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Сергей Загородников

Инфопродюсер. 

Помогает коучам, тренерам и профеиональным консультантам продвигать себя в Интернете, продавать себя дорого, запускать и развивать свой инфобизнес.
Сертифицированный Коуч Нового Кода IPS.

Совладелец агентства «DigitalPack. Центр аутсорсинговых технологий инфобизнеса»  http://digitalpack.ru.
Кандидат экономических наук. Автор тренингов «Мастер деловых связей», «Я – Звезда!», «33 техники взрывных продаж на вебинарах», «Битва манипуляторов».

Учился у таких известных и признанных экспертов, как Андрей Парабеллум, Антон Ельницкий, Николай Мрачковский, Ицхак Пинтосевич, Александр Белановский.

В прошлом – человек, работающий по найму в крупной корпорации. Сегодня — успешный предприниматель, профессиональный тренер и инфопродюсер.

Женат, отец двоих детей.

Убеждён, что посредственности пробьются сами, а талантливым, умным и скромным людям, чтобы добиться успеха, обязательно нужно работать над собой, над своими убеждениями и навыками достижения целей.

В будущем Сергей планирует создать школу экспертов, чтобы помогать умным, опытным и целеустремлённым людям, мастерам своего дела, добиваться успеха в жизни, реализовывать своё предназначение, добиваться больших высот.

ВВЕДЕНИЕ

Если вы читаете эту книгу, то, скорее всего, вы хотите продавать себя дорого. 

Но что-то вам мешает это делать.

Наверное, вы думаете, что это страх?

Но это не страх. 

Это шаблоны, стереотипы, неприятные воспоминания из прошлого, которые каждый раз, когда вы собираетесь продавать себя дорого, говорят вам:

"ТОТ, КТО ПРОДАЁТ СЕБЯ ДОРОГО, – ПЛОХОЙ ЧЕЛОВЕК, НЕГОДЯЙ, НАГЛЕЦ…".

"ТЕ, КТО ПОКУПАЮТ ДОРОГО, – ГЛУПЦЫ…".

И каждый раз вы откладываете для себя решение поднять цену на свои услуги на потом. Тем временем вы продолжаете получать денег столько, сколько и ваши коллеги, или даже меньше, продолжаете испытывать недостаток времени, денег и самореализации.

Не думаю, что вас это устраивает. 

Иначе вы бы не читали эту книгу. Именно поэтому я предлагаю решение этой задачи – начать продавать себя дорого.

Первое, с чего вам нужно начать, – понять, что вы хотите?

Если вам просто не хватает денег, и вы думаете, что  неплохо было бы раза в два увеличить объём денег от того дела, которым я занимаюсь…, то эта книга не об этом. Лучше не читайте дальше, не тратьте время.

Но если же ваша цель – стать настоящим мастером своего дела, экспертом, широко известным в узких кругах, а, может быть, даже и в широких, то внимательно читайте эту книгу, а лучше читайте по чуть-чуть, чтобы информация хорошо усвоилась и переварилась.

Помните, что тот, кто продаёт себя дорого и даёт настоящую ценность своим клиентам, очень быстро становится признанным экспертом, человеком с именем.

А это значит, что:


Он сможет брать денег больше, чем его коллеги в разы.


У него появятся самые лучшие и крутые клиенты, которые дадут возможность набирать крутое портфолио и будут платить большие деньги.


Он получит возможность продавать себя, не продавая. За него будут говорить его клиенты и их отзывы.


Он получит доступ к "сильным мира сего" и возможность стать более защищённым в обществе.

Если вы хотите стать таким человеком, то читайте эту книгу и внедряйте фишки из неё в свой бизнес.

ЗА ЧТО ЛЮДИ ПЛАТЯТ БОЛЬШИЕ ДЕНЬГИ?

Если вы думаете, что люди, которые продают себя дорого, - шарлатаны, а люди, которые покупают дорогие вещи и услуги, – глупые создания, то это только потому, что вы очень плохо знаете человеческую психологию.

Начните читать практическую психологию, и вы поймёте, что люди готовы платить большие деньги не за товары или услуги, а за:


эмоции, потому что сейчас их мало в жизни;


"тусовку" и "движуху", потому что сейчас каждый "сам за себя", и мало возможностей для нормального общения, как раньше в профсоюзах, комсомолах и прочих партийных организациях;


внимание, которого сейчас не хватает многим людям, потому что все увлечены только собой. Внимание – это самый большой дефицит сегодня.

И это только часть "айсберга".

Есть ещё 5 причин, по которым люди хотят покупать дорого ваши услуги или товары:

1. Наследие Советского Союза.

Там были все равны, все были одинаковы. Большая государственная машина была ориентирована на то, чтобы из разных людей с разными способностями, талантами, запросами сделать одно большое серое «нечто». Сегодняшнее время даёт огромные возможности людям, заставшим во взрослом возрасте то время, компенсировать ту «уравниловку». Люди в возрасте хотят особенно выделяться, покупать дорого, у лучших и чтобы известные марки. Покупают часто только ради того, чтобы было, чтобы друзьям рассказать и похвастаться.

2. Желание быть не «как все».
Есть немало людей, которые хотят отличаться от окружающих. Цель таких людей – быть «не серым», запоминающимся, эксклюзивным, уникальным, неповторяющимся. Когда такие люди видят что-то необычное и дорогое, многие из них покупают просто из-за того, что это дорого.

3. Желание быть элитой.
Не все могут позволить себе покупать дорого. Обычно такие возможности есть у людей, принадлежащих к высшим слоям общества (директора, крупные бизнесмены, политики, звёзды и т.д.). Многие люди, которые не принадлежат к ним, хотят туда. Покупка дорогих вещей для них – это способ создать иллюзию, что они - тоже элита. Этот мотив можно хорошо эксплуатировать, разрабатывая рекламные тексты для своих услуг и товаров.

4. Дети «встают на ноги».

Силы и энергия, которые в течение 20-25 лет тратились на детей, однажды вдруг высвобождаются, когда дети начинают сами зарабатывать. Родители, имея возможности, доходы, связи, вдруг понимают, что могут пожить и для себя. Не все, конечно, но таких немало. Эта аудитория хочет и имеет возможности покупать дорогие вещи и услуги.

5. «Живут же люди за бугром».

После распада СССР, когда открылись границы, люди начали путешествовать. Сначала в основном те, кто начал заниматься бизнесом. Сейчас это стало доступно очень широкому кругу людей. Всё больше наших соотечественников познают уровень жизни в других странах, подсознательно начиная поднимать свои запросы и желания. От этого растёт тяга к покупке более дорогих вещей и услуг.

Помните это, перестаньте уже сомневаться и думать, можно вам уже или нет начать продавать себя дорого.

ЗАЧЕМ ПРОДАВАТЬ СЕБЯ ДОРОГО?

Сейчас есть немало людей, которые непросто могут, а хотят покупать дорого. Буду называть их ВИП-клиентами. Это касается не только материальных продуктов, а в первую очередь тренингов и коучинга. Эти люди также, как и основная масса интернет-пользователей, ходят по обучающим вебинарам и тренингам. И у них, представьте себе, тоже есть проблемы. 

Проблемы у них по смыслу такие же, как и у остальных, только платить они готовы в несколько раз больше за их решение. Это совершенно разная аудитория: владельцы бизнесов, топ-менеджеры, жёны богатых мужей, звёзды, люди, приближённые к "сильным мира сего".

Есть одна простая особенность в работе с такими людьми. Они  бы и рады воспользоваться вашими тренингами, вашим коучингом, вашим консалтингом. Но они живут другими "калибрами". У них есть свой "шаг" цены. Если для обычных людей он 100 рублей (1800,1900,2000 и т.д.), то для них это совсем разные величины. 

Это может быть 10 000 рублей, а может быть и 100 000 рублей. Поэтому, когда они видят цены на ваши тренинги или коучинг – 1500 рублей за коуч-сессию или 1900 рублей за базовую версию тренинга, то для них это как копейки, как цены на спички. 

Поэтому такие люди часто просто закрывают сайты, даже закрывают вебинарные комнаты, видя "копеечные" цены. Эти люди живут в других масштабах цен. 

Более того. У людей, которые платят дорого, как правило, лучше результаты в работе с вами. 

Почему? 

Да потому, что чем больше денег платит человек, тем выше у него мотивация внедрять ту информацию,которую он услышал на тренинге, выполнять те советы, которые дал ему коуч или консультант.

Побочный эффект от продажи себя дорого ещё и в том, что, когда вы продаёте дорого, к вам приходят более качественные клиенты. Проще говоря, к вам приходят люди, которые не пудрят вам мозги в личной работе. Они хотят результатов. В это означает для вас возможность получить более качественные отзывы и пополнить своё портфолио.

ГЛАВА 1. НИШЕВАНИЕ: КАК ПРОДАВАТЬ МНОГО И ДОРОГО, ЕСЛИ КОНКУРЕНТЫ ПРОДАЮТ ТО ЖЕ САМОЕ?

Сегодня уже во всех темах есть свои гуру и эксперты.Можно сказать, что все места заняты.Но есть инструмент, который позволяет выйти на рынок и в нём закрепиться начинающим и не очень известным экспертам.

Когда у вас есть своя ниша, вам очень просто стать экспертом. Стать востребованным и узнаваемым.


Вам проще собрать подписчиков.


Вам проще выстраивать личную биографию.

Вам проще готовить промо-видео.


Ваш контент становится более интимным, персонализированным.

Представьте журнал для автомобилистов.

Например:


Журнал для владельцев автомобилей


Журнал для владельцев иностранных автомобилей


Журнал для владельцев японских автомобилей


Журнал для владельцев автомобилей HONDA

Журнал для женщин-владельцев автомобилей HONDA.
Какой бы журнал вы купили, если бы вы были женщиной и у вас была бы HONDA? Думаю, что с таким же названием. 

Если у вас есть ниша, достучаться и стимулировать купить ваш продукт становится сильно проще.

Чем шире звучит название вашего тренинга или коучинга, тем сложнее его продать, тем дороже вам достучаться до клиента. Самая распространённая ошибка – это делать продукт максимально полезный для максимально большого количества людей.

Например:


Тренинг по похудению для всех


Тренинг по тайм-менеджменту для всех


Тренинг по личным финансам для всех


Тренинг по повышению продаж для всех.
Продажи будут, но они будут маленькими и случайными.В широком рынке можно быть тоже очень успешными. Но это стоит очень дорого.

Чем уже ниша, тем лучше.

Вы должны запомнить 2 вещи:

Когда у вас есть ниша, и эта ниша звучит в названиях ваших книг, в заголовках ваших статей, в названиях ваших вебинаров и тренингов – это вызывает эмоциональную реакцию.

Человек понимает: "О, это про меня".Чем уже у вас ниша, тем проще вам привлечь нужных людей. Не важно, что им нужно будет делать. Они увидят свои проблемы и увидят свои желания. 

Чем уже аудитория, тем дороже могут быть продукты.Чем шире аудитория, тем продукты должны быть дешевле.Чтобы маленький рынок давал большие прибыли, нужно на нём продавать очень дорого.

Единственный способ влезть в широкий рынок – это брать очень узкую, узкую, узкую нишу. С сильной эмоциональной проблемой.

Когда вы работаете в узкой нише, вам очень просто становится снимать возражения клиента. Он сразу понимает : "для топ-менеджеров", "для пенсионеров", "для начинающих" и т. д. Доверия к вашему продукту больше.

Есть несколько критериев успешности ниши.

1. Массовость. 

Если вы выбираете среди нескольких ниш, то выбирайте ту, где больше спрос, где количество потенциальных клиентов больше. Например: топ-менеджеров меньше, чем просто работников по найму. Владельцев малого бизнеса больше, чем руководителей крупных компаний.

2. Ценность.

Чем большую ценность вы показываете в своём продукте, тем больше вам будут готовы платить люди. 

Например, есть разница: тренинг о том, "как поменять колесо в машине" и тренинг о том, "как зарабатывать на ремонте шин".  

Есть разница: тренинг о том, "как поднять уверенность в себе" и тренинг о том, "как стать уверенным в себе руководителем и увеличить свои доходы в 2 раза за 2 месяца".

3. Повторяемость.

Плохо, когда ваше решение проблемы нужно один раз человеку. Чем чаще человеку нужны ваша услуга или решение, тем лучше. В идеале, нужно, чтобы была возможность продать другую продвинутую версию продукта.

Например: увеличивать продажи можно помогать бесконечное количество раз, а бросить курить – один раз. 

4. Конверсия.

Лучше выбирайте ниши, в которых у вас есть личные результаты и результаты ваших клиентов. Когда выбираете ниши, всегда задавайте себе вопрос: какие у вас должны быть результаты, чтобы у вас покупали?

5. Сложность внедрения.

Люди лучше всего покупают "готовые решения". Чем больше человеку нужно вложить дополнительно денег на получение результатов после вашего обучения, тем хуже.

Плохой пример - "как снимать большие фильмы в домашних условиях?". Большие фильмы не нужны большому количеству людей. Если для того, чтобы ваш продукт внедрить, нужно человеку покупать ещё оборудование, то такой продукт не станет массовым. 

Есть 3 типа ниш:
1. Жёсткие ниши (связанные с деньгами). В них результат можно измерить.

•
Продажи

•
Заработок

•
Инфобизнес

•
Сервис

•
Реклама

•
Маркетинг

•
Создание и развитие бизнеса

•
Интернет-магазин

2. Мягкие ниши (результат сложно измерить, прокачиваются навыки, отношения, ощущения).

•
Соблазнение

•
Духовное развитие

•
Здоровье

•
Семья

•
Женское счастье

•
Отношения

•
Целеполагание, достижение целей

3. Профессиональное обучение.

•
Фото

•
Видео

•
Программирование

•
Интернет-реклама

•
Проектирование сайтов

•
Бухгалтерия

•
1С

Почему это важно?

Это влияет на цены, которые можно брать за свои услуги, за свой продукт.Самые дорогие ниши(денежные)– это жёсткие ниши, когда вы берёте часть от будущего результата клиента.Фишка в том, что одну и ту же тему можно повернуть под разным углом, "занишевать" под разный тип ниши.

Например.

Тайм-менеджмент – мягкая ниша.

Как зарабатывать на обучении тайм-менеджменту. Уже жёсткая ниша.

Как снизить расходы компании на 20%, внедрив систему тайм-менеджмента в компании? Уже жёсткая ниша.

Написание картин. 

Как научиться рисовать – профессиональное обучение. Будет стоить недорого.Как зарабатывать 100 000 / мес. на написании картин? Жёсткая ниша.Как наладить отношения с детьми, рисуя картины, – это уже мягкая ниша.

Что значит хорошая и плохая ниша?

1. Результат. 

Хорошая ниша (тема) – это, когда уже и в теме, и  в основном заголовке ваших продуктов есть результат, который хочет клиент. Эту фишку можно использовать, подбирая формулировку вашей экспертности.

Например:
•
Как открыть свой бизнес?

•
Как похудеть?

•
Как выйти замуж?

•
Как наладить отношения с детьми?

•
Как сделать карьеру?

Когда не нужно объяснять человеку, зачем это ему.

Но это не всегда возможно.

2. Проблемы и желания.
Люди охотнее платят за избавление от проблем, чем за новые возможности.
Люди держатся за ту жизнь, которая у них есть. Они не хотят ничего менять.

Когда у человека что-то болит, ему легче что-то продать.

•
Как избавиться от долгов - Стабильная хорошая пенсия.

•
Избавиться от ежедневный рутины – Раскрыть свой потенциал.
•
Независимость от начальников – Достижение твоей мечты.
Страх что-то потерять сильнее, чем желание что-то приобрести.

Как понять, что ниша хорошая?

•
Ваша целевая аудитория должна быть платёжеспособной.
•
Вы сами, как эксперт, должны быть хоть чуть-чуть в теме.
•
Вам самим должно быть интересно.
•
Люди должны уже хотеть этого. Например: личностный рост не все хотят. Но все хотят похудеть. Все хотят замуж. Не все хотят новых ощущений. В идеале нужно, чтобы не надо было объяснять людям,зачем это им.

•
Чем больше конкурентов, тем лучше. Значит, есть спрос.

•
Возможность достучаться до ЦА. Интернет. Крупные корпорации, госструктуры.

•
Ваше решение нужно людям не один раз (установить унитаз). Чтобы была возможность продать более продвинутую версию продукта.

Самое главное – это доверие!

Без доверия клиентов к вам очень сложно что-то продать. Можно, но мало.

Мы, люди, очень быстро составляем впечатление о новом человеке. Фото, дикция, одежда, стиль текстов, тембр голоса, темы и вопросы, о которых говорит человек, цвета блога и презентаций на вебинарах, фон, на котором записано видео, на основе всего этого клиенты и подписчики подсознательно составляют впечатление о других людях, экспертах, спикерах.

Ваш контент может быть очень качественным и полезным, но если к вам у людей нет доверия, то продать становится очень сложно. Тем более в Интернете, на тему которого сейчас у людей в головах очень много мифов, стереотипов и отрицательного опыта. 

Главная причина, почему у многих людей, у которых не получается продавать много в ннфобизнесе, — это несовпадение того, чему учит человек, с тем, что он реально делает, с тем, как он выглядит.

Например:

•
Человек учит похудению, а сам весит много.

•
Человек учит вести бизнес, а сам его не имеет.

•
Человек учит выходить замуж, а сам ни разу там не был.

•
Человек учит решению проблем в семье, а сам её не имеет или 10 раз разводился.

•
Человек учит счастью, а по его глазам видно, что про счастье он читал только в книжках.

Желание помочь людям – это, конечно, благородно. Но надо понимать, что если у вас не будет собственного опыта в вашей теме, то продаж будет очень и очень мало.

Эти различия, конечно, можно объяснить и правильно подать для клиентов, но это требует времени и денег. Это задача для специалистов по персональному брендингу.
Первое впечатление, мифы и стереотипы решают.

Домашнее задание:

Задание 1. Выделите в своей теме не менее 10 ниш и кратко их опишите.

Примерные критерии выделения ниш:

Если это B2B:

• Отрасль, сфера.
• Размер бизнеса (средний / малый / крупный).
• Количество торговых точек (филиалов - есть / нет).
• Срок работы (новички – 1,2,3 месяца / до года / несколько лет / "динозавры" - больше 10 лет.).
• Хозяева бизнеса (молодёжь / люди в возрасте, мужчины / женщины).

Если это B2С:

• Пол (мужчины / женщины).
• Род деятельности (наёмные работники / владельцы бизнеса / безработные и т.д.)
• Отрасль (крупные корпорации / бюджетная сфера / частный бизнес и т.д.).
• Профессия (менеджеры / экономисты / юристы / ИТ-специалисты и т.д.).
• Уровень иерархии (специалисты / начальники среднего звена / ТОП-менеджеры / первые лица компании и т.д.).
• Возраст (студенты / пенсионеры / средний возраст и т.д.).
• Национальность (русскоязычные / иностранцы / страны СНГ и т.д.).
• География (численность городов – до 100 тыс./ 300 тыс. / города - миллионники).

Используйте наиболее важные для вашей темы критерии нишевания.

Задание 2. Из всех ниш, которые вы выделили в задании 1, выберите одну нишу и обоснуйте свой выбор:
• Какой результат я даю людям в этой нише?

• За сколько можно приобрести готовый результат или его аналог?

• За что люди в моей теме способны заплатить мне 30 000 рублей?

• Какие результаты у меня уже есть в этой области? (личные, учеников, отзывы)?
• Почему людям этому нужно учиться (покупать) именно у меня? (кейсы, шишки, годы, сертификаты, книги, эмоционально)?
ГЛАВА 2. ЛИЧНАЯ ИСТОРИЯ УСПЕХА:  КАК СДЕЛАТЬ ТАК, ЧТОБЫ КАЖДЫЙ НОВЫЙ ПОТЕНЦИАЛЬНЫЙ КЛИЕНТ ХОТЕЛ КУПИТЬ У ВАС ВСЁ ЧЕРЕЗ 5 МИНУТ ПОСЛЕ ЗНАКОМСТВА С ВАМИ?

Ваши знания и методики не так уж и сильно нужны людям, как вы думаете.

Людям, на самом деле, нужны герои. К человеку, который преодолел все препятствия, барьеры и преграды на пути к своей цели гораздо больше доверия, чем к просто умному человеку.

Если у вас есть личный опыт и личные результаты, то продавать себя дорого становится гораздо легче, чем человеку, который просто знает что-то на эту тему.

Большие деньги не там, где много знаний, а там, где есть личный опыт.

Например:

У кого будут лучше покупать по дорогим ценам?


У человека, который бросил сам курить после 25 лет курения или у человека, который знает, как это делать, при этом сам никогда вообще не курил?


У человека, который сам сбросил 30 килограммов веса, или у человека, который прочитал много книг о том, как надо худеть?

У человека, который открыл и активно развивает свой бизнес, или у человека, который хочет только открыть свой бизнес?

Уверен, что вы сделали правильные выводы.

Что из этого следует?

Чтобы продавать себя дорого, вам жизненно необходимо показывать свои результаты и результаты своих учеников. И не просто показывать, а показывать правильно, так чтобы потенциальным клиентам хотелось тоже достичь таких результатов и обязательно с вашей помощью.

Главная задача – показать себя экспертом, так чтобы у потенциального клиента сразу возникло к вам доверие и желание с вами работать по любым ценам.

Для этого вам нужно использовать два инструмента.


Продающая биография


Личная история успеха.
Начнём с продающей биографии.

В первую очередь, знайте, что ваша биография на сайте – это то, что влияет на посетителей и главное на доверие к вам.Это скрытый канал воздействия на вашу целевую аудиторию либо на случайных посетителей, которые случайно оказываются на вашем сайте.

Зачем нужна еще продающая биография?

•
Как минимум для раздела «Об авторе » на Вашем сайте.
•
Для заполнения вашего профиля при участии в конференции.
•
Для размещения информации о вас в ваших книгах, инфопродуктах, профилях социальных сетей.
•
В ваших продающих текстах в том месте, где пишется о том, "кто автор тренинга?"

Продающая биография – это сжатое описание ваших заслуг и результатов. Это ваш продающий профайл. И самое главное - после его прочтения у потенциального клиента должно быть ощущение, что "о, вот этот крутой человек".

Вот несколько примеров продающих биографий, который я писал своим клиентам:

=========================================================

Андрей Поздняков

Эксперт по внеконкурентному маркетингу, бизнес-консультант.

Один из первых в русскоязычном пространстве, кто начал не только внедрять лучшие мировые маркетинговые технологии, но и понял, как их автоматизировать.

Противник голой теории, практик, первый свой бизнес создал в 1996 году.

Является основателем и руководителем интернет-проекта http://deductor.org, который только за последние 3 года помог компаниям из России, Украины, Молдавии, Грузии, Армении и Латвии существенно увеличить поток клиентов и внедрить современные технологии автоматизации маркетинга.

Сертифицированный аналитик по работе с аналитической маркетинговой платформой «Deductor».

Автор 2-х ноу-хау в сфере внедрения маркетинговых технологий.

С 2011 года является официальным партнером русской школы развития бизнеса Джея Абрахама.
За последние несколько лет Андрей успешно реализовал более 60 проектов по привлечению клиентов в таких отраслях, как


Машиностроение


Полимерное и пищевое производство


Розничная и оптовая торговля строительными материалами, продуктами питания и товарами хозяйственного назначения.


Туристический бизнес


IT-технологии.
93 % клиентов Андрея продолжают сотрудничать с ним после первого проекта.

Каждый второй проект Андрея увеличивает прибыль клиента на 57 % за первые полгода.

Прошёл обучение у такого признанного во всем мире эксперта маркетинга как Джей Абрахам (США).

Лично обучался у известного профессионала малобюджетного маркетинга — Александра Левитаса (Израиль).

Владеет передовыми методиками переговоров, полученными в ходе обучения у Марка Гоулстона (США), консультанта ФБР в области переговоров  с террористами.

Цель Андрея – популяризация проверенных временем и опытом Джея Абрахама технологий внеконкурентного маркетинга на базе обучающего интернет-проекта, доступ к которому открыт любому человеку, вне зависимости от имеющегося у него образования и финансовых возможностей.

Лилия Альмяшова

Эксперт по экологии семьи, кандидат медицинских наук, врач высшей категории.

Основатель интернет-проекта «Экология семьи», собравшего за последние полгода аудиторию более 3000 человек из стран СНГ, Австрии, Болгарии и Молдовы.

Более 16 лет профессионально занимается вопросами здоровья.

Сама лично победила свои тяжёлые заболевания. Является автором системы восстановления здоровья, основанной на народных способах лечения. Ключевым отличием оздоравливающих методик Лилии является работа одновременно над психическим, духовным и душевным состоянием человека.

Провела более 30-ти мастер-классов и онлайн-семинаров по вопросам здоровья. Является автором 4-х интернет-тренингов, автором более 20-ти статей.

С 2009 года ведёт частную практику, помогая восстанавливать здоровье.

Клиентами Лилии являются депутаты, банкиры, генеральные директора и владельцы крупных компаний. К ней обращаются с проблемами бесплодия, реабилитации, эпилепсии.

Благодаря методикам Лилии у более, чем 80 % бесплодных семей появились дети.  Начиная с 2005 года, Лилия помогла 12-ти онкобольным с 4-й стадией пологостью выздороветь.

Автор 6-ти патентов по новым способам лечения. В течение 3-х лет курировала родильный блок в Родительском доме.

Член европейской ассоциации эндоскопических хирургов. Является сертифицированным международным исследователем новых препаратов (обладатель GCP сертификата).

Сотрудничает с клубом органического земледелия, Европейским институтом семьи, Благотворительной ассоциацией «За достоинство человека».

Обладатель чёрного пояса по тхэквондо. Имеет опыт выступления на онлайн-конференциях («Бизнес-лидер 2013?). Активно путешествует, исколесила всю Европу и Восточную Азию.

Ярый противник официальной медицины. Активно пропагандирует здоровый образ жизни, здоровое питание и чистоту планеты.

Считает, что каждый человек должен с молодости следить за своим здоровьем и образом жизни, чтобы уже к 50-ти годам со своими болезнями не лечь «тяжёлым грузом» на плечи своих детей, обременяя и сковывая их жизнь.

Рустам Назипов

Эксперт по раскрутке бизнеса в Интернете.

Сертифицированный коуч, бизнес-тренер.

С 2009 года профессионально занимается заработком на партнерских программах (привлечение посетителей на партнерские сайты). Является ТОП-вым партнёром в ряде партнерских программ.

Владелец 7-ми интернет-магазинов с общим оборотом более 1 000 000 рублей в месяц.

Активно консультирует интернет-предпринимателей, инфобизнесменов и владельцев оффлайн-бизнеса по вопросам рекламы в Интернете и лично продюсирует коммерческие и социальные интернет-проекты. Сотрудничая с предпринимателями из России, стран СНГ, Австрии и США, Рустам помогает им решать важные для любого бизнеса вопросы:


Как получить клиентов в уже существующий бизнес?


Какой бизнес в Интернете можно начать с нуля?


Как провести аудит рекламной компании подрядчиков на предмет честности?


Какие способы увеличения прибыли  использовать в существующем бизнесе?


Как вывести оффлайн-бизнес на новый уровень, используя интернет-технологии?

Рустам — убеждённый противник «длинных» инвестиций.  Все его стратегии раскрутки в Интернете решают одну задачу – получить максимально быстро отдачу на вложенные деньги.

Свои нестандартные «работающие» стратегии Рустам находит, регулярно вкладывая в тестирование новых способов продвижения значительную часть своих доходов.

Рустам не использует и не предлагает своим клиентам стратегии раскрутки в Интернете, которые дают отдачу менее 5 рублей на каждый 1 рубль вложенных инвестиций.

Максимальный личный рекорд в раскрутке интернет-бизнесов – 20 рублей прибыли с 1 рубля вложенных инвестиций. А в развитии своих интернет-магазинов ему удалось достичь результата –  за 2 месяца рост доходности с 50 000 руб. в месяц до 2 000 000 руб. в месяц.

Эффективные авторские стратегии интернет-продвижения сделали Рустама признанным экспертом в этой отрасли. Будучи спикером на конференциях «Трафик 2013» и «Делай деньги«, Рустам успешно выступал на одной сцене с такими экспертами интернет-бизнеса, как Ларри Лоик, Джим Грэм, ЭлизКиведо, Ник Халик, Тимур Тажетдинов, Азамат Ушанов, Евгений Ходченков, Сергей Жуковский, Михаил Гаврилов, Олесь Тимофеев и Алексей Толкачев.

Все свои интернет-стратегии Рустам обкатывает и успешно применяет в своих оффлайн-бизнесах (тренинговый центр, швейное и мебельное производство, студия виниловых наклеек).

В обычный жизни Рустам – образцовый семьянин (женат, дочка 1,5 года). Поклонник старого рок-н-ролла 60-х. Считает, что «нет таких выгодных предложений клиентов, которые бы заставили его поступиться интересами своей семьи».

Убеждён, что зарабатывать в Интернете,проще, чем кажется на самом деле.

Антон Дождиков

Эксперт по отношениям между мужчиной и женщиной.

С 2009 года занимается темой пикапа. Лично соблазнил в разы больше девушек, чем любой среднестатистический мужчина.

Успешный пикап-тренер. Создатель авторской системы «Директивное соблазнение. Игра без масок». Только за 2012 года провел более 50 тренингов и мастер-классов по пикапу.

Один из первых в России, кто активно пропагандирует daygame-соблазнение.

Основатель и идеолог проекта «SXRepublic» – самой активной пикап-тусовки в Москве, которая собрала за 1,5 более 200 активных участников.

Создатель обучающего онлайн-проекта «Liferepublic», в котором, начиная с 2012 года, прошло обучение более 500 человек из США, Германии, Италии, Франции, Швеции, Тайланда и стран СНГ.

Клиентами Антона являются доктора, юристы, музыканты, банковские работники, генеральные директора и руководители отделов крупных компаний.

Каждый второй ученик Антона соблазняет новую девушку на первом свидании. Более 80 % учеников Антона уже во время тренингов гарантированно соблазняют девушек.

Учился и продолжает учиться у таких признанных экспертов пикапа, как AndyYosha, SashaDaygame, Yad, TomTorero и многих других.

Имеет опыт выступления на конференциях (Международная онлайн-конференция для женщин «Современная Леди. Как воплотить мечты в реальность?») и организации конференций с количеством участников более 1500 человек («PICKUP. Соблазни свою знакомую»).

В прошлом Антон – это человек, который испытывал страх при общении с девушками. Сегодня – это профессионал, которому достаточно 15 минут на то, чтобы соблазнить любую незнакомку.

Ярый сторонник того, чтобы девушкам всегда говорить правду.

Личное кредо: «Соблазнять легко, если знаешь, что делать». Клиенты говорят про Антона, что он – человек, который меняет жизнь.

Антон имеет широкий взгляд на вещи, занимается спортом и экспериментирует в музыке. Основал и на протяжении 2-х лет являлся лидером музыкальной рэп-команды «DeFUCKto», призёр чемпионата России по боксу.
В будущем Антон планирует создать школу для мужчин по комплексному обучению навыкам, необходимым для самореализации в жизни, в бизнесе и в отношениях.

Светлана Самэр

Практикующий психолог, профессиональный коуч. Эксперт по устранению страхов, тревожных состояний и неуверенности в себе. Автор проекта http://svetlanasummer.ru

Более 17 лет помогает людям справляться с психологическими проблемами. С 2008 года работает в качестве профессионального коуча. Одна из первых среди коучей начала комбинировать в работе с клиентами инструменты практической психологии и современные коучинговые системы.

За время работы в качестве коуча провела более 1 000 консультаций и лично помогла более чем 150 людям.

Клиентами Светланы являются в основном женщины из России и других стран СНГ, а также русскоговорящие женщины из Италии, Швеции, США, Китая и Норвегии.

Работая преимущественно с женщинами, имеющими свой бизнес, и жёнами состоятельных бизнесменов, Светлана помогает им решать следующие задачи:


Найти подходящий бизнес и открыть его.


Найти занятие, которое приносит удовольствие, и сделать его доходным.


Стать достойной женщиной и получить достойного себя мужчину.


Избавиться от проблем в семейной жизни.


Наладить отношения с детьми.

На сегодняшний день книгу Светланы «Мысль, творящая чудеса. 4 простых шага от страха к уверенности» прочитали более 3 500 человек. Основными идеями и инструментами своей системы Светлана также делится со своими читателями в статьях, которых уже более 100.

Её авторские тренинги «Все тайны денег», «Как научиться управлять своими эмоциями?», «Открой тайну времени и стань любимчиком жизни», «Всё о личных границах», «Система ценностей или как стать счастливым?» помогают людям избавиться от самых сложных психологических проблем и ограничивающих установок.

Светлана постоянно учится. Сегодня в её арсенале коуча инструменты таких тренинговых программ, как:


PEAT,  «Духовный выбор» (Живорад Славинский, сербский психолог и духовный учитель).


EFT (ТЭС) (Маша Бенет, родилась в Москве, сегодня работает и живет в Англии).


«Ремонт Жизни» (Дмитрий Ещенко).


RPT (Саймон и ИветаРоуз).


ДЭИР, терапия истинной кармы (UNIVERSAL TAO CENTER в Москве).

В прошлом Светлана была человеком, живущим в состоянии «ты должна», боялась быть плохой мамой, плохой женой, плохим работником, плохой подругой и хваталась за любую работу, чтобы не прожить всю жизнь в нищете. На пути к самореализации и полной финансовой независимости Светлана преодолела переезд в чужую страну и самостоятельное освоение иностранного языка.
Будучи историком по образованию, начинала новую жизнь в другой стране с мытья полов и улиц. В 40 лет научилась водить машину. В 50 лет первый раз открыла ноутбук, подаренный дочкой на день рождения. Светлана смогла в одиночку дать качественное образование своей дочке и сама «встала на ноги».

Сегодня у Светланы свой официально оформленный бизнес, и она легко может оставить свою работу с клиентами, чтобы уехать на 2 недели в Португалию. Её график консультаций с клиентами расписан на 3 месяца вперёд.

Светлана уверена, что её методы могут помочь любой женщине, поскольку она сама сумела благодаря им избавиться от всех своих страхов и достичь успеха в жизни. Считает, что для того, чтобы чего-то достигнуть, надо этого сильно захотеть и хоть что-нибудь сделать.

В ближайшем будущем Светлана планирует создать в Израиле Женский клуб, чтобы дать женщинам возможность жить так, как они хотят, а не так, как могут.

Как написать крутую продающую биографию о себе?

1. В чем вы эксперт?

Чем бы вы ни занимались, чему бы вы ни учили, вы должны называть себя экспертом.Нельзя говорить, что вы просто интересуетесь и это ваше увлечение. Людям нравится работать с экспертами. Слово "эксперт" действует на них магическим образом. Например: эксперт по продажам, эксперт по отношениям, эксперт по бизнесу и т.д.

2. Ваш стаж в этой теме?

Нужно написать, как давно вы занимаетесь тем, чему обучаете людей или как давно вы работаете в своей сфере. Чем длиннее срок, в течение которого вы занимаетесь своей темой, тем лучше это вас "продаёт" как эксперта.

3. Ваш статус в этой отрасли (сфере)?

Если вам есть чем похвастаться или выделиться в своей сфере, то используйте такие усилители, как "первый в России (ваша страна), кто …", "Один из первых…", "Один из ведущих…", Один из самых знаменитых….", "Входит в пятёрку или десятку…", "Его сайт читают в день XXX тыс. человек".

4. Какое количество проектов вы завершили или реализовали?

Это больше подходит для жёстких ниш и особенно в консалтинге. Здесь можно написать о том, сколько консалтинговых проектов вы завершили успешно. Можно написать в каких отраслях были эти проекты. Сюда же можно написать, сколько бизнесов вы запустили. Суть в том, что цифры "продают". Чем больше количество проектов вы напишите, тем лучше.  Если у вас мягкая ниша, то здесь нужно подумать, что в вашей теме может быть "проектом".  Для того, чтобы подчеркнуть свой статус, можно описать в цифрах свои проекты. Например: "запустил бизнес общим оборотом…", "реализовал консалтинговые проекты на общую сумму….".

5. Ваша скорость успеха?

Люди любят наблюдать за успехами и провалами других людей. Людям сложно решиться на изменения в своей жизни, но они с удовольствием смотрят за тем, как это делают другие. 

90 % людей живут обычной и размеренной жизнью. В 6-7 лет они идут в школу, в 17-18 лет её заканчивают. Дальше поступают в институт. Дальше находят работу, потом потихоньку строится карьера. В 40-50 годам человек, как правило, чего-то добивается, становится небольшим или очень крупным начальником. Если вы будете рассказывать, что у вас в жизни было также, как и у всех, это не будет вызывать интереса. Поэтому если это так, то лучше об этом не рассказывать. Но если вам есть чем похвастаться, обязательно это делайте. Например, в теме "свой бизнес" это может выглядеть так: "в 7 лет заработал свой первый рубль, в 12 лет нанял первого работника, в 20 лет уже разорился, а в 25 вошёл в список Forbes…". Чем выше скорость успеха, тем дороже это "продаёт" вас, как эксперта.

6. "Создатель", "основатель", "владелец".

Ореол творца всегда притягивает внимание людей. Если вы что-то создали в своей жизни, то об этом обязательно нужно рассказать. Например: "основатель компании…", "владелец компании…", "создатель журнала…", "идейный вдохновитель сообщества…". Чтобы подчеркнуть статус созданного вами проекта, используйте цифры, например: количество участников, количество филиалов, общий оборот в месяц, тираж и т.д. 

7. Автором чего вы являетесь?

Если вы что-то написали или создали, то обязательно об этом пишите. Например: "автор книги….", "автор тренингов по…", "автор более XXX статей на тему….". Для подчёркивания статуса указывайте тираж книг, количество участников курсов и тренингов, наименования журналов, в которых вы публикуете статьи.

8. Ваши публичные выступления?

Информация о том, что вы участвовали в конференциях воспринимается людьми, как признание вашей экспертности. Поэтому напишите о том, в каких конференциях вы принимали участие. Можно указать названия конференций, количество людей, принимавших участие в этих конференциях. Если в этих же конференциях принимали участие известные эксперты в вашей теме, то вы можете написать: "выступал на одной сцене с такими экспертами, как...".

9. Ваши регалии и образование?

"Без бумажки, вы букашка, а с бумажкой – человек". Указывайте все регалии, которые у вас есть. Любые бумажные подтверждения вашего профессионального статуса будут работать на вашу репутацию. При этом используйте слова: "дипломированный тренер…", "сертифицированный…..", "Входит в список самых ….", "Занимает ХХ место в рейтинге….", "Член ассоциации….", "Входит в список….., в котором также присутствуют….", "Обладатель премии….". Регалий много не бывает.

10. "В прошлом…., а сегодня уже"

Людям нравятся герои. Большинство людей боится изменений, поэтому затаив дыхание смотрит, как другие меняют свою жизнь. И это их вдохновляет, даёт надежду. Если в вашей жизни была "пропасть", которую вы смогли преодолеть, то напишите об этом. Напишите о том, какая качественная трансформация произошла с вами. Желательно ,чтобы эта трансформация была интересна вашей целевой аудитории.

Например:


"В прошлом Нина – профессиональный финансовый директор с опытом работы в крупных холдингах с численностью более 1000 человек. По образованию инженер-геолог. Сегодня Нина – это профессионал интернет-бизнеса, который освоил абсолютно все технические вопросы бизнеса в Интернете".


"В прошлом Ольга – это человек «квашня», считающий такое состояние нормой жизни. Сегодня – это суровый практик, человек, который ни дня не может прожить без фруктов, овсяной каши и мюсли собственного приготовления".


"В прошлом Антон – это человек, который испытывал страх при общении с девушками. Сегодня – это профессионал, которому достаточно 15 минут на то, чтобы соблазнить любую незнакомку".

Чем сильнее трансформация, тем больше доверия к вам со стороны вашей адуитории.

11. Количество Ваших учеников (клиентов)?

Чем больше, тем лучше. Здесь работает социальное доказательство. "Если такое количество людей вам верит, значит, вам стоит доверять" – думает человек. Используйте такие формулировки: "Через его мастер-класс прошло XXX людей", "Провел более XX тренингов за год", "Провёл более ХХХ консультаций". 

12. С клиентами какого уровня Вы работаете?

Чем выше статус клиентов, с которыми вы работаете, тем больше доверия к вам, тем проще вам продавать себя дорого. Руководители крупных компаний, владельцы бизнесов, политики, звёзды шоубизнеса и спорта – все эти категории клиентов положительно работают на вашу репутацию.

13. Какие результаты у ваших учеников?

Чем лучше результаты у ваших учеников, тем дороже вы можете стоить, как эксперт. При этом к результатам ваших учеников у людей больше доверия, чем к вашим личным результатам. Чтобы подчеркнуть крутые результаты своих учеников, используйте цифры, например: "Его ученики зарабатывают ХХХ за ХХ месяца, "Его ученики выводят в ТОП за ХХ месяца", "Каждый 2-й его ученик избавляется от лишнего веса за ХХ месяцев", "Более ХХ человек создали свой бизнес", "Каждый второй участник тренинга соблазняет девушку уже на первом свидании" и т.д.

14. С кем вы сотрудничаете?

Если вы сотрудничаете с известными компаниями, организациями или экспертами, то это тоже нужно написать о себе. Так их статус перейдёт и на вас. Вы фактически берёте статус эксперта у них взаймы.

15. Какова география вашей деятельности?

Если вы работаете с клиентами из разных стран, ведёте бизнес в разных странах, выступаете публично в разных городах или странах, то пишите об этом. Количество городов, стран, континентов – всё это повышает ваш статус экспертности в глазах аудитории.

16. Достижения в смежных сферах жизни

В продающей биографии иногда есть ещё задача транслировать ваш личный бренд. Для этого нужно показать не только профессиональные результаты, но и то, какой вы в жизни человек. Люди любят разносторонне развитых людей, ведущих интересную жизнь, такую жизнь, которой они тоже хотят жить.  Поэтому, если у вас есть победы в других сферах жизни, напишите об этом, например: "Чемпион мира по парашютно-горнолыжному двоеборью..", "Спортсмен-единоборец со стажем занятий более 10 лет", "Пробежал марафон…" и т. д.
17. У кого Вы учились?

Всегда пишите про своих учителей. Не из чувства благодарности, а из того расчёта, что чем известнее ваши учителя, тем выше ваш статус, как эксперта. Здесь работает "эффект Прометея". Вы учились у всех известных Гуру, "собирали огонь", а теперь "раздаёте его людям". Всегда старайтесь фотографироваться со своими учителями.

18. Личная позиция, личные ценности.

Люди хотят знать, что вы за человек на самом-то деле. Профессионал – это хорошо. Но ещё лучше, если понятна ваша жизненная позиция. Это ещё одна точка соприкосновения со своей аудиторией. Здесь важно написать ваши "за" и "против" по жизни. 

Например:


"Ярый противник официальной медицины".


"Считает, что каждый человек должен с молодости следить за своим здоровьем и образом жизни, чтобы уже к 50-ти годам со своими болезнями не лечь «тяжёлым грузом» на плечи своих детей, обременяя и сковывая их жизнь".


"Глубоко уверена, что  любая женщина может начать свой бизнес".


"Ярый сторонник того, чтобы девушкам всегда говорить правду".

19. "Про него говорят"

Ещё одна фишка на случай, если писать вообще нечего, если вы только начинаете свой профессиональный путь. Можно целенаправленно продвигать свой персональный бренд, чтобы в голове у людей, которые вас знают, закрепился за вами какой-то "ярлык".

Например:


"Его клиенты говорят про него, что – он человек, который "снимает шоры с глаз".


"Клиенты говорят про Антона, что он – человек, который меняет жизнь".

Это могут быть клиенты, друзья, партнёры.

20. Каковы ваши планы на будущее?

Большие цели всегда притягивают внимание людей. Если вы только начали свой профессиональный путь, то напишите о своей большой цели, которую вы хотите достичь. Это вызовет уважение к вам со стороны аудитории. В идеале, цель должна быть общественно полезной.

Например:


"Цель Иванны – создать благотворительный центр для помощи всем нуждающимся людям и организовать массовое движение сторонников здорового образа жизни".


"В будущем Антон планирует создать школу для мужчин по комплексному обучению навыкам, необходимым для самореализации в жизни, в бизнесе и в отношениях".


"Планирует в ближайшем будущем создать виртуальную академию здоровья, цель которой – открыть людям знания о здоровом образе жизни, чтобы они стали доступны каждому".

Ваша продающая биография должна быть ёмкой, без "воды".

Как написать личную историю успеха?

Личная история успеха – это одна из мощнейших технологий влияния и убеждения. Если вы посмотрите на известных экспертов, то у них почти у каждого есть своя продающая история личного успеха.

Это "история героя", которая позволяет им продавать, не продавая. Зайдите на сайты к известным сейчас экспертам (Азамат Ушанов, Олесь Тимофеев, Николай Мрачковский) и там вы увидите записанные на видео истории успеха. Почитайте книги отечественных экспертов, таких как Владимир Довгань, Ицхак Пинтосевич, Александр Белановский и многих других. У них у всех есть свои "истории героев".

Если вы хотите продавать себя дорого, то вам тоже нужна такая история. Она позволяет очень быстро вызвать доверие и симпатию к вам. Почитайте книгу Роберта Киосаки "Богатый папа, бедный папа". Она вся написана в формате личной истории. Это книга, которая взбудоражила умы многим миллионам людей. Вывод здесь один. Чтобы продавать себя дорого – у вас должен быть личный пример, правильно "поданный" вашей аудитории.

Лариса Зиновьева

Мой рассказ о том, что каждый человек может развить в себе любой навык, причем даже тот, к которому он считал себя совершенно неспособным… Речь пойдет о личных продажах. О продажах в самом широком смысле этого слова.

Вы умеете продавать? Продавать себя, свои услуги, свою экспертность или товары? И вообще, любите ли вы продавать?

Многие люди, которые знают меня сейчас, говорят: «Тебе хорошо, ты продаешь, как дышишь! А если я даже думать о продажах не могу? Это совершенно не мое!».

Сейчас я действительно продаю легко, часто даже не задумываясь. Этот навык не только стал автоматическим, но и перерос в привычку.

Но так было не всегда!

Как и многие люди, выросшие в Советском Союзе, я долгое время очень предвзято относилась к продажам. «Я - не торгашка!», - гордо говорила я и была убеждена на 100 %, что НИКОГДА, даже в «голодный год» я не стану заниматься этим ремеслом.

Но, как говорится, «никогда не говори никогда»…

Если вы помните начало 90-х, то согласитесь, что это были нелегкие времена. Тогда рушилась привычная жизнь, закрывались или просто разваливались на глазах государственные предприятия. Мы начали на собственном опыте понимать, что такое «безработица» и что значит месяцами искать работу и не находить ее…

Я не стала исключением и однажды, придя в НИИ, в котором я работала программистом, узнала, что всех работников отправляют в административный отпуск на несколько месяцев,и, скорее всего, с последующим увольнением.

Не стану подробно рассказывать обо всех злоключениях, которые со мной произошли в тот период. Были там и беспросветные дни, когда я с утра до вечера ходила от одного работодателя к другому и везде получала отказ. Иногда мне везло, и я получала работу хоть и не по своей специальности, но, по крайней мере, это позволяло как-то жить. И уже в то время самой востребованной вакансией была должность менеджера по продажам. Но я её не рассматривала ни под каким предлогом, потому что моя нелюбовь к продажам была выше нужды.

В тот период я работала и оператором ЭВМ, и бухгалтером. Я даже сделала карьеру, став главным бухгалтером в довольно крупной компании. И в целом мне казалось, что моя жизнь удалась, что я занимаюсь, если и не любимой работой, то, по крайней мере, денежной и вполне престижной.

Но череда неприятных событий (навет конкурентов, арест владельца компании, обыски офиса людьми в камуфляжных костюмах и черных масках) напрочь отбили у меня желание работать в финансовой сфере.

И я снова начала искать работу. В тот момент моё внимание привлекла специальность менеджера по персоналу. Я окончила курсы и начала искать работу. Не всё было гладко, мне пришлось нелегко, т. к. всем нужны были люди с опытом, а у меня его в этой должности не было.

Снова была череда отчаяний, но после долгих поисков мне всё же удалось найти работу в известном кадровом агентстве. Я начала работать рекрутером – искала работников для компаний-клиентов. Я была на седьмом небе от радости! Эта работа мне очень нравилась. У меня проснулось «чутье» на людей. Я удачно закрывала даже самые сложные вакансии. И всё было бы прекрасно, если не одно «но»…

Кроме работы по поиску высококвалифицированных специалистов и проведения собеседований в мои обязанности входил поиск клиентов. Я должна была продавать себя, свою компанию, доказывать, что наша работа стоит денег, и причем, не малых. А на дворе был кризис 98 года… Надо ли говорить о том, что в то время, когда многие люди были без работы и на каждую более-менее приличную вакансию сразу выстраивалась очередь, работодатели не всегда адекватно относились к предложению заплатить за услугу подбора персонала. «И мы еще должны вам за это платить!», - этот гневный возглас был самым безобидным из всех, что мне приходилось слышать.

Я уже начала подумывать об увольнении из кадрового агентства. Мне было безумно жаль расставаться с работой, которая мне очень нравилась и которая у меня получалась. Но ходить в поисках клиентов и выслушивать их обидные слова, было уже выше моих сил.

И вот, однажды, когда я серым дождливым вечером возвращалась с очередной такой встречи, я почти уже решила, что мое терпение кончилось, и надо писать заявление об уходе… Мне стало так больно, так жалко себя! По моим щекам катились слезы. Ну почему я должна бросать любимое дело? Почему я должна опять уходить «в никуда»? Что меня ждет? Снова остаться без поддержки, без денег, снова обивать пороги в поисках подходящего места?

В какой-то момент жалость к себе сменилась злостью на себя. Ну, неужели я, умный человек с высшим образованием, с тонким пониманием людей, не смогу осилить какие-то продажи? Неужели это сложнее, чем высшая математика или сопромат? Я должна, наконец-то, справиться со своей нелюбовью к продажам, со своим нежеланием предлагать свои услуги!

И я начала учиться продажам. Я посетила все курсы и тренинги, которые были на тот момент в моём городе, прочла все книги, которые только смогла найти. Что-то оказалось пустой тратой времени, что-то более полезным. Я по крупицам собирала те «золотые» фишки, техники и инструменты, которые помогли мне потихоньку начать разбираться в искусстве продаж.

Правду говорят, что невозможно любить то, что не получается. Моя борьба с «продажами» была нелегкой и нескорой. Но, в конце концов, я победила! Я научилась так вести переговоры, чтобы люди чувствовали, что я не «впариваю» что-то ненужное, а даю им возможность получить нечто очень ценное для себя. Намного ценнее, чем те деньги, которые нужно за это заплатить. Все чаще в конце встречи я слышала от них слова благодарности. Я начала по-другому относиться к продажам. Нет, это была ещё не любовь, но уже и не ненависть!

Прошло ещё какое-то время, и я научилась продавать легко и с удовольствием! Продажи стали тем навыком, который не раз выручал меня в самых сложных ситуациях (и не только рабочих).

А уж когда я открыла свою консалтинговую компанию и начала продвигать себя как бизнес-консультанта, бизнес-тренера и коуча, я в полной мере ощутила, насколько правильное решение я приняла тогда, когда решила научиться личным продажам.

Сейчас я точно знаю, что не уметь продавать в современно мире, – это, практически, то же самое, что не уметь плавать в древней Греции. Помните, там о невежественных людях говорили: «не умеет ни читать, ни плавать!».

Я не буду столь категоричной, но поверьте, умение продавать – одно из немногих, которое пригодится вам всегда и везде и не раз сослужит добрую службу.

Кроме того, теперь я точно знаю, что научиться продажам можно за очень короткий срок! Этому я учу участников моих тренингов и семинаров. Этому я научу и вас. Приходите!

Личная история пишется в несколько этапов.
1. Описываем точку "А" (Жизнь "До"). Напишите о той жизни, которой вы жили до того, как добились успеха. О том, какие проблемы вы испытывали, как вы себя чувствовали тогда. Задача - добиться реакции аудитории: "Он был таким, как я".

2. Описываем "точку кипения".Что было до ключевого события, которое перевернуло вашу жизнь? Добавьте больше деталей. Напишите о том, что вы предчувствовали. Напишите о ситуации, в которой ваши самые сильные опасения стали реальностью.

3. Описываем событие, которое стало поворотным моментом в вашей жизни. Что-то случилось на работе, что-то пошло не так дома и т. д.  Человек должен слушать и в голове у себя рисовать картинку. 

4. Декларация независимости. Далее вы пишете о том, что вы решили изменить свою жизнь. Напишите о том, какое вы приняли решение, от чего решили полностью отказаться, какую цель поставили.

5. Путь к свободе. Опишите свой нелёгкий путь к свободе, к той жизни, которой вы живёте сейчас. Напишите о том, что стало первым шагом. Какие книги вы начали читать, на какие тренинги вы начали ходить. Напишите о том, какой  такой секрет вы открыли ,о котором не говорят известные эксперты. И, конечно, о том, что вы этим секретом теперь будете делиться со своими клиентами.

6. Описание точки "Б" (жизнь теперь). В заключении вам нужно описать ту жизнь, которой вы сейчас живёте. В этой жизни ваша целевая аудитория должна увидеть свои желания и мечты, которых у неё нет, а у вас уже есть. Надо написать так, чтобы потенциальным клиентам захотелось пойти за вами, довериться вам, как эксперту.

В вашей истории обязательно должны быть взлёты и падения. Это нужно, чтобы вызывать у ваших потенциальных клиентов эмоции. Эмоционально "раскаченному" человеку продавать всегда легче.

Домашнее задание:

Задание 1. Напишите свою продающую биографию, используя информацию из главы.

Задание 2. Напишите свою историю успеха, используя структуру, предложенную в главе.

ГЛАВА 3. VIP-ПРЕДЛОЖЕНИЕ:  КАК БЫСТРО ПРИВЛЕЧЬ ВНИМАНИЕ КЛИЕНТОВ К СЕБЕ, ПРОСТО СДЕЛАВ ПРОДУКТ "НЕ ДЛЯ ВСЕХ"?

Продавцы хотят, но боятся ставить высокую цену. Покупатели ворчат, но всё равно покупают по высокой цене. Рост цен на товары или услуги воспринимается часто как сигнал к необходимости ещё больших покупок.

Причины этого - внутри нас. Дорогую цену мы рассматриваем как признак высокого качества. Если мы сравниваем среди примерно одинаковых марок одного и того же изделия, многие из нас товар с более высокой ценой воспринимают как более надёжный и долговечный.

Тем более, если мы не разбираемся в чём-то, то для нас высокая цена – это объективный и надёжный критерий качества. К примеру, если вы хотите получить самый высокий уровень сервиса и качества на рынке видео, фото, дизайна и прочих видов услуг, то вы автоматически ищете самое дорогое предложение, самую дорогую компанию. В этом случае большая цена – это для нас "знак качества".

Когда в вашем каталоге услуг или товаров есть одна очень дорогая услуга или один очень дорогой продукт, это автоматически "продаёт" более дешёвые ваши товары или услуги. Особенно когда клиент понимает, что цены отличаются в разы, а на вид отличия в товарах или услугах не настолько значительны.

Есть простой способ начать продавать себя дорого, после которого не уходят массово клиенты, а поток денег от вашего дела увеличивается.

Сделайте VIP-предложение. Дополнительно к вашему основному перечню услуг или товаров.

Главное правило - сделать работу с Вами более удобной и комфортной для покупателя VIP-предложения. Ваша задача не просто задрать цены, а создать по-настоящему ценное в глазах клиента предложение. Подумайте о своём клиенте, как он пользуется Вашей услугой, Вашими товарами, его отношениях с друзьями и коллегами на работе, его жизненном ритме в течение дня.

Как вы можете сделать своё предложение для него более ценным? Для того чтобы придумать VIP-предложение для своих клиентов, подумайте в 3-х направлениях:

1. "Время".

Более короткий срок исполнения заказа. Срочность.


Более длительный срок доступа к каким-то вашим ресурсам.


Более длительный срок поддержки с вашей стороны после покупки товара или услуги.


Возможность позвонить вам в любое время и право получить ответ на свой запрос в кратчайшие сроки.

2. "Внимание"


Вы лично что-то для него делаете, а не ваши помощники, если они у вас есть.


Вы лично выезжаете к клиенту.


Клиент получает персональную упаковку, персональную надпись на товаре.


Персональная консультация и не одна.


Персональный помощник или консультант.


Возможность клиента самостоятельно выбрать что-то при производстве или оказании услуги: цвет, формы, упаковку.


Дополнительная услуга, которую вы не делаете обычным клиентам, но которая очень полезна и повышает результаты клиента.

3. "Финансы"


Если у вас почасовая оплата, то предложите единовременную оплату.


Если обычно вы работаете с предоплатой, то предложите частичный аванс, а вся сумма потом.


Скидки на любой другой ваш продукт или услугу в течение какого-то срока.


Это может быть возможность оплаты частями, если вы обычно берёте сумму целиком.


Это возможность оплаты в любой другой валюте и т.д.

То есть всё, что сделает работу с вами более комфортной и удобной. Используйте всё, что увеличит ценность работы с вами в глазах клиента.

25 способов увеличить цену своего инфопродукта.

Хотеть заработать больше денег от продажи своих инфопродуктов – это нормально. Многие решают эту задачу через количество, увеличивая число потенциальных клиентов.

Другой способ – поднять ценность своего инфопродукта. И вот здесь получается не у всех. Часто просто из-за не знания, как это сделать.

Задача не в том, чтобы просто поднять цену. Нет, надо увеличить ценность в глазах клиента.

Вот чек-лист, который включает 25 способов увеличить ценность своего инфопродукта:

1.
Записи предстоящего тренинга, семинара, мастер-класса

2.
Чек-листы

3.
Интеллект-карта

4.
Шаблоны и макеты

5.
Образцы документов

6.
Скрипты разговоров

7.
Мастер-группа бесплатно

8.
Рабочая тетрадь

9.
Обратная связь по домашним заданиям

10. База контактов специалистов или партнёров

11. Цифровая книга

12. Тест-драйвы других инфопродуктов (демо-версии)

13. Доступ в закрытую группу или в секретный чат

14. Участие в блоке ответов на вопросы

15. Бесплатный аудит или критика от тренера

16. Бонусом записи проведённых тренингов, семинаров или мастер-классов

17. Бонусом продукты партнёров

18. Личная консультация

19. Скидки на другие инфопродукты на какой-то срок

20. Индивидуальный коучинг

21. VIP-блок, VIP-день

22. Сертификат

23. Разбор неудачных и удачных кейсов клиентов в записи

24. Совместная работа с тренером над запуском проекта клиента

25. Полезные программы для работы (софт)

На основе этих способов можно формировать разные по стоимости пакеты участия в ваших обучающих программах.

Важно!

Бонусы должны быть интересны вашей целевой аудитории.

Домашнее задание:

Задание 1. Сделайте или усильте свои VIP-тарифы на все свои тренинги и курсы, используя информацию из главы.

ГЛАВА 4. ПРОДАЮЩИЕ ОТЗЫВЫ: ПОЧЕМУ У ВАС НИЧЕГО НЕ ПОКУПАЮТ?

Люди верят больше мнению людей, чем рекламе. Проблема в том, что люди не любят и не считают это необходимым, нормальным: кого-то рекомендовать, оставлять отзывы.

Никто не хочет рисковать своей репутацией.Многие тренеры и коучи не совсем понимают силу и значение отзывов для своего бизнеса.

Почему отзывы помогают продавать дорого?

Потому что людей всегда интересует чужое мнение.А если это мнение авторитетного человека, то отзывы работают ещё сильнее.Главное условие хороших отзывов для вас – это высокое качество ваших услуг, тренингов или коучинга.

Первая задача отзывов – закрыть возражения.Возражения клиентов всегда есть:

 Дорого…

 Дешево…

 Медленно…

 Мало…

Первое, с чего нужно начинать собирать отзывы, – нужно составить список возражений для своего бизнеса или для своего рода деятельности.

В идеале на каждое возражение должен быть свой отзыв.Это постоянная работа. Отзывов много не бывает.

Вторая задача отзывов – повысить доверие к вам и к вашему продукту.В Интернете можно встретить фальшивые отзывы, написанные самостоятельно.Это, наоборот, снижает доверие.

Поэтому никогда не пишите отзывы себе самостоятельно. 

Существует несколько видов отзывов.

Эмоциональные:

 Мало фактов, много эмоций

 Вау, круто, всем расскажу, какой-ты классный".

 Чем жестче тема, бизнес например, тем меньше помогают такие отзывы.

Отзывы о результатах:


Когда пишут результат в цифрах или на уровне внешнего эффекта, 

Отзывы о превышении результатов:


"Я хотел просто купить мотоцикл, а сделал это своим стилем жизни"


"Я хотел просто купить магнитофон, а по факту стал поклонником марки и купил всю линейку продуктов"


"Я хотел просто открыть  расчетный счет в банке, но уже через месяц перевел все обороты в этот банк, так как очень классный банк"

Отзывы лично о вас:


Просто, описывают ваши качества характера.


"Ни разу не опоздал…"


"Всегда хорошо выглядел…"


"Всегда был вежливый…"

Любые отзывы всегда хорошо

Не нужно переживать, что вы побеспокоите людей своей навязчивостью, когда берёте отзывы. Это бизнес.Если ваш тренинг, куочинг, консалтинг– действительно классный, людям будет только приятно.

Чтобы отладить работу по сбору отзывов себе для своего бизнеса, нужно научить клиентов давать вам отзывы.А именно: просто давать состав вопросов, на которые они бы отвечали в отзыве.

Как брать отзывы?

Лучше начинать брать отзывы со своих постоянных клиентов, с лояльных к вам людей.Можно просто попросить дать отзыв. Не все будут соглашаться. Это нормально.

Можно спросить клиента по телефону. Можно записать за ним его вопросы.Потом составить единый текст.Отправить ему на согласование.И у вас будет уже готовый отзыв.

Можно отправить вопросы по электронной почте и попросить ответить в ответ на письмо.

Можно брать отзывы за подарок: скидка, подарок или бонус. Можно сделать написание отзыва или получение рекомендации условием сотрудничества

Правила сбора отзывов

Людей нужно предупреждать заранее, зачем вы берёте у них отзывы (для сайта, для коммерческих предложений). Лучше всего брать отзывы на пике их эмоционального состояния. "Куём железо, не отходя от кассы". Чем больше времени пройдет после того, как вы помогли человеку, тем меньше вероятность того, что вы возьмете у него отзыв. Он меньше будет связывать свой результат с вами.

Структура хорошего отзыва


Фотография


ФИО


Род деятельности (должность)


Название компании


Почему интересуетесь этими услугами (темой)?


Как давно интересуетесь этой услугой (темой)?


Поделитесь теми сомнениями, проблемами, которые у вас были до того, как вы решили купить этот продукт (услугу). Какие результаты у вас были до этого?


Среди каких компаний, специалистов, продуктов вы выбирали?


Как вы узнали об этой компании, об этом специалисте, об этом товаре (услуге)?


Как проблема была решена? Какие проблемы удалось решить, используя этот продукт (услуг)?


Какие задачи или цели удалось достичь с помощью этого продукта (Услуги)?


Расскажите о 3-х самых важных для себя инструментах (фишках), которые вы внедрили в свою работу / свой бизнес / свою жизнь? Что внедрите в ближайшее время?


Или расскажите о 3-х важных мыслях, которые к вам пришли, когда вы пользовались услугами (продуктом).


Опишите, как вы теперь оцениваете своё будущее, насколько вам будет легче и проще в будущем вести бизнес, жить или достигать своих целей?


Какой полезный совет вы можете дать всем, кто сомневается, ещё выбирает, сравнивает?


Кому бы ещё вы порекомендовали работать с этой компанией, с этим человеком, этот продукт (услугу)?


Контактные данные

Нельзя поправлять отзывы и рекомендации письменные. Как клиент написал, так и публикуем. В отзывах должны быть контактные данные человека. В отзывах должна быть фотография. Должно быть понятно, что это живой человек.

Если люди не видят других отзывов, мало кто первым решается оставить отзыв, поэтому лучше с каждого брать индивидуально, а потом помещать их в одном месте.

Отрицательные отзывы тоже должны быть в небольшом количестве. В таком случае положительным отзывам лучше верят. Отрицательные отзывы часто воспринимаются, как личное мнение. Их не должно быть много. 5-10 %.
Идеальные отзывы, напротив, снижают уровень доверия. 

Домашнее задание:

Задание 1. Составьте список своих курсов и тренингов, которые вы будете давать за отзыв участникам тренингов.

Задание 2. Запишите продающий видеоотзыв на продукт какого-нибудь известного эксперта в своей области и отправьте ему на почту.

ГЛАВА 5. ЛИНЕЙКА ПРОДУКТОВ:  КАК ДЕЛАТЬ СТОЛЬКО ЖЕ, А ПОЛУЧАТЬ В 2 РАЗА БОЛЬШЕ ДЕНЕГ?
Продавать дорого можно, просто повышая средний чек при продаже обычным клиентам. 

Когда у вас только один тренинг или одна коучинговая программа, то это сильно затрудняет приток денег к вам. Представьте ситуацию, человек прошёл какой-то ваш тренинг, ему понравилось, и он хочет купить что-то ещё. А купить у вас больше нечего. 

И в этом случае вы лишаетесь огромных возможностей для роста своих продаж. Суть в том, что продавать постоянным клиентам в несколько раз проще, чем новым. Человек, который уже проходил ваш тренинг или был у вас в коучинге, и ему понравилось, гораздо охотнее купит ещё один ваш тренинг или пойдёт в вашу новую коучинговую программу. Людей, которые уже работали с вами и им понравилось, не нужно уговаривать купить у вас что-то ещё. 

А что делает большинство экспертов? Сделали один тренинг и начинают его постоянно проводить, тратя постоянно огромные деньги на сбор новых групп и новых потенциальных клиентов.

Чтобы продавать много, вам нужна линейка продуктов. Чем больше у вас продуктов, тем проще вам становится продавать. Очень просто становится сделать ВИП-тариф для тренингов, дополнив его записями каких-то своих других тренингов. У вас открываются возможности делать распродажи, например: под Новый год и под другие праздники, делая хорошие скидки на весь пакет своих курсов и тренингов.

Когда у вас есть линейка продуктов, у вас появляется возможность дополнительно продавать свои курсы и тренинги уже во время самих тренингов. Представьте ситуацию, люди проходят ваш тренинг в течение нескольких дней. Им нравится. И вы им на тренинге же предлагаете купить что-то ещё со скидкой.

Большая линейка тренингов даёт возможность экономить, если вы нанимаете помощников. В этом случае, доступ к вашим продуктам может быть дополнительным стимулом для персонала.

Становится гораздо проще собирать отзывы на свои продукты. Имея большой выбор тренингов и курсов, вы можете их раздавать в качестве подарков за отзывы на свои другие тренинги, консультации и коучинг.

Как сделать линейку продуктов?

1. Найдите на Западе экспертов в своей теме и посмотрите, какие у них линейки продуктов. Просто моделируйте их.

2. Исследуйте названия книг по своей тематике в книжных магазинах. У конкурентов всегда много интересного можно найти. Ищите идеи у них.

3. Найдите крупные форумы, на которых обитает ваша целевая аудитория, и проанализируйте наиболее популярные темы обсуждения.

4. Проведите опрос среди своих клиентов (подписчиков), разослав им анкету с вариантами вопросов, ответы на которые они бы хотели узнать.

В вашей линейке продуктов должны быть продукты для 4-х ценовых уровней.

Бесплатные продукты. Это книги, видеоуроки, мини-курсы, которые вы будете раздавать бесплатно или бонусом в обмен на контактные данные своих потенциальных клиентов.


Дешёвые продукты. Это могут быть записи мастер-классов, книги, аудиокурсы. Они нужны для того, чтобы за небольшие деньги человек смог попробовать качество ваших продуктов.


Средние по цене продукты.Это могут быть платные консультации, участие в вашей мастер-группе, тренинги и семинары.


Дорогие продукты. Это крутые ваши тренинги, коучинг, консалтинг.

Теперь о том, как отстраиваться от конкурентов, создавая новые продукты для своей аудитории. Вы можете использовать следующие формулы:


Пошаговое руководство


Ответы на 50 самых часто задаваемых вопросов.


100 новых идей для (ваша тема)


Как заработать на (ваша тема)


"Для продвинутых…"


"За час", "За неделю", "За 21 день" и т.д.


"Для" (для женщин, для топ-менеджеров, для водителей и т.д.).


"Шаблоны"


"Методические материалы"


"Под ключ" (сделаем за вас).
Суть в том, что внутри продукт может быть на 50 % таким же, как и ваш основной продукт, но вы его можете делать для другой ниши и с другой "глубиной" контента.

Домашнее задание:

Задание 1. Составьте 20 наименований своих будущих продуктов в 4-х ценовых категориях: бесплатные, дешёвые, средние, и дорогие.

ГЛАВА 6. ВНЕШНЯЯ ЭКСПЕРТНОСТЬ:  КАК СДЕЛАТЬ ТАК, ЧТОБЫ КЛИЕНТЫ НА ВАС МОЛИЛИСЬ И НЕ ЗАДАВАЛИ ЛИШНИХ ВОПРОСОВ?

Скорее всего, у вас было такое чувство, когда вы покупали продукты своих конкурентов и понимали, что ваши продукты на эту тему гораздо лучше. Вам казалось, что вы можете лучше. Вы начинали ощущать зависть, непонимание, злобу. А как по-другому? Ведь вы делаете свои тренинги гораздо лучше, делаете коучинг и консалтинг на много лучше ведущих экспертов в своей теме.

Тем не менее, к ним выстраивается очередь. У них покупают очень дорого. А вы вынуждены продавать свои тренинги ,коучинг и консалтинг "за копейки".

Где же тут подвох? Мир несправедлив?
Нет. Вы просто не понимаете или не хотите понимать, как устроен мир. Хотите его переделать. А мир переделывать не нужно. То, как он устроен, нужно использовать в своих интересах.

А устроен он очень просто и прозрачно. Люди хотят покупать не у профессионалов. А у известных экспертов. Большинству людей глубоко всё равно на ваш "мегаконтент", на ваши крутые техники и методики.

Большинство людей хочет покупать у известных людей. По разным причинам. Но это факт, с которым не надо спорить.

Если вы хотите продавать себя дорого, то вам обязательно нужно стать известным и узнаваемым.

Есть два простых условия, которые необходимо выполнить, чтобы стать известным и узнаваемым:


У вас должна быть своя книга. И она не обязательно должна быть популярной. Она просто должна быть.


Вас должны показать по телевизору. И не важно по какому каналу и в какой передаче. Записанное видео с вашим участием, размещённое на вашем сайте, красочно показывает потенциальным клиентам, что вы эксперт с большой буквы "Э". Сейчас вы можете смеяться, шутить, злиться, но это так. Почитайте психологию влияния Р.Чалдини и посмотрите, как продвигаются сейчас ведущие инфобизнесмены. Сколько их уже перебывало в самой рейтинговой  передаче на российском первом канале "Давай поженимся?»: Валерий Морозов, Александр Писарев, Антон Бритва и многие другие – все они правильно используют PR-технологии для увеличения собственной популярности.

Если вы хотите продавать себя дорого, то у вас должны быть внешние признаки экспертности.Вот основные из них.

Своя книга

Вот вы сейчас читаете мою книгу. Кому-то из вас она нравится, кому-то, мягко говоря, не очень. Но она у меня есть. И это даёт мне статус эксперта в этой теме. Она даёт мне огромные маркетинговые возможности. Даёт доступ к интересным партнерам и влиятельным людям. 

Книга помогает мне находить новых клиентов, так как в конце книге я разместил специальное предложение для моей целевой аудитории. Я -  инфопродюсер, а поэтому мне интересно, чтобы ко мне обращались тренеры, коучи и профессиональные консультанты. 

Книга открывает для меня новые возможности для выхода на ТВ и радио. Имея книгу, я имею уже статус эксперта в этой теме.

Конечно, в моей книге много ценного и полезного контента для тренеров, коучей и профессиональных консультантов. Это даёт мне возможность делать моих потенциальных клиентов лояльными ко мне, позиционировать себя как человека, разбирающегося в том, что он делает.


Если у вас до сих пор нет своей книги, начните её уже писать, пока это не сделали ваши конкуренты!

Выступление на ТВ и радио

Если у вас будет своя книга и много статей в журналах, пробиться на ТВ и радио будет гораздо проще. Сейчас очень много кабельных каналов. Многие из них испытывают дефицит в экспертах. Многим из них не хватает качественного контента. На рынке ТВ и радио тоже есть сильная конкуренция. Всё, что им нужно, – это интересные передачи и интересные эксперты.

Для того, чтобы выйти на ТВ и радио, вы можете сами себя предложить в качестве эксперта. Придумайте идею для передачи и предложите её на ТВ или радио. Можете просто заказать ролик с вашим участием на ТВ или радио. 

Конечно, если у вас есть знакомые на ТВ или радио, то задача сильно упрощается. Но в любом случае, вам нужны какие-то внешние регалии для этого.

Фотографии со звёздами

Есть интересный эффект. Когда человек вас видит на фотографии со знаменитостью, он начинает вас тоже воспринимать, как известного человека. Так работает психология людей. Используйте этот эффект.

Если вы хотите продавать себя дорого, то собирайте фотографии с известными людьми. Участвуйте в живых тренингах известных тренеров и экспертов, чтобы иметь возможность сделать с ними совместную фотографию.Возьмите себе за правило – собирать фотографии со знаменитыми экспертами. 

Статьи в журналах

Журналы в идеале должны быть интересными вашей целевой аудитории, но не обязательно. Главное, чтобы журналы были с большим тиражом. Старайтесь продвигать себя в любых журналах: федеральных, региональных, бумажных, интернет-изданиях. 

Секрет в том, что читать их, конечно, будут, но делаете вы это в первую очередь для себя, чтобы на своём сайте разместить ссылки на эти статьи и показать перечень журналов, с которыми вы сотрудничаете. Это будет впечатлять ваших потенциальных клиентов. Чем больше статей, тем лучше.

Помните, "встречают по одёжке". А ума у вас, я уверен достаточно. Значит, и проводят вас тоже хорошо!

Домашнее задание:

Задание 1.Составьте список журналов, в которые вы направите свои статьи.

Задание 2. Составьте список тв-каналов и радиопередач, которым вы предложите себя в качестве эксперта.

?

ГЛАВА 7. РОСТ  ЦЕН: КАК ПОДНИМАТЬ ЦЕНЫ, БЕЗ ПОТЕРИ ОБЪЁМОВ ПРОДАЖ?

Часто тренеры, коучи и профессиональные консультанты боятся поднимать цены на свои тренинги, коучинг и консалтинг. Главная причина – страх потерять клиентов. 

При этом у многих есть в голове твёрдое убеждение, что если поднять цены, то будут меньше покупать. Самое интересное, что здесь есть подмена понятий. Меньше покупать – это не значит меньше денег. Покупать, возможно, будут меньше, но каждый клиент из тех, которые будут покупать, будет покупать дороже. И, как правило, объём денег в худшем случае останется прежним, а в лучшем увеличится.

Когда вы поднимите цены, вас ожидают две вещи:

1. Ваши конкуренты скажут, что вы обнаглели и совсем потеряли совесть. Это нормально.

2. По рынку пойдёт слух о вашей наглости. А это называется "сарафанное радио". Это тоже нормально, так как это бесплатная реклама.

3. К вам придут более качественные клиенты. Если вы сможете показать ценность для клиента за ту цену, которую вы ставите, то не удивляйтесь, что к вам начнёт выстраиваться очередь людей, которые хотят дорого у вас покупать.

Если вы хотите продавать себя дорого, то у вас есть две задачи:


Вы должны постоянно поднимать цены на свои тренинги, курсы, коучинг и консалтинг.


Вы должны постоянно повышать ценность своих продуктов и услуг. Вы должны постоянно работать над собой.

Есть несколько нюансов в поднятии цен.

1. Старайтесь постоянно тестировать новые цены. Подняли цены на тренинг, коучинг =- посмотрели – приняли решение.

2. Если хотите безболезненно поднять цены, то начните с новых продуктов. Сделайте новый тренинг и поставьте на него более высокую цену, чем раньше. Сделайте крутую коучинговую программу и поставьте на неё дорогую цену.

3. Можно просто поднять цены на свои тренинги и коучинг. Тоже работает. Рост в 10-20 % обычно никто не замечает.

4. Лучше повышать цены постепенно. Начните с отдельных тренингов. Потом ещё и ещё. Потом сделайте дорогую коучинговую программу, потом дорогой консалтинг и т.д.

5. Используйте "пакетное ценообразование". Хорошо работают три пакета участия – "базовый", "стандарт" и "vip".  Так вы можете замаскировать рост цен. И при этом дать адекватное предложение для всех желающих.

6. Готовьте своих клиентов к повышению цен.Сообщайте им о том, где вы обучаетесь, какие дорогие тренинги и коучинг проходите сейчас, постоянно работайте над свой известностью.

7. Рост цен должен сопровождать ростом качество внешнего оформления (дизайн сайтов, бренд и т.д.). Здесь важно и "начинка", и её "фантик". Когда у крутой "начинки" нет дорогого "фантика", продавать дорого сложно.

Чтобы поднимать цены, вы должны быть готовы к тому, что от вас уйдут старые клинты и придут совершенно новые, как правило, более качественные.

ГЛАВА 8. ВОРОНКА ПРОДАЖ:  КАК ПОСТАВИТЬ ВОСПИТАНИЕ ВАШИХ ФАНАТОВ НА "АВТОПИЛОТ"?

Хорошо, когда у вас есть клиенты, когда о вас знают, когда работает "сарафанное радио", когда вас клиенты  сами находят. 

Но это сказка. Чтобы она стала похожа на реальность, нужно постоянно заниматься поиском новых клиентов. Чтобы у вас всегда были покупатели на ваши тренинги, коучинг и консалтинг, вам необходимо выстраивать систему привлечения клиентов.

Вам необходимо строить воронку продаж. Если для вас это понятие новое, то представьте сеть, которой ловят рыбу. Воронка продаж – это то же самое. Только "рыба" в данном случае – это люди ,которым потенциально интересен ваш продукт. 

Ваша задача - собрать контакты как можно большего количества людей, которым, в принципе, интересно то, что вы делаете. Из этого количества людей, количество реальных клиентов будет в десятки, а, может быть, и в сотни раз меньше. Именно поэтому нужно постоянно заниматься привлечением людей, которым просто интересна ваша тема.

Представьте ситуацию. Вы – эксперт. У вас есть свой блог. Вы завели аккаунты в социальных сетях. Красиво описали перечень своих услуг, сделали красивые продающие тексты на свои тренинги, консалтинг и коучинг. Сидите и ждёте клиентов.

А откуда они о вас узнают? 

Обычный способ, которым многие решают эту проблему, - это реклама. Это работает. Но есть много других способов. Они разные по стоимости, механизмы и скорости привлечения клиентов. И их, в идеале, нужно использовать все.

Вот основные инструменты, с помощью которых выстраивается воронка продаж:

1. Контекстная реклама. Привлекаем людей на свой сайт > скачивание бесплатного продукта в обмен на контакт > рассылка полезной информации по теме > рассылка продающих текстов на свои продукты по электронной почте.

2. Бесплатный вебинар. Рекламируем анонс бесплатного вебинара в социальных сетях, по базе подписчиков >продаём на вебинаре платный тренинг или консалтинг.

3. YouTube. Записываем и размещаем полезные видео по своей теме для целевой аудитории >человек просматривает и подписывается на канал> под каждым видео ему предлагают перейти на страницу подписки автора> далее развивается одна из вышеуказанных схем.

4. Книга. Пишем книгу и продаём её через книжный магазин > в книге предлагаем дополнительный бонус, для получения которого надо перейти на страницу захвата и оставить свои данные> рассылка полезной информации по теме > рассылка продающих текстов на свои продукты по электронной почте.

5. Участие в конференциях. На конференциях предлагаем дополнительный бонус, для получения которого надо перейти на страницу захвата и оставить свои данные> рассылка полезной информации по теме > рассылка продающих текстов на свои продукты по электронной почте.

6. Взаимный PR. Ищем партнёра с похожей целевой аудиторией. Обмениваемся рекламными материалами и рассылаем по базе подписчиков. К партнёру переходит часть вашей базы подписчиков, а к вам переходит часть его базы подписчиков. В итоге все выигрывают, происходит прирост базы подписчиков.

7. Партнёрская программа. Размещаем свои платные и бесплатные продукты в каталогах партнёрских программ и назначаем комиссионное вознаграждение партнёру с каждой покупки у вас, которую сделает человек, пришедший по ссылкам партнёров. При этом бремя расходов на привлечение клиентов перекладывается на партнёров.

8. Бесплатные консультации. На сайте или в книге размещается предложение о бесплатной консультации > закрытие на платный коучинг или консалтинг.

9. Конкурсы. Анонсируете по всем источникам информации о конкурсе> выбираете предмет конкурса и приз> обязательное условие – сбор данных или перепост в социальных сетях и подписка в группу> далее по одной из схем.

10. Аудиоподкасты. Записываем и выкладываем регулярно полезное аудио на площадках аудиожурналов > ссылка на страницу с бесплатным продуктом > регистрация в базу подписчиков.

Для того, чтобы построить такую воронку продаж, которая будем вам на автопилоте приводить постоянно новых клиентов, вам необходимы несколько условий:


Бесплатный продукт, который вы будете раздавать потенциальным клиентам за контакты. Он должен быть интересен вашей целевой аудитории и в его описании должны быть очень привлекательно прописаны его выгоды.


Приземляющая страница. Эта страница, на которой рассказывается про ваш продукт, и есть поле для ввода контактов. Вот несколько примеров приземляющих страниц:
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Здесь работает принцип двух шаговых продаж. Сначала вы даёте попробовать бесплатный продукт, а потом уже предлагаете что-то платное.

Важно! Постоянно работаете над привлечением новых клиентов. Используйте платные и бесплатные способы их привлечения.

Домашнее задание:

Задание 1. Нарисуйте интеллект-карту своей будущей воронки продаж, отметив схематично, как будут попадать к вам новые потенциальные клиенты автоматически.

ГЛАВА 9. НЕТВОРКИНГ: КАК БЫСТРО СТАТЬ ИЗВЕСТНЫМ И ВОСТРЕБОВАННЫМ, ПРОСТО ПРАВИЛЬНО ОБЩАЯСЬ С НУЖНЫМИ ЛЮДЬМИ ?

Связи решают всё. Так было, есть и будет во все времена. Если вы хотите продавать себя дорого, то должны в совершенстве владеть технологиями нетворкинга.

Многие тренеры, коучи и профессиональные консультанты понимают, зачем нужно налаживать связи, но не всегда хотят это делать. Не всегда есть время для этого. Да что уж говорить, даже если есть понимание, не всегда хватает воли взять и заставить себя, куда-то идти специально ради того, чтобы с кем-то познакомиться.

В нетворкинге есть такое понятие, как "связной". Это люди, которые обладают широким кругом знакомств. Они так живут, им так комфортно. У них всегда есть кому-то позвонить, написать, спросить. Они специально над этим работают. Часто просто от души. 

Если у вас сложно со временем, если вы стеснительны, если вам трудно знакомиться с новыми людьми, вы можете сфокусироваться на своих "связных" – людях из вашего окружения и быть максимально полезными  для них. Это позволит вам всегда иметь доступ к очень широкому кругу людей, не тратя время на поддерживание связей с каждым человеком из этого круга, потому что это - друзья ваших друзей.

Подумайте, посмотрите, вспомните, как давно вы общались с этими людьми из своего окружения, и обязательно начните оживлять связи с ними. Это самый быстрый способ получить отдачу от налаживания связей.

Важно искать точки соприкосновения со своими "связными".  Нужно делать так, чтобы у вас всегда был повод общения с ними.

Связей много не бывает. 

У меня лично в моём окружении есть люди по самым разным направлениям. 

Есть знакомые по разным видам рекламы, вебдизайнеры, инфобизнесмены, знакомые инфопродюсеры. Когда связей много, становится гораздо проще найти какую-то нужную информацию и запускать совместные проекты.

Постоянно развивайте в себе навык короткой самопрезентации. Оттачивайте навык коротко и чётко говорить о том, зачем вы можете  быть полезны человеку, с которым вы случайно встретились.

Например, я всегда говорю:

Я – инфопродюсер. Помогаю тренерам, коучам и профессиональным консультантам продвигать себя в Интернете, продавать себя дорого, строить свой инфобизнес.

Коротко и понятно. Конечно, эта формулировка пришла ко мне не сразу. Но я уверен, что у каждого из вас тоже это получится. 

Зачем нужно это короткое представление? 

Мы действительно можем оказаться в лифте с «потенциальным» клиентом и нам необходимо уметь в двух – трех предложениях вызвать к себе интерес.Учитесь рассказывать о себе за 30 секунд. Это искусство пригодится вам во многих ситуациях:

•
На конференциях

•
На семинарах

•
При случайных встречах в бизнес-клубах

•
При случайных встречах  у общих знакомых

•
При встречах с клиентами

Не нужно описывать свой бизнес и говорить о том, как здорово вы можете что-то сделать. Сразу дайте человеку ответ на вопрос "Зачем вы ему нужны?"

Не стесняйтесь просить людей. Особенно в работе с партнёрами. Если вы хотите продавать себя дорого, то без партнёров сделать это будет сложно. Развивайте в себе умение находить и выстраивать отношения с партнёрами.

Не стесняйтесь их просить о чём-то. Только делайте это правильно. 

Самой эффективной формулой просьбы является правило взаимного обмена.

И вот именно ему следует учиться. Всегда старайтесь его соблюдать, чтобы достигать успеха в просьбах.

Если излагаете свою просьбу (предложение) письменно, то можно использовать следующую структуру:

1.
Приветствуете человека (компанию)

2.
Делаете комплимент или объясняете, почему вы обращаетесь именно к этому человеку (компании)?

3.
Пишете, что вы конкретно предлагаете (суть предложения)?

4.
Объясняете, зачем человеку это нужно (решение проблем)?

5.
Аргументируете, что человеку это даст (какие возможности у него появятся)?

6.
Объясняете, зачем это нужно лично вам?
7.
Выражаете надежду на сотрудничество и оставляете свои контакты.

Всегда делайте упор на то, что получит человек, сотрудничая с вами.

Постоянно завязывайте новые связи.

Лично я использую следующие основные инструменты для этого:

1. Участвую в онлайн-тренингах и живых семинарах. На тренингах собираются люди, объединённые общими проблемами, а это сильно сближает. Обычно в рамках онлайн-тренингов создаются закрытые скайп-чаты или закрытые сообщества в социальных сетях. Это очень удобно для того, чтобы знакомиться и обмениваться идеями и мнениями. 

2. Даю профессиональные продающие отзывы для известных экспертов. Как это делается, я уже писал в главе этой книги с аналогичным названием.Качественный видеоотзыв для экспертов – это всегда польза. А для меня польза в том, что мой видоотзыв будет размещён на сайте эксперта с моими контактными данными. А это -  бесплатная реклама. 

Один из примеров удачного нетворкинга и бесплатной саморекламы – это мой видеоотзыв, который я дал для проекта Александра Писарева и Андрея Парабеллума "Гений без диплома".

Я так постарался, что мой видеоотзыв  сразу разместили на стене ВКонтакте у Андрея Парабеллума и разослали в рассылку по многотысячной базе подписчиков http://infobusiness2.ru
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После этого ко мне в друзья в социальных сетях добавилось несколько десятков человек, многие из них оказались коллеги по цеху, с которыми мы постоянно и теперь общаемся, помогая друг другу.

Домашнее задание:

Задание 1. Составьте список известных / влиятельных / интересных людей, с которым вы хотите познакомиться ЛИЧНО (ФИО или род деятельности, статус, люди с интересами). Не менее 5.

Задание 2. Составьте список обучающих курсов, семинаров, тренингов, на которых соберутся либо Ваши возможные партнёры, либо ваши потенциальные клиенты, и которые вы посетите лично в ближайшие 3 месяца (название, автор, дата, Ваша цель на мероприятие).

ГЛАВА 10. СТРАХ И НЕУВЕРЕННОСТЬ В СЕБЕ:  ПОЧЕМУ У ОДНИХ ПОКУПАЮТ, А У ДРУГИХ НЕТ, ДАЖЕ ЕСЛИ ОНИ ПРОДАЮТ ОДНО И ТО ЖЕ?

Люди покупают дорого у уверенных в себе людей. По большому счёту они покупают вашу уверенность в том, что у них получится достигнуть результатов, которых они хотят.

Вы сегодня ещё не продаёте себя дорого только потому, что в вашей голове сидят несколько ограничивающих убеждений.

Скорее всего, вот основные из них: 

Убеждение № 1. "Кто я такой, чтобы предлагать людям решение их проблем?"

Этот вопрос погубил очень многих экспертов. И это очень грустно. Люди думают, что вокруг уже столько мастеров, столько гениев и звёзд, гуру, экспертов всех мастей. Они думают: "Куда я лезу, и так всё уже занято? Есть люди гораздо профессиональнее меня и талантливее меня?"

Я, возможно, для многих открою Америку. Вы удивитесь, но у талантливых и известных людей, экспертов, мастеров тоже есть учителя. Они в чём-то собой недовольны. Да, это люди, которые известны и профессиональны, но они учатся, они хотят расти. У них есть свои кумиры, которым они хотят соответствовать.

У них есть то же самое чувство, как и у вас. Просто у них других идеалы. Если бы этот вопрос "кто я такой?" имел бы под собой реальные аргументы, мы сегодня не узнали бы многих успешных людей.

Есть такая известная фраза: "Профессионалы строили Титаник, а любители сделали ковчег". Она как нельзя лучше даёт ответ на вопрос "кто я такой, чтобы предлагать людям себя, свои таланты, свои изделия, свою точку зрения?".

Ответ должен быть у вас внутри.

Здесь не должно быть никакой логики. Должно быть самоощущение. И его нужно в себе вызвать и создать, почувствовать.

Убеждение № 2. "Мне неудобно брать деньги".

Мы ценим по большому счёту только то, за что мы платим деньги. 

Подумайте о тех людях, с которыми вы работаете, занимаясь своим любимым делом. Каких полезных вещей, ярких ощущений, ценных приобретений вы лишаете их, оказывая свои услуги, продавая тренинги и курсы дёшево?

Мы, люди, хотим платить деньги за удовольствия. Мы хотим наслаждаться своими покупками, рассказывать о них, ценить и помнить их.

Подумайте, чем это может кончиться, если вы и дальше будете дёшево продавать себя. Скорее всего, Ваши клиенты привыкнут и будут считать это как должное. У Вас не будет достаточно денег, чтобы развиваться в своём любимом деле и дальше, покупать необходимые для вашего любимого дела материалы, книги, инструменты.

Этого ли Вы хотите? Уверен, что нет.

Начните нести своим клиентам радость и дайте им большую ценность. Возьмите лист бумаги. Поделите его на 2 части вертикально. В левой части напишите, чего вам стоило и стоит заниматься своим любимым делом?


Сколько книг вы прочитали?


Сколько месяцев или лет вы уже этим занимаетесь?


Сколько денег вы потратили на обучение?


Сколько денег вы тратите на то, чтобы заниматься своим любимым делом?

А теперь в правой части листа напишите:


Что хорошего происходит в жизни ваших клиентов, когда они платят вам деньги за ваше любимое дело?


Как меняется их жизнь в лучшую сторону?


Какие у них появляются возможности?


Какие проблемы им удаётся решить благодаря вам?

Полегчало?

Убеждения № 3. "А что, если обо мне люди скажут…"

У вас есть свои тренинги, коучинг, консалтинг, но из-за того, что вы переживаете, что люди могут сказать о вас что-то плохое, вы до сих пор не решаетесь продавать себя дорого.

Одним словом для вас мнение других людей важно. А люди могут сказать многое: 

• Что "ты обнаглел брать деньги за то, что ты делаешь".
• Что "тебе вообще рано, ещё поучись лет 20, собери дипломы, сертификаты, получи 3 высших образования и медали посмертно, а тогда ещё посмотрим, хвалить ли тебя и уважать ли тебя".

Мне очень хочется, чтобы вы посмотрели вокруг и обратили внимание, что любой успех связан с критикой. Чем более успешным вы становитесь, тем больше у вас врагов. Посмотрите на любого успешного человека в любой сфере: актёры, политики, журналисты, музыканты, профессиональные юристы, психологи, спортсмены, художники.

У них много фанатов, но и много тех, кто их не любит и завидует. Всем не угодишь.

Если вы хотите продавать себя дорого, то вам пора перестать жить в иллюзии, что всем это будет нравиться. 9 из 10 человек, которые будут с вами сталкиваться, скорее всего, скажут, что с вами что-то не так. И вам нужно понять, что к вам вообще это не имеет никакого отношения. Люди критикуют тогда, когда чувствуют проблемы у себя.

Если вы до сих пор не начали продавать себя дорого, то это происходит из-за ваших ограничивающих убеждений.

Осознайте их и постарайтесь от них избавиться!

Есть 2 простых способа быстро избавиться от своих ограничивающих убеждений:

1. Найдите себя коуча, который"прочистит" вам мозги, поработает над вашими страхами и ограничениями. Чем дороже этот коучинг будет, тем быстрее вы избавитесь от своих внутренних проблем.

2. Постоянно инвестируйте в себя. Покупайте дорогие тренинги, участвуйте в дорогих коучинговых программах. Чем больше вы будете тратить на себя денег, тем быстрее вы начнёте продавать себя дорого. Вам захочется начинать быстрее окупать инвестиции в себя и получать больше денег для своего дальнейшего развития.

Запомните простую вещь. Чтобы начать продавать себя дорого, нужно платить дорого самому!

Домашнее задание:

Задание 1. Найдите 10 экспертов, которые продают свои тренинги, коучинг и консалтинг очень дорого, по ценам, которые вам сложно себе представить. Подпишитесь на их рассылку, купите их книги. И внимательно наблюдайте, как они будут продавать себя дорого. Моделируйте их.

Задание 2. Напишите 5 причин, почему вы сейчас заслуживаете того, чтобы поднять цены на свои тренинги, коучинг или консалтинг?

СПЕЦИАЛЬНЫЙ ПОДАРОК ДЛЯ ЧИТАТЕЛЕЙ ЭТОЙ КНИГИ

Запись онлайн-тренинга

"Я-звезда! Как за 21 день стать узнаваемым и востребованным, не выходя из своего кабинета?"

	
Вы специалист в своей теме, эксперт, профессионал, но о вас мало знают?


Вы хотите стать известным и востребованным, но не знаете с чего начать?


Вы хотите больше клиентов, но у вас нет нужных связей и бюджета, чтобы их привлечь?


Вы хотите дорого продавать себя и свои услуги, но не знаете, как это сделать?


Вы хотите всего этого достичь как можно быстрее и не готовы тратить годы своей жизни для этого?
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Если вы увидели себя в этом списке, то этот тренинг для вас!
Для кого этот тренинг?


Для начинающих коучей, тренеров и экспертов.

Для опытных коучей и тренеров, имеющих большой стаж работы в оффлайне, но стремящихся найти новых клиентов в Интернете.

Для экспертов, которые понимают, что могут стоить гораздо дороже, но не знают, как это сделать.

Пройдите тренинг совершенно бесплатно! Зарегистрируйтесь прямо сейчас! 

Ссылка
БЕСПЛАТНАЯ КОНСУЛЬТАЦИЯ

Если вы давно думаете, с какой стороны правильнее подойти к инфобизнесу, как, наконец-то, уже начать получать реальную отдачу от своих знаний и профессионального опыта, то сейчас у вас есть шанс!

Я, Сергей Загородников, проведу для вас экспертную консультацию по инфобизнесу и дам рекомендации по внедрению именно в вашей ситуации.

Стоимость моей базовый часовой консультации сейчас, на момент написания этой книги, составляет 3 000 рублей.

У вас есть возможность получить мою консультацию бесплатно!

Для этого оставьте свой отзыв на эту книгу в комментариях на странице.
После этого пришлите на адрес Zagorodnikov@yandex.ru письмо с темой "Консультация по инфобизнесу".

Консультация будет проходить по скайпу. Перед консультацией я вышлю вам небольшой опрос, чтобы лучше понимать ваш инфобизнес и вас.

Удачи!

