен сайт. Без него вы никакой не гуру. Его может сделать фрилансер буквально за 2–3 тыс. рублей. Если говорить о персональном блоге, то площадка типа livejournal не подходит в качестве основного варианта. Нужен отдельный сайт. Например, такой как financel.ru. Он сделан на платформе Wordpress. Вам необходим аналогичный персональный блог. Там будет раздел о вас, о ваших публикациях, книгах и т. п. Сайт на бесплатном хостинге – не подходит.

Можно ли стать гуру в принципиально разных, но близких для себя сферах?

Можно, но начните с одной.

Есть сайт компании. Нужен свой отдельный сайт?

Да. Если вы хотите позиционировать себя как гуру, нужен свой отдельный сайт.


Задания

• Подготовьте минимум пять статей.

• Выберите 50 изданий местного и федерального уровня. Предложите им свои статьи.
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Задумывались ли вы над тем, чтобы написать свою собственную деловую книгу?

Это невероятно мощный маркетинговый инструмент.

Книга приводит клиентов. Повышает ваш статус. Дает доступ к интересным партнерам и влиятельным людям, увеличивает количество денег в вашем кармане.

Нужно только написать ее.

Но как это сделать? Какую тему выбрать, в какое издательство обратиться и как сделать так, чтобы книга стала бестселлером, а не пылилась на полках в книжных магазинах?

Обо всем по порядку.


Причины написать книгу

Зачем вообще нужна бизнес-книга? Вот те преимущества, которые вы получите:

 Генератор клиентов. Книга позволит привлечь новых клиентов. Причем хорошая книга обладает очень большим сроком действия. Даже спустя годы после ее выпуска вас будут находить благодарные читатели.

 Статус эксперта. Ваш статус в глазах потенциальных клиентов заметно вырастет.

 Собственное развитие. В процессе написания книги вы сами узнаете много нового и разложите всю информацию по полочкам у себя в голове.

 Бесплатный пиар. После выхода книги вас будут приглашать на радио, телевидение. Будут предлагать писать для журналов. И вам не придется активно кого-то уговаривать.

 Доступ к сильным мира сего. Многие люди, которые сейчас для вас недоступны, после выхода книги будут рады с вами пообщаться или организовать совместный проект.

 Влияние. Книга – это вклад в мир в виде ценной и полезной информации. Она поможет многим людям в достижении своих целей, изменит чье-то сознание, замотивирует на решительные действия. Книга – это мощный инструмент позитивного влияния. Поверьте, очень приятно осознавать, что твой труд приносит пользу окружающим.

 Мощное преимущество перед конкурентами. В конце концов, если не вы поделитесь знаниями, это обязательно сделает кто-то из ваших конкурентов! Потом будет обидно.

 Обратная связь. За счет того, что книга – массовый продукт, вы получите обратную связь с читателями, которые также являются вашими потенциальными покупателями. Это позволит вам вести свои дела намного эффективнее.


Как выбрать тему?

Что важно учесть при написании книги:

 Наличие спроса. Книга должна решать наболевшие проблемы людей. Перед тем как приступать к ее написанию, узнайте, что действительно волнует потенциальных читателей. За какую информацию они готовы платить прямо сейчас? Не пытайтесь выдумывать ответ сами. Загляните хотя бы на тематический форум, где люди обсуждают свои проблемы и мечты. Еще один хороший вариант – «подсмотреть» удачные темы среди новых англоязычных книг, которые хорошо продаются на amazon.com.

 Уникальность темы. У книги должна быть отличительная особенность, которая выделит ее на фоне остальных. Например, на тему продаж написано огромное количество книг. Писать еще одну подобную нет смысла, если только вы не обладаете уникальным опытом или у вас нет своей огромной аудитории. Лучше возьмите какую-то более узкую тему (например, продажа услуг) и поработайте с ней.

 Денежный потенциал. Издательство обязательно будет интересовать, сколько потенциально можно заработать на вашей книге. Вы должны выбрать достаточно широкую аудиторию, у которой есть деньги и желание прочитать то, что вы написали.

 Продвижение. Должен быть простой и доступный способ достучаться до вашей читательской аудитории через Интернет. Это позволит продвигать книгу практически без вложений.


Как написать книгу

Основу книги можно написать очень быстро. Буквально за выходные. Если вы будете неспешно работать, то вам на это понадобится одна-две, максимум – три недели. Вас это шокирует? Давайте мы покажем вам, как это сделать.

Для начала рассмотрим несколько типов книг с точки зрения структуры.

 «Проблемы – решения». Каждая глава в такой книге – это описание мини-проблемы и пути ее решения. Многие наши книги построены по такой модели.

 «Продающее письмо». Возьмите за основу одну большую проблему, драматизируйте ее, сгустите краски, затем предложите простое решение и на протяжении всей книги продавайте его. Например, в книге Роберта Кийосаки «Богатый папа, бедный папа» за основу взята проблема финансовой недостаточности. И далее продается идея о том, что необходимо быть либо инвестором, либо бизнесменом, чтобы вырваться из крысиной гонки.

 «Книга-интервью». Такая книга строится на основе интервью с известными экспертами. Яркий пример – книга Наполеона Хилла «Думай и богатей». Сам он не был очень богатым человеком на момент написания книги. Но нашлись люди, которые поделились с ним своими секретами.

Какую модель вы выберете, не столь важно. Мы привели несколько примеров, чтобы вам было проще определиться. А теперь вам необходимо быстро написать книгу. Как это сделать?

Методика быстрого написания книги:

• Вы составляете оглавление минимум из 10–12 пунктов.

• В каждый пункт оглавления вставляете по 5–6 ключевых тезисов.

• Надиктовываете книгу на диктофон либо проводите вебинар.

• Отдаете запись фрилансерам. Вам возвращают отредактированный текст.

• Вы шлифуете текст, добавляете примеры. И книга готова.

Если вы хорошо разбираетесь в своей теме, то первые три пункта можно выполнить за один день! Весь секрет в том, что надиктовать полноценную книгу можно за 4–6 часов. Но попробуйте выдать аналогичный объем информации сразу в текстовом виде! У вас уйдет на это в десятки раз больше времени.

Редактирование и доработка черновика, который получится после перевода аудиозаписи в текст, займет не больше 2–3 недель.

Многие боятся писать свою книгу. Хотя на самом деле это несложно, если вы обладаете знаниями по теме. Книга быстро пишется и при этом сразу обеспечивает вам статус гуру. Особенно, если издать ее в крупном деловом издательстве.

Выступления, видео, статьи – все это хорошо. Но книга позволяет сделать гораздо более резкий скачок.

На вас сразу начинают смотреть другими глазами. Если вас спрашивают, кто вы такой, вы достаете книгу – и все вопросы моментально отпадают.

Многие считают, что написание книги – это дело всей жизни. Поэтому книга добавляет вам звездности в их глазах.

Лучшие клиенты – это те, кто прочитал ваши книги. Эти люди добровольно потратили несколько часов своего времени на то, чтобы изучить вашу информацию, ваши мысли. В процессе чтения у них пропали многие возражения и появилось доверие к вам. Они уже готовы работать с вами. Они не торгуются и не задают глупых вопросов.


Печатать или не печатать?

Вы можете подготовить книгу как в электронном, так и в печатном виде. Печатная значительно эффективнее с точки зрения повышения вашего статуса. Если у вас есть только электронная книга, воспринимайте ее в основном как инструмент продаж. Это тоже неплохо, но не ждите от нее чудес.

Вам необходимо издать или самостоятельно напечатать хотя бы одну книгу.


Как выпустить книгу через издательство

Любое издательство заинтересовано в получении прибыли. И оно всегда рискует, начиная работать над вашей книгой. Предсказать успех не всегда просто. Из 10 книг минимум две-три не оправдывают ожиданий. И еще примерно столько же становятся бестселлерами. Издательства осторожно подходят к выбору книг. Им не интересно выпускать сомнительные работы, которые с высокой долей вероятности могут провалиться.

Как мы уже говорили, книга должна быть актуальной, интересной и обладать отличительными особенностями. Оцените заранее размер читательской аудитории. Если тема слишком узкая («Секреты портретной фотографии для владельцев зеркальных камер Sony»), то вряд ли печатная книга будет продаваться хорошо. Если слишком широкая («Успешные продажи»), то книга также может провалиться.

Если потенциал книги для издательства неочевиден, вам могут предложить выпустить книгу за свой счет. В этом случае вы либо вкладываете свои деньги в подготовку и печать книги, либо привлекаете спонсоров.

Но, как правило, если книга действительно хорошая, то хотя бы одно из издательств согласится напечатать ее полностью за свой счет.

Крупных издательств не так много (мы перечислили их в приложении). Зато достаточно мелких. Поэтому после написания книги составьте список из 10–20 издательств и отправьте им свою рукопись. Некоторые вам откажут, а некоторые пригласят встретиться.


Как самостоятельно издать книгу

Если у вас есть своя большая аудитория, вы можете печатать и продавать свои книги самостоятельно.

В этом случае вся прибыль остается у вас. Но надо понимать, что все вопросы, связанные с подготовкой, печатью, продажей и доставкой книг, придется решать вам.

Книга, выпущенная самостоятельно, это прежде всего способ заработать. Еще один плюс такого подхода: самостоятельно вы можете напечатать книгу именно в той форме, которая интересна вам. Например, полностью сохранив авторский стиль написания, вставив любые рекламные ссылки. Но самостоятельно изданная книга не повлияет на ваш статус так, как книга, выпущенная в серьезном издательстве.

Если люди видят на вашей книге логотип «Манн, Иванов и Фербер», «Альпина», «Эксмо» или «Питер», вы получаете дополнительное преимущество. Ваш авторитет растет. Это важно понимать.


Вопрос-ответ

Монография подойдет?

Книга должна быть практической. Давайте конкретные практические советы вашим клиентам. Всякие абстрактные рассуждения про «успешный успех» никому не интересны.

Можно написать книгу с другим гуру?

Да, это отличный вариант. Именно так мы написали эту книгу.

Надо делиться в книге своими ноу-хау?

Да, не надо жадничать. Делитесь в книге всем, что у вас есть.

Ваша задача – сделать классную книгу. Причем лучше всего выпустить ее через издательство.

Даже если у вас не получится договориться с издательством, напечатайте небольшое количество экземпляров (хотя бы 20) самостоятельно.

Сколько страниц должно быть в книге?

Хотя бы 100 страниц. Важен сам факт наличия книги, чтобы вы могли везде ее показывать и говорить: «Я автор книги». То, что она тоненькая – нормально. Разница между тонкой и толстой книгой небольшая по сравнению с разницей между наличием книги и ее отсутствием.

Ваша первая задача – быстро сделать книгу.

Нужно ли писать книгу на 300–400 страниц?

Нет, вам не нужно 300–400 страниц. Напишите лучше четыре книги по 100 страниц. Потом, если захотите, объедините их в одну большую.

Сама книга не приносит большой прибыли?

Нет, абсолютно. На книге вы либо совсем ничего не заработаете, либо заработаете очень немного. Например, мы получаем гонорар экземплярами наших же книг. Потом мы продаем их на наших мероприятиях, и с этого идет какая-то выручка. Но напрямую никаких денег не получаем.

Советы должны быть только испытанные на собственной практике?

Нет, необязательно. Вы можете давать советы, которые проверены другими людьми.

Постоянная рубрика «Советы эксперта» в специализированном журнале – недостаточная альтернатива?

Нет, недостаточная.

Дорого ли напечатать книгу?

Если печатать самостоятельно, то одна книжка обойдется вам в 150–200 рублей. Соответственно, за 20 книг вы отдадите 3000–4000 рублей. Если выпустите книгу через издательство, то для вас это, скорее всего, будет бесплатно.

Книга – это своеобразный показатель гуризма?

Да. Если у вас нет книги, то вы «хромой» гуру.

Где печатать книги?

В типографиях. Есть типографии, которые печатают различные брошюры, буклеты, календари. Они же печатают и книги.

Можно сделать аудиокнигу?

Можно, но в дополнение. Аудиокнига не ценится.

Наговорил книгу. Получилось очень сумбурно и мало информации.

Выпишите конкретику, суть на бумагу, а потом просто расскажите об этом. Если вам тяжело надиктовывать книгу, попросите помочь друга. Составьте список вопросов, которые он будет задавать вам, и устройте интервью. Диалог запишите на диктофон или камеру.

Насколько важно качество содержания книги?

Естественно, надо работать на качество. Но сначала вам нужно хоть что-то написать. Средняя книга лучше, чем ее отсутствие.

Как не перейти грань плагиата в книге?

Не переписывать дословно. Пропустить мысли через себя. Рассказать то же самое своими словами, не подглядывая в чужую книгу. Рассказанное своими словами – это уже не плагиат.
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Помимо большой книги вам нужны мини-книги в формате pdf. Мини-книга – это брошюра на 10–30 страниц в формате pdf, которую вы также можете напечатать.


Преимущества мини-книг:

• их можно сделать очень быстро. Буквально за день. Принципы написания такие же, как в случае с полноценной печатной книгой (пошаговый алгоритм вы найдете здесь: http://ultrasales.ru/minibook);

• вы сможете размещать такие книги у себя на сайте и предлагать скачивать взамен на контактные данные или продавать их. Конечно, это еще не печатная книга. Но людям все равно будет интересно ее прочитать. А то, что она электронная и в ней 20 страниц, это уже не столь важно.

Кроме того, вашей мини-книгой может заинтересоваться какое-нибудь издательство. Мини-книга – это первый шаг к полноценной книге.


Задания

• Напишите книгу (хотя бы электронную). Мини-книгу можно написать за пару дней. Большую книгу максимум за 3–4 недели.
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Считается, что попасть на ТВ или радио очень сложно. Но это не так.

Если вы честно пройдете все предыдущие шаги, вас либо позовут на какую-нибудь передачу, либо достаточно будет изъявить желание поучаствовать в какой-нибудь программе и предложить интересную тему.

Есть несколько способов попасть на ТВ и радио:

• Самостоятельно предложить свою тему всем доступным каналам.

• Выйти на ТВ/радио через знакомых и партнеров, которые у вас появятся в процессе самопродвижения.

• Создать значительное и заметное событие (например, сделать заявку на рекорд Гиннесса).

Давайте обсудим каждый вариант подробнее.


Предложить тему самостоятельно

Естественно, на «Первый канал» вы сразу не попадете. Поэтому ваша задача – составить базу всех местных телеканалов и радиостанций.

У местных телеканалов точно такая же проблема, как и у печатных СМИ, – у них не хватает качественного контента и нормальных гостей, с которыми можно хоть что-то здраво обсудить.

Напишите шаблонное письмо: «Здравствуйте, уважаемая редакция телеканала. Я эксперт в такой-то области, вот мои достижения. И я хочу предложить себя в качестве гостя на передачах по следующим темам…»

Отправьте это письмо на все местные телеканалы. Хотя бы один вам обязательно ответит.

Если ваш бизнес уже развит, все сильно упрощается. За небольшую сумму вам обеспечат выступление в эфире.

Важен сам факт выступления на ТВ/радио. Что это за передача, особого значения не имеет.

Все дело в стереотипе: если человека показывают по ТВ или ставят в радиоэфир, значит, он эксперт, гуру.


Выход через знакомых и партнеров

На первых этапах не стоит надеяться, что вам помогут знакомые. Но со временем это станет возможно.

Например, выходу на радио и ТВ может поспособствовать издательство, в котором вы выпустите свою книгу. У них есть определенный план продвижения книг, и они заинтересованы в том, чтобы вы появлялись в СМИ как можно чаще, поскольку во время выступлений можно явно или скрыто рекламировать свою книгу.


Значительное событие

Предположим, вы решите организовать самый массовый танец и подадите заявку в Книгу рекордов Гиннесса. Привлечь телевидение или радио к освещению этого события не составит большого труда. Не каждый день происходит нечто подобное.


Для кого выступать?

Вы можете участвовать в любых передачах. Даже не по своей теме.

Но, конечно, старайтесь выступать перед целевой аудиторией. В случае если передачу смотрят/слушают не ваши потенциальные клиенты, выкладывайте видеозапись у себя на сайте.

Этого будет достаточно.


Задания

• Определите тему, с которой могли бы выступить на ТВ и радио. Составьте список интересующих вас телеканалов и радиостанций. Предложите им свою тему.

• Для продвинутых: придумайте повод для обсуждений, заметное событие, которое заинтересует СМИ.


Вопрос-ответ

Что делать, если на местных каналах показывают только новости?

Значит, ищите другие. Сейчас много кабельных телеканалов. Их сотни в любом городе.

Для кого я буду гуру, если передача выйдет не на «Первом канале»?

Это нормально. Вам не надо быть на «Первом канале». Важен сам факт, что вас показывают по ТВ. Большинство людей не помнят, какой канал они смотрели. Они переключают их каждую секунду. А у вас будет запись. Вы разместите ее на сайте и будете ссылаться на нее. Как только выступите где-то пару раз, сможете говорить, что вы регулярный гость телепередач.

В Москве же не осталось мелких каналов?

В Москве около 150 телеканалов!

Радио тоже подходит?

И радио, и ТВ, и журналы, и книги – должно быть все!

Вы создаете свой статус за счет действий широкого масштаба (massive action plan).
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Интервью с вами

Вам нужны интервью с ВАМИ. Людям гораздо интереснее слушать диалог с вашим участием, а не ваш монолог. Они видят, что у вас берут интервью, и вы автоматически растете в их глазах как эксперт.

У вас не будут постоянно брать интервью, если вы только начинаете заниматься самопродвижением. Но со временем вы станете гораздо заметнее. У вас появятся видео, статьи, выступления, книги. Вокруг вас будут ваши ученики. Интерес к вам вырастет. И количество обращений с просьбой дать интервью тоже увеличится.

Но для начала мы рекомендуем вам организовать интервью самостоятельно. Договоритесь с кем-то из партнеров и проведите интервью друг с другом.

Составьте сами список вопросов, на которые вы хотели бы ответить. Затем запишите вашу беседу и разместите ее у себя на сайте.


Интервью с другими экспертами

Если в вашей или смежной теме есть общепризнанные гуру, вы можете взять интервью у них.

Напишите или позвоните им. Некоторые из них согласятся поделиться своим опытом. Объясните, что у вас есть тематический сайт, рассылка и вам было бы интересно побеседовать с лучшими экспертами в своей области. Представляться журналистом совсем не нужно.

Интервью можно провести не только вживую, но и по скайпу или телефону.

Выкладывая интервью у себя на сайте, вы демонстрируете своим потенциальным клиентам, что общаетесь со звездами и учитесь у лучших из лучших.

Но не думайте, что когда-нибудь случай взять интервью у звезды подвернется просто так. Добивайтесь этого целенаправленно.

Составьте список интересующих вас экспертов и обратитесь к ним с предложением.


Вопрос-ответ

Помогает ли общение с гуру?

Конечно же, общение с человеком, который отлично разбирается в вашей теме, очень сильно помогает. Вы можете подсмотреть его фишки и использовать их. Причем вам необязательно знать, как именно они работают. Просто берите – и делайте. Хорошо, если этот гуру ко всему прочему кого-то учит, то есть является тренером. Я (Андрей Парабеллум) говорю об этом не ради самопиара или сбора определенного количества денег. Моей целью не является получение новых клиентов, потому что у меня и так большая очередь на коучинг.

Каким должен быть гуру, с которым нужно общаться?

Если гуру учит, как зарабатывать деньги, то у него самого должно быть много денег. Естественно, к больному доктору лучше не ходить: если он не может вылечить себя, как же он будет лечить других?

Где искать гуру?

Гуру на самом деле прячутся или маскируются, потому что их «достают» всегда и везде. Ищите гуру по результатам. Гуру не любят, когда к ним приходит много незнакомых людей. У них развита защитная реакция, и наверняка они пошлют вас при первой же встрече. Но те гуру, которые все-таки ищут адекватных личностей, будут смотреть на вашу реакцию и повторные попытки познакомиться.

Почему я люблю работать с теми, кто что-то делает? Потому что с ними по определению интереснее. Почему с VIP-кли-ентами работать лучше? Потому что это те люди, которые нашли способ попасть на VIP-день моего семинара, и их гораздо меньше, чем обычных клиентов. У гуру тоже есть задача поднимать свою планку все выше и выше. А это они могут сделать только через адекватных студентов, которые не станут плакать, если их три раза пошлют подальше, а попробуют найти контакт с гуру и в четвертый раз.
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Посмотрите страничку о Николае Мрочковском (http:// www.financel.ru/about).

Вы увидите фотографии с известными гуру. На фото – Роберт Кийосаки, Стивен Кови, Дэн Кеннеди, Бодо Шефер, Глеб Архангельский, Александр Левитас, Константин Бакшт, Радислав Гандапас, Робин Шарма и т. д. То есть звезды разных масштабов. Ваша задача – точно так же собирать фотографии со звездами.

Понятно, что до гуру мирового уровня вы сразу не дотянетесь. Но вы обязаны стараться.

И не вздумайте использовать фотомонтаж. Вас один раз поймают – и на этом все закончится.

Единственный монтаж, который можно найти у меня, – это фото с Бодо Шефером на обложке Forbes. Такое фото предлагалось сделать тем, кто купил VIP-билет на его семинар. То есть даже такой коллаж был сделан на реальном семинаре, а не дома на компьютере.

Ваша задача – целенаправленно искать гуру и собирать с ними фотографии. А также проводить интервью. Например, я (Николай Мрочковский) в июне 2012 года обучался у Энтони Роббинса на тренинге Business Mastery II. Роббинс – самый сильный эксперт мирового уровня по мотивации и личной эффективности. Он отлично разбирается в бизнесе.

И ради его семинара я потратил целых шесть дней на дорогу туда-обратно. Семинар проводился на Фиджи. Довольно труднодоступное место, если вы летите туда из Москвы.

На обучение я летал по двум причинам: для того, чтобы поучиться, и для того, чтобы сделать фотографию с Энтони Роббинсом и записать видео.
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Почему на сайте Николая Мрочковского (financel.ru) размещены фото со звездами рынка образования? Чем ценна фотография с гуру?

Глядя на такие фото, люди начинают ассоциировать вас с гуру!

Свет большой звезды падает и на вас.

Если вы стоите рядом со звездой, вы автоматически начинаете ассоциироваться с этим человеком.

Люди думают: «О! Да они друзья! Сам Кийосаки жмет руку Николаю! Обалдеть!»

Для того чтобы получить фото, приходите на семинары, выступления. Зачастую ради получения снимка приходится покупать VIP-билет.
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Пример такого фото со Стивеном Кови

У Энтони Роббинса за фото приходится платить около 2000 долларов. Мы пока денег за фото не берем, но часто на такую просьбу отвечаем: «Купите книгу, и тогда сфотографируемся».


Очень здорово, если на снимке вы смотрите не в объектив, а друг на друга. Одно дело, когда вы стоите рядом и улыбаетесь в камеру, а другое дело, когда вы находитесь в процессе разговора. Это смотрится солиднее. Люди думают: «Они общаются как равные!»

Еще лучше сделать видео со звездами.

Например, у Александра Левитаса есть несколько видеоинтервью со всемирно известными гуру в области образования.
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Сарафанный маркетинг
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Сарафанный маркетинг – это инструмент, который позволяет передавать информацию о вас из уст в уста. И этот процесс отчасти можно сделать контролируемым.

Почитайте об этом в книге «Сарафанный маркетинг», которая вышла в издательстве «Манн, Иванов и Фербер». Весьма дельная книга.

Здесь мы лишь обрисуем основную стратегию.

Как вы понимаете, вам нужно отличаться от других, чтобы люди о вас начали говорить. То есть сам продукт должен быть необычным и качественным. Отличие может быть минимальным, например все интернет-магазины упаковывают товар в невзрачный картон, а вы используете красные бархатные коробки с бантиками. Этого достаточно, чтобы привлечь внимание людей. Но что делать для того, чтобы вызвать массовую волну обсуждений? Ждать, пока люди сами о вас заговорят? Этот путь отважный, но непредсказуемый.

Есть другой подход. Вам необходимо постоянно находить людей, имеющих выход на вашу целевую аудиторию. Это могут быть владельцы форумов, тематических сайтов, журналов, газет и т. д. Рекламировать у них свой продукт напрямую или просить написать заказной отзыв не нужно. Подарите им свой продукт или предложите его на тест-драйв и попросите написать рецензию.

Например, когда вы выпустите свою книгу, составьте список из 100 экспертов, у которых есть большие базы с нужной вам аудиторией. Попросите их написать рецензию на вашу книгу. Некоторые согласятся. Эти люди напишут о вас на своих площадках, где информацию прочитают тысячи, сотни тысяч или даже миллионы потенциальных клиентов.

Таким образом, вы найдете людей, имеющих выход на вашу целевую аудиторию, и дадите им повод представить вас этой аудитории. У них появится повод высказать свое мнение о вашем продукте.

Множество потенциальных покупателей тут же заинтересуются. Они будут слышать о вас со всех сторон. Таким образом, вы получаете практически бесплатный пиар.


Задание

• Составьте список из 100 человек, попросите их провести тест-драйв вашего продукта и написать рецензию (например, на книгу).
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Часть IV. Продвинутые инструменты
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Неочевидные действия, которые приводят к успеху
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Индивидуальность
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Найдите то, что отличает вас от других людей.

Выявите свои особенности – умения, достоинства, недостатки, пристрастия, необычные увлечения.

И начните их открыто демонстрировать.

Например, если вы курите сигары или любите виски, увлекаетесь горными лыжами или гольфом – пиарьте это. Выкладывайте фото, пишите. Упоминайте об увлечениях на своих выступлениях!

Люди запоминают вас как раз по таким мелким деталям.

Главное – чем-то отличаться. Показывать, что вы живой человек. Вы можете пиарить свои предыдущие достижения. Предположим, вы раньше были профессиональным спортсменом, а сейчас занимаетесь бизнесом. Отлично, рассказывайте об этом!

Вы также можете открыто высказывать свое мнение по поводу некоторых политиков и государства в целом.

Чем естественнее вы себя проявляете, тем сильнее привлекаете нужных вам людей. Некоторых вы будете отталкивать своими особенностями, но часть людей будет вас любить именно за них.

Например, Дональд Трамп в книгах любит говорить о гольфе и не скрывает своей любви к красивым девушкам (особенно славянской внешности). Дэн Кеннеди открыто критикует политиков (например, Барака Обаму) и любит лошадиные скачки. Олег Тиньков увлекается велоспортом. Он много об этом писал у себя в блоге.

Именно благодаря таким деталям у людей складывается цельная картинка. Они узнают вас как человека.
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Формирование личной истории (легенды)
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Почему вы занимаетесь именно тем, чем занимаетесь?

У вас должна быть красивая история, которую вы сможете постоянно рассказывать.

Обратите внимание на всемирно известных гуру – Роберта Кийосаки, Энтони Роббинса, Бодо Шефера. У каждого есть своя уникальная история успеха.

Например, Энтони Роббинс в одной из книг писал, что у него было множество проблем: лишний вес, отсутствие денег, отвратительная работа, маленькая холостяцкая квартирка… Но в какой-то момент он решил изменить свою жизнь. И предпринял для этого ряд действий. В итоге он стал богатым и уважаемым человеком. Как вы знаете, Роббинс – общепризнанный эксперт в области мотивации, коуч, который работает с самыми известными людьми – политиками, спортсменами, звездами. Сейчас у него есть все – любовь, деньги, слава, признание. Но он вполне открыто говорит, что не всегда был таким успешным. Аналогично Роберт Кийосаки рассказывает о том, как находился за чертой бедности, а потом стал следовать правильным принципам и сумел разбогатеть.

Такие истории отлично работают. Но это атрибут уже достаточно продвинутых гуру.

Вам нужна своя собственная история, составленная по схеме «мой путь от ужасного к прекрасному». Вы обязательно должны показать какой-то кризисный момент и способ выхода из него.

Как создается такая история (легенда)?

Вспомните, как когда-то вы были в ситуации вашего потенциального клиента и как вы из нее выходили. И поделитесь своим опытом. Предположим, сейчас вы занимаетесь темой здоровья, помогаете людям похудеть. Идеально, если у вас будет история о том, как вы сами были большим, толстым и круглым. В этом случае вы рассказываете, как упали на самое дно, но затем приняли решение изменить свою жизнь. Вы описываете, как выбирались из кризиса, как пробовали разные диеты, фитнес-программы, таблетки и в итоге добились нужного результата с помощью довольно простых действий.

Если стартовая позиция у вас не была кризисной, все равно рассказывайте об отдельных провалах (они бывают у всех). Это необходимо, чтобы создать эмоциональный контраст. Это то, что привлекает внимание людей.


Задания

• Выявите свои особенности. Начните их пиарить.

• Рассказывайте людям свою историю.
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Недоступность
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Гуру должен быть недоступен. Поначалу вам тяжело будет соблюдать это правило. Но как только у вас появятся первые клиенты, вы должны снизить свой уровень доступности.

В чем заключается недоступность? В том, что лично до вас очень сложно достучаться. Вы не должны сами отвечать на письма, телефонные звонки. Почему? Потому что, когда до гуру можно в любой момент достучаться, это не гуру. Тут же падает интерес к вам. Вы должны быть в дефиците.

Совет для продвинутых: с вами должно быть неудобно работать. Вспомните любой фильм, в котором ученик ехал обучаться к гуру восточных единоборств. Был ли легок его путь? Он просто долетел на самолете, доехал на такси и тут же добрался до гуру? Нет.

Путь к гуру – это путь к вершине горы. Он требует определенных усилий.

ПРИМЕР НИКОЛАЯ МРОЧКОВСКОГО

На мой коучинг, который стоит 200 тыс. рублей в месяц, довольно сложно попасть. Я беру только тех, с кем мне интересно работать. 200 тыс. рублей – это не те деньги, за которые я готов работать с любым. За 200 тыс. я готов помочь тем, кому мне интересно помогать.

Это также повышает мою ценность как эксперта.

За эти 200 тыс. рублей клиенты приезжают ко мне в офис. Я никогда не приезжаю к ним сам. Сейчас я живу на севере Москвы, в Алтуфьево.

Ранее жил в центре на Таганке, и офис был там же. Но потом родился ребенок, и я переехал на север. Тут комфортнее, несколько парков рядом. Офис переехал вслед за мной. И все клиенты, с которыми я работаю вживую (например, есть клиенты из Подмосковья), приезжают к 9 утра в мой офис. Таковы мои правила.


Самые сильный прорыв происходит, когда вы перестаете нуждаться в каждом отдельно взятом клиенте, когда финансовый вопрос вас уже совершенно не беспокоит.

Представьте, что вы зарабатываете 700 тыс. рублей в месяц. И вам лишние 50 тыс. погоды не делают. Будут – хорошо. Нет – тоже хорошо (в этом случае у вас окажется больше свободного времени для себя или семьи).

Когда у вас появится такое ощущение, тогда все станет просто шикарно. Но если у вас все не настолько хорошо – вы надеваете маску и ведете себя так, будто у вас действительно нет нужды в клиенте и его деньгах.
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Чужие руки
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Как только вы начнете зарабатывать более или менее достойные деньги, тут же нанимайте себе помощника, хотя бы и удаленного: вам нужны люди, которые будут отвечать на входящие письма и звонки.

Напомним еще раз: гуру не отвечает на звонки сам.

Также крайне важно не звонить самостоятельно своим клиентам. Если некому поручить это дело, попросите родственников или друзей. Пусть скажут: «Алло! Это ассистент Ивана Ивановича. Вы записывались к нему на консультацию на 21-е число на 19:00. Иван Иванович подтвердил, что может встретиться с вами в это время. Но обязательно точно скажите, придете ли вы. Если да, то до конца недели необходимо внести предоплату, иначе Иван Иванович не сможет запланировать встречу, так как у него очень плотный график».

Можете нанять помощника со стороны. Например, здесь: http://getfriday.ru/ (если будете делать там заказ, в поле для получения скидки вбейте finance1).

Цены начинаются с 600 рублей. Нужно договориться с человеком, который позвонит куда требуется.
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За что вам платят деньги на самом деле?
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Люди будут платить вам большие деньги за то, что вы живете так, как они не могут себе позволить. Хотя на первый взгляд это кажется неочевидным. Вот почему вам необходимо рассказывать о своей личной жизни.

Что обязательно присутствует в жизни всех звезд?

Интерес к их личной жизни! Причем, как вы понимаете, они эту жизнь сознательно демонстрируют. Почему? Потому что, будучи гуру, вы становитесь заменителем телевидения для своей целевой аудитории. Вместо ТВ люди начинают смотреть на вашу жизнь. На ваши видео, ваши выступления, ваш сайт, ваши книги.


Если вы будете только обучать, люди от вас уйдут

Вы должны развлекать людей. Это ваша обязанность, которая хоть и может казаться очень нелогичной, на практике дает хороший результат.

Как развлекать аудиторию?

Один из самых простых и эффективных инструментов – это путешествия.


Путешествия

Вы обязаны путешествовать. Причем нестандартно. Если все ездят отдыхать в Египет или Турцию, то вам туда ехать не нужно.

Зачастую за те же самые деньги можно найти что-то гораздо более оригинальное.

Большинство людей крутятся по стандартному кругу, плывут по течению. И живут как зомби. Встают в 7 утра, едут на работу, возвращаются с работы, пьют пиво, смотрят ТВ, по выходным выезжают на шашлыки, раз в полгода уходят в отпуск на две недели. Едут в Египет или Турцию, где ходят по all inclusive-барам.

Вы помогаете людям вырваться из этого круга. Вы обязаны демонстрировать, что вы вне этой матрицы.

Вы должны показывать отдельные эпизоды своей личной жизни.

Тогда люди будут очень сильно на вас «подсаживаться». Вы для них будете заменителем сериалов. И параллельно они еще будут у вас обучаться.

Когда люди смотрят сериалы, они внутренне ощущают себя не очень комфортно, потому что понимают, что тратят свою жизнь впустую, прожигают ее.

А когда они «подсаживаются» на вас, они успокаивают себя тем, что учатся у вас.
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Личные подвиги


[image: after_title]

У вас как у гуру должны быть видимые результаты. Значительные. Солидные с точки зрения людей, которые учатся у вас. Вы должны делать то, что пока не получается у других. То, что они не могут позволить себе или чего боятся. Именно это внушает доверие к вам и стимулирует людей что-то покупать у вас.

Например, мы проводили тренинг «Аццкий инфобизнес в Таиланде» (см. http: //ultrasales.ru/helltai).

Он стоил 16 тыс. долларов. Многие люди смотрели на это с ужасом: «Да кто к ним попрется за такие деньги?»

Они были шокированы, когда увидели более 40 участников на фото с этого семинара.

Люди перемножают цифры и удивляются той сумме, которая получается в итоге.

Многие после этого идут к нам учиться, потому что хотят достичь такого же результата.

Замечу, что у нас личные планки высокие. У вас они сначала могут быть более низкими.


План личных подвигов

Ваши достижения должны быть неслучайными. Необходимо планировать их. Что и когда вы намерены делать для того, чтобы показать видимые результаты?

Например, тренинг «Аццкий инфобизнес», наш рекорд, занесенный в Книгу Гиннесса, тренинг «Золотой инфобизнес в Европе» (участие в котором стоило от 90 до 320 тыс. рублей) – это все неслучайно.


Вопрос-ответ

Восхождение на Эльбрус тоже относится к личным подвигам?

Да. Кажется, что напрямую это не имеет отношения к делу. Но это все равно показывает ваш уровень дисциплины, настойчивости, готовности добиваться поставленной цели.
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Игра по вашим правилам
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Представьте, что клиент говорит: «Хорошо. Я готов с вами встретиться и обсудить возможность покупки вашего коучинга. Я в четверг свободен. Приезжайте ко мне в офис (который находится на другом конце города)».

Что вы делаете? Допустим, вы мчитесь через весь город. А ваш потенциальный клиент опаздывает. Вы его ждете. Он приходит, общается с вами и говорит: «Ладно, я все понял, я подумаю».

Вы уходите. И он больше с вами не связывается.

Это плохой сценарий. Вы должны диктовать условия!

Если клиенту ваш подход не нравится, пусть работает с кем-то другим. Если у вас пока нет такой автоматической реакции, надевайте маску. Постепенно у вас появится правильное внутреннее состояние. Ценность отдельно взятого клиента, который пока еще ничего не заплатил, должна быть для вас близкой к нулю.

Бывает так, что человек хочет получить вашу консультацию бесплатно. Он присылает вопрос на 2–3 страницы, где расписывает свою ситуацию. Такие письма можно смело игнорировать или скидывать людям ссылку на свой прайс-лист.

Если клиент ничего не платит – он вам не нужен.

Как вариант, можете предлагать таким людям читать ваши книги. Пусть заплатят хоть 300 рублей за информацию.

Чем сильнее вы будете отталкивать клиентов, тем настойчивее они к вам станут ломиться. Это страшно делать поначалу. Но это работает. Как в отношениях: какая женщина более желанна – легкодоступная или та, ради которой нужно совершить много подвигов?

Чем недоступнее гуру, тем сильнее к нему тянутся.

Когда отношения с клиентом устанавливаются, тогда вы уже перестаете отталкивать. Но все равно ставите жесткие рамки.

Клиентам, которые платят 200 тыс. рублей в месяц за коучинг, вы, естественно, предлагаете гораздо более мягкие условия. У них может быть ваш телефон, по которому они имеют право позвонить (но строго по расписанию).


«Увольнение» клиентов

Периодически нужно «увольнять» своих клиентов. Например, мы иногда выгоняем со своих семинаров тех, кто нам не нравится. Естественно, в таких случаях мы возвращаем деньги. За что можно «уволить» клиента? Во-первых, на 100 человек практически всегда встретится один, который попытается сбить привычный режим работы и никак не будет реагировать на ваши замечания. Таким людям мы говорим: «До свидания, мы с вами больше не работаем. Деньги вам вернут».

Во-вторых, будут ленивые или необязательные клиенты, которые не станут следовать вашим рекомендациям в консалтинге. Вам невыгодно тратить на них свое время, несмотря на то что они платят вам деньги.

Как вам кажется, у кого люди больше хотят учиться – у белых и пушистых или у жестких и требовательных?

В 99 % случаев – у жестких. У тех, кто предъявляет самые высокие требования к себе и к окружающим.

И ваша задача – стать таким человеком.

У нас есть тренинг «Личная власть». Очень сложный. Самый сложный из всех. Почему? Потому что прокачка внутренней силы, которая так необходима в туризме, происходит через конфликты, через преодоление своих страхов, через шаги в неизвестность, через принципиально новую деятельность.


«А что скажут клиенты? Как им объяснить мои правила?»

У вас просто не должно возникать вопросов типа: «А что скажут клиенты?» Поймите простую вещь: для того чтобы у вас было больше времени, прекратите ездить по клиентам, пусть они сами к вам приезжают. Убедите их в том, что вы работаете так и никак иначе. И следуйте своим принципам.

Типичная ошибка многих начинающих продавцов: поставив жесткие рамки, они сами их ломают при первом же общении с клиентом и начинают плясать под его дудку.

Представьте: на тренинг стоимостью 10 тыс. долларов записались 30 человек. Но тут приходит еще один клиент и говорит: «Я могу дать тебе только три тысячи, запиши меня». Многие ведутся на это. Ни в коем случае нельзя так делать. Чем сильнее пытаешься удержать человека, тем хуже. На слова: «Я не могу так, давайте сделаем вот так» отвечайте: «До свидания! Следующий!»

Если клиент просит вернуть ему деньги, не нужно его переубеждать, скажите: «Хорошо, нет проблем. Ура! У меня освободилось место и стало больше свободного времени». И действительно, у вас появляется возможность сделать еще один проект, тренинг, написать книгу, найти новый способ заработать много денег. Не парьтесь по поводу какого-то отдельного недовольного клиента.
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Баланс между притяжением и отталкиванием
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Аксиома: чем выше находится человек, чем выше его статус, тем больше он востребован окружающими людьми, тем больше хотят заполучить его внимание. Запомните: чем бы вы ни занимались, всегда найдутся 100, 1000, 10 000 человек, которые делают то же самое, что и вы, только гораздо лучше. И для того, чтобы чем-то отличаться от остальных, пользуйтесь фишкой: притягивайте 1 % аудитории, отталкивая остальные 99 %. Так вы будете ярко выделяться на фоне серой толпы. Ваша задача: оттолкнуть ненужную вам аудиторию.

ПРИМЕР АНДРЕЯ ПАРАБЕЛЛУМА

В моей мастер-группе есть хороший парень, который пользуется этой фишкой, то есть отталкивает от себя 99 % аудитории. У него неплохой бизнес: раскручивание компаний до оборота в 10 млн долларов. Мы периодически делимся с ним опытом.

Так вот, чем строже он делает входные рамки, тем лучше развивается его бизнес, причем обязательным условием является предоставление справки из налоговой инспекции. Раньше он занимался компаниями с оборотом 500 тыс. долларов, затем мы увеличили планку до i млн долларов, сегодня же его входной билет – оборот 2 млн долларов. То есть если вы покажете справку с 2 млн долларов, он увеличит их до 10 млн.


Притяжение и отталкивание нужно сбалансировать. Отталкивая 99 %, притягивайте 1 %, предлагая клиентам много привлекательных вещей. Оставляйте только тех, кто готов действовать, потому что только они добьются результата.
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В детстве нас учили не хвастаться. В Техасе есть отличное выражение: если вы что-то сделали, то можете говорить об этом направо и налево – это не хвастовство. Другое дело, если вы говорите, ничего не сделав. Обязательно пиарьте себя, а еще лучше пиарьте результаты своих студентов.

Ваша задача: добиться того, чтобы студенты делали то, что вы говорите, и неважно, понимают они это или нет. Именно с такими людьми интереснее всего работать. Понимают – отлично, не понимают – это не должно их останавливать.

Неблагодарное дело кого-то переучивать и постоянно заставлять что-то делать через силу. Люди не меняются, и если они не хотят, то не будут делать, как бы вы ни старались. Отфильтровывайте успешных студентов, остальных же отправляйте восвояси. Не сделать этого перед консалтингом или коучингом – все равно, что выстрелить себе в ногу во время марафона.
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Вам придется очень быстро расти. И если окружающие не будут расти вместе с вами, они начнут исчезать из вашей жизни.

Представьте, что вы размышляете о чем-то глобальном, а они предлагают вам вечером попить пива. Вы понимаете, что у вас миллион проектов. Вам столько всего надо сделать: провести выступление, написать книгу, статью или запустить новый проект.

Ваши интересы начинают расходиться.

Еще хуже, когда человек сам загоняет себя в тупиковую ситуацию, сам «бьет молотком себя по пальцам». И говорит: «Как же мне больно!» Вы ему отвечаете: «Ну ладно, дай молоток сюда, все хорошо, не надо бить себя по пальцам». На что он возражает: «Нет, ты меня не понимаешь, ты черствый! Мне больно!» – и снова бьет себя по пальцам.

Смотришь на это и думаешь: ну как можно жить с такой квадратной головой! И такие люди перестают быть интересны. Они начинают отсеиваться из окружения.

Окружение тянет вас либо вверх, либо вниз. Третьего не дано.

Нужно минимизировать общение с негативно влияющими на вас людьми. Даже с родственниками, если они навязывают вам свои убеждения.

Представьте, что вы стоите возле болота, в котором оказалось несколько человек. Вы протягиваете им руку, желая вытащить их наверх. Но они не хотят выбираться и тянут вас за руку вниз. Каким бы сильным вы ни были, вы не сможете сопротивляться. Сила тяжести будет не на вашей стороне.

Но если окружение разделяет ваши ценности и убеждения, то все становится намного проще. Вместо того чтобы тонуть в болоте, вы садитесь в скорый поезд и уверенно двигаетесь к своей цели.
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Единственный способ удерживать свой статус – это постоянно расти и развиваться. Вам необходимо читать книги, учиться у более опытных людей, находить коучей. Вы должны расти быстрее своей целевой аудитории и конкурентов, постоянно выступать, писать книги, статьи.


При этом не забывайте развлекать своих фанатов.
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Навыки, без которых невозможен большой успех
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Ключевые навыки и качества
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В нашем мире огромное количество очень умных, образованных людей, которые знают, как добиться выдающихся результатов. Но большая часть из них за всю жизнь не добивается ничего значительного. Почему? Дело в том, что недостаточно обладать только знаниями. Необходимо развивать в себе внутренние качества, которые позволят идти до конца и добиваться своего.

Всех успешных людей объединяют схожие внутренние качества:

 Решительность. Это качество нужно вам для того, чтобы не просто получить очередную порцию информации в виде этой книги, а начать действовать. Внедрять! Потребление информации – путь в никуда. Необходимо РАБОТАТЬ с информацией. Только действия дают результат.

 Устойчивость к критике. Когда вы начнете выделяться на общем фоне, появятся критики, которые будут говорить, что вы делаете что-то не так. Они будут утверждать, что знают больше вас. Они якобы лучше вас могут написать книгу, выступить или провести тренинг. Но… почему-то они не делают этого! Критики критикуют. Это их роль по жизни. Игнорируйте их. Прислушивайтесь к мнениям только тех людей, которые находятся там, где вы пока лишь хотите быть. Но даже в этом случае окончательное решение за вами.

 Продажи в любой форме. Это то, без чего ваш бизнес не может существовать. Продажи пронизывают нашу жизнь. Вы продаете людям не только продукты и услуги. Вы «продаете» им свои идеи, себя, свои убеждения.

 Копирайтинг. Если вы хотите, чтобы ваши коммерческие предложения, письма и статьи продавали, а не просто информировали – учитесь создавать продающие тексты. Важно не только, ЧТО вы пишете, но и КАК.

 Публичные выступления. Гуру без выступлений теряет свой статус. На первых порах вам придется выступать часто. И чем лучше у вас развиты навыки публичных выступлений, тем быстрее будет ваш рост.

 Управление временем. Время гораздо более ценный ресурс, чем деньги. Деньги можно потерять и вновь заработать. Потерянное время восполнить нельзя. Учитесь планировать и расставлять приоритеты. Далее вы найдете более подробную информацию на эту тему.

 Делегирование. Вы не успеете сделать все самостоятельно. Делегируйте часть дел фрилансерам, сотрудникам, сторонним фирмам.

Если вам платят 100 тыс. рублей за какую-то работу, подумайте о том, чтобы поручить ее тому, кто сделает ее в два раза дешевле. Вы заработаете меньше денег с отдельно взятого клиента, но получите свободное время для того, чтобы расширить свой бизнес.
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Если вы позиционируете себя как профессионала, то вам необходимо изменить свое сознание. Тайм-менеджмент начинается с лайф-менеджмента. Существует три основных принципа лайф-менеджмента – три камня, составляющих фундамент тайм-менеджмента:

• мир крутится вокруг вас, все должны жить по вашим правилам, и точка. По-другому просто не может быть;

• вы должны иметь план на свою жизнь. Если у вас его нет, то все остальное просто не имеет смысла;

• у вас должны быть инструменты для самодисциплины. Вы постоянно должны что-то делать и поднимать свою планку.


Мир крутится вокруг вас

Самая главная мысль, с которой вы должны просыпаться каждый день: «Сегодня мир опять танцует под мою дудку». Но никогда не произносите эту фразу вслух. Если у вас эта установка слишком сильно выражена, то гасите это пламя. Не озвучивайте, что пытаетесь поймать мир за хвост. Это нужно чувствовать.

Окружающим вы должны казаться немного чокнутыми – это не цель, а инструмент общения, упаковка. Это дает относительную свободу от социума тогда, когда люди начинают сильно надоедать. Они поймут, что вы будете делать только то, что хотите. Чокнутого на всю голову человека не будут пытаться затянуть в пучину обыденности и серости. Вы можете использовать трансерфинг, чувствовать себя хозяином Вселенной, стать магистром Йодой или зеленкой – существует множество разных теорий и учений.

Когда вы будете ощущать, что мир крутится вокруг вас, то не будет возникать вопросов типа:

• Что мне сказать клиенту?

• А как я буду делать вот это?

• Разрешат ли мне мои подчиненные ввести новую политику в компании?

Такие вопросы просто потеряют смысл, потому что мир будет жить по вашим законам. Чем лучше вы будете это чувствовать, тем большим авторитетом станете пользоваться среди людей. Это часть внутреннего магнетизма.

Заранее хотим вас предостеречь: обязательно должен быть баланс. Ни в коем случае нельзя быть надменным. Гуру должен быть позитивным, открытым для общения, хорошо относиться к окружающим людям. Для себя я (Андрей Парабеллум) нашел такой вариант: я обращен к миру с распахнутыми объятиями и всегда много даю, но затем смотрю на то, что получаю взамен. Если реакция не та, которая мне нужна, то отказываюсь от работы с такими людьми, говорю: «Следующий» и иду дальше.


План на свою жизнь

Истинный гуру должен ограничивать внешние контакты, прятаться от серой массы и быть для нее недоступным. Если простой человек узнает мобильный телефон Путина и начнет ему звонить в три часа ночи, то вряд ли в следующий раз ему дадут сделать это снова. Такие поступки чреваты последствиями. Точно так же те, кто хочет с вами пообщаться, должны подстроиться под ваше расписание.

Открою маленький секрет: чем неудобнее ваше расписание для клиентов, тем лучше они будут на вас реагировать.

Если человек, к примеру, согласен участвовать в ночном интернет-тренинге, значит, ему действительно это нужно, он действительно будет на нем работать и получать результаты. А тех, кто не согласен подстраиваться под ваше расписание, не стоит и уговаривать.

Когда вы начнете делать то, что нравится, у вас не будет ни времени, ни желания, ни возможности общаться с глупыми и ограниченными людьми. Не хотите с кем-то общаться – не общайтесь. Это ваше право. Делайте только то, что хочется вам. Таким образом, ваша внутренняя планка с каждым днем будет повышаться.

Лично я (Андрей Парабеллум) ни за какие деньги не буду тратить свою жизнь, делая то, что мне не нравится. Конечно, есть определенные суммы, за которые я продаюсь. Но при этом клиент не должен мне досаждать. Покупка моего времени не дает клиенту совершенно никаких прав, все права принадлежат только мне. Свободу и власть никто не выдает, их нужно брать самому.

У вас обязательно должен быть план на свою жизнь. Если у вас нет плана на свое собственное время, обязательно найдутся люди, у которых будут на него виды. Если у вас нет плана на свои собственные деньги, обязательно найдутся люди, которые продадут вам что-то совершенно ненужное.


Самодисциплина

Третий ключевой принцип тайм-менеджмента для гуру является волшебной таблеткой, за которой нужно очень долго и далеко идти. Самодисциплина – главная составляющая личного магнетизма, умения выжимать из жизни все то, что ты хочешь, инструмент контроля над миром. Для того чтобы контролировать других людей, необходимо контролировать себя. Человек не может влиять на других, если он не имеет влияния на себя. Все начинается с зеркала.

Процесс развития самодисциплины поменяет жизнь гораздо сильнее, чем все ваши промежуточные результаты. Концепции «мир крутится вокруг вас» и «план на свою жизнь» являются составляющими частями самодисциплины.

Главная задача самодисциплины: эмоции не должны влиять на действия. Как себя ведут обычные люди? Человеку что-то понравилось – поднялось настроение, появились положительные эмоции – он действует. А проснувшись на следующий день в плохом настроении или самочувствии, он бросает все начинания. Это поведение среднестатистического человека. За таким человеком никто не пойдет.

Вы же не можете себе этого позволить. Ваша уверенность в себе должна читаться между строк. Самый главный закон консалтинга: вы продаете свою уверенность в результате. Именно за вашу уверенность клиенты и платят деньги. А чтобы в вас была уверенность, нужны специальные инструменты, для которых необходима самодисциплина. Как воспитать самодисциплину? Очень помогают занятия восточными единоборствами, йогой, танцами или спортом. Рекомендуем это тем, у кого проблемы с уверенностью и самодисциплиной.

Если вы пока не можете работать над собой сами, наймите человека, который будет вас гонять, помогать вам развиваться. Приходя в тренажерный зал, работайте с хорошим тренером; занимаясь бизнесом, наймите коуча, компетентного в бизнес-вопросах, и так далее.


Задания

• Даем вам задание, которое можно назвать внутренним тестом на истинного гуру. Оно называется «Хозяин мира». Если вы его выполните так, как говорим мы, то обязательно добьетесь результата. Приходя в любое место скопления людей (в магазин, метро, на работу, в университет), ощущайте себя хозяином этого места. Думайте, что все люди находятся там только благодаря вам, поэтому они на вас молятся.

Настроившись таким образом, вы увидите, как меняется отношение окружающих к вам. Если вам кажется, что с большой аудиторией пока не справитесь, начните с маленькой (магазинчиков, ларьков). Но если вам этого мало, смотрите дальше: район, город, страна, вселенная – почувствуйте, что вы хозяин всего этого!

• Напишите список того, чего вам хочется, и сделайте это, даже если в процессе поймете, что это вам не нужно. Обычно так случается потому, что становится жалко тратить время или деньги. Не обращайте на эти чувства никакого внимания. Возьмите и сделайте!

[image: chapter_end]



[image: before_title]
Отключение внутреннего диалога
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Многие люди постоянно что-то анализируют, думают, но так и не решаются на активные действия. Это проблема многих технарей. Для ее решения:

• работайте над отключением внутреннего диалога;

• просто берите и делайте;

• грузите свое сознание избытком информации, прослушивая наши тренинги, тренинги Дэна Кеннеди, Энтони Роббинса и др. Если вам не хочется слушать нас, слушайте кого угодно. Не давайте сознанию спокойно вздохнуть. Но важно, чтобы эта информация была полезной и приближала вас к вашим целям.

Напоминаем фишку, о которой уже не раз говорили: нужно разучиться делать то, что вы умеете. Гасите все старые программы, которые загружены в ваш мозг, потому что они мешают вам жить на качественно новом уровне. Если вы это поймете, то все вокруг станет гораздо проще. Вам необходимо научиться добиваться именно своих целей: не наших целей, не целей других гуру, не целей родителей, не целей президента и правительства. Для этого и мозг, и тело должны синхронно двигаться в одном направлении. Во многих случаях мозг очень сильно тормозит и не дает ничего делать. Над этим нужно работать.
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Действия до результата
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В фильме «Собачье сердце» есть отличный эпизод, когда профессору предлагают купить газету за 50 копеек в помощь голодающим детям, а он отказывается. Диалог:

– Вам денег жалко?

– Не жалко!

– Вам детей не жалко?

– Жалко!

– Тогда почему не покупаете?

– Ну не хочу!

В этом диалоге заложен важный принцип: не хотите – не делайте, хотите – идите вперед. Если в процессе достижения желания меняются, то меняйте решение только по достижении результата. Например, вы хотите слетать в космос, для этого нужно заработать 20 млн долларов. Заработав первый миллион, вы подумаете: «Осталось заработать еще 19! Зачем мне это надо?» Так вот, останавливаться уже нельзя. Другой пример: поступив в университет, нужно обязательно его окончить, даже если дальше не будете работать по выбранной специальности.
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От простого к сложному
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Начинайте с малого. Невозможно поднять штангу весом 200 кг с первого раза, не правда ли? Если вам прямо сейчас хочется слетать в космос, но не на что даже купить продукты, то в первую очередь думайте, как заработать на еду. Сделав первые шаги, начните постепенно поднимать планку.

Например, вы захотели поесть. Можно встать с дивана и сварить пельмени – это легко, просто и быстро. А если хочется чего-нибудь вкусненького? Нужно сходить в магазин, купить рыбу, приправы, прийти домой, замариновать ее, завернуть в фольгу, отправить в духовку на определенное время. В общем, чтобы было вкусно, нужно приложить усилия. И если действительно хочется, чтобы было вкусно, нужно брать и делать.

Именно так ваша планка будет подниматься. Можно ничего не делать, но тогда в вашей жизни ничего не поменяется. Чем больше вы будете делать, тем сильнее будет меняться мир вокруг вас.
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Личная власть и контроль
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Личная власть и контроль над другими людьми, конечно же, начинаются с власти над собой, с контроля над собой и своими эмоциями. Но затем вам необходимо научиться тренировать других людей. Если вы хотите что-то из себя представлять и постоянно идти вперед, то есть стать self-made man, научитесь хорошо вести аудиторию, научитесь тренировать.

Советую провести 10 тренингов, причем лучше на разные темы. Сделав это, вы сами поймете очень многое в этой жизни. Вся та информация, которая находилась до этого в вашей голове, выкристаллизуется во что-то действительно нужное и правильное.

Личная власть и контроль позволяют решить следующие задачи:

 Привлечь к себе внимание любым приемлемым для вас способом: поразить окружающих, в результате чего в вашу сторону полетит как хорошее, так и плохое.

 Мотивировать аудиторию (конкретного человека или даже себя) на конкретные действия. Выдавая какую-то информацию, вы параллельно должны ее красиво упаковывать, чтобы в дальнейшем люди могли ее использовать. Здесь может сработать принцип маленьких шагов: сначала просто привести людей в движение, а затем направить их действия в нужное вам русло – на выполнение ваших заданий.

 Составить план работы с теми участниками, которые вас игнорируют, не подчиняются вам. На бесплатных тренингах вы встретите много персонажей, которые не будут выполнять домашние задания. Будут и такие, которые захотят поиграть в игру «Убей тренера»: начнут флудить, обращать на себя внимание аудитории, показывать, что они знают все лучше тренера. Так вот, у вас обязательно должен быть план «отстрела» таких участников. Их можно игнорировать, банить или нелестно отзываться о них в присутствии других участников.

P.S. Если вы уже понимаете, что тема личной власти для вас крайне актуальна, постарайтесь найти возможность пройти тренинг «Личная власть» (http://4winners.ru/selfpower), хотя это очень нелегко сделать – просто так на него не попадешь.


Контроль над своей жизнью

Контроль над другими начинается с контроля над собой. Вы должны четко расставить свои жизненные приоритеты. Разобраться с целями поможет простое упражнение.

Возьмите лист бумаги и разделите его на три части. В первом столбике укажите, сколько денег вам нужно, чтобы хватало на удовлетворение минимальных жизненных потребностей. Во втором – сколько денег нужно для нормальной жизни, чтобы не переживать из-за лишнего похода в кафе. В третьем столбике напишите, чего же вам на самом деле хочется и что конкретно нужно сделать для того, чтобы получить это. В третьем столбике и заключается вся сила этого упражнения.

По крайней мере вам нужно знать:

• за что вы готовы бороться, а за что нет;

• за что вы готовы драться, а что можете спокойно отпустить;

• в чем вы собираетесь стать профессионалом, а в чем вам достаточно быть просто любителем.

Вы сами должны понять, каким образом будете определять личные приоритеты. Хорошо работает способ активной медитации. Если хотите, можете углубиться в это с помощью прохождения энергетических тренингов и занятий восточными единоборствами. Добейтесь от самого себя требуемого результата.


Каждый день становитесь лучше, чем вчера

Не забывайте об одной довольно интересной вещи: законы физики работают везде одинаково, и закон инерции в том числе. Тело, которое находится в состоянии покоя, так и не сдвинется. Тело, которое движется в ту или иную сторону, будет стараться оставаться в движении.

Поменять одно состояние на другое непросто. Если вы сидите и ничего не делаете, то вам будет очень сложно начать двигаться. Если же вы находитесь в постоянном движении, вам будет хотеться все время чем-то заняться. Успехи, как и неудачи, всегда оставляют след. Происходящее меняет вас внутренне и внешне.

В течение некоторого времени после проведения своего первого тренинга вы начнете получать непонятно откуда берущиеся выгоды. На самом деле это будет происходить неслучайно – необратимые процессы уже запущены. Ловите момент! Если волна идет, бросайтесь на нее. Если вы что-то раскручиваете, то это нужно делать постоянно, нельзя пропускать ни дня. Завтра этой волны может и не быть.

Инерцию можно и нужно использовать в своих целях. Почему парни через год после армии сильно набирают вес? Потому что резко меняется ритм жизни, он становится спокойным и размеренным. Все это влияет как на внутреннее состояние, так и на внешний вид. То же самое происходит и со спортсменами, которые перестают тренироваться.

Фишка в том, что нужно постоянно работать над повышением своей планки, чего бы вам это ни стоило.

Ваша главная задача: сегодня быть лучше, чем вы были вчера.

В чем это будет выражаться – дело ваше. Если инерция работает вам в минус, то нужно ее переломить и выправить вектор вверх. Многие делают наоборот: если дела идут вверх, то они пускают все на самотек. Это неправильно. Нужно методично включаться в работу.


Влияние кризиса

Личностный рост и личная власть напрямую зависят от силы характера. Характер меняется в нужную вам сторону через действия, а действия меняются через кризисы.

Прямо сейчас сами себе ответьте на вопрос: готовы ли вы сделать все, что угодно, для поднятия своей планки и достижения целей? Отвечайте честно: и «да», и «нет» – нормальные ответы, за которыми действительно что-то стоит. Важно, чтобы у вас появилась определенность, которая потом перерастет в уверенность.

Если вы ответили себе «нет», то это нормально. Спасибо вам за честность! Если же вы ответили «да», то вам нужно воспитывать в себе характер: уверенность, гибкость, настойчивость. Но еще раз заметим, что любой ваш ответ будет правильным. Самое страшное в жизни – это постоянные сомнения и нерешительность. Важно понять, чего вы действительно хотите. Тогда вы сможете раскрыть свой потенциал в полной мере и начать по-настоящему радоваться получаемым результатам.

Если вы ответили «да», то вам следует заранее быть готовым к трудностям. К сожалению или к счастью, есть вещи, которые приходят к нам только в кризисных ситуациях. Но многие из нас пытаются их избежать. Мы все любим приятные сюрпризы, но неожиданные трудности выбивают нас из колеи. Как правило, если у человека рушится что-то одно, то начинается резкий спад во всех сферах жизни, былое благополучие разваливается, как карточный домик. И это нормально.

Нужно научиться управлять этими процессами и использовать это в своей дальнейшей жизни. В кризисах человек закаляется. Если вы готовы меняться, то будьте как бойцы на поединке, которые говорят себе: «Давай! Иди вперед!» Бросайте вселенной вызов и радуйтесь любой возможности подняться.

Если же вы будете избегать кризисных ситуаций, то рано или поздно они просто обрушатся на вас лавиной, будут сыпаться, как детали в игре «Тетрис» на 13-м уровне. Можно предотвратить такое развитие событий – спровоцировать кризис самому. Ведь самое проблематичное в кризисе – это его неожиданность. Она вызывает стресс и высасывает много ресурсов. Предотвратив неожиданность, вы сохраните эти ресурсы.

Я (Андрей Парабеллум) всегда помогаю тем, кто делает много и сразу, персонально их тренирую и зачастую рассказываю им о том, что будет дальше: какая у кого будет реакция, кто выйдет вперед, а кто отвалится. И самое интересное, что именно так и происходит. Я знаю это не потому, что очень умный, а потому, что сам провоцировал такие ситуации и в курсе, что за чем последует.


Провоцируем кризис

Вы уже, наверное, понимаете, что для новичков даже проведение тренинга – своего рода кризис. Сильные внутренние изменения, которые будут возникать во время прохождения кризисов, поведут вас вверх по лестнице. Впереди вас точно ждет очень много интересного, яркого и увлекательного. Если же вы решите, что все это не для вас и того, что у вас есть на данный момент, вам вполне достаточно, это тоже хорошо.

Как же спровоцировать кризис? Запомните, что здесь рулит хаос. Напишите свои желания на бумаге и начните претворять их в жизнь, составив план исполнения каждого из них. Причем соблюдайте одно условие: даже если вам хочется отказаться от какого-то желания из-за появившихся в процессе больших проблем, не обращайте на это никакого внимания – делайте, и все. Вы обязаны прокачать навык достижения того, чего вы хотите.

Вам хочется попить персиковый компот в три часа ночи? Вставайте с кровати, выходите на улицу и ищите круглосуточный магазин. Если в первом магазине нет персикового компота, садитесь в машину и вперед к следующему магазину, пока не достигнете своей цели. Важно, чтобы ваше подсознание знало: что пожелаю, то обязательно исполнится. Если я что-то хочу, значит, все для этого сделаю.

Обязательно тренируйте свое сознание и подсознание. Скажу сразу: финансовые проблемы я не считаю кризисом. Если бы они для всех были кризисом, то уже давно бы разрешились. Кто-то должен вам крупную сумму? Вы должны кому-то крупную сумму? Все это – обычные рабочие ситуации, не являющиеся кризисом.

Кризисы, которые не касаются лично вас, заставляют работать и учат самодисциплине гораздо лучше, чем ваши собственные финансовые проблемы. Нужен миллион долларов на лечение кого-то из родных или близких? Мы горы свернем, но найдем нужную сумму.


Пример искусственно созданного кризиса

Продажа инфопродукта, которого еще не существует. Можно придумать название, нарисовать виртуальное фото, сообщить, что 33 мартабря выйдет этот продукт, и только потом начинать делать записи, брошюры и так далее.

Обозначайте для себя дедлайны, которых нужно придерживаться, несмотря ни на что. Дедлайн и придуман для того, чтобы привести кризис в ваш дом. Всегда можно успеть, ведь в сутках целых 24 часа. Ваша мотивация будет заряжать окружающих. Найдется много людей, готовых вам помогать. Запомните: мотивация и уверенность – это синонимы.

Если огонь внутри вас горит сильнее, чем в других людях, то они будут плавиться и прогибаться под вас. А уверенность дают именно дедлайны (ограничения), которые вы сами себе ставите и о которых объявляете другим.

Создавайте себе такую мотивацию. Я (Андрей Парабеллум), например, очень ленивый человек. Именно поэтому я обозначаю для себя дедлайны.

Трудности для того и нужны, чтобы их преодолевать. В этом помогает упорство, которое некоторые называют упрямством. Если вы решили провести свой тренинг, то сделайте это обязательно: пусть вам разонравится выбранная тема, не понравится аудитория, пусть вас заваливают негативными комментариями. Решили – сделали, несмотря ни на какие мнения. Так вы научитесь тренировать себя. У вас будет свой план, и вы будете придерживаться только его. Это упражнение не на один день, пусть оно станет постоянным упражнением в вашей жизни. Постепенно люди начнут к вам все больше и больше прислушиваться.

Почему я (Андрей Парабеллум) обладаю силой убеждения? Потому что я сам убежден в своей правоте, причем гораздо сильнее, чем люди вокруг меня. Я сам себя сделал таким: воспитал, натренировал, вырастил. Если я хочу получить предмет X или совершить действие Y, то мне совершенно неважно, правильно я делаю или неправильно, рационально или иррационально, понятно или непонятно: мне захотелось, значит, нужно сделать. Хочется купить вертолет? Надо покупать. Если нет на это финансовых средств, надо придумать, как их достать.

Не задавайте себе вопросы: «Могу ли я?» или «А вот как бы было, если бы…». Скажите себе: «Хорошо, мне нужно вот столько-то, а это равно такому-то количеству денег». Причем в своих размышлениях вы можете очень сильно ошибаться. Поэтому вы должны выяснить все подробности, денежные суммы расписать по месяцам, а еще лучше по неделям или дням. После выполнения поставленных задач остановитесь и ответьте сами себе на следующие вопросы:

• Что вы сделали правильно?

• Где вы допустили ошибки?

• Что можно было сделать лучше?

• Куда идти дальше?

• Зачем идти дальше?

У многих не хватает именно этого качества – заканчивать начатые дела. В общем, если вы концентрируетесь на каком-то деле, то доводите его до конца.


Долой отмазки!

Человек очень часто придумывает всевозможные оправдания, чтобы чего-то не делать. Например, некоторые говорят: «А я не знаю, как это делать». Незнание не должно останавливать вас. Например, малыши, не знающие, как ходить, делают очень много попыток и в конце концов идут! Даже если вы не знаете, как сделать что-то, вы должны пойти и сделать это. Вам не нужно иметь огромный потенциал: знания, связи – все это мифы. Совершенно неважно, умеете вы или нет, знаете, как это сделать, или не знаете. Хотите? Берите и делайте!


Задания

• Найдите способ выявить свои жизненные приоритеты и воспользуйтесь им.

• Начните организовывать для себя кризисы.


Вопрос-ответ

Что делать, если появятся такие люди, которые будут мне мешать?

Людей бывает очень сложно убедить в чем-то. Причем чем ближе человек, тем хуже он будет реагировать на изменения в ваших убеждениях. А так как близкие люди сильнее других привыкли к определенному ритму вашей жизни, то они больше остальных будут вставлять палки в колеса. Когда мы начинаем меняться, они пытаются затянуть нас обратно, усадить в привычную ямку на диване, потому что не хотят напрягаться, привыкая к чему-то новому.

Если вы в себе не уверены, вам обязательно нужна поддержка близкого человека. Без этого работать очень сложно. В каждой счастливой семье такая поддержка есть. Иногда, продвигаясь вперед, даже при наличии поддержки приходится снижать значимость определенных вещей в глазах близких людей, потому что они просто не способны понять смысла ограничений и кризисов, которые вы себе устраиваете. И это нормально: это ваш путь, ваш кризис, который нужен для формирования определенной черты характера.

Если минимизировать общение не получается, то не объясняйте, что вы делаете и зачем.

Существует ли какая-то система выхода из финансового кризиса?

Система есть, но прежде, чем выходить из кризиса, его нужно создать. Когда вы научитесь преодолевать маленькие кризисы, большие вам будут нипочем. Вокруг вас все будут бегать и кричать: «Мир сошел с ума! Как можно что-то делать в таких условиях?» А вы окажетесь подготовлены и на все это будете смотреть с высоты своего опыта. На тему выхода из кризиса есть много книг и тренингов.

Как быть, если я пытался поменять себя и делал для этого очень много, но понял, что остался таким же, каким и был?

Это нормально. Давайте возьмем за основу опять же законы физики. Здесь нам подходит волновая теория: ни вниз, ни вверх вы не будете идти по прямой линии. Нужно смотреть на направление вектора волны. Если оно правильное, значит, вы идете в нужную сторону.
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Внутренняя уверенность в себе
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Прекратите прятать свою уверенность

Что делать дальше? Как расти? Как работать над собой? Как разбудить в себе внутреннюю уверенность? Во-первых, она у вас появится уже во время проведения первого тренинга. В тренерской среде есть хорошие шутки:

• Черт! Ну что сегодня за аудитория! Я им уже три раза объяснил, а они не въезжают. Я и сам уже все понял, а они ни в какую.

• Для того чтобы научиться собирать газонокосилки, необходимо провести пару тренингов на эту тему.

Когда вы начнете кого-то учить, то поймете, насколько мало вы знаете по своей теме. Но вам и не нужно знать ее лучше всех. Вы должны знать больше, чем те люди, которые пришли к вам. То есть вы должны бегать быстрее соседа, а не быстрее всех в мире.

Прекратите прятать свою уверенность, прекратите прятать свою власть. Если вы будете это делать, то как же другие увидят их? Провоцируйте ситуации, в которых вы сможете показать себя. Когда спортсмен готовится к борьбе с очередным соперником, у него всегда приподнятое настроение, так как появляется возможность показать себя лучше, чем раньше. У вас должен работать тот же принцип. Прекратите думать: «Что подумают обо мне соседи? Что скажут другие люди?»


Что вычеркнуть из лексикона

Для тренировки уверенности в себе прослушивайте записи своих выступлений, следите за своей речью. Отслеживайте то, что прозвучало неуверенно, и отказывайтесь от этого в дальнейшем. Вслушивайтесь в свой голос, обращайте внимание на нотки неуверенности и предотвращайте их появление в будущих выступлениях. Фраза «я не могу» на самом деле подразумевает два выхода: «я не знаю как» или «я не хочу». Никогда не говорите человеку «я не могу», гораздо честнее сказать «я не хочу».

Для более правильного отношения к себе вы всегда должны знать, что говорите. Когда вы начнете наблюдать за собой, то сможете наблюдать и за окружающими. Вы уже будете понимать, что человек спрашивает или как он отвечает на самом деле.

Вспомните эпизод из саги «Звездные войны», в котором магистр Йода учил своего подопечного Скайуокера поднимать космический корабль силой мысли. При этом он говорил: «Не нужно пробовать, надо брать и делать». Нет понятия «попробовать», можно «сделать» или «не сделать», третьего не дано. В слове «попробовать» заключается запасной выход из ситуации: я попробую, а если не получится, то больше не буду этого делать. Это будет вам мешать. Поэтому откажитесь от слова «попробовать», оно не приносит результатов.

Уберите из своего лексикона предложения типа: «Мне кажется, что…» Если высококультурные родители воспитали в вас чрезмерную вежливость, то пытайтесь избавиться от этого недостатка. Выражение «Не будет ли так любезен высокоуважаемый джинн сделать то-то?» в большинстве ситуаций не работает. Это тот самый «костыль», от которого нужно избавляться.


Задания

• Прослушайте записи своих выступлений, сделайте выводы, откажитесь в дальнейшем от ненужных слов, фраз, интонаций.

 Спровоцируйте конфликт и выйдите из него победителем. Например, если кто-то занял у вас деньги, прямо сейчас потребуйте их обратно. Если начальник давно не повышал вам зарплату, идите к нему и потребуйте этого. Спровоцировав конфликт, вы должны в нем повариться и добиться результата, который вас удовлетворяет.

• Естественно, не нужно провоцировать крупные конфликты: доводить дело до развода, раздражать ключевого клиента своей компании или устраивать драку на улице. К конфликту нужно относиться позитивно, как к игре, ведь таким образом вы оттачиваете свои навыки.
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Что делать дальше
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Напишите план действий на ближайшие 2–3 месяца.

Как вы намерены стать гуру?

1. У вас должны быть все атрибуты гуру, о которых шла речь (выступления, статьи, книги, инфопродукты, сайт, рассылка и т. д.).

2. Если вы не будете действовать – результатов не будет. Ничего не изменится.

3. Нужно сделать первый шаг сегодня, чтобы через несколько месяцев получить результат.

Сделайте какое-то одно простое действие прямо сейчас.
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Заключение
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Желаем вам стать гуру. Но также напоминаем, что помимо внешнего пиара вам необходимо развиваться внутренне. Нужно расти очень быстро. Нельзя себя жалеть.

Вы должны предъявлять к себе очень высокие требования и им соответствовать. Люди увидят, что вы делаете больше, чем они, и начнут за вами тянуться.
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Почему людям нужны гуру?
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Большинство людей пассивны по своей сути. Они боятся проявлять инициативу и действовать, предпочитая плыть по течению, надеясь на чудо.

Лишь около 5-10 % готовы меняться, расти, становиться лучше – именно они испытывают потребность в учителе, на которого можно опереться. Когда вы добиваетесь заметных результатов, они видят, что у вас есть сила, которая поможет им самим подняться.

Развивайте в себе эту силу. И помогайте другим людям!

Андрей Парабеллум (http://infobusiness2.ru)

Николай Мрочковский (http://ultrasales.ru)

Сергей Вернадский (http://salesletters2.ru)
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Приложение А. Маркетинг-кит
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Вам необходима папка, где будут собраны все ваши маркетинговые материалы:

• описание ваших услуг, планы по консалтингу и коучингу;

• подробное описание решенных в прошлом задач, описание результатов, которых может ожидать клиент;

• прайс-лист;

• отзывы ваших учеников;

• все ваши сертификаты, дипломы;

• фото с вашими учителями;

• кейсы;

• истории именитых учеников, их достижения.

Эту папку вам нужно показывать клиентам на встречах.

Подробнее о создании маркетинг-кита можно прочитать по адресу http://ultrasales.ru/marketingkit.
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Приложение Б. Рекомендуемая литература
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Независимо от того, чем вы занимаетесь, вам необходимо

изучать продажи и маркетинг, а также работать над своим

внутренним развитием. Поэтому мы подобрали книги, которые будут вам полезны для прокачивания туризма:

• «Продажа тренингов и семинаров. Секреты практиков, делающих миллионы» (Андрей Парабеллум, Николай Мрочковский).

• «Секретное оружие маркетолога» (Дэн Кеннеди).

• «Продающее письмо» (Дэн Кеннеди).

• «Выжми из бизнеса все: 200 способов повысить продажи и прибыль» (Андрей Парабеллум, Николай Мрочковский).

• «Коучинг как бизнес» (Андрей Парабеллум, Николай Мрочковский).

• «Продающие тексты: как превратить читателя в покупателя» (Сергей Вернадский).

• «Больше денег от вашего бизнеса» (Александр Левитас).

• «Секреты заключения сделок» (Зиг Зиглар).

• «Как работать по 4 часа в неделю и при этом не торчать в офисе от звонка до звонка, жить где угодно и богатеть» (Тимоти Феррис).

• «Психология влияния» (Роберт Чалдини).

• «Разбуди в себе исполина: как взять под контроль умственную, эмоциональную и физическую сторону жизни» (Энтони Роббинс).
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Приложение В. Полезные ссылки
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Наши сайты:

• http://infobusiness2.ru (Андрей Парабеллум).

• http://financel.ru, http://ultrasales.ru (Николай Мрочковский).

• http://salesletters2.ru (Сергей Вернадский).


Сайты крупных издательств:

• [http://mann-ivanov-ferber.ru («Манн, Иванов и Фербер»).

• http://piter.com («Питер»).

• http://alpina.ru («Альпина Бизнес Букс»).

• http://alpinabook.ru («Альпина Паблишер»).

• http://eksmo.ru («Эксмо»).


Атлас российских СМИ:

http://allrussia.ru/cgi-bin/atlas_look.cgi.
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Приложение Г. Модель рассылок
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Исследования показывают, что серия из нескольких писем (касаний) значительно эффективнее с точки зрения продаж по сравнению с «одноразовым» контактом, когда вы отправляете единственное сообщение.

В большинстве сфер потенциальный клиент совершает покупку после 5–7 касаний.

Мы предлагаем вашему вниманию план рассылок от Дэна Кеннеди, одного из величайших маркетологов в мире.

В этой серии касаний можно и нужно будет использовать различные медиаканалы, автореспондеры, e-mail, бумажные письма, открытки и телефонные звонки.

Какой формат писем предпочтительней (электронный или бумажный), необходимо выяснять в индивидуальном порядке. В некоторых случаях с помощью электронных писем просто невозможно достучаться до целевой аудитории.


День 1-й

Посылаем ту информацию, которую человек попросил на вашем сайте (обзор, книгу, видео, аудио, брошюру, DVD, маркетинг– кит…).


Дни 2-10-й

Ежедневные электронные письма с одним уроком/обзором по теме «как правильно инвестировать/покупать/продавать… используя то, что вы продаете».

Простое правило: урок с фишками + напоминание про ваш оффер (предложение).


День 4-й

Посылаем письмо (обычное или электронное) с вложенным буклетом отзывов счастливых клиентов, который мотивирует еще раз пересмотреть все материалы.


Дни 5, 7, 9-й

Отсылаем три большие открытки или электронных письма, в каждом из которых фокусируемся только на одном плюсе вашего товара или услуги.


День 10-й

Посылаем электронное письмо с заголовком «Осталось всего 5 дней» с предложением зайти на сайт и посмотреть специальную видеопрезентацию продолжительностью минут 5-10.


Дни 12, 13, 14-й

Посылаем электронное письмо с обратным отсчетом до дедлайна.


День 15-й

Звоним клиенту и закрываем его по телефону (продаем товар).


День 16-й

Посылаем электронное письмо с продлением дедлайна еще на 15 дней (но уже с немного худшими условиями покупки) и приглашаем на 30-минутный тематический вебинар с последующими ответами на вопросы.


День 19-й

Посылаем электронное письмо с заголовком «Последний шанс».


День 21-й

Еще один звонок клиенту с попыткой продать по телефону.


День 25-й

Посылаем электронное письмо с пометкой «Наше предложение больше не действительно» (Offer withdrawn).


Месяцы 2-5-й

Обычная еженедельная e-mail-рассылка.


Месяц 6-й

Организуем новую серию писем или открыток с продлением приглашения (как в первой серии). Еще раз «поднять руку» и еще раз вписаться в квест за бесплатной информацией по смежной теме.


Специальный подарок для наших читателей – бесплатный видеокурс «Mini-MBA: Продажи»

Если вы давно мечтали пройти курс MBA, но вас отпугивала безумная цена этого курса – заплатить от 10 до 50 тыс. долларов может отнюдь не каждый, то сейчас у вас есть шанс.

Мы – Андрей Парабеллум и Николай Мрочковский – провели серию семинаров по основным дисциплинам курса «Mini-MBA»:

1. Продажи (данный блок наши читатели могут получить совершенно бесплатно).

2. Маркетинг и реклама.

3. HR и управление персоналом.

4. Личная эффективность в бизнесе.

5. Управление проектами.

6. Стратегический менеджмент.

Семинары исключительно практические. Минимум теории и максимум конкретных рабочих фишек, тактик и стратегий. То, что необходимо менеджерам и руководителям в повседневной работе.

Важно! Наша программа ориентирована на малый и средний бизнес. Мы абсолютно уверены, что 4/5 знаний, преподаваемых в стандартных программах MBA, рассчитаны на крупные компании и совершенно неприменимы в малом и среднем бизнесе.

Тратить драгоценное время и деньги на то, чтобы изучить макроэкономику и тонкости финансового управления холдингом, мало кто может себе позволить. В первую очередь необходимо решать самые насущные проблемы.

Поэтому мы не претендуем на то, что за короткий семинар вы будете знать столько же, сколько выпускники стандартной программы MBA, которые учатся по два года. Однако мы гарантируем, что вы получите огромное количество практических инструментов для применения ПРЯМО СЕЙЧАС в вашей конкретной сфере деятельности.

Пройти курс «Mini-MBA: Продажи» совершенно бесплатно: http://mba4free.ru.


Дополнительный секретный подарок!

Уважаемый читатель! Если в этой книге вы нашли полезные мысли и идеи для своей работы и готовы написать об этом несколько строк, то у нас для вас есть специальный подарок.

Мы не сообщаем заранее, что именно, – сохраним интригу ©, но подарок будет действительно очень приятный и ценный.

Условия получения подарка просты:

1. Оставьте ваш отзыв о нашей книге на странице издания на www.ozon.ru – ее можно найти по названию или фамилиям авторов.

2. Пришлите нам скриншот экрана с вашим отзывом на vip@financel.ru с темой «Отзыв о книге».

3. После этого вы получите от нас подарок. Обещаем, он вам понравится:).


А. Парабеллум, Н. Мрочковский, А. Толкачев, О. Горячо

ПРОРЫВ! 11 ЛУЧШИХ ТРЕНИНГОВ ПО ЛИЧНОСТНОМУ РОСТУ
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Книга написана одними из лучших и востребованных тренеров России по личностному росту и включает в себя их самые сильные практические тренинги. Весь материал представлен в виде пошаговых инструкций. Читатель, выполняя 1 час в день упражнения, приведенные в книге, через 2 месяца выйдет на совершенно новый уровень развития! Основной акцент сделан на проработке ключевых элементов жизни, которые коренным образом влияют на нее. Авторы дают подробные инструкции и практические задания по следующим темам: 10 шагов к достижению ошеломляющего успеха; проблемы как средство для достижения успеха; 3 главные проблемы на пути к вашему успеху; успешная модель жизни; учеба с результатом; тайм-менеджмент; самодисциплина; борьба с ленью: откуда черпать силу и энергию для ежедневного достижения своих целей; лайфстайл победителей; 50 привычек сильных людей; 10 секретов богатства, о которых не пишут в книгах; 3 проверенных способа увеличения своего дохода.


Н. Мрочковский, А. Толкачев, А. Макурин

ДОСТИЖЕНИЕ ЦЕЛЕЙ НА 100 %. СОЗДАЕМ ЖИЗНЬ СВОЕЙ МЕЧТЫ
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Благодаря этой книге вы сможете реализовать свои желания и приблизиться к самым амбициозным целям. Вы воплотите задуманное и измените жизнь к лучшему. На страницах издания лучшие российские тренеры в области личностного роста поделятся с вами своими секретными разработками по технике постановки и достижения целей. Выполняйте описанные задания, и спустя всего 12 дней вы станете профессионалом в сфере правильного определения задач в своей жизни и их успешной реализации. И все это без магии и эзотерики! Большая часть методик, изложенных в издании, не встречается ни в одной книге в России по личностному росту. Все методики опробованы на практике – на тренингах и семинарах авторов. Совершенно реальные пути достижения задуманного и не менее реальные результаты. Дерзайте, все в ваших руках!


А. Парабеллум, Н. Мрочковский

ПРОДАЖА ТРЕНИНГОВ И СЕМИНАРОВ. СЕКРЕТЫ ПРАКТИКОВ, ДЕЛАЮЩИХ МИЛЛИОНЫ
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Многие тренеры умеют вести хорошие качественные тренинги. Однако очень мало кто научился при этом еще и хорошо зарабатывать. Перед вами – первая в России книга о продаже и монетизации тренингов. В ней изложены самые актуальные и самые результативные методы получения прибыли от одних из самых успешных консультантов в России, уже заработавших миллионы на своих тренингах. Авторы дают подробную инструкцию по следующим направлениям: продажи тренингов и семинаров; продажи во время тренинга; продажи после тренинга; максимизация денег в тренинговом бизнесе. Используя хотя бы некоторые из приведенных технологий, вы существенно увеличите доход и обойдете конкурентов. Ваш тренинговый бизнес станет устойчивой системой, приносящей вам автоматически деньги. Рекомендуется тренерам, коучам, консультантам, владельцам компаний в области образования, а также широкому кругу читателей, желающих создать свой образовательный бизнес.


А. Парабеллум, Н. Мрочковский

КОУЧИНГ КАК БИЗНЕС. ПРАКТИЧЕСКАЯ МОДЕЛЬ ДЛЯ ЗАРАБАТЫВАНИЯ ДЕНЕГ
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Это первая русскоязычная книга о том, как на самом деле продавать коучинг и зарабатывать на этом хорошие деньги. Авторы делятся уникальным опытом по запуску, продажам и массовому продвижению различных моделей коучинга и консалтинга. Представлены практические приемы и действенные рекомендации, которые уже подтвердили свою эффективность в различных индустриях – от медицины до автомобильного сервиса, от финансов до личностного роста. Это издание может по праву называться настольной книгой коуча. Рекомендуется тренерам, консультантам, коучам, психологам, инфобизнесменам и предпринимателям.
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