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ПРЕДИСЛОВИЕ
"Секреты экспертов" - это карта, которая позволит вам превратить ваши специализированные знания, таланты и способности в бизнес, который будет работать на вас! Это один из коротких путей новых богачей".
Роберт Кийосаки
 
В вас есть что-то особенное. Что-то, что вы знаете. Что-то, что вы делаете. То, чему вы можете научить. Вы уже эксперт. В каждом из нас есть что-то особенное, и если мы правильно используем это, то можем изменить мир и разбогатеть в процессе.
Информация - мощный инструмент. С ее помощью можно привлечь интерес, повысить желание, привлечь внимание и продать. Но одной информации недостаточно. Именно умелое применение нужной информации в нужное время может изменить вашу жизнь.
Если вы не знакомы с моей работой, я преподаю систему под названием "Квадрант денежного потока". Я объясняю, что в своей трудовой деятельности вы находитесь в одном из четырех мест. Вы либо наемный работник (E), либо самозанятый (S), либо владелец бизнеса (B), либо инвестор (I). Большинство из нас начинают как E, а некоторые так и не покидают эту стадию. Однако, чтобы стать финансово свободным, вам необходимо пройти все квадранты и как можно быстрее перейти на стадии бизнесмена и инвестора.
[image: ]
Информация - вот как это делается. Информация, которая уже внутри вас. Подумайте об этом. Что вы знаете? Чему вы можете научить других?
Моя компания "Богатый папа" - это, по сути, экспертный бизнес. Я предлагаю финансовое образование с помощью различных продуктов, программ, курсов и наставничества. Все началось с CASHFLOW - простой игры, которая меняет жизнь благодаря преподаваемым урокам. Затем мы стали читать лекции, читать книги и создавать коучинговые платформы. Мой информационный бизнес развивался органично. У меня не было пошагового плана. Благодаря этой книге у вас есть.
В книге "Секреты экспертов" Рассел Брансон мастерски изложил шаги к тому, чтобы стать идейным лидером и собрать вокруг себя людей, которые будут платить вам за информацию. Вы можете начать буквально с нуля, а к концу у вас будет свой собственный прибыльный бизнес. Он дает вам концепции, сценарии, технологии - все, что нужно. И к тому времени, когда вы дочитаете эту книгу, вы, естественно, окажетесь в третьем квадранте. Вы станете владельцем бизнеса.
Рассел обобщил десятилетия исследований и изложил процесс так, чтобы вы могли добиться успеха независимо от того, с чего вы начинаете. И вы сможете сделать все это, опираясь на то, что уже знаете, даже если пока не чувствуете себя уверенно.
Как объясняет Рассел в этой книге, "обычные" предприятия тоже могут использовать процесс Expert Secrets для создания и продажи информации. Врачи, стоматологи, профессиональные службы и даже розничные магазины - все они могут использовать свои знания для создания полезной информации, которая привлекает клиентов. На самом деле, если вы присоедините информационный бизнес к передней части вашего существующего бизнеса, вы сможете свести затраты на привлечение клиентов практически к нулю (и даже получать деньги за каждого нового клиента, пришедшего в ваш мир).
Если вы наемный работник, вы можете воспользоваться процессом Expert Secrets, чтобы быстро создать свой собственный бизнес.
Если вы работаете на себя или ведете малый бизнес, вы можете использовать процесс Expert Secrets для развития своей компании.
А поскольку экспертный бизнес - один из самых прибыльных в мире, вы сможете извлекать прибыль из своей компании и становиться инвестором. Именно так вы построите настоящее богатство.
В этой книге вы прочтете примеры из практики, показывающие, как реальные люди, такие же как вы, с невероятной скоростью продвигались по квадрантам. Более того, вы можете просто пропустить квадрант или два.
Раньше, чтобы продвинуться по квадрантам, нужно было преодолеть невероятные технические и финансовые препятствия. Если вы были наемным работником и хотели открыть собственный бизнес на стороне, вы либо нанимали веб-дизайнера, либо учились делать это сами. Вы либо нанимали копирайтера, либо учились делать это сами. Вы либо нанимали кого-то для управления корзиной, либо учились делать это сами, и все это было дорого и отнимало много времени.
Но если вы будете использовать эту книгу вместе с ClickFunnels (программное обеспечение, созданное Расселом, которое мы используем в организации Rich Dad), у вас будут все необходимые инструменты, чтобы справиться и со сложными техническими аспектами ведения экспертного бизнеса! Вам больше не нужно платить десятки тысяч долларов дизайнерам и кодерам. Финансовые и технические барьеры устранены, и вы можете сосредоточиться на том, чтобы поделиться своим посланием с миром.
Люди часто спрашивают меня: "Что нужно, чтобы зарабатывать деньги?". Я отвечаю, что для этого нужна мечта, много решимости, готовность быстро учиться и умение правильно использовать свои данные Богом активы.
Затем они спрашивают: "Как вы это делаете? Каков путь?"
Expert Secrets - это путь. Вы держите в руках пошаговую дорожную карту, позволяющую превратить эти активы в богатство и процветание.
Учитесь.
Примите меры.
И наслаждайтесь поездкой.
Роберт Т. Кийосаки
 
ЧТО ТАКОЕ СЕКРЕТЫ ЭКСПЕРТОВ?
Expert Secrets - это вторая половина пути, который вы уже начали. Что-то, что вы пережили в своей жизни, заставило вас встать на этот путь, что вызвало у вас желание стать больше. Вы начали читать книги, изучать и экспериментировать с тем, что узнали, и благодаря этому вы стали тем, кем являетесь сегодня, - ЭКСПЕРТОМ.
Но, как вскоре обнаруживает большинство экспертов, независимо от того, насколько высокого уровня личностного развития вы достигли, наступает момент, когда вы больше не можете прогрессировать. Единственный способ продолжать расти - это помогать другим становиться такими же, как вы. Да, настоящий рост и самореализация происходят благодаря вашему вкладу в других людей.
Ваше сообщение способно изменить чью-то жизнь. Влияние, которое правильное сообщение может оказать на человека в нужный момент его жизни, неизмеримо. Оно может помочь спасти брак, восстановить семью, изменить чье-то здоровье, развить компанию и многое другое...
Но только если вы знаете, как передать ее в руки людей, чьи жизни вы призваны изменить.
Секреты эксперта помогут вам обрести свой голос и уверенность в себе, чтобы стать лидером...
Expert Secrets покажет вам, как создать массовое движение людей, на жизнь которых вы можете повлиять...
Expert Secrets научит вас, как сделать это призвание карьерой, где люди будут платить вам за советы...
Как однажды сказал сэр Уинстон Черчилль:
В жизни каждого из них наступает особый момент, когда их, образно говоря, постукивают по плечу и предлагают шанс сделать что-то особенное, уникальное для них и соответствующее их талантам. Какая трагедия, если в этот момент они оказываются неподготовленными или неквалифицированными для того, что могло бы стать их звездным часом.
Ваше послание имеет значение, и эта книга - ваш образный стук по плечу.
 
ВВЕДЕНИЕ
В том году я только что женился, а значит, был одним из двух женатых парней в борцовской команде Boise State. Это были весенние каникулы, и все наши друзья погрузились в свои машины, чтобы отправиться в шестичасовую поездку в Вегас, чтобы отпраздновать это событие. Но мы с Натаном Плоеном застряли дома, потому что прекрасные женщины, на которых мы женились ранее, работали не покладая рук, чтобы содержать своих безработных мужей-борцов.
Я учился на втором курсе Университета штата Бойсе. В течение нескольких месяцев до весенних каникул я изучал маркетинг и учился продавать вещи через Интернет. На тот момент почти все, что я пробовал, провалилось. Я пробовал продавать на eBay и заработал немного денег, но недостаточно, чтобы покрыть расходы на доставку и размещение объявлений. Я пробовал продавать вещи на Craigslist. Я пробовал стать партнером.
Казалось, ничего не работает, и я был в отчаянии, пытаясь найти что-то, что действительно принесет хорошие деньги. Забавно оглядываться назад. Я не ставил перед собой цель стать экспертом по картофельным пушкам, но именно это и произошло.
На третий день весенних каникул, после того как мы посмотрели около дюжины фильмов, мы решили, что нужно выйти из дома и чем-то заняться. И тогда Нейт сказал: "Эй, мы должны сделать картофельную пушку".
Я уже слышал о картофельных пушках, но никогда их не видел. Он рассказал мне, что их можно сделать, склеив между собой трубы из ПВХ. Когда они высыхают, вы засовываете в ствол картофелину, распыляете в патронник лак для волос, создаете небольшую искру и стреляете на несколько сотен ярдов! Я был так взволнован, что едва сдерживал себя!
Была только одна проблема - мы не знали, как его сделать.
Поэтому мы нашли несколько сайтов с бесплатными чертежами картофельных пушек. В ходе нашего исследования мы узнали много интересного. Мы узнали, что необходимо правильное соотношение объема ствола и камеры, иначе картофель не будет стрелять далеко. Мы узнали, какое топливо нужно использовать, какое давление должно быть в трубах и много других важных деталей. Мы также узнали, как обезопасить себя (то есть какие трубы и топливо могут взорваться, а какие - нет). Вскоре мы узнали много интересной информации о картофельных пушках.
Вооружившись этой информацией, мы были готовы сделать нашу первую пушку. Поэтому мы отправились в Home Depot и купили трубы, клей, зажигалки для шашлыка и другие необходимые вещи. Следующие несколько дней мы потратили на изготовление пистолета, а когда он был готов, нашли уединенное место и начали стрелять из него. Мы провели одно из лучших времен в своей жизни. Это было так весело!
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Остаток недели мы потратили на то, чтобы сделать еще больше пушек, опробовать другие планы и даже создать несколько собственных конструкций. За эту неделю мы узнали о картофельных пушках больше, чем 95 % людей в мире. Можно сказать, что мы стали экспертами.
В следующий понедельник, когда снова начались занятия в школе, я помню, как сидел на уроке финансов, мечтая о том, чтобы пострелять из картофельных пушек, и меня посетила вспышка вдохновения. Я подумал: интересно, искал ли кто-нибудь еще, кроме меня, информацию о том, как сделать картофельные пушки, в прошлые выходные? В Интернете есть сайты, где можно посмотреть, сколько поисковых запросов в Google происходит каждый месяц. Я зашел на один из таких сайтов, набрал ключевые слова "картофельная пушка" и обнаружил, что в том месяце фразу "планы картофельной пушки" искали более 18 000 человек!
В то время не было ни продуктов, ни планов, ни других экспертов, обучающих людей работе с картофелемялками. Было много бесплатного материала, но ничего на продажу. Мне пришло в голову, что это мой шанс. Это была моя возможность стать экспертом по картофельным ружьям и продавать свои советы. Я решил, что знаю примерно столько же, сколько и любой другой "эксперт по картофельным ружьям", поэтому все, что мне нужно было сделать, - это создать продукт и продавать его. Я позвонил Нейту и убедил его помочь мне записать деморолик о том, как мы делаем картофельные пистолеты. Мы одолжили маленькую видеокамеру и поехали в Home Depot.
Когда мы пришли туда и начали снимать, кто-то спросил нас, что мы делаем. Мы ответили, что записываем видео о том, как делать картофельные пушки. Очевидно, Home Depot не захотел брать на себя такую ответственность и выгнал нас. Тогда мы поехали в следующий магазин Home Depot в городе, и на этот раз мы перешли в режим скрытности. Я спрятал камеру под курткой, а потом достал ее и начал записывать, что мы покупаем, как мы покупаем трубы, зажигалки для барбекю и пропелленты.
Вернувшись домой, мы сняли на видео, как собираем оружие. Мы описывали каждый шаг по мере его выполнения, делились секретными соотношениями объемов стволов и камер, которые мы обнаружили, рассказывали о наших любимых винтах и инструктировали их о том, как обеспечить безопасность. В конце концов у нас получилось видео, объясняющее весь процесс. Затем мы превратили наше самодельное видео в DVD, чтобы продавать его в Интернете.
Хотя я так и не стал миллионером в качестве эксперта по картофельным пушкам, мы делали продажи. В среднем мы продавали от 20 до 30 долларов в день, что было очень много для пары студентов. Это полностью изменило мою жизнь и помогло мне понять силу экспертного бизнеса.
Как бы ни вдохновляла продажа DVD-дисков с картофельными пушками, я считаю, что истинная ценность экспертного бизнеса заключается не в деньгах, которые вы зарабатываете, а в жизнях людей, которые вы можете изменить благодаря своему посланию. И хотя люди, купившие мои DVD, смогли отлично провести время, делая картофельные пушки, я чувствовал, что то, чему я научился в процессе продажи своего первого информационного продукта, было лишь ступенькой к чему-то большему. К чему-то, что я должен был сделать. Тогда я еще не знал, что именно здесь начнется мое настоящее путешествие. Путешествие, которое длится уже более десяти лет.
Я начал находить других экспертов в тех областях жизни, которые меня увлекали. Мы брали их послания и продвигали их через систему Expert Secrets, которую я разрабатывал. Многие из ранних проектов, над которыми мы работали, провалились. Но каждая неудача приносила урок: что работает и, что еще важнее, что не работает. Я стал одержим идеей, почему люди покупают и что можно сделать, чтобы повлиять на их решения о покупке.
Еще большее удовлетворение доставляло то, как правильное сообщение может повлиять на человека в нужный момент его жизни. Например, когда кто-то пытается похудеть и находит эксперта, который находит в нем отклик, вдохновляет его и дает ему правильную возможность наконец-то изменить ситуацию. Или человек, который пытается лучше учиться в школе, или пара, пытающаяся укрепить свой брак, или предприниматель, желающий развить свою компанию - всем нам нужна помощь, чтобы расти. И мы обращаемся за этой помощью к экспертам.
Одна из наших компаний помогает людям преодолеть порнографическую зависимость. Мы сотрудничали с экспертом, создали информационный продукт и начали продавать его в Интернете. Наше послание попало в руки мужчин, которые боролись с этой зависимостью. Жены и матери находили наши курсы и использовали их, чтобы лучше понять людей, которых они любят и которые борются с этой зависимостью. Мы начали зарабатывать деньги, но, что еще важнее, мы наблюдали, как спасаются браки, восстанавливаются семьи и навсегда меняются жизни людей. Это реальное воздействие. Это мощно.
Вот о чем эта книга.
Да, если вы будете следовать системе, то заработаете деньги. Но дело не в этом, это лишь побочный продукт помощи другим. Зиг Зиглар однажды сказал: "Вы получите в жизни все, что хотите, если поможете другим людям получить то, что они хотят".
 
ДВА ТИПА ЭКСПЕРТНЫХ ПРЕДПРИЯТИЙ
Прежде чем мы углубимся в эту тему, я хочу отметить, что существует два типа экспертного бизнеса. Тактика в обоих случаях одинакова, но стратегии немного отличаются. Позвольте мне объяснить каждую из них, чтобы вы могли понять, какая из них лучше всего подходит для того, что вы пытаетесь создать.
 
ЭКСПЕРТНЫЙ БИЗНЕС №1: ПРОДАЖА ИНФОРМАЦИОННЫХ ПРОДУКТОВ
Первый тип экспертного бизнеса - это тот, который, вероятно, будет создавать большинство из вас. Он подразумевает, что вы берете жизненные уроки, которые вы выучили, и упаковываете их в информационные продукты, коучинг и консалтинг. Быть экспертом и продавать информационные продукты - это (на мой взгляд) самый лучший стартап в мире. Вам не нужен венчурный или стартовый капитал, только страсть к тому, чему вы учите, а также умение рассказывать истории таким образом, чтобы они заинтересовали и других.
У меня есть сотни забавных историй, которые я мог бы рассказать вам о людях, использовавших свои таланты, идеи и уникальные способности для развития экспертных компаний. Одна из моих любимых историй принадлежит одному из моих друзей, Джейкобу Хиллеру.
[image: ]
Когда Джейкоб рос, он всегда хотел уметь бросать мяч в баскетбольную корзину, но по каким-то причинам ему это не удавалось. Это так сильно беспокоило его, что он решил выяснить, как увеличить свой вертикальный прыжок. Он изучил всевозможные методики и стал подопытным кроликом, проверяя одну идею за другой. Когда он начал добиваться успеха, он записывал видеоролики, демонстрирующие те методики, которые работали, и размещал их на созданном им канале YouTube.
Поначалу всем было все равно. Но он был сосредоточен на себе и улучшении своего вертикального прыжка, так что это не имело значения. Он записывал видео бесплатно и выкладывал их в сеть, потому что ему это нравилось. Со временем люди стали замечать его. Они стали делиться его сообщением со своими друзьями, и вскоре у него появилось небольшое сообщество таких же, как он, заинтересованных в том, чтобы научиться прыгать выше.
Он прошел путь от 0 подписчиков до 100... затем 1 000... и 10 000... и далее, просто делясь тем, что его увлекало. Именно так начинаются многие экспертные бизнесы. Вы находите что-то, чем вы увлечены, и ваша одержимость изучением и применением помогает вам стать экспертом, который может вести за собой других. Его зрители продолжали просить о большем, и тогда он понял, что создал нечто невероятно уникальное. Затем он начал создавать продукты, чтобы научить других тому, чему научился сам, и превратил их в компанию, которая теперь зарабатывает миллионы долларов, обучая людей прыжкам.
Как бы ни была крута история Джейкоба, она не уникальна. Другой мой друг, Джермейн Григгс, испытывал трудности с чтением нот и стал отлично играть на фортепиано по слуху. Теперь он зарабатывает миллионы в год, помогая другим научиться играть на фортепиано по слуху. Моя студентка Лиз Бенни была прекрасным менеджером по социальным сетям для себя и других, но когда она стала экспертом и начала учить этому других, она заработала миллионы.
Роберт Г. Аллен, великий инвестор и тренер по недвижимости, однажды сказал, что он заработал миллионы, занимаясь недвижимостью, но сотни миллионов он заработал, обучая ей.
Обычно все начинается именно так. Нас захватывает какая-то тема, и мы начинаем в ней разбираться. Мы учимся, читаем книги, изучаем примеры, слушаем подкасты и поглощаем массу информации. Затем мы начинаем использовать ее для себя. В какой-то момент мы понимаем, что единственный способ продолжать расти - это не учиться дальше, а сместить фокус с личного роста на вклад. Только переключив внимание на помощь другим, мы продолжаем расти. Мы тренируем других, создаем информационные продукты и начинаем вносить свой вклад в развитие других людей. Когда вы это делаете, вы узнаете больше о себе и о процессе, который вы делаете.
Вклад - это ключ к дальнейшему росту.
Впервые я по-настоящему понял это, когда учился в старших классах. Я был чемпионом штата и всеамериканским борцом. Я читал и смотрел все, что мог, о борьбе. Мы с отцом каждый день изучали видео и отрабатывали приемы.
Летом перед выпускным классом один из моих тренеров спросил, не помогу ли я ему в лагере по борьбе. Я никогда раньше не тренировал борьбу, но подумал, что это будет весело. Когда я начал работать, я обучал младших борцов приемам, которые интуитивно хорошо получались у меня, но которые не могли понять другие. Поначалу было очень сложно объяснить, почему это движение работает и как его нужно делать. Но по мере того как я учил детей, я начал замечать, почему это движение у них не работает. И я говорил: "Оно не работает, потому что твоя рука согнута не так". Или: "Ты находишься под неправильным углом". Преподавая, я должен был понять, что я делаю, и узнать, ПОЧЕМУ это работает.
Узнав об этих деталях, я смог лучше научить им детей. А осознание, которое я получил благодаря тренерской работе, сделало меня гораздо лучшим спортсменом. Вклад в успех других людей помог мне расти больше, чем сосредоточенность на собственном успехе.
Процесс создания большинства экспертных бизнесов одинаков. Сначала мы увлекаемся определенной темой. Мы изучаем ее, учимся, внедряем, но в конце концов не можем больше расти только за счет учебы. Тогда мы переключаем свое внимание на помощь другим людям с помощью того, что мы узнали, и этот вклад помогает им, что, в свою очередь, помогает и нам продолжать расти.
ЭКСПЕРТНЫЙ БИЗНЕС #2: ИСПОЛЬЗОВАНИЕ ИНФОРМАЦИОННЫХ ПРОДУКТОВ ДЛЯ РАЗВИТИЯ СУЩЕСТВУЮЩЕЙ КОМПАНИИ
Если у вас уже есть компания, вы можете использовать эту систему Expert Secrets, чтобы быстро развить свою компанию и получить клиентов бесплатно. Я не решался назвать эту книгу "Секреты экспертов", потому что не хотел, чтобы люди отвергли ее только потому, что они продают не только информацию, но и другие виды товаров или услуг.
Многие спрашивают меня, как мы превратили ClickFunnels в самую быстрорастущую компанию SAAS (программное обеспечение как услуга) в истории Интернета без венчурного капитала или какой-либо поддержки стартапа. Ответ заключается в том, что сначала я сосредоточился на продаже информационных продуктов в качестве эксперта, который внушал нашим клиентам желание получить реальную услугу, которую мы пытались им продать.
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Наши конкуренты и венчурные капиталисты, пытавшиеся вложить в нас деньги, не могли понять, чем наша стоимость приобретения клиента лучше бесплатной. Как вы скоро увидите, каждый наш клиент для начала приобретает у нас информационный продукт, и мы действительно зарабатываем на этой первой сделке. Позже мы знакомим этих клиентов с ClickFunnels, в результате чего стоимость приобретения клиента становится меньше 0 долларов - ведь мы уже получили деньги, когда они купили наши информационные продукты!
Мы получаем деньги за привлечение клиентов, что дает нам возможность приобретать десятки тысяч клиентов практически за одну ночь, не тратя денег из своего кармана.
Когда вы начнете использовать процесс Expert Secrets в своей компании, вы увидите, что произойдет несколько удивительных вещей.
1. Сложные продажи станут простыми, потому что информационные продукты будут внушать потенциальным клиентам, ПОЧЕМУ им нужен ваш товар или услуга.
2. Вы будете позиционироваться как эксперт, а не как товар, и люди будут платить вам БОЛЬШЕ за то же самое, что они могли бы получить в другом месте. Все остальные варианты станут неактуальными, сопротивление цены исчезнет, и будущие продажи станут проще.
3. Вы сможете бесплатно приобретать неограниченное количество клиентов, поэтому каждая ваша продажа через бэкенд будет приносить 100% прибыли.
4. Вы сможете расти гораздо быстрее.
Эта книга была написана мною более десяти лет назад методом проб и ошибок, в результате чего я сделал тысячи предложений миллионам людей. Я делюсь с вами только теми стратегиями и тактиками, которые доказали свою эффективность.
Надеюсь, вам понравится эта книга, и она поможет донести ваше послание до всего мира.
 
РАЗДЕЛ ОДИН
СОЗДАНИЕ МАССОВОГО ДВИЖЕНИЯ
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Прежде чем мы начнем, я должен поделиться с вами тем, что может показаться немного странным, но это один из ключей к распространению и монетизации вашего сообщения. Как вы знаете, в мире полно экспертов, которые разорились, людей с советами и мнениями, но их никто не слушает.
Когда я только начинал свой путь, я понял, что если я хочу добиться успеха, мне нужно сосредоточиться на создании аудитории людей, с которыми я мог бы поделиться своим посланием. Я не был уверен, куда идти и как это сделать. Поэтому я начал изучать исторические личности, которые создали огромную аудиторию и произвели большие изменения. Чем больше примеров я находил, тем больше закономерностей замечал.
Неважно, изучал ли я Адольфа Гитлера и нацистскую партию или Иисуса Христа и христианство; у всех найденных мною примеров были три общие черты, которые помогли им создать массовое движение.
1. У каждой из них был харизматичный лидер или привлекательный персонаж.
2. Каждый из них сосредоточился на деле, которое в будущем станет больше, чем они сами.
3. Каждый из них предложил своей аудитории новую возможность.
Заметив эту закономерность, я углубился в каждую из этих трех вещей, чтобы проанализировать происходящее и понять, почему это работает. То, что я обнаружил, было захватывающим, и как только я почувствовал, что понял, что работает, мы с командой применили эти принципы к моей аудитории. И я наблюдал, как люди быстро превращались из простых последователей в настоящих фанатов.
В 2008 году Кевин Келли написал статью под названием "1000 настоящих фанатов". В этой статье он сказал:
Творцу, например художнику, музыканту, фотографу, ремесленнику, исполнителю, аниматору, дизайнеру, видеомейкеру или автору - то есть любому человеку, создающему произведения искусства, - нужно приобрести всего 1 000 истинных поклонников, чтобы зарабатывать на жизнь.
Настоящий фанат - это человек, который будет покупать все, что вы производите. Они проедут 200 миль, чтобы увидеть ваше пение. Они купят суперделюкс-переиздание вашего материала в высоком разрешении, даже если у них есть версия в низком разрешении. У них есть Google Alert на ваше имя. Они добавляют в закладки страницу eBay, на которой появляются ваши вышедшие из печати издания. Они приходят на ваши презентации. Они просят вас подписать их экземпляры. Они покупают футболку, кружку, шляпу. Они не могут дождаться, когда вы выпустите свою следующую работу. Они настоящие фанаты.
В этом разделе речь пойдет о том, КАК создать настоящих поклонников, как сформировать свою аудиторию. В моей группе высшего уровня (так называемый Внутренний круг) есть шутка, что каждый из них должен сосредоточиться на создании своего собственного КУЛЬТУРЫ. Хотя на самом деле мы не создаем культ, мы сознательно создаем культуру истинных поклонников. И в этом разделе вы узнаете, как сделать то же самое, чтобы создать средство для изменений в жизни ваших поклонников.
 
СЕКРЕТ #1
ХАРИЗМАТИЧНЫЙ ЛИДЕР / ПРИВЛЕКАТЕЛЬНЫЙ ПЕРСОНАЖ
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У каждого великого массового движения есть лидер. Легко предположить, что некоторые люди просто рождаются лидерами, а другие - нет. Возможно, когда вы впервые прочитали название книги "Секреты экспертов", вы больше всего боялись, что не являетесь прирожденным лидером или экспертом. Я знаю, что так было и со мной, и до сих пор иногда бывает.
В личной жизни я довольно застенчив и сдержан. Но когда я в своей стихии, говорю на темы, которые освоил, я способен вести за собой. Понимаете, люди становятся лидерами, когда сначала пытаются освоить что-то самостоятельно. Затем, когда они открыли для себя путь, они делятся своими знаниями с другими. Это начинается с собственного личностного роста, а затем переходит во вклад.
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Так что если вы переживаете по поводу того, что у вас есть все необходимое для того, чтобы стать харизматичным лидером, я хочу потратить несколько минут на разговор с вами. Я думаю, что вы удивительны. И я готов поспорить, что чем более удивительным вы являетесь, тем сложнее вам в это поверить. Я прав?
Мне выпала редкая возможность обучать тысячи экспертов по всему миру практически на всех рынках, о которых только можно мечтать. Что интересно, когда я смотрю на всех этих удивительных людей, меняющих жизнь десятков тысяч (а в некоторых случаях и миллионов) людей, почти все они чувствовали внутреннюю тягу к служению и помощи людям. Это почти как голос внутри них, говорящий им, что они предназначены для величия.
И в то же время у них есть другой голос, который постоянно говорит им, что они неадекватны, что их недостаточно. Недостаточно умны, недостаточно сосредоточены, недостаточно стройны, недостаточно опытны, недостаточно хороши...
Странно, но зачастую чем больше они делают и чем большему количеству людей помогают, тем громче звучит голос неадекватности. Неважно, начинаете ли вы этот путь или уже давно в нем, знайте, что самое большое препятствие, с которым вы, скорее всего, столкнетесь, - это смириться с позиционированием себя в качестве эксперта.
Не менее важно понять, что вы не одиноки. Я очень сочувствую людям, которые борются с негативным внутренним голосом, потому что, по правде говоря, я часто чувствую себя именно так. Мне кажется, что я был благословлен сверх того, чем должен быть благословлен любой человек на этой Земле. И я чувствую, что этот дар, данный мне Богом, - то, чем я должен поделиться. На самом деле, если я не поделюсь им, это будет несправедливо по отношению к Нему и людям, которым я могу служить.
И все же, когда я каждый день нахожусь в окопах, создавая компании, работая с предпринимателями, пытаясь изменить мир своим собственным маленьким способом, я все еще борюсь с этим чувством неадекватности. Общаясь с людьми, я понимаю, что эти же чувства удерживают большинство людей от того, чтобы когда-либо взять на себя мантию эксперта. Голос не дает им сделать шаг вперед и вступить в эту роль.
И это трагедия по нескольким причинам. Во-первых, это лишает их опыта и возможностей, которые они должны иметь. И, что еще важнее, это лишает людей, чьи жизни они могли бы изменить. Тех людей, которым вы могли бы послужить, поделившись своими талантами и экспертными способностями, данными вам Богом, - до них, возможно, никогда не дойдет очередь.
Поэтому я хочу сделать паузу, не столько для того, чтобы убедить вас в том, что вы эксперт, сколько для того, чтобы дать вам разрешение, которое может вам понадобиться, чтобы двигаться вперед. У вас есть возможность и, я считаю, ответственность служить другим своими дарами, какими бы они ни были.
Вы были благословлены талантами, идеями и уникальными способностями, которые привели вас к тому, что вы занимаете свое место в жизни, и эти дары были даны вам, чтобы вы могли поделиться ими с другими. Сегодня есть люди, которым нужно то, что есть у вас. И они просто ждут, когда вы обретете свой голос, чтобы помочь им изменить свою жизнь. Какой трагедией для них будет, если вы не обретете свой голос сейчас.
Проблема для большинства из нас заключается в том, что наши уникальные способности - это то, что является для нас второй натурой. Поэтому они не кажутся такими уж удивительными, и мы от них отказываемся.
Например, я бы сказал, что одна из моих суперспособностей - это способность взглянуть на бизнес или линейку продуктов и в течение нескольких секунд точно знать, как владелец должен продавать эти продукты. Я знаю, что нужно написать в скриптах. Я знаю, каким должен быть процесс продаж. Все эти вещи приходят ко мне так ясно. Как только я вижу продукт, я просто знаю. По какой-то причине это моя уникальная суперспособность.
Я не родился с этой силой. Я провел более десяти лет своей жизни, изучая эти вещи, обучаясь и экспериментируя с ними. Я погрузился в это так надолго, что теперь могу просто мгновенно увидеть, что должно произойти. Для меня это кажется здравым смыслом. Как люди могут не видеть того, что вижу я? Я могу отбросить этот навык, потому что он дается мне так легко. Но для других людей то, что у меня есть, - это суперспособность. Это дар. И это умение, за которое люди готовы платить сотни тысяч долларов, чтобы научиться у меня. Не потому, что я великий, а потому, что я потратил столько времени на освоение этого навыка.
Я думаю, что и ваша суперсила не покажется вам такой уж важной. Это будет нечто, что станет второй натурой - нечто настолько простое, что не может быть настолько важным. Если вы прекрасно готовите, для вас это не так уж важно. Но для того, кто не умеет готовить, это огромная проблема.
Может быть, вы умеете играть на пианино, чинить мотоциклы, строить курятники, танцевать или что-то еще. Посмотрите, что вам легко дается и чем вы любите увлекаться, и, скорее всего, именно там скрывается ваша суперсила, которая только и ждет, чтобы ее развили и поделились с миром.
"Но Рассел, я не сертифицирован. Я пока не могу помогать людям". Это возражение я слышу слишком часто. "Я не сертифицирован. У меня нет диплома. Я не учился этому. Как я могу претендовать на роль эксперта?" Я всегда улыбаюсь, когда слышу эти слова из чьих-то уст, потому что знаю, откуда они взялись.
Я спрашиваю их: "Что ж, мне любопытно. Вы заплатили мне 25 000 долларов (или 100 000 долларов), чтобы я научил вас всему этому. Как вы думаете, каковы мои полномочия?"
Они думают об этом и обычно говорят что-то вроде: "Не знаю. У вас есть диплом маркетолога?"
Я отвечаю: "Нет. Я едва закончила колледж и получила тройку по маркетингу". У меня не было хороших оценок, и я не имею никаких сертификатов. Но знаете что? Я действительно хорош в своем деле. Мои результаты - это мои сертификаты.
Тони Роббинс рассказал мне, что когда он только начал изучать нейро-лингвистическое программирование (НЛП), то записался на шестимесячный курс обучения и уже через несколько дней влюбился в него. Он быстро приобрел навыки и хотел немедленно начать помогать людям. Инструкторы сказали: "Вы не можете, вы еще не сертифицированы".
Тони сказал: "Сертифицирован? Я знаю, как помогать людям. Пойдемте помогать!" В тот вечер он вышел из своего гостиничного номера, перешел через дорогу к ближайшему ресторану и начал помогать людям бросить курить и помогать им во многих других удивительных вещах. В итоге его выгнали из программы, потому что он практиковал без сертификата. Тем не менее он продолжил изменять жизни десятков миллионов людей с помощью НЛП - и все это без каких-либо сертификатов.
Ваши результаты - это ваш сертификат.
Настоящим я даю вам разрешение помогать людям. Теперь вы готовы.
"Но Рассел, что если другие знают о моей теме больше меня?" Есть книга (и фильм) "Поймай меня, если сможешь", которая очень хорошо иллюстрирует эту мысль. Это история знаменитого мошенника Фрэнка Абагнейла, блестящего выпускника средней школы, который маскировался под пилота авиакомпании, педиатра, окружного прокурора и многих других.
В книге есть момент, когда он начинает вести занятия по социологии в Университете Бригама Янга. Он преподает весь семестр, и никто так и не догадывается, что он не настоящий преподаватель. Позже, когда его все-таки поймали, власти спрашивают: "Как вы вообще смогли вести этот курс? Вы же ничего не знаете о продвинутой социологии".
Он ответил: "Все, что мне нужно было сделать, это прочитать на одну главу больше, чем студенты".
В этом и заключается ключ. Вам не нужно быть самым осведомленным человеком в мире по вашей теме, вы просто должны быть на одну главу впереди тех, кому вы помогаете. В мире всегда будут люди, которые более продвинуты, чем вы. Это нормально. Вы можете учиться у них, но пусть это не мешает вам помогать тем, кто отстает от вас на главу или две.
КОМУ ВЫ ХОТИТЕ СЛУЖИТЬ?
Если вы собираетесь начать массовое движение и создать средство для перемен, первый вопрос, который вы должны задать себе, - "Кому я хочу служить?". Ответ на этот вопрос - обычно это люди, которые были такими же, как вы, до того, как вы стали экспертом, верно? Будучи харизматичным лидером, вы поведете людей по пути, который уже проходили.
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Иногда бывает трудно определить, кто именно эти люди. Если вы внимательно присмотритесь, то обнаружите, что почти все экспертные бизнесы основаны на одном из трех основных рынков: здоровье, богатство или отношения. Поэтому мой первый вопрос к вам: какой из этих трех рынков соответствует вашей специализации в данный момент?
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Итак, теперь, когда вы определили, к какому основному рынку вы относитесь, нам нужно копнуть как минимум на два уровня вглубь, чтобы найти вашу конкретную аудиторию. Позвольте мне показать вам, что я имею в виду.
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Внутри этих трех основных рынков есть множество субрынков. Например, на рынке здоровья у вас могут быть десятки субрынков, таких как диеты, питание, силовые тренировки и потеря веса. Внутри рынка богатства могут быть финансы, инвестирование, недвижимость и продажи. То же самое касается рынка отношений. У вас могут быть любовь, советы по свиданиям, брак и воспитание детей. Список практически бесконечен на любом из трех основных рынков. Постоянно появляются новые субрынки.
Мой следующий вопрос к вам: на каком субрынке вы сейчас специализируетесь? Некоторые из вас могут подумать, что уже нашли ответ. Вы - эксперт по недвижимости, тренер по свиданиям или похудению. Но деньги не в субрынке. Богатство - в нишах. И они на один шаг выходят за пределы субрынка.
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Оглянитесь на других экспертов на вашем субрынке и посмотрите, что они продают. Где вы вписываетесь в экосистему? Что вы можете предложить людям особенного и необычного? Цель состоит в том, чтобы выделить уникальное место в этой экосистеме, где вы сможете процветать. Это и есть ваша ниша. И эта ниша - один из ключей к успеху в качестве эксперта.
В книге "Стратегия голубого океана" В. Чан Ким и Рене Моборгн рассказывают о том, что большинство рынков - это красные океаны, полные крови, потому что все акулы питаются одной и той же мелкой рыбой. Субрынок - это очень красный океан, поэтому добиться успеха на нем бывает непросто.
Если вы подумаете о том, как менялись эти рынки с течением времени, то увидите, что субрынки и ниши развивались как реакция на эти красные океаны. Первый человек, который учил здоровью, богатству или отношениям, работал в голубом океане, где не было других акул или конкурентов, охотящихся за его клиентами.
Но люди быстро заметили успех и тоже прыгнули в воду. Со временем воды стали красными: акулы питались одними и теми же клиентами. Поэтому людям пришлось создавать свои собственные голубые океаны. Так появились субрынки.
Первые учителя в этих субрынках тоже добились большого успеха, пока люди не бросились туда и не захлебнулись кровью. Умные люди огляделись вокруг и поняли, что они могут создать ВНУТРИ своего субрынка, что станет новой возможностью для этих клиентов. Они снова создали новый голубой океан.
Ошибка многих людей заключается в том, что они начинают изучать ниши, находят одну, которая кажется им подходящей, и начинают строить свою компанию именно с нее. Проблема в том, что вхождение в существующую нишу - это шаг в чужой голубой океан. И если вы третий, четвертый или пятый человек в этой нише, то воды уже начинают становиться кровавыми.
Я предлагаю вам взглянуть на свой субрынок и попытаться создать новую нишу, свежий голубой океан для себя. Создайте новую возможность для людей, чтобы они захотели в нее погрузиться. Именно это я имею в виду, когда говорю, что вам нужно занять свое собственное место в экосистеме. Если вы прыгнете в уже существующий красный океан, вам придется бороться с трудностями. Но если вы создадите свой голубой океан, вам будет гораздо легче добиться успеха.
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Уверен, что концептуально это имеет смысл. Но на практике бывает немного сложнее выбрать правильную нишу - ту, которая соответствует вашей суперсиле. Позже, когда мы перейдем к Секрету № 3, я покажу вам, как определить, ЧТО именно вы предлагаете и КАК вы уникальны в своей нише.
А пока приведем несколько примеров, которые помогут проиллюстрировать эти голубые океаны.
Основной рынок[image: ] субрынок[image: ] ниша
Здоровье[image: ] питание[image: ] диеты с высоким содержанием жиров
Здоровье[image: ] потеря веса[image: ] потеря веса для студентов колледжа
Богатство[image: ] недвижимость[image: ] перепродажа домов на eBay
Богатство[image: ] онлайн-бизнес[image: ] трафик Facebook для продуктов электронной коммерции
Отношения[image: ] воспитание детей[image: ] работа с подростками
Отношения[image: ] знакомства[image: ] как восстановиться после разрыва
Как видите, вам нужно быть немного изобретательным, чтобы выкроить собственную нишу, но это ключ к успеху, как вы узнаете из секрета № 3. То, что вы можете предложить, должно отличаться от всех остальных на вашем рынке.
Когда вы начнете изучать других экспертов на вашем субрынке, вы узнаете, кто ваши конкуренты, чему они учат и как они это делают. Затем вы начнете понимать, где вы вписываетесь в эту экосистему. Вы хотите создать сообщение, которое будет дополнять других игроков на вашем рынке, а не конкурировать с ними. Если вы сделаете это правильно, все ваши крупные "конкуренты" почти мгновенно станут вашими лучшими партнерами.
После того как я определился с рынком, который хочу обслуживать, я задаю себе несколько вопросов, чтобы убедиться, что этот конкретный рынок будет способен поддерживать мой новый экспертный бизнес. Прежде чем задать эти вопросы, я обычно отступаю от своей основной ниши и возвращаюсь на субрынок. Я буду привлекать людей из субрынка в свою новую нишу, поэтому эти вопросы относятся к людям из субрынка.
Вопрос № 1: Будут ли люди на этом субрынке в восторге от новой возможности, которую я представляю в своей нише? Поскольку вы перетягиваете людей из субрынка в свою новую нишу, важно убедиться, что они будут в восторге от того, чем вы хотите поделиться. Вы создаете для них новую возможность, и это должно быть что-то, что заинтересует их настолько, что они начнут действовать.
Например, предположим, что ваш горячий рынок - рынок богатства, ваш субрынок - рынок недвижимости, а ниша, которую вы собираетесь выделить для себя, - обучение людей тому, как сдавать дома на eBay. Будут ли люди, занимающиеся недвижимостью, в восторге от этой новой ниши?
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Вопрос № 2: Являются ли люди на этом рынке иррационально увлеченными? Прежде чем мы спросим, насколько страстен рынок, я должен задать вам личный вопрос. Являетесь ли вы иррационально увлеченным своей темой? Когда вы общаетесь с друзьями или членами семьи, вы всегда поднимаете эту тему, даже если всем остальным, кажется, все равно? Если да, то это хороший знак. Но есть ли среди вас такие же иррационально увлеченные люди? Вот некоторые вещи, на которые я обращаю внимание, чтобы определить, является ли мой рынок иррационально увлеченным.
Сообщества: Есть ли в Интернете форумы, доски объявлений и социальные группы, посвященные этой теме? Как насчет групп и фан-страниц на Facebook, каналов на YouTube, подкастов или блогов с другими людьми, увлеченными этой темой, которую вы так любите?
Словарный запас: Есть ли у рынка свой особый язык? В мире интернет-маркетинга вы слышите такие слова, как "автореспондер", "сплит-тестирование" и "сквиз-страницы". На рынке здоровья и биохакинга говорят об "анализах крови" и "кетонах". У иррационально увлеченного рынка всегда есть свой словарный запас. А у вашего?
События: Проводятся ли на этом рынке собственные мероприятия? Это могут быть онлайн или офлайн конференции, семинары, встречи на высшем уровне или мастер-классы. Если на вашем рынке не проводится никаких мероприятий, вам будет сложно привлечь людей к участию в вебинарах и тренингах. Если же они уже привыкли посещать мероприятия, вам будет гораздо проще.
Другие эксперты: Есть ли на этом рынке свои знаменитости и гуру? На вашем рынке должны быть признанные эксперты, которые уже процветают и продают информационные продукты. Вы не хотите быть первой знаменитостью на рынке. Вам нужна тема или ниша с уже сформировавшейся собственной субкультурой.
Пройдитесь по этим вопросам столько раз, сколько потребуется, чтобы найти оптимальный для вас рынок. Я не хочу, чтобы вы тратили время, энергию и деньги на поиск неправильной ниши, если люди в ваших субрынках вряд ли пойдут за вами.
Вопрос № 3: Есть ли у этих людей желание и возможность тратить деньги на информацию? Иногда люди ХОТЯТ тратить деньги, но не СПОСОБНЫ - они на мели. В других случаях у людей есть все деньги в мире; они СПОСОБНЫ, но НЕ ХОТЯТ расстаться ни с одним центом. Ваш субрынок должен быть и готов, и способен тратить деньги.
Например, у меня был друг, который увидел огромный потенциал в рынке видеоигр. Он потратил целое состояние, пытаясь запустить свой продукт в этой новой нише. Он обнаружил, что, хотя детей, играющих в видеоигры, было много, у них не было кредитных карт. Трудно объяснить маме, почему нужно купить курс, который поможет вам лучше играть в видеоигры. Хотя дети, на которых он ориентировался, возможно, и были готовы купить, они не могли этого сделать.
Но верно и обратное. Один из членов моего Внутреннего круга, Джоэл Эрвей, начал свой экспертный бизнес с продаж инженерам, у которых была хорошая работа. Он обнаружил, что у большинства клиентов его мечты действительно есть деньги, но они не готовы тратить их на коучинг. Он потратил почти год, пробуя разные способы продажи своих предложений, и получил очень мало результатов. Как только он начал продавать на рынке, который хотел и мог покупать, он стал "в одночасье" успешным.
КЕМ ВАМ НУЖНО СТАТЬ КАК ЛИДЕРУ?
Джей Абрахам однажды сказал: "Люди безмолвно умоляют, чтобы их вели", и я верю, что это правда. Так как же стать тем лидером, который им нужен? Я придумал несколько правил, следуя которым вы сможете стать харизматичным лидером вашего движения.
Правило № 1: Станьте привлекательным персонажем и живите так, как хотела бы жить ваша аудитория. В секрете № 6 моей первой книги DotComSecrets я рассказывал о концепции, называемой привлекательным персонажем. Мы углубились в изучение вашей предыстории, недостатков характера, личности, сюжетных линий и многого другого.
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Мы будем рассматривать некоторые элементы, такие как личность и сюжетные линии, на протяжении всей этой книги, но я рекомендую прочитать DotComSecrets, чтобы глубже понять привлекательный характер. Главное - понять, что люди пойдут за вами, потому что вы прошли путь, на котором они сейчас находятся, и они хотят получить результат, которого вы уже достигли. Они хотят стать такими же, как вы.
Разрыв между тем, как они видят себя, и тем, как они видят вас, - это то, что побуждает их к действию и помогает им совершить необходимые изменения. Поэтому если вы не хотите или не показываете им обе стороны - откуда вы пришли и где вы сейчас - они не будут действовать.
Вот почему так важно жить той жизнью, которой хотели бы жить ваши слушатели, - ведь это вдохновит их больше, чем все, что вы можете сказать. Иногда страшно стать уязвимым и показать свое прошлое, а также свою нынешнюю жизнь, но это ключ к тому, чтобы стать лидером, который вдохновит людей на перемены.
Правило № 2: Сохраняйте абсолютную уверенность. Говорят, что в любой ситуации побеждает тот, у кого больше уверенности. Я не говорю об уверенности в себе. Как говорит мой приятель Сетема Гали: "Уверенность в себе - это для детей". Если вы хотите добиться успеха, вы должны быть уверены в себе. Уверенность - это то, что привлекает людей к лидерам, к экспертам.
Обретение уверенности может занять время. Это начинается с того, что вы часто делитесь своим посланием, чтобы найти свой голос и стать уверенным в том, чему вы учите. Чем чаще вы будете делиться своим посланием с другими, тем больше уверенности вы приобретете. Вот почему я призываю людей ежедневно публиковать свои послания и истории через подкасты, Facebook, блоги, Snapchat или любую другую платформу, которую вы предпочитаете.
Некоторые из вас лучше пишут, и блог станет вашей платформой. Другим лучше удаются аудио- и видеоматериалы, и они, скорее всего, будут использовать такие платформы, как подкасты или Facebook Live. Платформа не так важна, как последовательность вашего общения.
Много лет назад, когда я пытался понять, в чем заключается моя миссия и где я вписываюсь в свои экосистемы, я отправился в путешествие, чтобы открыть для себя свой голос. Я начал вести подкаст почти каждый день. Я публиковал видео в Facebook Live и Periscope каждый день - даже когда меня никто не слушал. Важно понимать, что когда вы только начинаете, вы публикуете их не для своей аудитории - вы публикуете их для себя. Со временем люди начнут за вами следить, но вначале это нужно для того, чтобы вы могли раскрыть свой голос.
Ежедневные публикации очень важны, потому что вы быстро увидите, на какие темы и идеи люди реагируют, а на какие нет. Вскоре вы станете все лучше и лучше создавать и публиковать то, что больше всего волнует людей. По мере того как вы будете это делать, ваша аудитория будет расти, вы станете более уверенным в себе, а ваше послание станет ясным. Со временем эта последовательность придаст вам абсолютную уверенность, и вы станете своим посланием.
Правило № 3: Не будьте скучным. Ваша аудитория должна быть очарована вами и тем, чему вы учите. Если вы скучны, они не будут с вами общаться. За последние 10 лет я наблюдал, как многие эксперты приходят и уходят, и потратил много времени, пытаясь понять, почему одни из них остаются, а другие нет. Одна вещь, которую я заметил практически у всех экспертов, добившихся успеха и сохранивших свою актуальность, - это то, что они очень плодовиты.
Когда я говорю "плодовитый", некоторые люди думают, что я имею в виду производство большого количества контента. Это действительно так, но есть и другое определение понятия "плодовитый": человек, обладающий богатой изобретательностью. Они постоянно придумывают новые, уникальные идеи. Именно о таком типе пролайферов я и говорю. Чтобы оказать наибольшее влияние на большинство людей и в то же время заработать больше денег, крайне важно, чтобы ваше послание соответствовало той точке, которую я называю "Индексом пролиферации".
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В середине индекса Prolific находится мейнстрим. Здесь собраны все идеи, которые в настоящее время преподносятся широким массам в традиционных средствах массовой информации. Например, если вы являетесь экспертом по снижению веса, то мейнстримные советы будут крутиться вокруг правительственных рекомендаций по питанию. Хотя некоторые из этих принципов могут быть хорошими, я бы утверждал, что другие являются абсолютной ложью. Даже если вы верите, что все это правда, вы не добьетесь успеха, обучая людей тем советам, которые они сейчас получают бесплатно в других местах.
Люди могут пойти в школу и узнать обо всем этом. Это здравый смысл. Это не интересно. В мейнстриме нет денег.
На обоих концах этого спектра есть то, что я называю "зонами безумия". Существует множество экспертов, которые живут в "безумной зоне". И хотя вы всегда можете привлечь несколько человек в сумасшедшую зону, трудно заставить массы людей начать действовать по всему пути влево или вправо.
Одним из моих любимых примеров сумасшедшей зоны в мире похудения стал документальный фильм, который я посмотрела под названием Eat the Sun. В этом фильме рассказывалось о том, как люди могут перестать есть и просто смотреть на солнце. Да, полностью перестать есть и просто смотреть на солнце. Безумно? Ну, документальный фильм заставил меня несколько минут посмотреть на солнце, но я не настолько безумен, чтобы отказаться от еды на 100%. И я не думаю, что кто-то заработает миллионы, обучая этой концепции. (В качестве примечания, мне действительно понравился этот фильм).
Сладкая точка, место, где вы повлияете на наибольшее количество жизней и заработаете больше всего денег, находится прямо посередине. Где-то между основными советами и зоной сумасшествия находится то место, куда вы хотите попасть. Я называю это место Зоной пролиферации. Когда вы там, вы передаете идеи, которые настолько уникальны, что люди обращают на них внимание.
Один из моих любимых учителей в нише похудения - Дэйв Эспри с сайта Bulletproof.com. Его история происхождения идеально вписывается в зону пролиферации. Однажды он совершал восхождение на гору Кайлаш в Тибете и остановился в гостевом доме, чтобы укрыться от -10-градусной погоды. Его угостили чашкой чая из масла яка со сливками, и он почувствовал себя потрясающе. Он попытался понять, почему ему так хорошо. Вскоре он обнаружил, что это из-за большого количества жиров в этом чае, и начал добавлять масло и другие жиры в свой кофе и чай. Этот опыт в конечном итоге помог ему создать национальный феномен под названием "Пуленепробиваемый кофе". Люди добавляют в кофе сливочное и кокосовое масло, чтобы похудеть и чувствовать себя потрясающе.
Для тех, кто впервые слышит об этом, это может показаться немного безумным, но не настолько, чтобы полностью отмахнуться от него. И это точно не то, что рекомендует правительство. Пуленепробиваемый кофе попадает прямо в зону пролиферации, а его послание сделало Дэйва мультимиллионером.
Вы заметили, что это сообщение вызывает некоторую полярность? Мейнстрим, вероятно, возненавидит его, но в нем есть что-то интересное. Когда Дэйв расскажет остальную часть своей истории и сможет подкрепить ее научными данными, это станет сообщением, которое быстро распространится.
Когда ваши сообщения вызывают полярность, это привлекает внимание, и люди платят за это. Нейтралитет - это скучно, и редко удается заработать деньги или добиться изменений, когда вы остаетесь нейтральным. Полярность - это то, что привлечет восторженных поклонников и людей, которые будут следовать за вами и платить за ваши советы.
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Став более полярным в своем послании, вы также заметите, что люди по другую сторону вашего послания будут не в восторге от этого. Создавая истинных поклонников, вы всегда будете расстраивать тех, кто находится на другой стороне. Я хотел предупредить вас об этом заранее, потому что часто люди (в том числе и я) очень переживают, когда другие расстраиваются или не соглашаются с их идеями.
На каждые 100 истинных поклонников, которые следуют за вами, скорее всего, найдется один человек, которому вы не нравитесь. И по какой-то причине они всегда кажутся самыми громкими. Если вы наберете в поисковике мое имя (или имя любого другого человека, который пытался изменить других), вы найдете тонны поклонников, а также людей, которым мы не нравимся. Это просто природа настоящего лидера. Вы должны смириться с этим, потому что без полярности вашего послания вы не сможете добраться до своих истинных поклонников и помочь им создать изменения, в которых они нуждаются.
Один совет, который я узнал от Дэна Кеннеди и который помог мне справиться с небольшим процентом ненавистников, которые не согласятся с вашим сообщением, звучит следующим образом: "Если к полудню каждого дня вы никого не обидели, значит, вы недостаточно усердно занимаетесь маркетингом".
И Джей Абрахам сказал: "Если вы действительно верите, что то, что у вас есть, полезно и ценно для ваших клиентов, то вы несете моральную ответственность за то, чтобы стараться служить им всеми возможными способами". И именно поэтому я так агрессивен в своем маркетинге. Я искренне чувствую, что у меня есть моральное обязательство делиться своим посланием, потому что оно изменило мою жизнь, и я знаю, что оно может сделать то же самое и для других.
Я хочу, чтобы вы начали думать о своей нише. Чему вы учите, и где она находится в индексе Prolific? Во многих случаях люди либо играют в безопасность, придерживаясь мейнстрима, либо находятся в стране безумия, где нет денег. Вам нужно найти свое место между серединой и сумасшедшей землей.
Правило № 4: Поймите, как использовать убеждение. На протяжении всей этой книги вы будете учиться убеждать людей. Фактически, все, что вы узнаете во втором и третьем разделах этой книги, посвящено убеждению. Но прежде чем мы углубимся в эту тему, я хочу, чтобы вы поняли основные принципы убеждения.
Одна из моих любимых книг на эту тему - "Курс убеждения одним предложением" Блэр Уоррен. Блэр - эксперт по убеждению, который провел более десяти лет, изучая и используя убеждение. Во время этого путешествия он описал, как именно убеждать людей в одном простом предложении:
Люди готовы на все ради тех, кто поощряет их мечты, оправдывает их неудачи, развеивает их страхи, подтверждает их подозрения и помогает им бросать камни в их врагов.
Когда я впервые прочитал эту статью, она произвела на меня такое сильное впечатление, что мне захотелось запомнить ее навсегда. Поэтому я сделал эту графику в качестве напоминания.
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Вот краткий обзор того, почему каждый из этих пунктов так важен. Я также включил объяснения Блэра, потому что он так мастерски объясняет эти концепции.
Поощряйте их мечты. Как лидеру, вам крайне важно сначала понять, о чем мечтает ваша аудитория, а затем поощрить ее в новых возможностях, которые вы для нее создаете.
Родители часто препятствуют мечтам своих детей "для их же блага" и пытаются направить их к более "разумным" целям. И дети часто принимают это как норму, пока не появляются другие, которые верят в них и поощряют их мечты. Когда это происходит, как вы думаете, у кого больше власти? Родители или незнакомые люди?
Оправдывайте свои неудачи. Большинство людей, которые становятся последователями, а затем и поклонниками, уже пытались что-то изменить. Вы не будете первым человеком, у которого они пытались учиться. По какой-то причине они не смогли удовлетворить свои потребности в предыдущих встречах. Важно, чтобы вы сняли с их плеч вину за прошлые неудачи и переложили ее на старые возможности, которые они пытались использовать в прошлом. Таким образом, они будут более открыты для того, чтобы попробовать вашу новую возможность.
В то время как миллионы людей приветствуют доктора Фила, когда он говорит им о необходимости принять на себя ответственность за свои ошибки, миллионы других ищут того, кто снимет ответственность с их плеч. Чтобы сказать им, что они не несут ответственности за свою судьбу. И если принятие ответственности необходимо для контроля над собственной жизнью, то уверения других в том, что они НЕ ОТВЕЧАЮТ, необходимы для получения влияния на их жизнь. Чтобы увидеть эту мощную игру в лучшем ее проявлении, достаточно заглянуть в политику.
Развейте их страхи. Успокоить - значит уменьшить или умерить. Если вы сможете развеять их страхи и дать им надежду, они пойдут за вами на край земли и обратно.
Когда мы боимся, сосредоточиться на чем-то другом практически невозможно. И хотя все это знают, что делать, когда кто-то другой боится и нам нужно привлечь его внимание? Правильно. Мы говорим им, чтобы они не боялись, и ожидаем, что это сработает. Срабатывает ли это? Вряд ли. И все же мы, кажется, не замечаем этого. Мы продолжаем жить, как будто решили проблему, а человек перед нами все больше исчезает. Но есть и те, кто осознает это и обращает особое внимание на наши страхи. Они не говорят нам, чтобы мы не боялись. Они работают с нами до тех пор, пока наш страх не утихнет. Они представляют доказательства. Они предлагают поддержку. Они рассказывают нам истории. Но они не говорят нам, что мы должны чувствовать, и не ждут, что мы будем чувствовать именно так. Когда вам страшно, с каким типом людей вы предпочитаете быть рядом?
Подтвердите их подозрения. Ваша аудитория уже с подозрением относится к вам и другим людям на вашем рынке. Они хотят верить, что перемены возможны. Но они скептически относятся к тому, чтобы сделать рывок вперед. Если вы сможете в формате истории подтвердить, что у вас были подобные подозрения, и рассказать, как вы их преодолели, это привяжет людей к вам.
Одна из наших любимых фраз - "Я так и знал". Нет ничего лучше, чем подтверждение наших подозрений. Когда другой человек подтверждает то, что мы подозреваем, мы не только чувствуем прилив превосходства, но и испытываем влечение к тому, кто помог этому приливу осуществиться. Гитлер "подтвердил" подозрения многих немцев о причинах их бед и тем самым еще больше привлек их к своей власти. Секты часто подтверждают подозрения потенциальных членов, говоря им, что их семьи хотят нанести им вред. Это очень просто - подтвердить подозрения тех, кто отчаянно хочет в них поверить.
Бросайте камни в их врагов. Один из главных ключей к росту числа ваших подписчиков - создание в вашем сообществе ситуации "мы против них". Выскажите свое мнение о том, во что вы верите, почему вы отличаетесь от других и против кого вы боретесь. Почему ваше движение лучше, чем альтернативы?
Ничто так не сближает, как наличие общего врага. Я понимаю, как уродливо это звучит, но в то же время это правда. Те, кто это понимает, могут использовать это. Те, кто этого не понимает, или, что еще хуже, понимает, но отказывается с этим считаться, отбрасывают один из самых эффективных способов налаживания связей с другими людьми. Что бы вы ни думали по этому поводу, будьте уверены: у людей есть враги. У всех людей. Говорят, что каждый человек, которого вы встречаете, участвует в великой борьбе. То, с чем они борются, - их враг. Будь то другой человек, группа людей, болезнь, неудача, соперничающая философия или религия, или что бы то ни было еще, когда человек вовлечен в борьбу, он ищет других, чтобы присоединиться к нему. Те, кто присоединяется, становятся не просто друзьями. Они становятся партнерами.
Правило № 5: Заботьтесь... много. Следующая составляющая харизматичного лидера - показать людям, что вы действительно заботитесь о них. Есть старая поговорка: "Им все равно, сколько вы знаете, пока они не узнают, насколько вам не все равно". Если ваша аудитория думает, что вы занимаетесь этим только для того, чтобы заработать деньги, ваш инструмент перемен не продержится долго. Ваша аудитория не будет расти. Более того, она очень быстро сократится. Если вы правильно выберете своих идеальных клиентов, у вас будут люди, которых вы будете готовы обслуживать, учить и тренировать бесплатно, потому что они вам очень дороги.
Большинство из нас сталкиваются с проблемой, когда пытаются служить своей аудитории, - это чувство вины, иногда связанное с тем, чтобы заставить их заплатить вам. Есть две причины, по которым для их успеха важно, чтобы они заплатили вам.
Во-первых, те, кто платит, обращают внимание. За последние десять лет я приглашал своих друзей или членов семьи присутствовать на мероприятиях, за участие в которых другие платили 25 000 долларов. Ни разу за эти 10 лет ни один из тех, кто присутствовал бесплатно, не открыл успешную компанию. Однако в той же самой комнате сидели люди, которые инвестировали в себя. Они услышали точно такую же информацию и, поскольку вложили деньги, чтобы присутствовать на мероприятии, превратили ее в компании с многомиллионным оборотом в год.
Да, те, кто платит, обращают внимание, и чем больше они платят, тем внимательнее они относятся. Вы оказываете своей аудитории огромную услугу, если недооцениваете то, что продаете.
Во-вторых, чем больше у вас будет успехов, тем меньше у вас будет времени. Помню, когда я только начинал, я гордился тем, что отвечал на все письма в службу поддержки и разговаривал (часто часами) с каждым, кто задавал мне вопрос. Я думал, что служу своей аудитории, но из-за того, что я был доступен для всех, я не смог обслужить многих людей вообще. Вам нужно будет установить барьеры, чтобы защитить свое время, и тогда вы сможете обслужить больше людей. Взимая плату за то, что вы делаете, вы показываете тем, кто вкладывает деньги, как сильно вы заботитесь об их успехе.
Правило № 6: Предложите им ценность от их предполагаемых отношений с вами. Они подписались на ваш список, они читают ваш блог и слушают ваш подкаст - они постоянно слышат о вас. Они хотят видеть какую-то ценность в обмен на то время, которое они проводят с вами. И они хотят получить ценность в том виде, в котором ее определяют ОНИ.
Одна большая ошибка, которую мы, эксперты, часто совершаем, - это попытка применить то, что мы ценим больше всего, в качестве стандарта успеха для других людей. Мы быстро определяем ценность как некий результат, к которому, как мы предполагаем, они стремятся, например "Заработать миллион долларов" или "Сбросить 50 килограммов". Но не всегда именно так они определяют ценность, которую хотят получить. Иногда они просто хотят стать частью сообщества. Иногда они просто хотят познакомиться с вами поближе. Некоторые люди любят потреблять и учиться, и именно так они чувствуют свою ценность. Мы не можем навязывать им свое определение ценности. Мы должны позволить им почувствовать это так, как определяют ОНИ.
Помню, как я присоединился к своей первой мастермайнд-группе. Мы обедали, и мы с моим наставником, Биллом Глейзером, обсуждали эту тему. Он сказал:
Вы должны понимать, что люди вступают в группы мастермайнд по разным причинам. Одни приходят, потому что хотят получить немедленную отдачу от своих инвестиций, другие - чтобы просто научиться. Другие приходят, чтобы показать себя. Некоторые хотят общения. А некоторым просто нечем заняться. Если вы пытаетесь навязать им "успех", каким вы его видите, в то время как на самом деле они просто хотят быть частью вашего сообщества или просто любят учиться, то легко оттолкнуть людей от вашего племени. Они должны получать ценность так, как они ее определяют.
Это несколько ключей к тому, чтобы стать более интересным и харизматичным лидером. Однако поймите, что вы не станете таким лидером в одночасье. Начните делиться своим посланием и будьте последовательны в этом, чтобы найти свой голос. Определите, где ваше послание может превратить людей в истинных поклонников. Поделитесь своей предысторией и недостатками. Будьте прозрачны. И со временем вы естественным образом станете тем лидером, который нужен вашему племени.
 
СЕКРЕТ №2
ПРИЧИНА
[image: ]
Второй элемент, необходимый для создания массового движения, - это причина, ориентированная на будущее. В каждом политическом, социальном или религиозном движении на протяжении всей истории харизматический лидер рисует картину будущего, которое он пытается создать, и то, какой будет жизнь, когда он туда придет.
Как я уже упоминал, в моей мастер-группе Inner Circle много времени уделяется созданию собственной КУЛЬТУРЫ. Я написал это слово через дефис, потому что не хочу, чтобы вы смотрели на это как на традиционный бизнес, пытающийся создать культуру клиентов. Это совершенно разные вещи.
Когда я всерьез задумался о развитии своей компании и продвижении своих идей в массы, я изучил, как создавались культы (как положительные, так и отрицательные). Я обнаружил несколько общих черт, проходящих через все их истории. Элементы, которые намного сильнее, чем все, что вы когда-либо прочитаете о создании культуры клиентов в традиционном понимании. Мы рассмотрим эти элементы и то, как включить их в свой бизнес, чтобы создать свое собственное позитивное движение - свой собственный культ.
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Наша задача как эксперта и лидера - помочь людям подняться на более высокую ступень. Переместить их с того места, где они находятся, туда, где они хотят быть. В своей книге "Истинно верующий" Эрик Хоффер говорит: "Страх перед будущим заставляет нас опираться и цепляться за настоящее, в то время как вера в будущее делает нас восприимчивыми к переменам". В обстоятельствах, когда люди боятся будущего, они, как правило, перестают двигаться вперед. Чтобы добиться успеха в этом бизнесе, вы должны дать своим последователям надежду на что-то лучшее, чтобы они были восприимчивы к переменам, которые вы собираетесь им предложить. Для этого нужно нарисовать видение будущего, которого они хотят.
Большинство людей хотят переложить всю свою веру и личную ответственность на что-то большее, чем они сами. Так происходит в религии, так происходит в политических движениях, так происходит на рабочем месте, и так будет и в вашем движении. Люди хотят подключиться к чему-то большему, чем они сами, поэтому ваша задача - создать такое видение. Вот несколько ключевых принципов, которые помогут вам создать дело, основанное на будущем.
1. На что они могут возлагать свои надежды и веру? Сегодня мы с детьми смотрели фильм "Звездные войны" "Rogue One". В начале фильма Кассиан Андор идет с Джин Эрсо по дороге, чтобы попытаться добиться встречи с Пилой Геррерой, который, как они думали, станет ключом к их восстанию. Кассиан говорит Джин: "Мы назовем твое имя и будем надеяться, что это поможет нам встретиться с Пилой".
"Надежда?" спрашивает Джин.
"Да", - отвечает Кассиан. "Восстания строятся на надежде".
Позже в фильме, когда Джин обращается к совету повстанцев, пытаясь заставить их сражаться, пока не стало слишком поздно, она говорит: "Нам нужно захватить планы Звезды Смерти, если есть хоть какая-то надежда уничтожить ее".
"Вы просите нас вторгнуться в имперскую установку, основанную лишь на надежде?" - спрашивают они.
Затем она отвечает: "Бунты строятся на надежде".
Обе эти сцены были очень трогательными для меня, но когда я задумался над фразой "восстания строятся на надежде", я понял, что не только восстания, но и все массовые движения строятся на надежде, и очень важно, чтобы мы создали эту надежду в будущем, потому что без надежды у них не может быть веры, необходимой для движения вперед и перемен. Как говорится в Притчах 29:18: "Где нет видения, там народ погибает".
Если вы наблюдали за выборами последних нескольких десятилетий, то заметили, что кандидаты, которые побеждают, делают это благодаря своей способности создать видение будущего, которого люди хотят больше всего.
В 1992 году у Джорджа Буша был девиз "Гордые традиции", а у Билла Клинтона - "Пора менять Америку". В 2008 году Джон Маккейн был "Страна превыше всего", а девиз Барака Обамы - "Перемены, которые нам нужны". В 2016 году Хиллари Клинтон использовала слова "Я с ней" и "Сильнее вместе", а Дональд Трамп заявил, что сделает Америку снова великой. Обратите внимание на то, как победители создают убедительное видение будущего, в то время как проигравшие больше сосредоточены на настоящем. (Интересно, что, как вы увидите в Секрете № 3, оба победителя представили новые возможности там, где проигравшие предлагали улучшения).
Когда мы начали создавать культ в ClickFunnels, мне захотелось создать что-то, что объединило бы всех наших участников и дало бы им веру и надежду на будущее с нами. Честно говоря, сначала я не знал, что мне это нужно, и просто наткнулся на это в один прекрасный день. Но как только мы его обнаружили, он сразу же создал убедительное видение будущего и объединил наших членов.
Мы собирались запустить наше третье ежегодное мероприятие "Funnel Hacking LIVE", и я пытался придумать заголовок для страницы продаж. Помню, когда я только начинал свой бизнес, я прочитал статью покойного Гэри Хэлберта, в которой он сказал: "Вас отделяет всего одно продающее письмо от того, чтобы разбогатеть". Я знаю, что для меня это высказывание создало видение, которое привело меня в восторг. Я не знал, какое письмо о продаже или какой продукт мне подойдет, но у меня была прекрасная надежда, что если я буду продолжать пытаться, то что-то получится. Это создавало в моем сознании веру в то, что то, над чем я работаю, реально, и даже несмотря на то, что я терпел неудачи снова и снова, эта мысль заставляла меня двигаться вперед, преодолевая взлеты и падения, которые я пережил в начале своей карьеры.
Вспомнив, как это утверждение помогло мне все эти годы, я начал с этой идеи и попытался придумать, как создать нечто подобное для своих участников. Поразмыслив некоторое время, я в конце концов написал заголовок, который гласил: "Вы всего в одной воронке от богатства".
Когда я смотрел на нее, то почему-то не чувствовал этого. Я знаю, что некоторые люди создают воронки продаж, чтобы разбогатеть, но большинство наших членов создавали компании и использовали воронки продаж не только для того, чтобы разбогатеть, но, что более важно, чтобы изменить жизнь своих клиентов. Поэтому я вернулся к чертежной доске. Я писал и переписывал этот заголовок десятки раз.
"Вы находитесь всего в одной воронке от того, чтобы бросить работу".
"От финансовой свободы вас отделяет всего одна воронка".
"Вы находитесь всего в одной воронке от того, чтобы вывести свой бизнес на новый уровень".
"Вы находитесь всего в одной воронке от того, чтобы поделиться своим посланием с большим количеством людей".
Чем больше я писал, тем больше понимал, что, что бы я ни написал, это дойдет только до процента моих пользователей. Поэтому я удалил конец предложения, надеясь на вдохновение, и, просидев так минут 10-15, снова поднял глаза и увидел кое-что интересное. Заголовок гласил:
"От вас всего одна воронка..."
Вот и все! Поскольку наличие воронки для каждого означает что-то свое, то, не давая количественного определения, я оставила это на усмотрение каждого. Так что каждый человек мог закончить предложение для себя. Если их привлекательное будущее - это уход с работы, то именно такое будущее я им и предлагаю. Если их убедительное будущее заключается в том, чтобы поделиться своим посланием с большим количеством людей и попытаться изменить мир, то это и есть то будущее, которое я предлагаю этому человеку.
На нашем последнем мероприятии Funnel Hacking LIVE я рассказал истории, которые показали, как это видение оказалось верным для меня. Я рассказал о каждом из крупных провалов, которые были в моей карьере, и о том, как каждый раз меня буквально спасала воронка. Дважды я оказывался на грани банкротства, и оба раза одна воронка возвращала меня на вершину. Несколько раз я принимал неверные решения, которые могли (и, вероятно, должны были) погубить меня, но воронка спасала меня. Я рассказывал историю за историей о том, как это было со мной, в надежде, что это даст им надежду на то, что это возможно.
Теперь я использую это послание во всех своих коммуникациях с аудиторией. В своих видеороликах я подписываюсь словами: "Помните, от вас осталась всего одна воронка!". Я добавляю эту фразу в конец каждого письма, которое рассылаю. Это тема наших мероприятий. Это постоянный и последовательный призыв к нашему племени, напоминающий им о видении, в которое они вложили свою веру и надежду.
Для этого представьте, что вы баллотируетесь в президенты, и подумайте, каким должен быть лозунг вашей кампании. Чего на самом деле хотят ваши люди? Куда они хотят попасть? Как вы можете выразить это в простом призыве, который можно было бы разместить на предвыборном плакате?
2. Помогите им преодолеть 4-минутную милю Уверен, большинство из вас знакомы с историей Роджера Баннистера, который преодолел 4-минутную милю 6 мая 1954 года. До этого все считали, что это невозможно, а после того как Роджер преодолел ее, доказав, что это возможно, многие люди с тех пор смогли это сделать. Уверенность, которую люди испытывают, когда видят, как кто-то другой делает то, что они считали невозможным, дает им веру в то, что они тоже смогут достичь этой цели.
17 августа 2004 года был побит аналогичный рекорд, который дал мне веру в то, что я должен стремиться к своей мечте. Я начал свой онлайн-бизнес в 2002 году, пока занимался борьбой и ходил в школу. Моя прекрасная новая невеста содержала безработного студента-спортсмена, и я чувствовал себя виноватым, потому что хотел помочь ей. Но правила NCAA не позволяли мне иметь настоящую работу, поэтому я обратился к интернету, поставив перед собой цель зарабатывать дополнительно 1000 долларов в месяц. Если бы мой маленький бизнес смог это сделать, я бы почувствовал себя успешным.
В течение примерно двух лет я изучал, как ведется эта игра, и добился нескольких небольших успехов, как, например, мой DVD с картофельным пистолетом, но ничего грандиозного. Примерно в это время я услышал об интернет-маркетологе по имени Джон Риз, который собирался запустить новый созданный им продукт под названием "Секреты трафика". До меня дошли слухи от друзей, что его цель - заработать миллион долларов, продавая этот курс. В то время я не слишком задумывался об этом, но мне не терпелось купить копию его нового курса.
За несколько дней до его запуска я отправился с семьей на озеро в южном Айдахо под названием Медвежье озеро. Когда я приехал в этот городок, то понял, что на озере нигде нет доступа в Интернет, кроме небольшой библиотеки с очень медленным dial-up модемом. Примерно на половине пути нашего путешествия я отправился в город и стал ждать очереди, чтобы подключиться к Интернету и проверить свою электронную почту. Когда подошла моя очередь, я открыл электронную почту и увидел письмо от Джона Риза, в теме которого было написано: "Мы сделали это!".
Я не был уверен, о чем он говорит, поэтому открыл письмо и прочитал историю, которая изменила мою жизнь. Он рассказал, что в тот день, 17 августа 2004 года, они запустили его новый курс и всего за 18 часов заработали миллион долларов! Когда я читал это, все вокруг меня замедлилось и остановилось. Он не заработал миллион долларов, продавая свой курс, он заработал миллион долларов менее чем за сутки! Он преодолел 4-минутную милю.
Поразмыслив над этим, я понял, что моя цель - зарабатывать 1000 долларов в месяц - так мала. Затем я понял, что для достижения этой цели ему нужно продать 1 000 копий курса стоимостью 1 000 долларов. И вдруг это стало для меня таким осязаемым и реальным, и я понял, что это то, что я хочу сделать; я хочу заработать миллион долларов. Это полностью изменило мои представления о том, что возможно, и благодаря этому я начал думать по-другому и действовать по-другому.
За год после прочтения этого письма я не заработал миллион долларов, но был близок к этому. На второй год я попробовал, и мне снова не хватило, но в течение трех лет я заработал миллион долларов за один год! Позже я заработал миллион долларов за месяц. А позже мы заработали миллион долларов за день! Это было нечто, что я не считал возможным. Это не имело логического смысла, о таких вещах не говорили, когда я учился в школе, но поскольку Джон сделал это, я знал, что смогу сделать это и я.
Я считаю, что в каждом хорошем движении есть что-то подобное, к чему люди могут стремиться. Внутри ClickFunnels и нашего движения "Хакер воронки" мы создали клуб, который мы называем "Клуб 2 запятых". По сути, это бесплатный веб-сайт, где люди могут увидеть фотографии и истории о своих коллегах из ClickFunnels, которые создали воронку, заработавшую не менее миллиона долларов. Я хочу, чтобы они увидели, что другие до них действительно преодолели 4-минутную милю и что они тоже могут это сделать. Я хочу, чтобы они начали думать и действовать по-другому, как это сделал я, когда увидел, что Джон может это сделать.
Вы можете посмотреть, как мы это сделали на сайте www.2CommaClub.com, или взглянуть на это изображение:
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Что такое "4-минутная миля" для вашего движения? Изначально 4-минутная миля должна быть чем-то, чего вы уже достигли, чтобы вы могли показать им, что это возможно, и дать им надежду и веру в то, что они тоже могут это сделать.
Когда вы переключите свое внимание на то, чтобы помочь другим достичь таких же результатов и преодолеть 4-минутную милю, вы заметите, что в вашем движении произойдет нечто странное. Ваше внимание будет сфокусировано не на том, чтобы зарабатывать деньги, а на том, чтобы давать результаты другим, и по какой-то странной причине, как только вы сделаете этот сдвиг в своем мышлении, почти мгновенно вы начнете зарабатывать больше денег.
Я не знаю точно, почему так происходит, но так происходит всегда. По мере того как все больше членов вашего клуба будут преодолевать 4-минутную милю, в ваше движение будет приходить все больше людей, и оно начнет расти быстрее, чем вы могли себе представить.
3. Дайте им возможность самоидентифицироваться. Теперь, когда вы помогли людям увидеть видение того, куда вы их ведете, следующая цель - заставить их идентифицировать себя с вашим движением. Люди должны быть в состоянии идентифицировать себя с тем, кем они являются в вашей группе, иначе не будет связи ни с вами, ни с другими членами.
Когда мы только запустили ClickFunnels, я создал вебинар, который назвал "Взлом воронки", и во время этой презентации я впервые рассказал об этой концепции. Позже я начал наблюдать, как члены нашей группы стали называть себя "хакерами воронки".
Я подумал, что это очень круто, и мы создали футболку с надписью Funnel Hacker на лицевой стороне. Затем мы стали дарить эту футболку всем, кто открывал аккаунт ClickFunnels. Люди отождествляли себя с этим именем, и оно становилось частью их сущности.
У меня даже был один человек, который присоединился к ClickFunnels, получил футболку Funnel Hacker и написал мне несколько месяцев спустя. Он сказал мне, что, хотя он никогда не заходил в ClickFunnels, он никогда не отменял регистрацию, потому что ему нравится его футболка Funnel Hacker и он чувствует себя частью нашего сообщества, и он не хотел упустить возможность стать частью нашего племени. Именно тогда я начал понимать, насколько важно помочь людям идентифицировать себя с вашим движением.
Примерно год спустя, на нашем мероприятии Funnel Hacking LIVE, у нас были идеи для 10 различных футболок, которые мы собирались раздать участникам. Мы позволили нашим участникам проголосовать за высказывание, которое вызвало у них наибольший отклик. Футболка, которая в итоге победила с большим отрывом, гласила: "Я строю воронки". Это помогло людям определить, кем они являются в нашем движении.
Когда кто-то присоединяется к вам, он должен быть в состоянии сказать: "Я - __________". Когда они могут это сделать, у них происходит сдвиг идентичности, что очень важно. Они обретают новую идентичность как часть группы. Они становятся как бы новым человеком, оставляя прошлое позади и устремляясь в новое будущее.
Брэндон и Каэлин Поулин из моего Внутреннего круга создали хорошую компанию по снижению веса, основанную на ее девичьей фамилии Туэлл. В то время их компания называлась Tuell Time Trainer, и они создали хорошую команду людей, которым нравилось то, чему учила Каэлин.
Я поговорил с ними о концепции самоидентификации людей с вашим движением, и они поняли, что из-за того, как они назвали свою компанию, другим было очень сложно ее купить. Поскольку ее бренд носил ЕЕ девичью фамилию, ее клиенты никогда не могли идентифицировать себя с ней. И хотя они следовали за ней как за харизматичным лидером, она не создавала движения. Не было никакого культа. Я указал на это на одной из наших встреч, и они поняли, что для выхода на новый уровень в своем бизнесе им нужно что-то менять.
Когда они летели домой после встречи, у Каэлин возникла идея. Она подумала: "Леди Босс - потеря веса". Вот что это будет! Тогда они скажут: "Я - Леди Босс".
К тому времени, как они приземлились, они уже изменили свой месседж. Они быстро запустили культ-уровень, и в течение трех месяцев увидели, что отток клиентов снизился на 10 % (что для них равнялось сотням тысяч долларов в год). Кроме того, их истинные поклонники - те, кто покупает все, что они производят, - теперь идентифицируют себя как "Леди Босс" и продолжают пополняться сотнями новых людей каждый день.
Недавно я работал над новым бизнесом, связанным с добавками, и пытался придумать, что можно поместить на упаковку, чтобы наши новые клиенты идентифицировали наш продукт и движение, которое мы начинаем создавать. Новый продукт - энергетическая добавка под названием Ignite. Я знал, что будет трудно понять, для кого предназначена наша добавка, потому что существуют буквально тысячи энергетических добавок.
И я начал спрашивать себя: "Для кого это? Для всех?" Нет, мне нужно было найти свою нишу на рынке энергетиков. Проблема большинства энергетических напитков в том, что они предназначены для всех, поэтому конкурировать с ними очень сложно. Я знаю, что другие нацелены на предтренировочные комплексы в подрынке фитнеса, но мы тоже не были нацелены на это.
Я понимал, что для достижения успеха нам нужно привлечь людей и заставить их прийти к нам. Поэтому я начал думать: "Кто наши люди?". Когда мы создавали дополнение, я думал, что оно будет предназначено для предпринимателей, так что стоит назвать его "Ignite: Энергия для предпринимателей"? Но потом я понял, что это не только предприниматели. На самом деле, все, кто тянул всю ночь, когда мы пытались запустить ClickFunnels, использовали его, так что он также подходит и для кодеров.
И тут, почти как молния, ко мне пришло вдохновение. Я вспомнил старую рекламу Apple, в которой Стив Джобс произносил эту цитату:
Выпьем за сумасшедших. За неудачников. Бунтарей. Смутьянов. Круглые колышки в квадратных дырках. Тем, кто смотрит на вещи по-другому. Они не любят правила. И они не уважают статус-кво. Вы можете цитировать их, не соглашаться с ними, прославлять или очернять их. Единственное, чего вы не можете сделать, - это игнорировать их. Потому что они меняют вещи. Они двигают человечество вперед. И хотя некоторые считают их сумасшедшими, мы видим в них гениев. Потому что люди, которые настолько безумны, что думают, будто могут изменить мир, - те, кто это делает.
Найдя эту цитату, я понял, для кого предназначен наш энергетический напиток. Теперь мы называем его "Ignite: Энергия для тех, кто видит вещи по-другому". Люди говорят: "Да, это я! Я смотрю на вещи по-другому. Я бунтарь, предприниматель, кодер... кто-то, кто пытается изменить мир". Вот так я и создаю что-то, с чем люди могут себя идентифицировать.
Чтобы люди отождествляли себя с вашим движением, придумайте что-нибудь простое, что можно нанести на футболку, которую будут носить ваши члены, и что заставит их отождествлять себя с вашим движением. Например, "Я __________" или "Я __________".
Я - хакер воронки.
Я леди-босс.
Я строю воронки.
Я смотрю на вещи по-другому.
Я биохакер.
Что бы ваше племя с гордостью носило на груди?
4. Создайте свой собственный титул Свободы. В древней Америке полководец по имени Капитан Мороний повел армию на войну, которую не мог выиграть. Некоторые из его солдат начали терять веру в свою миссию, а некоторые даже ушли, чтобы присоединиться к вражеским силам. Капитану нужно было срочно что-то предпринять, чтобы спасти свою армию и свой народ. История гласит, что он взял свой плащ и разорвал его на импровизированный флаг. И написал на нем: "В память о нашем Боге, нашей религии, свободе и мире, наших женах и наших детях". Затем он водрузил этот флаг на конец шеста и назвал его "Титул Свободы".
Когда люди увидели это, они сплотились вокруг своего лидера Морония, и в сцене, которая, как я могу предположить, была похожа на знаменитую речь о свободе Мела Гибсона из фильма "Храброе сердце", они вновь обрели веру в свое дело и победили в войне.
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Вашей секте нужен титул Свободы. Что-то, на что они могут смотреть, когда испытывают сомнения, - призыв к сплочению. Что-то, что поможет им узнать, кто ВЫ, напомнит им, кто ОНИ, и переориентирует их на то, куда вы идете вместе.
Есть разные способы создать титул Свободы для вашей группы.
Название "Свобода" № 1: Мини-манифест Идея этой книги возникла у меня после того, как я увидела некоторые из крутых вещей, которые Брэндон и Каэлин Поулин делали в своей секте. Они попросили всех своих женщин сохранить это изображение в качестве фонового рисунка на телефоне, чтобы каждый раз, когда они включают его (десятки раз в день), им напоминали, что значит быть Леди Босс.
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После того как я увидел это, мне не потребовалось много времени, чтобы создать мини-манифест для моих "Воронковых хакеров" и заставить их сохранить его в качестве фона на своих телефонах. Вот что у нас получилось:
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Мы взяли фразу, которую создали, чтобы помочь им идентифицировать себя с нашей группой, а затем подключили наши основные ценности, чтобы напомнить им, что значит быть частью нашего племени.
Название свободы #2: Манифест Помните сцену из фильма "Джерри Магуайер", где он не спит всю ночь, потому что вдохновлен тем, как все должно быть, и пишет программное заявление, которое он называет "То, что мы думаем и не говорим"? Он рассказывает о том, что не так в их бизнесе и как все могло бы и должно быть.
Когда я создавал манифест "Воронки хакера", я размышлял примерно так же. Что было не так в нашей отрасли. Какие вещи я ненавидел в бизнесе, которые, по моему мнению, не подходили реальным клиентам. Многое из этого было связано с венчурными капиталистами и тем, как они уничтожают предпринимателей, а также с культом этих племен. Я хотел создать разделение между предпринимательскими стартапами и стартапами, поддерживаемыми венчурными капиталистами, что-то такое, что нашло бы отклик в моем племени. Я взял наши основные ценности из нашего мини-манифеста и сделал их более смелыми, такими, за которыми бы стояли люди.
Мы попросили наших членов распечатать его и повесить в рамку рядом с компьютером или сделать фоновым рисунком рабочего стола. Таким образом, они никогда не забудут, за что мы выступаем. Вот наш манифест:
Титул Свободы #3: Последовательность титров видео (более продвинутый вариант) Все телешоу начинаются с последовательности титров, которую люди слышат снова и снова. Вспомните сериал "Друзья", и почти сразу же вы напеваете "I'll Be There For You" группы Rembrandts. А какая песня приходит вам на ум, когда я упоминаю сериал "Сайнфелд" или "Симпсоны"? Эти песни впечатываются в наше сознание и сразу же возвращают нас к тем чувствам, которые мы связываем с этими сериалами.
Я хотел создать нечто подобное для видеороликов, которые мы создавали для нашего сообщества Funnel Hacker, поэтому мы создали видео, которое стало нашим призывом. Когда моя секта слышит его, они четко понимают, кто мы, почему они должны быть вовлечены и куда мы идем. Люди, которым это нравится, присоединяются к нашему делу; те, кому это не нравится, отталкиваются.
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Я разложил элементы моего видео на сценарии, которым вы можете следовать, чтобы создать свой собственный. Вы можете посмотреть видео на сайте www.FunnelHacker.tv. Вот как выглядит сценарий.
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Определите харизматичного лидера. Кто вы?
Меня зовут Рассел Брансон.
Определите движение.
Я принадлежу к группе подпольных предпринимателей, о которых вы, скорее всего, никогда не слышали.
Мы против них
- Займите позицию.
Мы не рассчитываем на деньги венчурных капиталистов, чтобы начать работу, и у нас даже нет цели выйти на биржу. На самом деле, наша мотивация прямо противоположна. У нас есть продукты, услуги и вещи, которые, как мы знаем, могут изменить жизнь людей.
- Почему вы не такие, как все?
Поскольку мы боремся против крупных брендов, людей с буквально неограниченными бюджетами, мы должны действовать по-другому. Мы должны действовать умнее. У нас нет финансовых гарантий. Каждый тест мы проводим на собственные деньги. Мы должны быть прибыльными с первого дня. Так как же нам это сделать? Как это вообще возможно?
- Против кого или чего вы ведете коллективную борьбу?
Если бы вы спросили MBA или заглянули в учебники для колледжей, они бы сказали вам, что то, что мы делаем, невозможно. И все же это происходит. Каждый божий день. Это происходит благодаря искусству и науке, которые мы называем "взломом воронки".
- Кто вы есть!
Мы - "Воронкообразные хакеры", и это наши истории!
Видите, как это мощно? Видео не очень длинное - всего минута и 10 секунд. Но оно четко определяет, кто мы такие и в чем суть нашего дела. Люди, которые проникнутся этим посланием, скажут: "Да, черт возьми!" и присоединятся к нам. Те, кто не поймет, просто пойдут дальше. Это естественный отбор для истинно верующих.
Это четыре основные вещи, которые мы используем для создания нашей цели, основанной на будущем.
На что они могут возлагать свои надежды и веру?
Помогите им преодолеть 4-минутную милю.
Позвольте им самоидентифицироваться.
Создайте титул "Свобода".
Он создаст видение, вселит надежду и даст людям веру, необходимую для движения вперед и осуществления перемен. Теперь, когда у вас есть харизматичный лидер и дело, основанное на будущем, настало время для третьей части вашей машины перемен - новой возможности.
 
СЕКРЕТ #3
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НОВАЯ ВОЗМОЖНОСТЬ
 
Последний кусочек головоломки, необходимый для создания вашего движения, я называю "Новая возможность", или средство для перемен, которое вы предлагаете людям. Это, безусловно, самая важная и в то же время наименее понятная часть процесса. Разница между скромным успехом и изменением мира сводится к пониманию и реализации новой возможности.
Изучая успешные массовые движения прошлого, вы заметите, что каждый из лидеров предлагал своим последователям новые возможности. Христос не предлагал своим последователям лучший способ следовать Моисееву закону, он предлагал им НОВЫЙ закон, новый завет, в котором спасение приходило не от жертвоприношений животных и следования букве закона, а от сокрушенного сердца и раскаянного духа. Гитлер не предлагал немцам способ сделать Германию лучше или быстрее выплатить военные репарации. Он сказал им, что Германия не несет ответственности за первую мировую войну, что он хочет разорвать Версальский договор и сделать Германию снова сильной.
В 2001 году Стив Джобс предстал перед всем миром и заявил, что хочет совершить революцию в музыкальной индустрии. Затем он указал на все "улучшающие" предложения, которые обещали дать нам больше того же самого. Вы могли купить компакт-диск и получить 10-15 песен. Можно было купить MP3-плеер и получить около 150 песен или использовать тяжелый жесткий диск, вмещающий около 1 000 песен. Каждый продукт улучшал предыдущий, давал людям больше песен на одном устройстве.
Джобс хотел создать новую возможность, при которой человек мог бы брать с собой всю свою музыкальную библиотеку - все свои компакт-диски и цифровую музыку - куда бы он ни пошел. И он хотел, чтобы люди носили ее в кармане. Именно тогда он достал из кармана первый iPod, показал всем новую возможность, которую он создал, и навсегда изменил музыкальную индустрию.
Он сделал это снова, когда анонсировал iPhone, и снова, когда навсегда изменил принципы работы компьютеров, выпустив iPad. Подобную картину можно наблюдать снова и снова в бизнесе, религии, спорте - везде, где есть настоящие инновации в той или иной отрасли.
В книге "Истинно верующий" Эрик Хоффер говорит: "Практическая организация предлагает возможности для самосовершенствования... массовое движение... обращается не к тем, кто стремится укрепить и продвинуть заветное "я", а к тем, кто жаждет избавиться от нежелательного "я"".
Наша цель - не исправить то, что не работает. Наша цель - заменить то, что не работает, чем-то лучшим.
Чаще всего, когда люди начинают думать о продукте или услуге, которую они хотят предложить, они начинают с изучения того, что уже есть, а затем пытаются "построить лучшую мышеловку". Когда вы так поступаете, вы не предлагаете им новую возможность, вы предлагаете им то, что мы называем "улучшением".
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ПОЧЕМУ ЛЮДИ НЕ ХОТЯТ ПОЛУЧАТЬ ПРЕДЛОЖЕНИЯ ПО УЛУЧШЕНИЮ
Предложения по улучшению гораздо сложнее продать по многим причинам. Вот несколько основных причин, по которым люди стараются любой ценой избегать предложений по улучшению.
1. Совершенствоваться трудно Большинство людей в прошлом пытались совершенствоваться, но по какой-то причине у них ничего не получалось. Они пытались похудеть. Они пытались заработать деньги. Они пытались улучшить свои отношения. Но если они пришли к вам, значит, все, что они пытались сделать в прошлом, по какой-то причине не сработало. Они знают, через какие трудности им пришлось пройти в прошлом, и с этим связана боль.
При появлении новой возможности они не знают, каким будет процесс, поэтому им не нужно проходить через известную боль, чтобы получить результат. Еще одна удивительная цитата из "Истинно верующего": "Они должны быть совершенно не осведомлены о трудностях, связанных с их огромным предприятием. Опыт - это помеха".
2. Желание против амбиций У всех людей есть желание, но очень немногие имеют амбиции. Я полагаю, что менее 2 % населения на самом деле амбициозны. Предложения по улучшению продаются амбициозным людям с завышенными амбициями. Если вы продаете предложение об улучшении, вы автоматически исключаете 98 % населения планеты. Вы будете вести нелегкую борьбу. Новая возможность, с другой стороны, играет на желании людей изменить свою жизнь.
3. Воспоминания о неудачных решениях в прошлом Если ваши последователи нуждаются в улучшении, они должны сначала признать неудачу. Чтобы они согласились на ваше предложение, им придется признать, что их прошлые решения были ошибочными. Никто не хочет признавать свою неправоту, но предложение об улучшении заставляет их признать, что они потерпели неудачу. Помните "Курс убеждения одним предложением" из предыдущей части книги? Мы хотим оправдать их прошлые неудачи. Новая возможность делает это.
4. Товарное ценообразование Когда вы продаете улучшения, вы продаете их на фоне десятков или сотен других предложений по улучшению. Вы застряли в центре очень красного океана, конкурируя со всеми остальными, кто продает похожие варианты. Такая конкуренция превращает то, что вы делаете, в товар и толкает цены вниз. Это быстро превращается в гонку на дно с точки зрения ценообразования.
Дэн Кеннеди однажды сказал мне: "Если вы не можете быть лидером №1 по самой низкой цене на своем рынке, то нет никакого стратегического преимущества в том, чтобы быть лидером №2 по самой низкой цене". Другими словами, если вы не можете быть самым дешевым, то вам нужно стать самым дорогим. И вы не сможете этого сделать, если будете сражаться в этом красном океане. Когда вы представляете новую возможность, вы создаете голубой океан, и все ценовые сопротивления уходят в окно.
Но самая главная причина, по которой люди не хотят получать предложения по улучшению, настолько важна, что я решил написать о ней отдельный раздел. Причина №1, по которой люди не хотят улучшений, и причина, по которой они присоединятся или не присоединятся к вашей секте, - это СТАТУС.
СТАТУС: ЕДИНСТВЕННОЕ, ЧТО ЗАСТАВЛЯЕТ ЛЮДЕЙ ДВИГАТЬСЯ (ИЛИ НЕ ДВИГАТЬСЯ)
Несколько лет назад мой друг Перри Белчер объяснил мне эту концепцию. Как только я понял ее, я сразу же изменил то, как я взаимодействовал со всеми. Он сказал мне, что статус - это единственная вещь, которая заставляет людей двигаться к вам или не двигаться вообще. Именно так. СТАТУС - вот волшебное слово в этом бизнесе. Когда кому-то представляется возможность, его подсознание работает над ответом на этот вопрос:
Эта вещь, которую я рассматриваю, повысит мой статус или понизит?
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Статус, как я его здесь определяю, имеет отношение не к тому, как вас воспринимают другие люди, а скорее к тому, как вы воспринимаете себя.
Почти каждый выбор в вашей жизни был связан со статусом - знаете вы об этом или нет. Например, в какую школу вы пошли? Вы (или ваши родители) выбрали школу, потому что думали, что она повысит ваш статус. С кем вы встречались? С кем вы расстались? На ком вы женились? Вы выбирали этих людей, исходя из того, кто, по вашему мнению, повысит ваш статус. В какую школу ходят ваши дети? Какие книги вы читаете? Какую машину вы водите? Какую машину вы не водите?
Все эти вещи связаны со статусом. Почти КАЖДОЕ решение, которое вы когда-либо принимали, было основано на этом единственном подсознательном вопросе:
Эта вещь, которую я рассматриваю, повысит мой статус или понизит?
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Рассматривая любую возможность, мы должны решить, сделает ли она нас умнее, счастливее, стильнее, богаче, влиятельнее или привлекательнее. Все эти вещи повышают статус. Если потенциальный покупатель может сказать: "Да, это повысит мой статус", - то он перейдет к этому.
Что мешает людям воспользоваться новой возможностью? Страх снижения статуса. Мысль, убивающая продажи, звучит так: "А что, если я попробую это, и это понизит мой статус? Я буду чувствовать себя глупо". В нашем мозгу постоянно происходит балансировка. Мы балансируем между надеждой на повышение статуса и страхом перед его снижением. Если вы продаете решение для похудения, а кто-то пробовал и потерпел неудачу на 27 различных диетах, этот страх будет довольно велик. Вам придется изрядно потрудиться, чтобы добиться продажи.
Если ваш мозг считает, что какое-то действие изменит ваш статус, то вы не станете этого делать - НИКОГДА он не будет надеяться, что, временно понизив свой статус, вы сможете повысить его в будущем. Ваш мозг постоянно задается вопросом: "Будет ли это временным, и если да, то будет ли в будущем повышение статуса более значительным?"
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Когда люди впервые находят вас и ваши предложения, они, вероятно, не в первый раз пытаются решить свои проблемы. Они пытались похудеть. Они пытались заработать деньги. Они пытались сделать то, чем вы занимаетесь. В этом и заключается главный страх. Я знаю, что если я вложу 1 000 долларов, 10 000 долларов или 100 000 долларов в этого эксперта и это не сработает, то буду выглядеть глупо. Моя жена, мои дети или мои друзья увидят это и подумают, что я идиот.
Когда кто-то вкладывает деньги в мою программу "Внутренний круг" стоимостью 25 000 долларов, эти деньги уходят от него, что приводит к немедленному снижению статуса. Но мои члены знают, что, принимая это временное снижение статуса, конечным результатом пребывания во Внутреннем круге будет повышение статуса за счет того, что они узнают и достигнут.
Люди будут сопоставлять вероятность успеха и повышенного статуса с риском неудачи и стоимостью этой неудачи. Ваша работа как эксперта заключается в том, чтобы повысить статус и снизить риск неудачи. Вы можете сделать это, создав потрясающий продукт и минимизировав риск с помощью таких вещей, как гарантия возврата денег, отмена риска и опции "сделано за вас". Ключ к совершению продажи на 100 % связан с концепцией статуса.
Когда люди смотрят на вашу новую возможность, это единственный реальный вопрос, который они пытаются решить. Мне нравится думать о том, каков их предполагаемый статус, а затем пытаться убедиться, что я добавляю как можно больше вещей, которые повысят их статус, а затем убираю из моего предложения как можно больше вещей, которые понизят статус. И вы, наверное, понимаете, почему это самая главная причина, по которой мы не продаем предложения по улучшению. Чтобы кто-то согласился на это, ему придется признать свои плохие прошлые решения и создать огромное снижение статуса. Тогда вы будете вынуждены вести нелегкую борьбу, которую мало кто выигрывает.
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Так какие же факторы повышают статус? У всех по-разному, но есть несколько универсальных факторов.
- Внешний вид интеллекта (все, что заставляет их выглядеть умнее)
- Видимость богатства, власти или счастья
- Внешний вид (похудение, макияж, добавки и т.д.)
- Стиль (подумайте о Mac и PC)
Сейчас вы, возможно, думаете: "Меня не касаются статусные соображения. Мне нравится ездить на разумной машине и жить в скромном доме". Если это так, то я хотел бы задать вопрос. Почему? Почему вам нравится ездить на автомобиле, который, по вашему мнению, стоит недорого? Связано ли это с тем, что если бы вы однажды приехали домой на Ferrari, вы бы боялись, что ваши друзья, семья или соседи осудили бы вас? Если бы они осудили вас, как бы это повлияло на ваш статус?
Статус работает на обоих концах спектра. Это то, что заставляет одних людей бороться за земные блага, а другим не дает желать их вообще. Как бы нам ни было неприятно это признавать, мы все являемся рабами того, что, по нашему мнению, подумают о нас другие люди.
ПОЧЕМУ ЛЮДИ ЖАЖДУТ НОВЫХ ВОЗМОЖНОСТЕЙ
Теперь вы знаете, почему предложения по улучшению не работают. Вот несколько причин, по которым новые возможности действительно работают.
1. Новое открытие Когда люди впервые узнают о вашей новой возможности, они захотят поделиться ею, потому что, поделившись чем-то новым, они сразу же повышают свой статус. Просто подумайте о том, как видео на YouTube или Facebook становится вирусным. Что происходит за кулисами? Я работал с командами, которые зарабатывали на жизнь созданием вирусных видео, и они обнаружили, что видео становятся вирусными, когда они крутые и новые, потому что другие хотят первыми показать их своим друзьям. Открытие сразу же повышает воспринимаемый статус.
2. Отсутствие боли от разрыва отношений Поскольку им не нужно признавать, что в прошлом они принимали неверные решения, они больше не испытывают сильной боли от разрыва отношений с тем, что они делают сейчас. Они могут просто перейти к чему-то совершенно новому. Нет боли от разрыва = нет снижения статуса. Предложения по улучшению продаются через боль, а новые возможности продаются ОТ боли.
3. Замена мечты Одна из причин, по которой многие люди пытаются добиться желаемых и необходимых изменений в своей жизни, - это страх неудачи. Если они попробуют измениться и у них ничего не получится, значит, их мечты умерли. Поэтому они отказываются от потенциального успеха из-за страха потерять свою мечту. Мы знаем, что "без видения народ погибает". Когда вы создаете новую возможность, вы даете им новую мечту, к которой нужно двигаться.
4. Более зеленые пастбища Все мы миллион раз слышали, что "по ту сторону забора трава всегда зеленее", верно? Вместо того чтобы пытаться убедить людей в том, что их трава зеленая, или предлагать исправить их траву, позвольте им последовать за вами на другую сторону забора. Они все равно хотят быть именно там. Перестаньте пытаться сделать существующие вещи, которые не работают, лучше, и сосредоточьтесь на свежих, захватывающих, новых идеях, которые вдохновят людей следовать за вами!
Надеюсь, теперь вы понимаете, насколько важно создать массовое движение для своей секты. Когда у вас есть харизматичный лидер, дело, ориентированное на будущее, и новая возможность, у вас есть идеальная среда для РЕАЛЬНЫХ изменений. Как только вы создадите такую обстановку, вы сможете заставить людей следовать за вами и платить вам, чтобы вы могли продвинуть их вперед и изменить их жизнь к лучшему.
Но большинство людей застревают на этом. КАК на самом деле создать новую возможность? А если вы уже продаете что-то другое, то как вы можете перепозиционировать это, чтобы оно стало новой возможностью для вашего движения?
СОЗДАНИЕ НОВЫХ ВОЗМОЖНОСТЕЙ, ИХ СРЕДСТВО ДЛЯ ПЕРЕМЕН
Хотя существует множество способов структурировать предложения по улучшению, есть только два способа позиционировать новую возможность: либо как Opportunity Switch, либо как Opportunity Stack.
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Переключение возможностей У каждого из наших потенциальных клиентов есть желание получить какой-то результат, и они пытаются добиться этого результата с помощью какого-то средства. Возможно, они пытаются похудеть, и средство, которое они выбрали для этого, - диета Аткинса. Таким образом, я могу поменять их местами - вывести их из того средства, которое они сейчас используют, и пересадить на новое. В данном примере я могу переключить их с диеты Аткинса на что-то новое, например на палеодиету. Если палео-диета превратилась в красный океан, где много людей ее преподают, то это уже не новая возможность, и мне нужно создать свою собственную субнишу, как мы обсуждали в Секрете №1.
На рынке недвижимости они могут заниматься перепродажей домов или короткими продажами. Чтобы создать новую возможность, я собираюсь переключить их с этих средств передвижения на новое, созданное мной средство передвижения, которое может быть чем-то вроде продажи домов на eBay. Переключение возможностей избавляет их от боли, которую они испытывают в данный момент, и дает им надежду на новое будущее с помощью нового средства передвижения.
Иногда переключение возможностей происходит, когда они переходят из одной ниши в новую, которую вы создали в Секрете №1.
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В других случаях речь идет о переходе с одного субрынка на другой. Например, они могут перейти от получения дохода от недвижимости к получению дохода от интернет-маркетинга.
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Обычно первое, что я продаю человеку, когда он входит в мою культуру, - это некий переключатель возможностей. Иногда новые возможности предлагаются на вебинаре, иногда - в книге или видео. Не так важно, какой продукт они покупают; важнее понять, что они оставляют старые убеждения о том, как достичь желаемых результатов, и вкладывают свою надежду и веру в эту новую возможность.
После того как кто-то переключился на вашу новую возможность, все последующие продажи этому потенциальному клиенту обычно представляют собой "стопку возможностей", а не предложение по улучшению. Я не хочу переключать своих потенциальных клиентов с одной возможности на другую, потому что это приведет к путанице и нарушит доверие. Но я могу предложить им пакет возможностей в рамках новой возможности, к которой они только что присоединились.
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Если вы читали книгу DotComSecrets, то наверняка узнали лестницу ценностей на картинке выше. Вы заметите, что первое, что я предлагаю людям, - это эта книга, потому что она открывает новые возможности. Я пытаюсь поменять местами карьерные пути, по которым вы шли до сих пор (ваша нынешняя работа, учеба, недвижимость, фондовые рынки или другие способы получения богатства). Моя цель - помочь вам увидеть новую возможность стать экспертом и иметь массовую аудиторию, которая будет платить вам за советы, и если я сделаю свою работу правильно, вы переключитесь на карьеру эксперта.
После того как вы решите переключиться на эту возможность, я буду искать другие новые возможности в рамках этой возможности, которые я могу предложить, чтобы помочь вам служить на более высоком уровне. На изображении видно, что я, скорее всего, сделаю вам предложения по таким вещам, как ClickFunnels, Funnel Scripts, Fill Your Funnel или моя программа сертификации. Все это - новые инструменты и возможности в экспертном бизнесе, которые помогут вам легче добиться желаемых результатов в этой новой карьере.
Я также хочу отметить, что предложение можно позиционировать и как переключатель возможностей, и как стек. Все зависит от того, как потенциальный клиент попадает в ваш мир. Некоторые люди никогда не слышали об этой книге, но они узнают о ClickFunnels или моей программе сертификации. В таком случае это предложение становится переключателем возможностей.
Например, когда мы запустили ClickFunnels, мы позиционировали его так, чтобы он обращался к обоим типам клиентов. Тем, кто не знал о воронках, я говорил: "Если у вас не получается продавать свои товары в Интернете, вам нужно перейти с традиционного сайта на воронку", и затем мы предлагали им ClickFunnels. А тем, у кого уже были успешные сайты, я говорил: "Вам нужно начать использовать воронки, чтобы вы могли зарабатывать деньги и на платной рекламе".
Я поступил аналогичным образом, когда мы запустили нашу программу сертификации ClickFunnels. Мы позиционировали ее как переключатель возможностей, когда продавали ее людям, у которых была любая другая работа. Мы показывали им, что это самая высокооплачиваемая работа с частичной занятостью в мире. А тем, кто уже использовал ClickFunnels или был консультантом, мы показывали, как получение сертификата позволит им предложить новую услугу своим клиентам. (Когда мы перейдем к третьему разделу, посвященному конверсии, вы увидите, как именно мы обращаемся к обеим аудиториям при создании наших презентаций).
Теперь, когда вы знаете, почему ваше предложение должно быть новой возможностью, давайте разберемся, как правильно создать это предложение с нуля.
 
СЕКРЕТ #4
ПЕРЕКЛЮЧАТЕЛЬ ВОЗМОЖНОСТЕЙ
До сих пор мы обсуждали стратегию создания прочного фундамента, чтобы вы могли стать лидером, за которым пойдут люди. Вы выбрали нишу, которую хотите создать. Заметьте, я не сказал "выбрали нишу". Для вас важно создать новую нишу, новую возможность для ваших людей.
И вы немного знаете о том, чем хотите поделиться. Но пока вам нечего продавать. Отношения между вами и вашей аудиторией не создаются до тех пор, пока они не заплатят вам. Если в лесу падает дерево, а рядом нет никого, кто бы его услышал, - издаст ли оно звук? Я бы сказал, что нет. Точно так же вы не являетесь экспертом, пока кто-то не заплатит вам за ваши знания.
С чего же начать? Как создать новую возможность? Самый сложный способ, с которого, похоже, начинает большинство людей, - это написать книгу. Когда вы думаете об экспертах, то обычно в первую очередь вспоминаете именно их, верно? Они должны быть авторами.
Но с таким подходом есть несколько проблем. Во-первых, на написание книги уходит гораздо больше времени, чем вы можете себе представить. (На эту у меня ушло почти 18 месяцев!) Во-вторых, я искренне верю, что книгу нужно заслужить. Если бы я написал эту книгу или DotComSecrets, когда у меня только появилась идея, более 10 лет назад, из этого ничего бы не вышло. Мне нужно было работать с людьми в течение многих лет, чтобы довести свое послание до совершенства. Только тогда я был готов написать действительно полезную книгу.
На начальных этапах вашей экспертной карьеры вы не будете хороши - и это нормально. Как однажды сказал мой хороший друг Гаррет Уайт:
Что бы вы ни делали, поначалу это будет отстой, потому что вы отстой. Но вы станете лучше, и отстой будет меньше. И если вы будете продолжать в том же духе, то в конце концов вы станете настолько отстойным... что даже станете хорошим.
Но вы не сможете добиться успеха, если не начнете прямо СЕЙЧАС. Говорят, что лучшее время для посадки дерева было 20 лет назад, но второе лучшее время - прямо сейчас. Так что давайте начнем.
Первый шаг - найти бета-группу для работы. Это ваша тестовая группа. Вы будете обслуживать их и получать для них результаты, а работать будете бесплатно. Я расскажу об этом подробнее через минуту, но сначала важно продумать две вещи.
1. Какой РЕЗУЛЬТАТ вы хотите получить для своих людей?
2. Что является средством передвижения или процессом, через который вы собираетесь провести их, чтобы получить этот результат?
Как только вы узнаете эти две вещи на базовом уровне, вы сможете двигаться дальше и разработать идеальный автомобиль, который понравится вашей аудитории.
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ШАГ № 1: ПОЛУЧИТЕ ПЕРВЫЕ РЕЗУЛЬТАТЫ, РАБОТАЯ БЕСПЛАТНО
Позвольте мне рассказать вам историю об одном пареньке, с которым я познакомился несколько лет назад, по имени Алек Джетсел. Он пытался найти работу на лето обычным способом. Он заполнил 20 или 30 анкет в разных магазинах, но никто не давал ему работу. Казалось, что он просто отправляет их в огромную черную дыру. Он знал, что станет лучшим сотрудником в любой компании, если они дадут ему шанс.
И вот однажды он решил взять дело в свои руки и на деле доказать, какой он хороший работник. Он отправился в торговый центр и зашел в свой любимый магазин одежды. Это была работа его мечты - компания, в которой он с удовольствием работал бы, но она никогда не давала ему шанса. Он вошел и увидел, что некоторые стопки одежды разложены и лежат в беспорядке. Тогда он подошел к менеджеру и спросил: "Эй, вы не против, если я сложу немного одежды?"
Менеджер ответил: "Зачем вам это нужно?".
Мой друг сказал: "Просто потому, что, похоже, тебе нужна помощь, вот я и решил тебе помочь".
Менеджер весело посмотрел на него и сказал: "Хорошо, если вы действительно этого хотите".
Так что Алек провел пару часов, складывая одежду, подметая, в общем, помогая. Когда он закончил, то сказал: "Большое спасибо", - и ушел. Все в магазине были в некотором замешательстве, но были благодарны за помощь.
На следующий день Алек вернулся в магазин и снова принялся складывать одежду. Он провел еще два или три часа, помогая этим ребятам. В конце дня он поблагодарил всех и начал уходить. Менеджер остановил его и спросил: "Хотите получить работу?"
Мой друг улыбнулся и сказал: "Конечно, я бы не отказался". И его тут же взяли на работу.
Это прекрасный пример того, как можно работать бесплатно, чтобы получить результат. Алек мог бы попытаться продать себя менеджеру, но вместо этого он сначала доказал свою состоятельность. И его взяли на работу за меньшее время, чем потребовалось бы на заполнение анкеты и прохождение собеседования.
Еще один хороший пример этой концепции - моя собственная коучинговая программа Inner Circle. До того как я ее запустил, у меня не было опыта работы в качестве коуча для предпринимателей с высокими достижениями. Кроме того, я хотел брать с людей 25 000 долларов в год за участие в программе. Можно сказать, что многое было против меня. Я мог бы поступить так, как поступает большинство людей, - открыть сайт и сказать: "Привет, меня зовут Рассел Брансон. Я величайший тренер в мире. Вы должны нанять меня". Но я не стал этого делать по нескольким причинам.
Во-первых, никому не нравится, когда вы говорите о себе. Это нехорошо. Во-вторых, я понимал, что это неправильно. Я хотел сначала послужить людям и доказать, что то, чему я учу, действительно работает.
Если вы читали DotComSecrets, то знаете, что одна из первых вещей, которым я учу людей, - это выяснить, кто является клиентом их мечты. У меня уже было представление о том, с какими предпринимателями я хотел бы работать. Поэтому я начал искать таких людей и вскоре встретил парня по имени Дрю Каноле, владельца FitLife.tv. Он был очень крутым парнем и вел успешный бизнес на рынке, который был мне интересен. Я подумал, что могу помочь ему.
В конце концов нас познакомил общий друг. Я пришел к Дрю домой и немного поговорил с ним. Он рассказал о некоторых вещах, с которыми ему пришлось столкнуться. Тогда я спросил его: "Ты не будешь против, если я вернусь и поработаю один день бесплатно, чтобы понять, смогу ли я помочь?"
"Конечно. Но почему ты делаешь это бесплатно?"
"Если я смогу оказать большое влияние на ваш бизнес, то в будущем я, вероятно, буду брать большую плату. Но сейчас я просто хочу узнать, смогу ли я вам помочь".
"В чем подвох? Что вас ждет?"
"Никакого подвоха. Я думаю, то, что ты делаешь, просто потрясающе, и было бы очень весело посмотреть, может ли то, чем я занимаюсь, хоть как-то помочь тебе".
Наконец он неохотно сказал: "Конечно, если ты действительно хочешь, ты можешь выйти".
Я думаю, он все еще считал, что у него есть какой-то скрытый мотив.
Примерно через месяц я прилетел и встретился со всей их командой. Мы обнаружили, что их воронки приносили деньги, но не были прибыльными. Я помог им исправить текущие воронки, и мы построили новую воронку для предстоящего запуска добавки под названием Organifi.
В целом, если учесть день, проведенный в их офисе, и время, потраченное на переписку по электронной почте, я думаю, что провел около месяца, бесплатно обучая их всему процессу создания воронки. В конце концов они запустили свою новую воронку Organifi, и она просто взорвалась! Они зарабатывали от 20 до 30 тысяч долларов в день, и это полностью изменило их бизнес. Это было потрясающе! Насколько я слышал, эта воронка принесла более 25 миллионов долларов продаж менее чем за 3 года, и темпы роста не снижаются.
Я не просил Дрю об этом, но в обмен на мою помощь он снял для меня видео, в котором рассказал о трансформации, через которую прошел его бизнес, и о результатах, которых мы добились. После того как я увидел это видео, я понял, что готов запустить "Внутренний круг", потому что у меня было доказательство. У меня были реальные результаты для кого-то, кроме меня.
Мы поместили видео в онлайн-воронку и запустили нашу новую программу коучинга. Люди увидели, как Дрю рассказывает о своем преображении, и почти сразу же программа начала расти. Мы установили лимит в 100 предпринимателей в моем Внутреннем круге в любой момент времени, и, несмотря на то, что мы берем 25 000 долларов в год за членство, прямо сейчас у нас есть списки ожидания людей, которые борются за то, чтобы попасть туда.
Цель этого или любого другого вида бизнеса - не задаваться вопросом "Как я могу продать свой продукт?". Вместо этого вы хотите спросить: "Как я могу служить людям? Как я могу доказать, что мой продукт работает? Как я могу добиться результатов для кого-то другого?" Эти результаты и будут продавать ваши товары и услуги.
Неважно, продаете ли вы физические товары, цифровую информацию или сервисные программы. Выходите на рынок и работайте бесплатно. Добейтесь результатов. Если то, что вы делаете, работает, собирайте истории и отзывы. Используйте их для привлечения и конвертации клиентов вашей мечты. В ближайшее время я покажу вам, как найти первую бета-группу.
ШАГ № 2: СОЗДАЙТЕ АВТОМОБИЛЬ (ВАШУ НОВУЮ ВОЗМОЖНОСТЬ)
Следующие вопросы - где найти людей, которым можно служить, и что создать, чтобы научить их? Позвольте мне провести вас через процесс, который я использую для ответа на эти вопросы уже более десяти лет. Этот процесс дает результаты, на которых вы можете построить империю. Вы пройдете шестинедельный мастер-класс по переключению возможностей.
Во время этого мастер-класса вы расскажете небольшой группе людей о своей новой возможности и о том, как она даст им конечный результат, которого они больше всего желают. Начните с выбора шестинедельного периода, когда вы сможете проводить занятия. После более чем десятилетнего опыта проведения онлайн-занятий я пришел к выводу, что шесть недель - это оптимальный срок. Меньше этого срока вы рискуете столкнуться с тем, что люди потребуют возврата денег (особенно если занятия заканчиваются в течение 30-дневного гарантийного срока). Дольше этого срока - и люди начнут жаловаться, потому что им будет казаться, что занятия никогда не закончатся.
Я знаю, что мы пока ничего не продаем, но этот бета-мастер-класс станет основной программой обучения для тех, кто будет платить вам в ближайшее время, поэтому важно настроить его таким образом, чтобы в будущем его могли использовать и другие.
Следующим шагом будет создание некоторых маркетинговых материалов для класса. Я знаю, что это кажется отсталым. Большинство людей сначала разрабатывают курс, а потом думают о маркетинге, но это формула катастрофы. Потерпите, и вы скоро поймете, почему я поступаю именно так.
В качестве первого шага я люблю составлять заявление "Кто / Что", в котором быстро указывается, для какого субрынка предназначено мое сообщение и на какую новую возможность они перейдут. Оно звучит следующим образом: "Я собираюсь научить __________, как __________".
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Вот два примера того, как может выглядеть такое заявление.
- "Я собираюсь научить инвесторов в недвижимость, как зарабатывать деньги, переворачивая дома на eBay".
- Я собираюсь научить людей, которые пытаются похудеть, как перестать сидеть на диетах и начать пить кетоны для энергии и снижения веса".
Заголовок "Переключение возможностей" Теперь, когда вы знаете, КТО и ЧТО, вам нужно дать занятию сексуальное название, которое привлечет клиентов вашей мечты. Я стараюсь создать заголовок, который фокусируется на результате, который принесет этот семинар. Для этого я заполняю эту фразу:
Как получить [результат, которого они больше всего желают] без [того, чего они больше всего боятся]
Поэтому для своего мастер-класса по ClickFunnels я мог бы создать что-то вроде этого:
Как создать 7-значную воронку менее чем за 30 минут, не нанимая технаря и не будучи его заложником
Или если бы моей нишей было "перепродажа домов на eBay", название моего мастер-класса было бы примерно таким:
Как быстро заработать $10 тыс. в выходные, сдав свой первый дом на eBay и не получив кредит в банке
Если бы я создал нишу для помощи детям с СДВГ, название могло бы быть таким:
Как естественным образом уничтожить СДВГ у вашего ребенка и помочь ему получить лучшие оценки, не отказываясь от любимых закусок после школы
Если бы я был тренером по отношениям:
Как восстановить отношения с женой и найти страсть в браке, не прибегая к болезненным консультациям и не тратя время на разговоры
Если бы я продавал товары для похудения с помощью кетоза, я бы использовал что-то вроде:
Как перестать заниматься спортом и продолжать худеть с помощью малоизвестного трюка, который почти мгновенно вводит организм в состояние кетоза, не отказываясь от любимых углеводов
В эти рамки можно вставить большинство мастер-классов по переключению возможностей и создать быстрые заголовки, которые заинтересуют людей.
5 крючков любопытства / Выход из красного океана Итак, вы записали, кому вы собираетесь служить и что это за средство передвижения. Далее вам нужно сделать эту новую возможность настолько сексуальной и захватывающей, насколько это возможно. Вы должны понять, какая идея привлечет к вам людей. Почему они должны пересесть с нынешнего автомобиля на ваш? Они пересядут, если вы представите свою возможность так, что люди поверят и купят.
Некоторое время назад один из моих друзей по имени Джейсон Фладлиен научил меня концепции под названием "пять крючков любопытства". Это просто различные способы представить возможность. Вполне возможно, что все эти крючки подойдут для вашего мастер-класса, но сейчас вам нужно выбрать только один, который будет работать лучше всего для позиционирования вас и вашей новой возможности.
Вот пять крючков.
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Давайте рассмотрим пример, когда новая ниша - потеря веса через кетоз (Здоровье[image: ] Потеря веса[image: ] Кетоз), чтобы проиллюстрировать, как вы будете позиционировать ее для каждого из крючков любопытства.
1. Малоизвестные, большие различия Этот крючок показывает людям то, о чем они не знают, и как знание этого может сделать разницу между успехом и неудачей.
Есть такая малоизвестная вещь, как кетоз. О нем почти никто не говорит. Но когда вы узнаете о нем и начнете использовать, вы увидите огромную разницу в уровне энергии и скорости снижения веса.
2. Хорошо известное, но малопонятное Здесь вы берете то, о чем, как вам кажется, все знают, и показываете, как на самом деле они саботируют свой успех, потому что упускают маленькие нюансы или детали.
Все говорят о низкоуглеводных диетах, верно? Мы все знаем, что рафинированный сахар и углеводы вредны для нас. Но что почти никто не понимает в низкоуглеводных диетах, так это концепцию кетоза. Похудеть помогает не ограничение углеводов, а приведение организма в состояние кетоза. И это может произойти, даже если вы едите углеводы - при условии, что вы потребляете кетоны.
3. Это все меняет С помощью этого крючка можно сказать, что на вашем субрынке только что произошло что-то новое. Это связано с проблемой, которую хочет решить ваша аудитория, и дает им понять, что если они не знают об этом, то рискуют многое упустить.
Вы пытаетесь придерживаться низкоуглеводной диеты, но обнаруживаете, что тяга к ней слишком сильна? Вы начинаете каждый понедельник с чистого листа, терпите неудачу, а потом клянетесь начать все сначала с той же старой стратегией? Вам нужно узнать о новом типе кетонов, который мгновенно вводит организм в состояние кетоза, убивает тягу к еде и помогает легко сбросить вес. Это меняет все!
4. Теория хрустального шара Этот ракурс показывает, что что-то, что было успешно сделано в прошлом, скоро устареет. Вы убеждаете их в том, что скоро это станет общеизвестным, но они могут войти в игру уже сейчас и добиться успеха на ранней стадии.
Вы устали сидеть на диетах и считать калории, но не видеть, как весы сдвигаются на унцию? Исследования показывают, что низкоуглеводных диет просто недостаточно, а пребывание в состоянии кетоза практически невозможно для обычных людей. Диета будущего выводит низкоуглеводную диету на новый уровень - вы можете пить кетоны и мгновенно вводить свое тело в состояние кетоза.
5. Пересмотр основ Этот крючок предполагает, что все становится слишком сложным, продвинутым или изощренным для обычного человека. Ваша новая возможность, с другой стороны, возвращает все к основам.
Вы часами записываете каждый съеденный кусочек, каждую секунду упражнений и выпитую унцию воды? В последнее время диетические тенденции вышли из-под контроля. Пришло время вернуться к основам. При кетозной диете вам нужно делать только две вещи. Пейте кетоновый напиток утром и вечером, не превышайте 20 г углеводов в день, и все готово.
Это пять крючков любопытства. Вы, вероятно, заметили, что каждый из них говорит против существующей на рынке тактики "красного океана". Изменив свое позиционирование, вы вытащите свою возможность из красного океана и погрузите ее в голубой. Все, что вам нужно сделать, - это определить, какой из крючков любопытства имеет для вас наибольший смысл, и это станет крючком для вашего мастер-класса.
Давайте рассмотрим Несколько минут и напишите свои собственные утверждения на основе описаний, приведенных выше. Когда вы закончите, у вас должно получиться что-то вроде этого:
- Кто / Что заявляет: Я собираюсь научить людей, которые пытаются похудеть, как перестать сидеть на диетах и начать пить кетоны для энергии и снижения веса.
- Заголовок "Переключение возможностей": Как перестать заниматься спортом и продолжать терять вес благодаря малоизвестному трюку, который почти мгновенно вводит организм в состояние кетоза, не отказываясь от любимых углеводов
- Любопытный крючок: Есть такая малоизвестная вещь, как кетоз. О нем почти никто не говорит. Но когда вы узнаете о нем и начнете использовать, вы увидите огромную разницу в уровне энергии и скорости снижения веса.
ШАГ № 3: ДАЙТЕ ИМ ТО, ЧТО ОНИ ХОТЯТ (КАМПАНИЯ "ПОПРОСИ")
В этот момент важно помнить, что люди покупают не то, что им нужно, а то, что они хотят. Слишком часто мы создаем новую возможность, предоставляя людям именно то, что им нужно, - автомобиль, способный доставить их к конечному результату. Но когда они садятся в автомобиль, они не видят того, что им действительно нужно, например кондиционера, кожаных сидений, радио и т. д. Из-за этого они уходят, так и не дав вам шанса довезти их до желаемого результата.
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Поэтому помимо того, что вы предоставите им новую возможность, вам также необходимо выяснить, что именно они хотят видеть внутри этого автомобиля. Если вы сделаете это правильно, они почувствуют, что нашли свой новый дом.
Для этого нужно провести простой опрос, состоящий из одного вопроса, который мы называем "кампания "Спроси"". Кампания Ask Campaign основана на простой трехступенчатой формуле, которую я узнал от двух моих первых наставников, Фрэнка Керна и Эда Дейла. Эта техника очень проста, но не стоит пропускать ее из-за простоты. Это один из самых важных шагов.
1. Найдите горячий рынок.
2. Спросите их, чего они хотят.
3. Отдайте его им.
Вот и все. Просто, правда?
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Поскольку мы являемся экспертами в своих нишах, легко предположить, что мы знаем, чего хотят люди. И хотя иногда мы оказываемся правы, чаще всего мы ошибаемся. (Возможно, потому, что мы так близки к своим собственным идеям).
Например, я владею компанией под названием OvercomePornography.com. Когда мы создавали эту компанию, мы предполагали, что будем продавать в основном мужчинам, которые хотят преодолеть свою зависимость от порнографии. Но после проведения простой кампании "Спроси" мы обнаружили, что люди, которые откликнулись, были в основном женами и матерями, которые искали помощи для своих супругов или детей. Только представьте, как это изменило конечный продукт и то, как мы его продавали.
Мы использовали кампанию Ask Campaign, чтобы собрать много важной информации с нашего рынка. И мы использовали эту информацию, чтобы создать продукт, который люди действительно хотели.
Позвольте мне показать вам, как это работает. Сначала вы создаете очень простую страницу с вопросом: "Какой у вас вопрос №1 о __________?".
На той же странице я предлагаю людям бесплатно получить билет в бета-группу моего мастер-класса, если они расскажут мне о своем вопросе №1 по моей теме. Страница гласит:
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Дорогой друг, я знаю, что твое время дорого, поэтому перейду сразу к делу. Мне нужен твой совет. Я наношу последние штрихи на новый курс под названием "Как сделать __________ без __________". Я хочу быть уверен, что ничего не упущу, поэтому сообщите мне свой самый большой вопрос о том, как __________? Это может быть что угодно. Вы можете подумать, что это глупо. Все, что вам нужно сделать, это написать свои вопросы в поле ниже и нажать кнопку "Отправить". В обмен на ваш совет я дам вам БЕСПЛАТНЫЙ доступ к моему мастер-классу, который состоится в (дата). В ближайшем будущем этот курс будет продаваться за $197, но вы получите специальный доступ к нему бесплатно, если сообщите мне свой вопрос №1. Итак, вот простая форма...
Получение первых 100 ответов После того как вы создали веб-страницу (у нас есть шаблон в ClickFunnels, чтобы сделать это очень просто), пришло время начать ее продвигать. Начните с того, что расскажите об этом всем своим знакомым. Это звучит странно, но именно с этого я начинаю каждый раз, когда создаю совершенно новую нишу. Я публикую ее на Facebook. Я отправляю смс своим друзьям и членам семьи. Я стараюсь, чтобы все, кого я знаю, пришли на мой первый мастер-класс. Это самый низко висящий плод.
Далее я начинаю изучать субрынок, на котором я создал свою новую возможность, и ищу людей, которые уже работают в этом субрынке. Когда я начинал более 10 лет назад, я искал форумы, на которых было много людей из моего субрынка. Так, если моя новая ниша была связана с продажей домов на eBay, я искал форумы, посвященные инвестициям в недвижимость. Я становился частью этих сообществ и начинал участвовать в группах.
Заметьте, я не сказал: "Размещайте спам-сообщения о мастер-классе". Прежде чем брать, нужно отдать. Поэтому я захожу и отвечаю на вопросы в течение недели или двух. Люди видят, что я здесь, чтобы пополнить сообщество. А потом, когда я стану знакомым лицом, приносящим много пользы, обычно можно пригласить этих людей ответить на мой опрос и пройти мастер-класс бесплатно.
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В наши дни я не так часто пользуюсь форумами, потому что большая часть общения происходит в группах на Facebook. В будущем, возможно, появится другая платформа, где люди будут собираться в группы, но концепция остается прежней. Если вы ищете людей в Facebook, ищите группы в своем субрынке и присоединяйтесь к активным группам. Затем станьте активным участником этих сообществ и предоставляйте полезную информацию. Затем, когда это будет уместно, спросите людей: "Какой ваш вопрос №1 о __________?" и опубликуйте ссылку на ваш опрос.
Конечно, вы всегда можете запустить платную рекламу, направляющую людей на опрос. Если вы торопитесь, несколько рекламных объявлений в Facebook или Google помогут вам быстро получить ответы. Но если вы предпочитаете не тратить деньги на этом этапе, хорошо работают группы в социальных сетях.
Использование данных опроса Запускайте трафик на страницу Ask Campaign до тех пор, пока не получите около 100 ответов. Из этих 100 вы найдете 8-10 основных вопросов, которые люди задают снова и снова. Эти вопросы станут названиями модулей вашего мастер-класса. Например, когда мы проводили кампанию по сбору вопросов для моего продукта "Как сделать картофелемялку", люди задавали такие вопросы, как:
- Какой тип труб вы используете? Имеют ли значение номиналы PSI на трубах?
- Какой тип зажигания следует использовать - для барбекю или фонаря?
- Какой длины нужно отрезать трубы?
- Какое топливо следует использовать?
- Я умру, если ошибусь при стрельбе?
Затем я нашел наиболее распространенные 6-8 вопросов, которые задают люди, и составил их конспект.
- Модуль #1: Как решить, какой тип оружия вы хотите создать
º Что такое пневматическое оружие?
º Какого размера пушку мы должны построить?
º Как построить болтовое ружье?
- Модуль #2: Как выбрать правильные трубы
º Какой тип труб вы используете?
º Имеют ли значение номиналы PSI на трубах?
- Модуль #3: Как найти комплектующие до начала строительства
º Какой тип запальника следует использовать?
º Зажигалка для барбекю или фонарь для розжига?
- Модуль #4: Как правильно подобрать соотношение объема ствола и камеры
º Какой длины следует обрезать трубы?
º Что произойдет, если моя камера окажется слишком большой или слишком маленькой?
- Модуль #5: Как собрать детали
º Как собрать пистолет?
º Какие инструменты мне понадобятся для изготовления пистолета?
- Модуль #6: Как увеличить дальность полета картофеля
º Какое топливо следует использовать?
º Что делать, если мой пистолет не стреляет?
- Модуль #7: Как обеспечить безопасность при стрельбе из картофелекопалки
º Погибну ли я, если ошибусь с выбором оружия?
º Кто-нибудь когда-нибудь умирал от картофельного пистолета?
После того как вы подготовили вопросы и конспект, остается еще один шаг, который позволит вам получить очень крутой актив, который вы сможете использовать, когда начнете продавать свой мастер-класс в будущем. Люди только что сказали нам ТОЧНО то, что они хотят знать, верно? Поэтому возьмите все вопросы и перепишите их в виде пунктов, которые можно использовать в письмах о продаже, рекламных объявлениях, электронных письмах, вебинарах и многих других местах.
Вопрос: Какой тип труб вы используете? Имеют ли значение показатели PSI на трубах?
Пуля: Откройте для себя единственную трубу, которую мы когда-либо будем использовать, и секретный рейтинг PSI, который гарантирует, что ваш картофель будет дольше, а пистолет прослужит дольше.
Вопрос: Какой тип зажигания я должен использовать - для барбекю или для фонаря?
Пуля: Узнайте, какой запальник мы НИКОГДА не будем использовать (и услышьте о страшном смертельном случае, который не позволил нам больше никогда его использовать), и почему есть только один бренд, которому мы доверяем.
Вопрос: Какой длины я должен отрезать трубы?
Пуля: Вы узнаете правильное соотношение ствола и патронника, которое обеспечит вашу безопасность и поможет вашему ружью стрелять на 25 % дальше! (ПРЕДУПРЕЖДЕНИЕ: Даже несоблюдение соотношения на ¼ дюйма может привести к тому, что любая картофелина, которую вы будете стрелять, будет проваливаться).
Вопрос: Какое топливо следует использовать?
Пуля: Откройте для себя секретное топливо, на которое мы случайно наткнулись (когда у нас закончился лак для волос) и благодаря которому наше ружье стало стрелять на 50 ярдов дальше каждый раз!
Вопрос: Я умру, если сделаю пистолет неправильно?
Пуля: Узнайте секреты безопасности, которые мы используем для того, чтобы каждый поход за картофельным оружием был не только безопасным, но и увлекательным!
Если переписать все вопросы в виде пунктов, это поможет сделать то, что вы преподаете, гораздо более интересным для ваших студентов. А в дальнейшем это облегчит написание маркетинговых материалов.
На этом этапе у вас есть набросок, который на самом деле является оглавлением. При желании вы можете написать отсюда книгу. Все, что вам нужно сделать, чтобы провести потрясающий мастер-класс, - это найти ответы на вопросы участников и преподать их так, чтобы добиться наилучших результатов. Участники будут счастливы, потому что вы отвечаете на их вопросы. Вы даете им именно то, что они хотят.
ШАГ №4: ПРОВЕДИТЕ БЕСПЛАТНЫЙ МАСТЕР-КЛАСС
Чтобы упростить проведение первого мастер-класса, вам понадобятся всего два инструмента - группа Facebook и Facebook Live (оба бесплатные!).
Создайте частную группу в Facebook, чтобы ваши бета-участники могли взаимодействовать друг с другом. В группе вы сможете публиковать материалы, обновлять информацию о занятиях, обеспечивать подотчетность и предоставлять бонусы. Позже вы сможете создать сайт членства и сделать его немного сложнее, но пока вы просто хотите добиться определенных результатов для группы людей с помощью вашей новой возможности.
Далее вам понадобится технология, которая поможет вам провести мастер-класс. Недавно мы начали использовать Facebook Live в нашей группе участников для проведения живых тренингов. Это очень хорошо работает, особенно если вы начинаете с ограниченным бюджетом. Есть и другие платформы для проведения вебинаров, которые вы можете использовать. Платформы приходят и уходят, но сейчас моими фаворитами являются GoToWebinar. com или Zoom.us для вебинаров, а также www.InstantTeleseminar.com для аудиотелесеминаров.
Вам также нужно будет сообщить людям, как попасть на занятия. Когда он проводится? Где они смогут войти в систему? Какие материалы им нужно принести? Вы можете дать им эту информацию в вашей частной группе Facebook.
Что касается самого занятия, то у каждого свой стиль преподавания. Вы можете использовать слайды PowerPoint и формат вебинара, а можете просто поговорить по телефону в формате телесеминара. И хотя я не думаю, что имеет значение, в каком формате вы будете проводить занятия, я настоятельно рекомендую использовать навыки рассказывания историй, которые вы изучите во втором разделе этой книги, чтобы заставить людей слушать и совершать долгосрочные изменения.
Итак, теперь, когда у вас есть машина для изменений в недавно созданной нише "голубого океана" и бета-группа участников, для которых вы можете начать получать результаты, вы, возможно, думаете: "Но Рассел, когда же я начну зарабатывать деньги?". Мы начнем решать этот вопрос в следующем разделе.
После того как вы закончите свой мастер-класс и получите отличные результаты, доказывающие, что вы можете сделать для людей. В этом и заключается цель этого первого раздела. Результаты, которые вы получите от этой бета-группы, станут топливом для роста вашего экспертного бизнеса.
 
РАЗДЕЛ 2. СОЗДАНИЕ УБЕЖДЕНИЙ
Первый раздел этой книги был посвящен пониманию того, кем вы должны стать и что создать, чтобы начать строить свое массовое движение. В этом разделе мы переключим внимание на то, как вы создаете определенные убеждения в умах ваших последователей. Эти убеждения позволят им быть более восприимчивыми к возможностям, которые вы предлагаете. Когда люди абсолютно верят в то, что вы им говорите, вы можете оказывать на них позитивное влияние.
Чем дольше я работаю в этом бизнесе, тем больше понимаю, что все сводится к одному - вере.
Вера создает клиента.
Вера создает результаты.
Вы должны убедить людей поверить в то, что вы делаете, а сделать это можно, овладев искусством рассказывания историй. Секреты с № 5 по № 10 дадут вам основу, необходимую для того, чтобы рассказывать истории, которые заставят вашу аудиторию поверить.
 
 СЕКРЕТ #5
БОЛЬШОЙ ДОМИНО
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Я сидел в комнате с примерно 120 другими успешными предпринимателями, каждый из которых зарабатывал не менее миллиона долларов в год, что было обязательным условием для того, чтобы оказаться в этой комнате. Одним из основных докладчиков был Тим Феррисс, автор книги "4-часовая рабочая неделя". После своего выступления он предоставил слово для вопросов. Одна женщина встала и спросила: "Тим, вы так много успеваете. Чем вы занимаетесь целый день?"
Он сделал небольшую паузу, затем неловко улыбнулся и сказал: "Если бы вы наблюдали за моим распорядком дня, вы бы сошли с ума от скуки. Большинство людей просыпаются каждое утро со списком задач, состоящим из тысячи дел. И весь день они пытаются выполнить все эти дела. Я же просыпаюсь каждое утро и медитирую. Я пью чай или кофе. Прогуливаюсь и, возможно, читаю книгу". По его словам, он может провести три или четыре недели, занимаясь только этим и ничем другим. "Моя цель - замедлиться и оглядеться вокруг. Вместо того чтобы искать все задачи, которые я мог бы выполнить, я пытаюсь определить одну Большую Домино - ту самую вещь, которая, если я смогу ее сбить, все остальные домино либо упадут, либо станут неважными".
Когда он это сказал, у меня наступил момент "ага". Я еще не придумал, как применить это в своей личной жизни. Но когда речь зашла о том, как я продаю вещи, он был прав на 100 %. Первый шаг к созданию убеждения - это определение ОДНОЙ вещи, в которую вы должны заставить кого-то поверить, которая разрушит все остальные возражения, сделает их неважными или вообще исчезнет.
Спустя некоторое время я разговаривал со своим другом и наставником Перри Белчером. Он рассказал мне, как вернулся назад и проанализировал все различные предложения, которые его компании создали и продали за последние 10 лет.
Он обнаружил, что чем больше вещей, в которые они просят поверить в своем торговом предложении, тем хуже оно конвертируется. На самом деле, он выяснил, что если они пытались донести более ОДНОГО тезиса или просили кого-то сосредоточиться более чем на ОДНОМ моменте в сообщении о продаже, коэффициент конверсии падал вдвое! Затем он сказал: "Посмотрите, во сколько вещей должен поверить потенциальный покупатель, чтобы купить то, что вы продаете. Если больше одного, то вам нужно переделать свою презентацию".
Услышав это, я понял, что нам нужно вернуться и пересмотреть все, что мы продаем. Мы спросили себя: "Что это за вещь? Какую одну большую доминошку убеждений нам нужно сбить?" У каждого продукта есть одна большая доминошка, одна вещь, которая собьет все мелкие возражения и сопротивление - если мы сможем заставить людей поверить в эту единственную вещь, то они должны будут ее купить.
В колледже я посещал занятия по логике, где рассказывалось о различных способах создания обоснованных аргументов. Одна из многих форм обоснованных аргументов называется "modus ponens". Она выглядит следующим образом:
Если А, то В
A
Поэтому B
Если бы я сформулировал этот аргумент в виде предложения, я бы сказал что-то вроде:
Если Даллин не сделает домашнее задание, то не пойдет на занятия.
Даллин не закончил домашнее задание.
Поэтому Даллин не пойдет на занятия.
Если вы задумаетесь, то начнете видеть шаблоны этого аргумента повсюду. Религия - простой пример. В христианстве все зависит от истинности Библии. Если кто-то верит в истинность Библии, то у него нет другого выбора, кроме как поверить в то, что Иисус Христос - Спаситель. Если он действительно Спаситель, то все остальные вопросы, связанные с христианством, отпадают.
Если Библия истинна, то Иисус - Спаситель.
Библия истинна.
Поэтому Иисус - Спаситель.
Как христианин, если я могу заставить кого-то поверить в Библию - их единственное Большое Домино - то это сбивает все остальные домино и делает любые другие аргументы неважными для человека, который в это верит.
Но это происходит не только в религии. Мы видим, что это происходит повсюду вокруг нас: в политике, спорте, среди людей, с которыми мы проводим время. Вот почему трудно спорить с кем-то о том, во что он искренне верит. Когда это зерно веры уже есть, неважно, как сильно вы пытаетесь убедить его в обратном, оно уже сбило все остальные маленькие доминошки, которые вы пытаетесь сложить обратно.
The One Thing, aka The Big Domino Statement Когда мы запустили ClickFunnels, я попытался определить одно ключевое убеждение, которое я хотел, чтобы моя аудитория поняла и поверила. Я пришел к такому основному утверждению:
Если я смогу заставить людей поверить, что (моя новая возможность) является/является ключом к (тому, чего они больше всего желают) и достижима/достижима только с помощью (моего конкретного средства), тогда все остальные возражения и опасения станут неважными, и они должны будут отдать мне деньги.
Если я смогу заставить человека искренне поверить в то, что новая возможность - это ключ к тому, чего он больше всего хочет, и получить ее он может только через мое средство, то у него не останется другого выбора, кроме как купить. Это ключ к запуску вашего движения. Вера.
Вот что я использовал для ClickFunnels:
Если я смогу заставить людей поверить в то, что воронки - это ключ к успеху онлайн-бизнеса и достижимы только с помощью ClickFunnels, то все остальные возражения и опасения станут неуместными, и они должны будут отдать мне деньги.
Если кто-то считает, что ему нужна воронка (а так оно и есть), и что я - единственный способ ее получить, то он должен купить ClickFunnels. Другого варианта нет.
Я помогал членам моего Внутреннего круга создавать такие заявления для их бизнеса. Мы выяснили, что если нам трудно привести весомый аргумент, который работает, то, как правило, это связано с тем, что мы не создали новую возможность, а вместо этого сделали предложение по улучшению. Если мы не создали голубой океан, то аргумент не будет действенным.
Например, я видел заявления, в которых говорилось примерно следующее:
Если я смогу заставить людей поверить, что (сокращение калорий и физические упражнения) - это ключ к (похудению) и достижимо только с помощью (моего нового курса по похудению), то все остальные возражения и опасения станут неуместными, и они должны будут отдать мне деньги.
Это утверждение не соответствует действительности.
Если вы пытаетесь внушить им, что им нужно сократить калории и заняться спортом, то здесь есть несколько проблем.
1. Вы НЕ находитесь в зоне пролиферации - вы находитесь в мейнстриме.
2. Это НЕ новая возможность. В нише "сокращение калорий и физические упражнения" заняты тысячи идентичных программ.
3. Это НЕ голубой океан. Они могут купить буквально один из сотни разных продуктов, чтобы удовлетворить созданное вами убеждение.
Мне бы пришлось изменить свою нишу и возможности, чтобы они стали чем-то подобным:
Если я смогу заставить их поверить в то, что (приведение организма в состояние кетоза) является ключом к (похудению) и достижимо только благодаря (употреблению кетонов Pruvit, которые вводят организм в состояние кетоза за 10 минут), тогда все остальные возражения и опасения станут неважными, и они должны будут отдать мне деньги.
Первый шаг - это создание утверждения "Большое домино". Как только у вас есть утверждение, которое работает и является истинным, следующий шаг - создать реальную веру в вашу Единственную Вещь.
 
СЕКРЕТ #6
МОСТ ПРОЗРЕНИЯ
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Несколько лет назад я помогал другу, который запускал новую компанию. Один из парней, работавших над проектом, написал сценарий для видеоролика о продажах. Цель заключалась в том, чтобы продать людям их новую возможность. Прочитав сценарий, я понял, что он совершил огромную ошибку. Он пытался продать людям, почему они должны присоединиться к этой новой возможности. Вот письмо, которое я ему отправил:
Я обнаружил, что если вы просто продаете что-то, это не так сильно действует и не вызывает тех эмоций, которые нужны, чтобы действительно вызвать действие. Если вы хотите, чтобы люди приняли новую концепцию, и хотите добиться их поддержки, вы должны подвести их к ответу, но вы не можете дать им его. Они должны сами прийти к этой идее. Вы зароните идею в их сознание с помощью истории, и если они сами придумают ответ, то продадут себя. Решение о покупке становится их, а не вашим. Когда это происходит, вам не нужно ничего им продавать.
Он написал ответ, немного смущенный, и сказал, что моя идея звучит так, будто она взята из фильма "Начало", и попросил меня попробовать написать скрипт продаж. Следующие несколько часов я потратил на написание сценария Epiphany Bridge, который впоследствии помог этой компании привлечь 1,5 миллиона пользователей всего за три коротких месяца. Такова сила истории, когда вы используете ее правильно.
Так что же такое "мост прозрения"? Это просто история, которая проведет людей через эмоциональные переживания, заставившие вас радоваться новой возможности, которую вы им представляете. Ведь не просто так вы обрадовались новой возможности, верно? Что-то случилось с вами в какой-то момент вашей жизни. У вас был удивительный опыт, который привел к прозрению. Вы подумали: "Вау, это так круто! Когда я впервые узнал, как продавать вещи в Интернете, я прозрел. Когда я впервые узнал о воронках, я прозрел. Мы постоянно переживаем эти маленькие моменты "ага".
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Когда вы впервые открыли для себя тему для эксперта, произошло нечто, что привело вас в восторг. Вы испытали эмоциональный отклик, который заставил вас поверить в новую возможность. Помните ли вы, что это был за опыт? Помните ли вы свои ощущения?
Этот первый момент "ага" вызвал у вас такое волнение, что вы отправились в путешествие, где изучили все, что смогли найти по этой теме. Вы начали вникать и углубляться в тему, изучать всю терминологию, понимать научные и технические аспекты того, почему это работает, а затем вы логически продали новую возможность.
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В этот момент у вас возникла эмоциональная связь с новой возможностью, а также логическая. Затем, поскольку вы так верите в то, что узнали, у вас возникает желание поделиться этим с другими людьми. Но, к несчастью для вас, первое, что вы пытаетесь сделать, - это логически убедить всех своих знакомых в новой идее. Вы, вероятно, ожидали, что они будут так же взволнованы, как и вы, но быстро обнаружили, что они сопротивляются новым идеям. Случалось ли с вами такое?
Проблема в том, что вы начали говорить на языке, который мы называем "технобаблом". Одна из моих подруг, Ким Клавер, написала книгу под названием "Если мой продукт так хорош, почему я не могу его продать? В ней она называет технобаббл убийцей продаж №1.
[image: ]
Мы все очень любим свои идеи. Мы хотим, чтобы люди понимали, почему они должны следовать за нами и пользоваться нашими продуктами и услугами. Но по какой-то причине, как только мы пытаемся объяснить кому-то наши убеждения, мы автоматически начинаем изрыгать заученный технобабл, чтобы логически убедить людей в необходимости покупки. Мы говорим о том, почему эта концепция самая лучшая, и потенциально упоминаем все научные данные, лежащие в основе того, что мы делаем. Мы говорим о том, что мы "лидируем в отрасли" с "новаторскими" продуктами. Мы делимся отраслевыми цифрами и жаргоном.
Но все логические штучки, которые укрепили нашу веру в новую возможность, не помогут людям купить товар, если у них уже не было такого же эмоционального прозрения, как у вас. Вся логика, особенности и преимущества, которые вы даете людям до прозрения, будут только раздражать их. Это раздражает и зачастую совершенно оскорбительно. Есть время и место для логики, но сначала нужно убедить их эмоционально, прежде чем они придут в восторг от вашей логики.
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Подумайте об этом. ВЫ купились на новую возможность не из-за всей этой логической технобабули. Вы купились на какой-то эмоциональный опыт, который случился ДО того, как вы стали гиком. Вы прозрели ПЕРВЫМ, и это заставило вас двигаться вперед. Люди не покупают логически, они покупают на основе эмоций. Затем они используют логику, чтобы оправдать уже принятое решение о покупке.
Допустим, я купил Ferrari. Я эмоционально заинтересован в ощущениях, которые хочу испытать за рулем. Именно поэтому я купил Ferrari (или большой дом, дорогую одежду, часы и т. д.), но потом мне придется логически обосновать себе, друзьям или супругу, почему стоило потратить все эти деньги. Я должен объяснить, что у него лучший расход топлива, что он был в продаже, что на него дается отличная гарантия. Логика - это оправдание эмоциональной привязанности, которую я уже создал.
Если задуматься, в этом уравнении с обеих сторон присутствует соображение статуса. Я эмоционально привязан к статусу, который даст мне новый Ferrari, но затем мне нужно логически обосновать это перед друзьями и семьей, чтобы не потерять статус в их сознании. Но удачи мне в логическом обосновании, если у меня еще нет эмоциональной связи с этой машиной - это практически невозможно.
Логика не продается.
Эмоции продают.
Чтобы создать эти эмоции, вам нужно вернуться назад и вспомнить, что именно дало вам прозрение, заставившее поверить в новую возможность. Эта история - ваша история "Мост прозрения" - обеспечивает эмоциональную связь и перекидывает мостик от эмоциональной к логической стороне.
Если вы сможете рассказать историю о том, как вы получили свое большое "ага", и если вы правильно построите эту историю, у них будет такое же озарение, и они сами будут продавать ваш продукт или услугу. Затем они будут искать способы логически обосновать покупку и самостоятельно изучать всю эту технобабулю. Ваша задача - научиться рассказывать эти истории так, чтобы привести людей к прозрению, а остальное они сделают сами.
Итак, мой первый вопрос к вам: "Что стало для вас основной историей "Моста прозрения", которая убедила вас в том, что вы делитесь с другими?" О том, как структурировать эту историю, мы поговорим в следующих двух секретах, а пока я хочу, чтобы вы вспомнили тот первоначальный опыт, который дал вам первое прозрение, который привел вас в это путешествие.
Помните ли вы, что произошло? Что происходило вокруг вас? Что вы чувствовали? Очень важно помнить эти детали, потому что они - ключ к тому, чтобы рассказать хорошую историю.
ЭФФЕКТИВНОЕ ПОВЕСТВОВАНИЕ
Вы когда-нибудь замечали, что два человека могут рассказывать одну и ту же историю с совершенно разными результатами? В одном случае вы эмоционально захвачены и вовлечены. Затем кто-то другой рассказывает вам историю о точно таком же опыте, и вы засыпаете. В чем же разница? Что делает одних людей лучшими рассказчиками, чем других?
Причин много, но вам не обязательно знать их все, чтобы рассказать отличную историю, побуждающую потенциальных покупателей к покупке. Достаточно знать всего пару вещей, чтобы сделать захватывающую и интересную историю.
Первый ключ к созданию увлекательных историй - это чрезмерное упрощение. Когда вы рассказываете истории, вы должны говорить на уровне примерно третьего класса. Многим из вас будет трудно справиться с этим, потому что вы любите использовать большие слова, демонстрировать свой словарный запас и пытаться казаться утонченным и умным. Возможно, для этого есть время и место, но не тогда, когда вы рассказываете истории. Люди привыкли воспринимать информацию на уровне примерно третьего класса. Когда вы поднимаетесь выше этого уровня, вы начинаете быстро терять людей. Не зря новостные каналы говорят со своей аудиторией на этом уровне.
Во время первичных выборов 2016 года было проведено исследование речей кандидатов от Республиканской партии, которое проверило их по тесту Флеша-Кинкейда, показывающему уровень владения речью. Трамп в среднем оценил свою речь на уровне третьего-четвертого классов, в то время как другие кандидаты, такие как Тед Круз, имели уровень девятого класса, а Бен Карсон и Майк Хакаби - уровень восьмого класса. Использование громких слов может заставить вас чувствовать себя умнее, но это не повлияет на других.
Но иногда приходится говорить о сложных идеях. Как же взять сложную идею и быстро ее упростить? Для этого используется созданный мной инструмент, который называется "мост типа "как бы"". Каждый раз, когда я сталкиваюсь со словом или понятием, которое не соответствует уровню третьего класса, я останавливаюсь и думаю, как можно связать это понятие с чем-то, что они уже знают и понимают. Точно так же я пытаюсь объяснить сложные идеи своим детям.
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Например, в одном из моих скриптов продаж я пытался научить процессу, называемому кетозом, который является способом снижения веса. (Вот в этом предложении был мини-мост "вроде как"! Вы заметили?) В сценарии продаж я упомянул слово "кетоны" и наблюдал, как аудитория отключилась. Я обнаружил, что если они не знают, что означает слово, то перестают обращать внимание на все, что вы говорите. Поэтому я начал использовать мост "вроде как", например, такой:
Цель - получить кетоны в организм. А что такое кетоны? Ну, это что-то вроде миллионов маленьких мотиваторов, которые бегают по вашему телу и дают вам энергию и заставляют вас чувствовать себя потрясающе.
Я беру новое понятие или слово, которое люди могут не понять, и добавляю к предложению фразу "это как бы...". Я связываю новое слово или понятие с чем-то, что они уже понимают. Что-то, что имеет для них полный смысл, так что они все понимают. Моя аудитория знает, что такое мотивационный оратор. И они могут представить, каково это - иметь миллионы малышей, бегающих в их телах.
В том же сценарии я пытался объяснить, каково это - быть в кетозе, и это трудно понять. Ощущения хорошие. Это потрясающе! Поэтому мне пришлось взять эту концепцию и сказать:
Когда вы находитесь в состоянии кетоза, это похоже на старую видеоигру Pac-Man. Помните? Вы всю игру убегали от призраков. Но время от времени вы получаете энергетическую таблетку, и внезапно у вас появляются тонны энергии, и тогда вы действительно гоняетесь за призраками и чувствуете себя на высоте. Вот что значит быть в кетозе.
Опять же, я беру это расплывчатое и трудное для понимания понятие и соединяю его с чем-то, что они понимают, используя фразу "вроде как".
В любой момент, когда вы говорите (или пишете) и натыкаетесь на точку трения, где некоторые люди могут не понять, что вы пытаетесь донести, просто скажите: "Это вроде как..." и соотнесите это с чем-то понятным. Так ваши истории будут простыми, увлекательными и эффективными. Излишнее упрощение - вот ключ к успеху.
ЧТО ВЫ ЧУВСТВУЕТЕ?
Следующий способ улучшить повествование - добавить чувства и эмоции. В кино зачастую гораздо проще заставить людей почувствовать что-то. Один из моих любимых примеров - фильм "Люди Икс: Первый класс". В этом фильме мы возвращаемся в прошлое Людей Икс и видим, каково было их взросление и открытие своих способностей.
В сцене, где молодого Магнето забирают в нацистский концлагерь, он и его семья попадают в ворота, и они замечают, что металлические ограждения вокруг их лагеря начинают двигаться, когда он начинает сопротивляться им. Они хотели проверить, каковы его силы, поэтому привели его в очень маленькую комнату с нацистским лидером, который хотел продемонстрировать его способности. Они также привели в комнату мать Магнето, чтобы использовать ее как рычаг давления, чтобы заставить его сделать то, что они хотят.
Лидер направляет пистолет на мать Магнето и заставляет его попытаться сдвинуть с места металлическую монету на столе. Он нервно пытается сдвинуть монету, но не может, и тогда лидер нажимает на курок и убивает его мать. И тут вы видите настолько сильную сцену, что, не произнося ни слова, вы чувствуете боль, которую испытывает Магнето.
Вы наблюдаете, как его взгляд меняется с печали на гнев. Затем он использует свою силу, чтобы раздавить колокольчик на столе нацистского лидера. После этого он начинает кричать и двигать все металлическое в комнате. Он сминает шлемы охранников, мгновенно убивая их, а затем полностью уничтожает все в комнате. И тогда он обрел свою силу.
Когда вы смотрите фильм, вы можете увидеть все это без слов, потому что мы видим его лицо, мы можем ощутить комнату, мы слышим музыку, и мы действительно чувствуем боль и страдания Магнето. В этом и заключается сила фильмов.
Большинство из нас снимает фильмы не для того, чтобы продавать свои вещи, но мы должны научиться рассказывать истории так, чтобы помочь другим почувствовать то же самое.
Представьте, если бы Магнето просто пришел и сказал что-то вроде: "Да, когда я был ребенком, я был в нацистском концлагере, и они хотели, чтобы я передвинул металлическую монету, но я не смог этого сделать, и они убили мою маму. Я был очень зол, поэтому взорвал все вокруг".
Вы что-нибудь почувствовали? Нет, у вас не было бы того эмоционального опыта, который необходим для связи с этим персонажем. И все же большинство людей рассказывают свои истории именно так. Если вы посмотрите на хорошего автора художественной литературы, то увидите, как персонаж заходит в комнату, а потом несколько страниц описывает ее. Они рассказывают об освещении, о том, как выглядят и ощущаются вещи, и обо всем, что нужно для создания сцены. Затем они углубляются в то, что чувствует персонаж. И это ключевой момент. Вы должны объяснить, что вы чувствуете, и когда вы это сделаете, люди начнут чувствовать то, что чувствовали вы.
Например, что если я расскажу такую историю:
Я сидел дома и слышал, как в другой комнате играют моя жена и дети. Они понятия не имели, что только что произошло. Я сидел в ужасе, потому что знал, что счета должны быть оплачены, но не представлял, как их оплатить. У меня началась стреляющая боль в животе. По ощущениям это было похоже на сердечный приступ, только ниже, в кишечнике. Я почувствовал давление, и мне показалось, что кто-то сидит у меня на шее. Она стала такой тяжелой, что я не мог поднять голову. Единственное, что я мог видеть, - это ладони, и они вспотели, а я замерз. Все мое тело тряслось и дрожало, потому что мне было так больно и неприятно, но я застыл от страха.
Прочитав эту историю, вы, вероятно, начали чувствовать то, о чем я рассказывал. Сколько из вас почувствовали боль в нутре, тяжесть на шее или потные ладони? Объяснив, что чувствовал я, вы почти мгновенно почувствуете нечто подобное. Когда я рассказываю историю таким образом, я управляю состоянием человека, который ее слушает.
Очень важно, чтобы я контролировал их состояние, и я делаю это, рассказывая историю так, чтобы вы почувствовали то, что чувствовал я, поэтому, когда я объясняю, как я прозрел, вы можете испытать то же самое прозрение. Если я хочу, чтобы вы прозрели так же, как я, вы должны быть в том же состоянии, в котором был я, когда прозрел.
Бывало ли у вас такое, что вы рассказывали кому-то историю о ситуации, которая была действительно смешной или захватывающей, а после того, как вы ее рассказали, они не совсем поняли, о чем идет речь? Они поняли, но не "дошли" до того, чем вы пытались с ними поделиться. Тогда вы пытаетесь рассказать историю по-другому, потом еще раз по-другому, и после нескольких попыток вы опускаете руки и говорите что-то вроде: "Ну, я думаю, вы должны были быть там".
Теперь, когда вы поняли основы "моста прозрения", как упрощать свои истории и как заставить людей почувствовать что-то, когда вы рассказываете свои истории, я хочу перейти к структуре истории. Когда вы научитесь правильно строить свои истории и будете применять концепции, которые вы здесь изучили, вы станете мастером рассказывания историй и продажи историй.
 
СЕКРЕТ #7
ДВА ПУТЕШЕСТВИЯ ГЕРОЯ
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В течение последних 10 лет я сосредоточился на "продаже историй", чтобы заинтересовать людей новыми возможностями, которые я им предлагаю. У меня не было особой структуры. Я просто рассказывал множество историй и заметил, что некоторые из них побуждали аудиторию поверить и последовать за мной, а другие не оказывали особого влияния.
Со временем у меня все лучше и лучше получалось рассказывать истории. Но только когда я встретил парня по имени Майкл Хауге, я начал по-настоящему понимать структуру истории. Поняв структуру, я смог создавать истории таким образом, чтобы они всегда создавали нужную обстановку, в которой люди прозревали.
Один из моих друзей, Дэган Смит, направил меня на путь создания или изменения убеждений с помощью историй. Он посоветовал мне послушать аудиокнигу Майкла Хауге и Кристофера Воглера под названием "Два пути героя" (The Hero's 2 Journeys). Майкл уже более 30 лет является одним из лучших голливудских консультантов по сценариям и экспертов по сюжетам. Именно к нему обращаются ведущие сценаристы и режиссеры, чтобы убедиться, что их фильмы следуют правильной структуре сюжета для максимального эмоционального воздействия.
Вскоре после прослушивания книги мы с Дэган наняли Майкла выступить на одном из наших мероприятий, чтобы показать, как использовать истории для создания убеждения в сознании наших клиентов. То, чему он учил, было очень увлекательно и помогло мне стать лучшим рассказчиком. Этому путешествию я уделял огромное внимание в течение последних пяти лет.
Я хочу рассказать вам о том, что я узнал из книги "Два путешествия героя". Это даст вам представление о том, какой должна быть хорошая история, и поможет вам создать свои истории для "Моста прозрения".
Хорошие истории очень просты. В них могут быть слои сложности, но в основе они все очень просты. В зависимости от того, какие сложности я разделяю, я могу рассказать одну и ту же историю за 60 секунд или 60 минут - и все это с одинаковым желаемым эффектом.
Любая хорошая история строится на трех основополагающих элементах (характер, желание и конфликт), также известных как "сюжет".
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Давным-давно жила-была девочка по имени Красная Шапочка. Она хотела отнести корзинку с печеньем своей бабушке, которая жила в лесу. Но она не знала, что большой и злой волк ждет, чтобы съесть ее.
Персонаж: Красная Шапочка
Желание: отнести корзину печенья бабушке.
Конфликт: большой, плохой волк
Это основные элементы любого фильма, книги, пьесы, телешоу, оперы - любой истории. Показав мне это, Майкл объяснил: "Любая хорошая история рассказывает о захватывающем персонаже, который стремится к какому-то непреодолимому желанию и сталкивается с непреодолимыми, на первый взгляд, препятствиями на пути к его достижению". Вот и все. Если у вас есть эти три вещи, значит, у вас хорошая история".
Ваша история Первая история Epiphany Bridge, которую вы расскажете, - это та, которая заставила вас с самого начала увлечься новой возможностью. Потратьте несколько минут на обдумывание своей истории.
Вы - персонаж, так что этот шаг прост. Но какое желание заставило вас отправиться в путь? Чего вы хотели достичь? Запишите это. Далее, с каким конфликтом вы столкнулись на этом пути? Запишите его. Вот! У вас есть сюжет. Теперь напишите основной сюжет в одном предложении, как я сделал это для Красной Шапочки выше. Вот пример:
Давным-давно жил-был парень по имени Рассел Брансон, который хотел найти способ содержать свою новую семью, не устраиваясь на традиционную работу. Поэтому он начал продавать информационные продукты (DVD-диски с картофельным оружием) через Интернет. Но в один прекрасный день стоимость рекламы в Google выросла в три раза, и его маленький бизнес в одночасье заглох.
Персонаж: Рассел Брансон
Желание: поддержать свою новую семью
Конфликт: Расходы на рекламу Google выросли в три раза, а его бизнес в одночасье прекратил свое существование
Это базовая структура каждой истории. Когда я только создаю свой список историй (что вы будете делать в Секрете № 9), я всегда начинаю с изложения сюжета. Это позволяет мне рассказать всю историю за несколько секунд, если это необходимо. Или же я могу добавить деталей и рассказывать часами.
Теперь, когда у вас есть базовый сюжет, давайте углубимся в каждый элемент, чтобы у вас были инструменты, необходимые для того, чтобы наполнить историю содержанием и по-настоящему зацепить людей за эмоции.
1. Установите взаимопонимание с героем. Первые 10 % любого фильма - это построение взаимопонимания с героем, чтобы мы были заинтересованы в его путешествии. Если мы не установим взаимопонимание с героем, то никому не будет дела до того, что еще произойдет с ним на этом пути. Если вы хорошо поработаете над установлением взаимопонимания, зрители будут вовлечены в процесс на протяжении всего фильма. Вы хотите, чтобы люди быстро нашли общий язык с героем. Самый быстрый способ сделать это - задействовать две или более из этих основных личностей:
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- Сделайте персонажа жертвой какой-то внешней силы, чтобы нам хотелось за него болеть.
- Поставьте персонажа в опасное положение, чтобы мы переживали за него.
- Сделайте персонажа симпатичным, чтобы нам захотелось быть с ним рядом.
- Сделайте персонажа смешным, чтобы мы с ним общались.
- Сделайте персонажа сильным, чтобы мы хотели быть похожими на него.
После того как вы представили личности, пришло время рассказать о недостатках персонажа, из-за которых вам (как герою) пришлось столкнуться с трудностями. Рассказ о недостатках очень важен для установления взаимопонимания. Никому нет дела до Супермена, пока мы не представим криптонит. Он неинтересный персонаж, пока у него нет недостатков и слабостей, и то же самое можно сказать о любом герое. Иногда страшно делиться этими недостатками в своих историях, но они являются ключом к установлению взаимопонимания.
2. Зародите желание получить нечто большее. Каждая история - это путешествие либо к удовольствию, либо от боли. В предыстории герой должен был получить какую-то рану или носить в себе незаживающий источник постоянной боли. Поскольку рана так и не зажила, она вызывает страх и боль, которые движут персонажем. Обычно герой желает совершить что-то, что, по его мнению, исцелит эту рану. Есть четыре основных желания, которые движут большинством героев. Два из них направляют героя к удовольствию, а два - к избавлению от боли.
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Навстречу удовольствию
- Победить Герой, возможно, пытается завоевать сердце любимой, а может, хочет выиграть славу, деньги, соревнование или престиж. Но, как вы теперь знаете, на самом деле они стремятся повысить свой статус.
- To Retrieve Герой хочет получить что-то и вернуть это обратно.
Прочь от боли
- Сбежать Герой желает убежать от чего-то, что расстраивает или причиняет боль.
- Остановить Герой хочет помешать свершиться какому-то плохому событию.
История описывает путь к достижению желаемого. Но во всех хороших историях герой проходит два пути - тот, который все видят (путь достижения), и тот, который скрыт (путь трансформации). Второе путешествие может быть не столь очевидным, но оно является ключом ко всей истории.
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Путешествие достижений Это первое путешествие, о котором знают все, кто слушает эту историю. Здесь есть видимая цель с финишной чертой, которую все видят. Именно ради нее герой отправляется в путешествие. Зрители болеют за героя, чтобы он совершил это путешествие. Хотя именно это путешествие движет сюжет вперед, именно второе путешествие на самом деле имеет наибольшее значение. На самом деле во многих историях герой так и не достигает своей цели. А если и достигает, то отказывается от него ради настоящего преображающего путешествия, которое он проходил на протяжении всей истории.
Путешествие трансформации В течение первых 10 % истории мы узнаем о персонаже и его убеждениях, которые составляют его личность. В начале истории для героя очень важна определенная идентичность, но по ходу действия он становится кем-то другим, кем-то лучшим. Это почти как смерть старой системы убеждений и воскрешение или возрождение нового человека. Эта трансформация и есть настоящее путешествие, в котором побывал наш герой.
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Одна из моих любимых историй, в которой показана такая трансформация персонажа, - из мультфильма "Тачки". У Молнии Маккуина есть вполне реальная цель, которую он хочет достичь, - выиграть Кубок Поршня. Весь фильм сосредоточен на том, как он добирается до Калифорнии, чтобы победить. По пути он натыкается на конфликты, но в конце концов добирается до места проведения больших гонок.
В последней сцене он участвует в гонке и собирается наконец осуществить все свои желания, но тут машина, против которой он мчится (The King), попадает в огромную аварию. Победа Маккуина гарантирована. Но поскольку он прошел путь трансформации, он решает нажать на тормоза за несколько дюймов до финиша и наблюдает, как Чик Хикс проносится мимо него, чтобы одержать победу. Затем он сдает назад, подъезжает к Королю и толкает его через финишную черту.
Король говорит: "Ты только что отдал Кубок Поршня".
На что Маккуин отвечает: "Один старый ворчливый гонщик однажды сказал мне: "Это просто пустая чашка".
На протяжении всего путешествия он делал все возможное для достижения своих самых больших желаний, а затем в последний момент отказывается от них, чтобы стать чем-то большим. Мы видим смерть и возрождение его личности. Мы видим новые убеждения, которые он создал. Мы видим его сущность. Это и есть ключ к великой истории.
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3. Представьте конфликт. Желание важно для сюжета, потому что оно показывает конечную цель. Оно дает повод двигаться вперед. Но эмоции возникают не из-за желания. Они возникают из-за конфликта, с которым сталкивается герой, пытаясь добиться желаемого.
На пути к цели должны быть, казалось бы, непреодолимые препятствия. Если герою не кажется невозможным получить желаемое, люди не будут так сильно переживать. Наша главная цель как рассказчиков - вызвать эмоции, а без конфликта этого не сделать.
Майкл Хауге показал мне модели конфликтов, которые присутствуют почти во всех голливудских фильмах. Есть пять поворотных точек, которые создают эмоции почти во всех фильмах. Пересматривая каждый из них, подумайте о каждом фильме, который вы видели, и о том, как они вписываются в эти пять поворотных точек конфликта.
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1. Новая возможность После того как вы рассказали предысторию персонажа, какое-то событие заставляет его физически покинуть место, где он находится, и начать путешествие. Эта новая возможность - то, что подталкивает его к достижению своих желаний. Это приводит нашего героя в новую ситуацию, которая поначалу кажется хорошей, пока он не переходит в поворотную точку № 2.
2. Изменение планов В какой-то момент первоначальное желание трансформируется в очень конкретную, видимую цель с четко определенной конечной точкой. Именно здесь проявляется внешняя мотивация героя. С этого момента он начнет продвигаться к цели, пока не достигнет поворотной точки № 3.
3. Точка невозврата В этот момент герой должен полностью посвятить себя достижению цели. До этого момента у него были возможности повернуть назад. Но здесь происходит нечто такое, что превращает ситуацию в "сделай или умри". Это уже не "должен", а "обязан". Герой должен сжечь свои старые мосты и окунуться в жизнь с головой, или же навсегда повернуть назад. Это заставляет его начать действовать в более сложных ситуациях с более высокими ставками, что приводит к поворотной точке № 4.
4. Главная неудача Что-то случается с героем, и мы считаем, что все потеряно. Поначалу это событие не оставляет герою шансов на успех, но затем мы видим маленький проблеск света. У героя есть только один выход. Он должен предпринять последнюю попытку исполнить свое желание - все или ничего. Это приводит героя к последнему толчку, который подталкивает его к поворотной точке № 5.
5. Кульминация Теперь наш герой должен столкнуться с самым большим препятствием за всю историю и определить свою судьбу. Путь достижения будет решен раз и навсегда, и путь трансформации будет раскрыт. Затем мы переходим к завершению истории - новая жизнь героя раскрывается, и путешествие завершается.
Разве это не круто? Посмотрите почти каждый успешный фильм, и вы увидите схему двух путешествий героя.
Когда я впервые узнала обо всем этом процессе, я была очень взволнована. И, честно говоря, немного ошеломлен. Поэтому я попытался найти способ упростить его, но при этом не упустить ключевые элементы, необходимые для того, чтобы вызвать эмоции и создать прозрение. И тогда мы создали сценарии моста прозрения, которые я теперь использую десятки раз в день. Если вы больше ничего не узнаете из этой книги, то овладение этим процессом будет служить вам до конца жизни во всем, что вы делаете.
 
СЕКРЕТ #8
СЦЕНАРИЙ МОСТА ПРОЗРЕНИЯ
Теперь, когда вы поняли концепцию "Моста прозрения", а также увидели структуру двух путешествий героя, у нас есть все необходимое, чтобы начать создавать мощные истории "Моста прозрения". Сценарий "Мост прозрения" следует по тому же пути, что и два путешествия героя, но я построил его таким образом, что рассказывать ваши истории стало очень просто. Он лежит у меня на столе, и я постоянно пользуюсь им, когда рассказываю свои истории. Вы будете рассказывать много историй, поэтому освоение этого сценария станет для вас одним из самых важных занятий. Позвольте мне перейти к делу и показать вам, как это работает.
[image: ]
История "Мост прозрения" состоит из восьми основных разделов, которые проводят вас через два путешествия героя. У меня есть вопрос, который относится к каждой части, и ответ на каждый вопрос фактически создает историю для меня. Ниже я подробнее расскажу о каждом из вопросов, но сейчас позвольте мне быстро показать вам, как это работает.
1. Предыстория: Какова ваша предыстория, которая дает нам возможность заинтересоваться вашим путешествием?
2. Ваши желания: Чего вы хотите добиться?
a. Внешняя: С какой внешней проблемой вы сталкиваетесь?
b. Внутренняя: С какой внутренней борьбой вы имеете дело?
3. Стена: Какая стена или проблема, на которую вы наткнулись в рамках вашей текущей возможности, заставила вас отправиться в новое путешествие?
4. Прозрение: Какое прозрение вы испытали и какую новую возможность открыли для себя?
5. План: Какой план вы разработали для достижения своего желания?
6. Конфликт: С каким конфликтом вы столкнулись на этом пути?
7. Достижение: Каков ваш конечный результат?
8. Преображение: Какую трансформацию вы пережили?
Для многих из вас этого конспекта и этих вопросов будет достаточно, чтобы создать основу для рассказа любой истории. Но я хотел бы немного углубиться в каждый вопрос, чтобы у вас было четкое понимание того, как отвечать на эти вопросы.
Предыстория
"Какова ваша предыстория, благодаря которой мы заинтересованы в вашем путешествии?"
Большинство хороших историй начинаются с предыстории. Для "Моста прозрения" это значит вспомнить, где вы были до того, как вас осенило. Вернитесь в то время и место и вспомните обстоятельства, которые заставили вас начать путешествие героя. Обычно эта предыстория начинается примерно в той же точке, где сейчас находится ваш слушатель.
Они хотят получить тот же результат, которого вы уже достигли. Но когда они видят вас как эксперта и видят, чего вы достигли, им бывает очень трудно относиться к вам и доверять вам. Вот почему вы должны спуститься с позиции эксперта и вернуться в начало, где вы боролись с теми же проблемами, что и они. Когда они увидят, что вы когда-то были там, где они сейчас, они поверят, что вы сможете привести их туда, куда они хотят попасть.
Ваши желания
"Чего вы хотите добиться?"
Когда вы создавали сюжет, вы узнали о трех основополагающих элементах каждой хорошей истории.
- Характер
- Желание
- Конфликт
Здесь вы рассказываете о том, чего вы желаете больше всего. Большинство людей упускают из виду, что почти всегда есть два вида борьбы, удерживающих вас от того, чего вы больше всего желаете: внешняя борьба на более поверхностном уровне и, что более важно, более глубокая внутренняя борьба, которую испытываете вы (и ваши слушатели).
"С какой внешней проблемой вы имеете дело?"
Внешняя борьба - это то, что движет путешествием к свершениям - первым путешествием героя. Она связана с вашим желанием и обычно основана на одной из целей, о которых вы узнали ранее: победить, вернуть, спастись или остановиться.
Обычно люди охотно делятся своими внешними трудностями: "Я пытаюсь похудеть, но не могу отказаться от углеводов". Или "Я хочу открыть собственную компанию, но просто не могу найти время". Но это редко бывает реальной проблемой, с которой они сталкиваются. Чтобы узнать истинную причину их боли, вам нужно копнуть глубже и поделиться своими внутренними конфликтами.
"С какой внутренней борьбой вы имеете дело?"
Внутренняя борьба - это путь трансформации от страха к мужеству - второе путешествие героя. Это и есть первопричина ваших трудностей.
Иногда трудно поделиться своими внутренними проблемами или даже узнать, что они на самом деле представляют собой. Но если вы хотите и можете стать уязвимым и поделиться своими внутренними проблемами, это поможет установить взаимопонимание быстрее, чем что-либо еще. Почему? Потому что ваша аудитория также разделяет эти внутренние трудности. Большинство людей никогда не говорят о них, но когда они услышат, как вы становитесь уязвимым и обнажаете то, с чем вы действительно боретесь, аудитория установит с вами почти мгновенную связь.
Я обнаружил, что секрет выявления внутренних проблем людей заключается в том, чтобы взять их внешние проблемы и задать им вопрос "Почему?" примерно пять или шесть раз. Продолжайте докапываться до истинной причины, по которой они хотят измениться. Подсказка: обычно это связано с любовью или статусом - или с тем и другим.
Например, если кто-то говорит вам, что хочет похудеть, спросите его: "Почему?".
"Ну, потому что я хочу быть здоровой".
"Почему?"
"Потому что у меня трое детей, и я хочу не отставать от них".
"Почему?"
"Потому что к пяти часам вечера у меня совсем нет сил, и я просто хочу лечь".
"Почему?"
"Потому что я не хочу, чтобы люди думали, что я плохая мать".
(Обратите внимание, что первые несколько причин почти всегда связаны со статусом).
"Почему?"
"Потому что я хочу, чтобы мои дети знали, что я их люблю".
"Почему?"
"Потому что я никогда не знал, любит ли меня мама..."
БУМ!
(Обратите внимание, что это связано с любовью).
Или если кто-то хочет заработать, спросите: "Зачем?".
"Так я смогу купить дом побольше, а моя жена сможет бросить работу".
"Почему?"
"Чтобы я мог обеспечить лучшую жизнь своей семье".
"Почему?"
"Потому что мои дети в детском саду, и я действительно считаю, что они должны быть дома с мамой".
"Почему?"
"Потому что в моем понимании успешная семья - это когда моя жена остается дома с детьми".
"Почему это так важно?"
"Потому что моя мама была дома, когда я приходил из школы, и я хочу, чтобы так было и с моими детьми".
"Почему?"
"Потому что люди могут подумать, что я плохой отец, если не могу обеспечить их таким образом".
(Обратите внимание на причину статуса.)
"Почему?"
"Потому что я хочу, чтобы мои дети любили меня и равнялись на меня".
Вот оно!
Внутренняя борьба заключается не в том, что они хотят заработать деньги, а в том, что они хотят, чтобы их любили дети и супруг. Они хотят любви, безопасности, статуса.
Рассказывая историю, коснитесь внешнего, потому что это то, что они готовы признать. Но затем поделитесь и своими внутренними проблемами. Те люди, которые имеют дело с теми же внутренними проблемами, мгновенно найдут с вами общий язык, и вы будете говорить с ними на подсознательном уровне. Они будут думать о чувствах, которыми никогда не делились в прошлом, но знают, что это правда.
Когда вы добираетесь до конца истории, как правило, вы решаете внешние проблемы и достигаете того, что задумал герой. Но чтобы ваша история действительно произвела впечатление, герой должен не просто достичь своей цели. В процессе он должен стать кем-то другим.
На самом деле, иногда даже сильнее, если герой не достигает своей первоначальной цели. Молния Маккуин не выиграл Кубок Поршня. Рокки Бальбоа проиграл Аполло Криду (в первой части), но именно за это мы так любим этих героев. Даже если они не достигли своих внешних целей, они оба победили в своей внутренней борьбе, в путешествии трансформации.
Майкл Хауге говорит, что внутреннее путешествие - это смерть нашей личности и возрождение нашей сущности. Наша внутренняя борьба заключается в том, что мы держимся за те вещи, к которым привязаны, такие как любовь, статус, идентичность. Если убрать все эти вещи, то останется только ваша сущность. Осознание того, что ваши дети любят вас, несмотря ни на что, и что других не так уж сильно волнует ваш статус, - это и есть суть счастья.
И хотя мы хотим, чтобы наш герой достиг своей цели, гораздо важнее, что на этом пути он становится кем-то другим. Это смерть его внутренней борьбы и возрождение чего-то большего.
Стена
"Какая стена или проблема, на которую вы натолкнулись в рамках вашей нынешней возможности, заставила вас отправиться в новое путешествие?"
Предыстория создает взаимопонимание с персонажем, а затем переносит слушателя к моменту разочарования, которое заставляет нашего героя отправиться в путь. Эта стена - разочарование, которое вы испытали из-за текущей возможности, которую вы использовали для достижения своих желаний. Эта старая возможность не работает, и именно поэтому вы (как и ваши слушатели) готовы отправиться в путешествие, чтобы попробовать что-то новое.
Это то, что вызывает у слушателя эмоции и создает правильные обстоятельства для того, чтобы он прозрел. Что-то произошло на вашем пути, что помешало вам осуществить свое желание. Стена часто является точкой разочарования, страха или безнадежности. Поэтому уделите здесь время описанию своих ощущений. Это поможет привести их в то же состояние, в котором вы были, когда прозрели.
Богоявление
"Какое прозрение вы испытали и какую новую возможность открыли для себя?"
К настоящему моменту герой представлен, мы знаем, каково его конечное желание, а также знаем, какую стену создали его нынешние возможности, которые мешают ему достичь цели. В этот момент происходит нечто, что указывает им путь, по которому они должны идти. Это может быть человек, который помогает им что-то понять. Это может быть идея, которая пришла им в голову во время чтения, или прорыв, который они обнаружили, пытаясь преодолеть конфликт. Произошло нечто, что дало им прозрение, изменившее их восприятие реальности.
Теперь, когда вы прозрели о том, что вам нужно сделать, к какой новой возможности это привело? Прозрение - это мысль или идея, а новая возможность - это средство передвижения, в которое вы решили войти, чтобы достичь этой цели.
План
"Какой план вы разработали для достижения своего желания?"
Теперь, когда вы прозрели и узнали о новой возможности, поговорим о плане, который вы создали, чтобы проверить, приведет ли эта новая возможность к тому, чего вы больше всего желаете. Каков план, и какие шаги вы предприняли, чтобы достичь своих целей?
В рамках этого плана вы неизбежно столкнетесь с конфликтом, и именно здесь мы начнем получать эмоции от сюжета. Помните, что эмоции вызывает не желание персонажа, а конфликт, который он переживает, пытаясь достичь цели.
Конфликт
"С какими конфликтами вы столкнулись на этом пути?"
После того как герой разрабатывает план, он продвигается по нему до тех пор, пока что-то не произойдет, и он не столкнется с конфликтом. Мы называем это точкой невозврата, потому что до этого момента они могли просто отказаться от плана, и все было бы хорошо. Здесь же происходит нечто, что заставляет их либо вернуться к прежней жизни, либо сжечь лодки и продолжать двигаться вперед.
Это место, где вы делаете шаг веры в темноту и обнаруживаете, что там, чуть дальше, горит свет. Большинство людей так боятся воплотить идею - "ага", прозрение, - что никогда не двигаются вперед.
Несмотря на все причины, по которым вы отказывались в прошлом, в этот раз все по-другому. Именно тогда желание переходит из разряда "ДОЛЖЕН" в разряд "ДОЛЖЕН". Вы переходите от "Я должен похудеть" к "Я ДОЛЖЕН похудеть". Или "Я должен начать бизнес" к "Я ДОЛЖЕН!".
Для ваших клиентов это прозвучит как боевой клич, потому что они тоже долгое время были "должны". Пора, наконец, изменить ситуацию раз и навсегда. Они увидят в вас человека, который успешно занял позицию и перешел от "ДОЛЖЕН" к "ДОЛЖЕН". И вы вдохновите их сделать то же самое. Опишите им момент, когда вы совершили этот переход, включая то, что вы почувствовали внутри.
Во всех хороших историях после того, как герой прошел точку невозврата, все начинает рушиться. Они обнаруживают, что путешествие не так просто, как они предполагали вначале. Если бы они знали, через какую боль им придется пройти, они, возможно, никогда бы не начали этот путь.
Опишите серьезную неудачу и конфликт, который вы пережили и из-за которого вам казалось, что все потеряно. Но потом... появился проблеск света, последний способ достичь своей цели. Вы изменили свой план и предприняли последний рывок.
Достижение
"Каков ваш конечный результат?"
После последнего рывка что-то происходит. Либо вы достигаете своих внешних желаний, либо нет. Поделитесь последствиями произошедшего, чтобы люди увидели результаты, которые вы получили благодаря новой возможности.
Трансформация
"Какую трансформацию вы пережили?"
Здесь вы рассказываете о том, кем вы стали в результате этого процесса. Это разрешение вашей внутренней борьбы, смерть личности героя и возрождение вашей новой системы убеждений.
Как вы увидите в следующем секрете, цель всех хороших историй - разрушить старые шаблоны убеждений и перестроить их на новые. Когда вы создаете свои истории таким образом, вы помогаете людям освободиться от их старых систем убеждений и создать новое будущее. Это и есть цель хорошей истории "Мост прозрения".
ВОПРОСЫ О МОСТЕ ПРОЗРЕНИЯ
Это сценарий для написания истории "Мост прозрения". Мы многое здесь рассказали, чтобы вы поняли, какая сила стоит за каждым разделом истории "Богоявленский мост". Но помните, что истории просты по своей природе. Вы можете сделать истории более сложными, углубившись в настройки, эмоции, других персонажей и т. д. Но в основе своей они следуют очень простой последовательности.
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ИСТОРИЯ ВАШЕГО ПРОИСХОЖДЕНИЯ
Уверен, вы уже поняли, что каждая глава строится сама по себе, и каждый секрет дает вам следующий кусочек головоломки. Поэтому я хочу сделать шаг назад и рассказать о некоторых моментах, чтобы вы могли понять, куда вписывается ваша первая история о Мосте Прозрения.
В "Секрете № 5" мы говорили о "Большом домино" - той единственной вещи, в которую вы должны заставить их поверить, чтобы присоединиться к вашей новой возможности.
Вот заявление Big Domino, которое я создал для ClickFunnels:
Если я смогу заставить людей поверить в то, что воронки - это ключ к успеху онлайн-бизнеса и достижимы только с помощью ClickFunnels, то все остальные возражения и опасения станут неуместными, и они должны будут отдать мне деньги.
Конечно, я верю, что это правда, но почему? Какое прозрение я испытал, благодаря которому это убеждение стало для меня истиной? Эту историю, ту, которая заставила вас поверить в утверждение домино, я называю "историей происхождения".
Итак, в этой главе я хочу, чтобы вы подумали о своей истории происхождения, а затем ответили на вопросы "Моста прозрения". Эту историю вы будете часто использовать в процессе продаж, поэтому важно потратить немного времени и убедиться, что вы создали ее правильно.
В качестве примера я расскажу вам историю возникновения моей воронки, которую я ласково называю "История картофельной пушки".
1. Какова ваша предыстория, благодаря которой мы заинтересованы в вашем путешествии? Я был безработным студентом-спортсменом, пытавшимся заработать в Интернете. Я узнал, что люди зарабатывают на продаже информационных продуктов в Интернете, поэтому я создал DVD, обучающий людей, как делать картофельные пушки, и начал продавать его. Я использовал дополнительные деньги, полученные от продажи картофельных пушек, чтобы продолжать заниматься борьбой и не бросать школу.
2. Чего вы хотите добиться? Я хотел содержать свою жену, чтобы ей не приходилось работать и чтобы мы могли со временем создать семью.
a. С какой внешней проблемой вы столкнулись? Внешняя борьба заключалась в том, что я зарабатывал всего несколько долларов в день, а многие дни вообще терял деньги, так что я не мог заработать достаточно денег, чтобы содержать ее, не говоря уже о новом ребенке.
b. С какой внутренней борьбой вы столкнулись? Внутренняя борьба заключалась в том, что моя жена поддерживала меня. Я должен был быть мужчиной в отношениях, но моя жена работала на двух работах, пока я ходил в школу, занимался борьбой и реализовывал свои мечты. Я чувствовал себя неудачником как муж.
3. С какой стены или проблемы вы столкнулись в рамках вашей текущей возможности, что послужило началом нового пути? Проблема заключалась в том, что Google изменил свои алгоритмы и увеличил стоимость рекламы. Внезапно мой маленький сайт о картофельных пистолетах перестал приносить деньги, и мне пришлось отключить его, что буквально убило мой единственный источник дохода.
4. Какое прозрение вы испытали и какую новую возможность открыли для себя? Я встретил друга, который рассказал мне о том, как он добавляет дополнительные продажи к своим продуктам. Благодаря этому он смог получать больше денег с каждого пришедшего клиента, и поэтому все его сайты снова заработали, несмотря на возросшие расходы Google. Я понял, что обычных сайтов уже недостаточно, чтобы зарабатывать деньги в Интернете, нужна настоящая воронка продаж. Поэтому я нашел человека, который продавал наборы картофельных ружей, заключил с ним партнерство и начал продавать их в качестве дополнительного предложения. После того как я добавил набор картофельного оружия в качестве дополнения к DVD, я снова начал зарабатывать деньги. Я тратил около 10 долларов в день на рекламу и получал 50 или 60 долларов обратно. Именно тогда я понял, что секрет заработка в Интернете заключается в создании воронок продаж.
5. Какой план вы разработали для достижения своего желания? Мой план заключался в том, чтобы начать создавать воронки продаж на других рынках, которые имели больший потенциал для получения прибыли, чем рынок картофельного оружия. Я начал создавать воронки и продавать продукты на рынке снижения веса. Но на этом мы не остановились. Затем мы создали и начали продавать добавки людям, страдающим от диабетической нейропатии. После этого мы создали воронки на рынках купонов, знакомств, товаров для родителей и других.
6. С какими конфликтами вы столкнулись на этом пути? На создание каждой новой воронки у нас уходило в среднем от 6 до 8 недель. Чтобы запустить одну воронку в работу, у нас была команда из 8 штатных сотрудников, включая дизайнеров, программистов и копирайтеров. Нам пришлось склеить около 13 различных продуктов, чтобы создать одну воронку. В среднем наши затраты на создание одной воронки составляли около 30 000 долларов, и только 1 из 10 реально окупал эти деньги. Потребовалось много времени и денег, чтобы найти другую воронку.
7. Какого конечного результата вы достигли? В конце концов мы так расстроились, что решили создать платформу, с помощью которой можно было бы легко создавать воронки продаж. Когда мы начинали, проект назывался "ClickFunnels". Мы подумали, что если сможем создать что-то, что позволит за 1 день сделать то, на что раньше у нас уходило от 6 до 8 недель, мы будем очень счастливы. После 8 месяцев программирования и каждого пенни, который я когда-либо зарабатывал, мы создали ClickFunnels. Теперь я могу создать за час сам, без всяких технических специалистов, то, на что раньше у меня и моей команды из 8 человек уходило 6-8 недель, и эти воронки работают быстрее и конвертируют гораздо больше. Затем мы стали предлагать другим предпринимателям использовать ClickFunnels. Всего за 2 года более 30 000 человек используют ClickFunnels для организации своего бизнеса. Более того, в 2016 году у нас был 71 человек, который заработал более миллиона долларов с помощью одной воронки.
8. Какую трансформацию вы испытали? После создания ClickFunnels я не только смог позволить своей жене стать мамой на полный рабочий день, но и стал тратить гораздо меньше времени на работу, потому что мы можем создавать вещи так быстро. Теперь я могу быть со своими детьми и не пропускать ни одного яркого момента в их жизни.
Теперь, когда вы прочитали мою историю возникновения картофельного пистолета, я хочу, чтобы вы перечитали мое утверждение о Большом Домино и посмотрели, дает ли вам эта история то самое "ага", которое необходимо для того, чтобы поверить в это утверждение:
Если я смогу заставить людей поверить в то, что воронки - это ключ к успеху онлайн-бизнеса и достижимы только с помощью ClickFunnels, то все остальные возражения и опасения станут неуместными, и они должны будут отдать мне деньги.
Если я все сделал правильно, то вы должны поверить, что для успеха в Интернете вам нужна воронка и что единственный способ построить ее - это использовать ClickFunnels. Если вы поверите в это, то ваше сопротивление покупке станет практически нулевым.
Теперь, когда вы поняли структуру истории и создали свою первую историю Epiphany Bridge, в следующем разделе мы углубимся в изучение ложных убеждений людей о вашей новой возможности, а затем рассмотрим истории, которые нужно создать, чтобы разрушить эти ложные убеждения.
 
СЕКРЕТ #9
ЛОЖНЫЕ УБЕЖДЕНИЯ
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Мы все создаем системы убеждений, которые поддерживают наши решения. Мы делаем это практически со дня своего рождения. Эти системы убеждений формируют фундамент нашей жизни. Мы создаем эти убеждения, чтобы обезопасить себя и защитить свой статус. И хотя они были разработаны, чтобы защитить нас, часто они также являются тем, что мешает нам двигаться вперед в нашей жизни.
Когда я пытаюсь продать кому-то свою новую возможность, почти сразу же его подсознание начинает думать обо всех причинах, по которым это невозможно или почему это не сработает для него. Плохая новость заключается в том, что эти убеждения могут быть очень сильными.
Позвольте мне показать вам, как создаются эти убеждения. Все начинается с какого-то опыта. Он может быть положительным или отрицательным, но сразу после его получения разум быстро создает историю о том, что этот опыт означал. Затем наш мозг берет эту историю, которую мы создали, и она становится убеждением. Это довольно просто, но этот процесс происходил десятки тысяч раз в вашей жизни и создал того человека, которым вы являетесь сегодня.
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Интересно, что у двух людей может быть совершенно одинаковый опыт, но из-за истории, которую они создали, он повлиял на их убеждения о нем. Поэтому вы должны понимать, что, когда вы будете рассказывать людям о своей новой возможности, они принесут с собой тысячи предвзятых убеждений, с которыми вам придется бороться, если вы хотите совершить продажу.
Хорошая новость заключается в том, что когда вы знаете, что это за ложные убеждения, и понимаете опыт и истории, которые ваши клиенты создали в своем сознании, вы можете использовать истории Epiphany Bridge, чтобы заменить их старые истории, разрушить их ложные убеждения и создать новые.
Вот забавное упражнение, демонстрирующее, как это работает.
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Шаг № 1 Какие "ложные цепочки убеждений" могут быть у вашего потенциального клиента относительно вашей новой возможности? Например, если вы занимаетесь сетевым или многоуровневым маркетингом (MLM), ложная цепочка убеждений может выглядеть следующим образом:
"Если я присоединюсь к программе сетевого маркетинга / MLM, я могу потерять своих друзей".
Или если ваша возможность связана с потерей веса:
"Если я попытаюсь похудеть, то буду несчастна".
Если вы не можете придумать, какие ложные убеждения могут быть у ваших потенциальных клиентов, подумайте о тех ложных убеждениях, которые были у вас до того, как вы прозрели.
Шаг № 2 Теперь, когда у вас есть ложные убеждения, следующий шаг - выяснить, какой опыт был в их жизни, который вызвал эти ложные убеждения. Какой опыт, скорее всего, был у вашего клиента, который вызвал это убеждение?
"Однажды, когда я присоединился к MLM, я попытался записать своих родителей, и они разозлились".
"Я пыталась похудеть в прошлом году, мне пришлось отказаться от углеводов, и я была несчастна".
Шаг № 3 Какую ложную историю они рассказывают себе сейчас, которая порождает сомнения в вашей новой возможности?
"Моя история заключается в том, что для достижения успеха в сетевом маркетинге люди должны привлекать своих друзей и родственников".
"Моя история такова, что я должна отказаться от вещей, которые делают меня счастливой, если я хочу похудеть".
Шаг № 4 Теперь ваша задача - найти историю "Моста прозрения" (обычно в вашей собственной жизни, но может получиться и так, что вы поделитесь чьей-то историей), которая показывает, что когда-то у вас было похожее убеждение, но благодаря этой новой истории у вас теперь новая модель убеждений, а старая история, которую вы рассказывали себе, была неверной.
"Я также думала, что мне придется отказаться от друзей, если я присоединюсь к MLM, но потом я узнала, что на самом деле можно генерировать ссылки в Интернете. В Интернете полно людей, которые хотят присоединиться к моей программе! Так что я могу развивать свою команду, не привлекая друзей или семью".
"Я также думала, что мне придется отказаться от вещей, которые делают меня счастливой, чтобы похудеть. Но потом я узнала о кетозе и о том, как можно похудеть, употребляя кетоны, а не сокращая углеводы".
Разве это не захватывающе? Когда я только начал понимать эту концепцию, я понял, что истории - это ключи к убеждениям. Если я смогу выявить ложные убеждения людей и рассказать истории, которые покажут им правду, мне не нужно будет ничего им "продавать". Истории приводят людей к правильным убеждениям, и они продают себя сами.
Если вы когда-нибудь слышали мои выступления, то знаете, что я рассказываю много историй. Более того, во время недавней презентации один из моих друзей подсчитал, сколько историй я рассказал за первые 60 минут. Я предполагал, что их может быть 10 или около того, но в итоге их оказалось более 50 - почти по одной в минуту! Некоторые длинные истории могут занимать от 5 до 10 минут, в то время как другие зачастую не превышают минуты.
Но главное - я использую много историй, когда выступаю. Они разрушают ложные убеждения и формируют новые убеждения, необходимые людям для перемен. Именно поэтому вам необходимо начать создавать свой запас историй. Вот как это [image: ]делается.
 
Шаг № 1 Перечислите все ложные убеждения, которые могут быть у ваших клиентов в связи с вашей новой возможностью. Если вам трудно разобраться в них, подумайте о том, какие ложные убеждения были у вас до того, как вы встали на этот путь. Скорее всего, ваша аудитория придерживается тех же убеждений. Я стараюсь перечислить хотя бы 10, но обычно в моем списке их 20 или больше.
Шаг № 2 Какие переживания могли вызвать эти ложные убеждения? Перечислите переживания для каждого ложного убеждения из вашего списка.
Шаг № 3 Какие истории они рассказывают себе сейчас в связи с этим опытом? Очень важно знать их истории, потому что ваша новая история Epiphany Bridge заменит эти старые истории.
Шаг № 4 Подумайте о своей собственной истории "Моста прозрения" для каждого из этих ложных убеждений. Что произошло, чтобы изменить это убеждение для вас? Разрабатывая эти шаги для своих клиентов, вы заметите, что у вас были в основном одни и те же убеждения, опыт и истории. Поэтому просто вернитесь в прошлое и вспомните, что стало для вас тем самым "ага", которое разрушило эти убеждения. Убедитесь, что у вас есть история для каждого из ложных убеждений. Если у вас нет личной истории, можно использовать истории ваших клиентов или даже людей из новостей.
Возможно, вы не будете использовать все эти истории, но вам следует начать создавать запас историй, которые можно будет использовать в будущем. После того как вы выполните все четыре шага, вернитесь и потренируйтесь рассказывать свои истории, используя сценарий "Мост прозрения" из "Секрета № 6". Чем лучше у вас будет получаться рассказывать истории, тем эффективнее вы будете убеждать других, и вы будете точно знать, что говорить, когда клиенты будут возражать.
 
СЕКРЕТ #10
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3 СЕКРЕТА
 
В идеальном мире вы бы представили кому-то свою новую возможность, узнали, что такое "Большая доминошка", рассказали бы историю "Мост прозрения", чтобы дать им новую веру, "Большая доминошка" упала бы, и вы получили бы клиента или последователя на всю жизнь. Иногда это действительно происходит. Одна хорошая история о прозрении - и все в сборе. Однако во многих случаях, как только вы измените это важное для них убеждение, они тут же начинают придумывать другие проблемы. Это особенно верно в отношении более дорогих возможностей и больших жизненных перемен.
Я обнаружил, что есть три основных убеждения, которые всплывают на поверхность и удерживают человека от покупки, даже если он считает, что новая возможность ему подходит.
1. Автомобиль: другие ложные убеждения, которые они могут иметь о транспортном средстве или новой возможности, которую вы представляете
2. Внутренние убеждения: убеждения о собственных способностях реализовать новую возможность
3. Внешние убеждения: ложные убеждения о внешних силах, которые могут помешать им добиться успеха; вещи, не зависящие от человека, такие как время или экономика.
Поэтому в более сложном варианте продажи вам нужно представить, какие ложные убеждения связаны с каждой из этих трех вещей. Хорошая новость заключается в том, что если вы выполнили упражнение из Секрета № 9, то у вас уже есть огромный список. Вам просто нужно поместить каждое из ложных убеждений в правильные категории.
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Итак, все найденные вами ложные убеждения, связанные с "автомобилем", поместите в первую колонку. Ложные убеждения о собственных "внутренних убеждениях" поместите во второй столбец, а "внешние убеждения" - в третий. Теперь определите, какое из этих ложных убеждений является основным, удерживающим их в каждом столбце, и поместите его в начало.
Выполните это упражнение прямо сейчас. Вы будете использовать эту информацию на протяжении всей книги.
Теперь, когда у вас есть список ложных убеждений, вам также понадобится история "Мост прозрения", которая подойдет к каждому из них. Вы будете больше использовать эти истории, когда мы перейдем к третьему разделу. А пока просто составьте список и определите причину №1 в каждой категории, которая удерживает их от принятия мер по использованию вашей новой возможности.
Позвольте мне показать вам пример.
В своей презентации ClickFunnels я сначала возбуждаю их любопытство, рассказывая о заголовке "Переключатель возможностей", который мы создали в Секрете № 4:
Как создать 7-значную воронку менее чем за 30 минут, не нанимая технаря и не будучи его заложником
Затем моя цель - заставить их поверить в утверждение Большого домино, которое я создал в Секрете № 5:
Если я смогу заставить людей поверить в то, что воронки - это ключ к успеху онлайн-бизнеса и достижимы только с помощью ClickFunnels, то все остальные возражения и опасения станут неуместными, и они должны будут отдать мне деньги.
Затем я рассказываю им свою историю о картофельной пушке "Мост прозрения" из "Секрета № 8", чтобы у них появилось первое "ага", что им тоже нужно иметь воронку. Но как только я это делаю, на поверхность всплывают основные ложные убеждения о Большом домино.
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Ложное убеждение №1 (Автомобиль) "Воронки звучат круто, но я не понимаю, как они могут работать для меня".
Ложное убеждение №2 (Внутренние убеждения) "Мне нравятся воронки, но у меня нет технических навыков, поэтому я не думаю, что смогу построить такую воронку".
Ложное убеждение № 3 (внешние убеждения) "Я думаю, что смогу построить воронку, но даже если бы я это сделал, я не знаю, как загнать в нее трафик".
Теперь, когда у меня есть три основных ложных убеждения, я должен найти истории Epiphany Bridge, которые разрушат их.
Ложное убеждение № 1: Я не понимаю, как это может сработать для меня.
- Истории о мосте прозрения для ложного убеждения № 1: Для этого я рассказываю им свои истории о Тони Роббинсе и Портере Стэнсберри, показывая им, как моделировать успех, а также свою историю о том, как мы смоделировали воронку Marine-D3, чтобы построить нашу воронку Neuracel, и как они могут сделать это с любой успешной воронкой на своем рынке.
Ложное убеждение № 2: Я не техничен.
- История прозрения для ложного убеждения № 2: Я рассказываю историю о том, как раньше у меня была большая команда технологов, создававшая воронки, которые стоили тысячи долларов, и как мы смогли изменить эту ситуацию после создания ClickFunnels. Затем я показываю им демонстрацию продукта, чтобы они увидели, насколько это просто, даже если они не разбираются в технике.
Ложное убеждение № 3: Я не знаю, как управлять трафиком.
- Истории моста прозрения для ложного убеждения № 3: Я рассказываю им свою историю о том, как я провожу реинжиниринг того, откуда мои конкуренты получают трафик, чтобы я мог легко получать трафик из тех же мест.
Поэтому я подключаю свои истории "Мост прозрения", которые я создал в Секрете № 9, чтобы разрушить их основные цепи ложных убеждений.
Наконец, я переписываю каждое из этих ложных убеждений и связанных с ними историй в "секрет", вызывающий любопытство, чтобы люди захотели послушать. Любопытство - это ключ!
Вот как я переписал три своих основных ложных убеждения в три моих секрета.
Секрет №1: Взлом воронки Как этично украсть у конкурентов более $1 000 000 хаков воронки, заплатив менее $100
Секрет №2: Клонирование воронки Как клонировать проверенную воронку (внутри ClickFunnels) менее чем за 10 минут
Секрет №3: Мой хак трафика №1 Как заставить точно таких же клиентов, которые сейчас уходят к вашим конкурентам, начать приходить в вашу воронку!
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Теперь, когда у вас есть все эти элементы, у вас есть основа, необходимая для того, чтобы начать создавать презентацию в третьем разделе. Вы подключите эти три секрета к слайду, который будет выглядеть примерно так:
Видите ли вы силу в том, что вы здесь создали?
Вы определили одну "большую доминошку", которая заставит людей поверить в ваше сообщение, а также три основных ложных убеждения, которые удерживают эту доминошку. В презентации, которую вы создадите в следующей главе, вы будете использовать истории, чтобы систематически разрушать каждое из убеждений, удерживающих "Большое домино".
Когда все три основных ложных убеждения будут сбиты, упадет Большая Домино. Когда это произойдет, вы внедрили убеждение, необходимое для того, чтобы они начали действовать. Все дело в том, чтобы разрушить ложные убеждения, удерживающие ваших клиентов, и восстановить истинные убеждения.
В третьем разделе я покажу вам, как использовать эти концептуальные стратегии и создать тактические элементы, необходимые для совершения продажи.
 
РАЗДЕЛ 3. ВАШЕ МОРАЛЬНОЕ ОБЯЗАТЕЛЬСТВО
Первый раздел был посвящен созданию собственного массового движения. Во втором разделе вы узнали о том, как укрепить убеждения ваших последователей, чтобы познакомить их с новыми возможностями, которые изменят их жизнь. В этом разделе мы переключимся на другую тему и поговорим о продажах.
Один из моих наставников, Джей Абрахам, сказал, что "если вы верите в продукт или услугу, которую продаете, то у вас есть моральное обязательство стараться обслуживать своих клиентов всеми возможными способами".
Часто мы совершаем ошибку, думая, что раз наш контент так хорош, то люди автоматически пойдут за нами и будут платить за эту информацию. К сожалению, это не так. Одним из ярких примеров этого является член Inner Circle Джастин Уильямс. Его компания продает более 100 домов в год, зарабатывая более миллиона долларов. И что самое приятное - он делает это менее чем за пять часов в неделю.
Поэтому Джастин решил использовать свой опыт, создать курс и продавать его. Его история и доказательства были потрясающими. Но несмотря на то, что он пытался продавать его больше года, почти никто не покупал курс. Он был в шоке, потому что это изменило его жизнь, и он знал, что это изменит и других людей. Он не мог понять, почему его никто не покупает. Тогда он и его жена Тара решили присоединиться к моему Внутреннему кругу, чтобы узнать, как продавать свою программу. Освоив стратегии, описанные в этом разделе, они всего за восемь месяцев вывели эту маленькую коучинговую компанию, которую почти закрыли, на уровень более миллиона долларов.
Термин "продажи" иногда имеет негативный оттенок. Но когда вы накладываете продажи на стратегии, которые я вам уже показал, этот процесс становится простым. Я покажу вам, как использовать новые возможности и истории, которые вы создали, и вплести их в презентацию, которая превратит ваших слушателей в клиентов.
На создание и освоение сценария, которому вы научитесь в течение следующих 6 секретов, у меня ушло более 10 лет. Сейчас его используют сотни таких же предпринимателей, как и вы, чтобы продавать большим группам людей товары и услуги в кратчайшие сроки.
Я до сих пор помню, как впервые увидел, как кто-то продает товар со сцены. Они провели 90-минутную презентацию, рассказывая о какой-то концепции, а в конце сделали публике специальное предложение. Я с изумлением наблюдал, как сотни людей бежали в конец зала и отдавали этому человеку тысячи долларов! Это было так захватывающе, и когда я подсчитывал, сколько людей подписались, и умножал это на стоимость его программы, я понял, что он заработал более 100 000 долларов всего за 90 минут! В тот момент я понял, что просто обязан овладеть этим навыком.
Поэтому на свое первое выступление я подготовил презентацию, которая, как я знал, будет потрясающей и заставит людей бежать к задним рядам и подписываться на мою новую программу, как это делали другие до меня. Наконец я вышел на сцену, нервно провел презентацию и в конце сделал специальное предложение. Но то, что произошло дальше, повергло меня в шок.
Сверчки. Ни одно... тело... не двигалось. Никто ничего не купил. Это было так унизительно, что остаток выходных я провела в своем гостиничном номере, прячась и поедая Haagen-Dazs, кокосовые креветки и смотря фильмы, потому что не могла смотреть на других докладчиков или участников. Это была полная бомба!
Мне было так стыдно, что я поклялся никогда больше не выступать и не продавать со сцены. Я собирался сидеть за компьютером и просто продавать вещи через Интернет. Но я обнаружил, что навыки, необходимые мне для продаж через Интернет, - это те же самые навыки, которых мне не хватало, когда я выступал со сцены. Поэтому я решил смириться и учиться. Я хотел учиться не у тех, кто был хорошим оратором, а у тех, кто действительно умел продавать со своих площадок (таких как сцена, телесеминары, вебинары). Между ними огромная разница.
От лучших людей в бизнесе я узнал, что преподавание самого лучшего контента на самом деле вредит продажам. Но обучение тому, как выявлять, разрушать и восстанавливать ложные шаблоны убеждений, заставляло людей предпринимать действия, необходимые для изменений. Я научился рассказывать истории. Я научился структурировать предложения и многому другому. Затем в течение трех лет я выступал на сценах по всему миру перед тысячами людей и тестировал презентации снова, снова и снова. Я внимательно следил за тем, какие темы (в каком порядке) заставят людей бежать в конец зала с кредитными картами в руках. Я также обращал внимание на то, что тормозило мои продажи.
Однажды я решил, что мне надоело путешествовать и оставлять семью. Поэтому я перестал выступать со сцены, несмотря на то что за одну 90-минутную презентацию я мог принести 250 000 долларов и больше. Вместо этого я перенес эти навыки продаж в онлайн-среду. Я опробовал свой сценарий на телесеминарах, а затем на вебинарах. Я использовал его для видеообращений, презентаций в Facebook Live и многого другого.
Каждый раз, когда я проводил презентацию по этому сценарию, я наблюдал за реакцией и вносил коррективы. Я делал это снова и снова в течение многих лет. Несколько лет назад я начал обучать этому сценарию и процессу членов моего Внутреннего круга. Они применяли этот сценарий на самых разных рынках. Десятки из них стали миллионерами, используя точно такой же сценарий.
Это работает...
Это идеально...
Его стоит освоить, если вы действительно хотите донести свою идею до рынка.
 
СЕКРЕТ #11
ГОРКА ДЛЯ УКЛАДКИ
Прежде чем начать продавать что-либо, я первым делом создаю неотразимое предложение. Это продукт, который я продаю в конце своей презентации. Я делаю это с помощью того, что я называю "слайд со стопкой". Здесь я складываю все, что получит клиент, решив купить товар, включая все бонусы и дополнительные услуги.
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Чтобы начать этот процесс, я обычно встаю перед белой доской и записываю все, что я мог бы создать для клиента моей мечты, чтобы он получил желаемый результат. Я трачу несколько часов на мозговой штурм всего, что только можно придумать - от предоставления классного шаблона для ускорения успеха до полета к ним домой и личной помощи! После первоначального мозгового штурма я сажусь и создаю слайд со стеком. Я добавляю в него самые крутые идеи с белой доски, которые я готов реализовать за установленную цену.
Каждый элемент на слайде стопки имеет свою стоимость. Цель - показать, что вы даете в 10 раз больше пользы, чем запрашиваете в цене. Так что если вы продаете продукт за 97 долларов, вы хотите, чтобы на слайде стека получилось не менее 997 долларов, а лучше больше. Если вы продаете продукт за $997, то ценность должна составлять не менее $9 997.
Некоторые люди беспокоятся о том, чтобы определить стоимость каждого из компонентов предложения. Думайте не о том, за какую стоимость вы продадите предложение, а о том, что они получат от него. Сколько будут стоить для них результаты от каждого элемента?
За годы работы я выработал шесть типов элементов, которые лучше всего работают в моих предложениях.
Элемент № 1: Мастер-класс по переключению возможностей Первое, что нужно включить в слайд вашего стека, - это фактическая система, которая научит их новой возможности. Это то, чему вы научите свою бета-группу во время бесплатного мастер-класса. После того как вы преподадите ее один раз бесплатно, она будет более подробно изложена в реальном курсе, который вы будете продавать, или же это могут быть просто записи с вашего бета-мастер-класса.
Элемент № 2: Инструменты Когда кто-то участвует в вашем мастер-классе, какие инструменты вы можете ему дать, чтобы облегчить процесс и помочь ему добиться успеха? Инструментом может быть что-то сложное, например программное обеспечение (один из лучших инструментов), или что-то более простое, например шаблон, который нужно заполнить, или контрольные списки, которым нужно следовать.
Одна из участниц моего Внутреннего круга, Лиз Бенни, продает мастер-класс для людей, которые хотят стать менеджерами социальных сетей. Она раздает все свои контракты, чтобы ее ученикам не приходилось нанимать дорогостоящих юристов или придумывать свои собственные. Хотя они, конечно, могут составить свои собственные, и она может научить их этому в рамках тренинга, гораздо ценнее просто иметь их уже готовыми.
По сути, она продает побочный продукт своего бизнеса. Она уже создала контракты для себя, поэтому ей не нужно делать лишнюю работу, чтобы предложить их другим людям, которые изучают тот же процесс. Какие побочные продукты, созданные вами, вы могли бы предложить своим клиентам?
Дополнительное обучение редко бывает хорошим стеком, потому что большинство людей полагают, что больше обучения - это больше работы. Людям нужны материальные активы, которые облегчают выполнение основного обучения. Сценарии, шаблоны, шпаргалки, контрольные списки, графики и расписания - все это ценные инструменты, которые вы можете создать. Инструменты часто имеют гораздо большую воспринимаемую ценность, чем сам мастер-класс, за который они заплатили, поэтому стоит потратить немного времени на создание чего-то потрясающего.
Элемент № 3: Осязаемое № 1 (связанное с автомобилем) В следующем секрете вы более подробно рассмотрите шаблоны ложных убеждений, но задайте себе такой вопрос: Какие ложные убеждения есть у ваших клиентов относительно автомобиля / новой возможности, которую вы им представляете? Что может помешать им поверить в то, что этот автомобиль им подходит? Что вы можете создать, чтобы помочь им изменить свои убеждения?
Я люблю создавать тематические исследования или примеры для включения в качестве бонуса. Если бы я создавал продукт о продаже домов на eBay, я бы нашел 20-30 примеров того, как я занимаюсь этим процессом, или примеров того, как мои студенты добились успеха в этом деле. Я бы собрал их в буклет с примерами или видеокурс, который люди могли бы посмотреть или прочитать в качестве доказательства того, что этот механизм работает, и чтобы лучше понять, как это делают другие. Чем больше веры в новую возможность я смогу создать, тем больше вероятность того, что они смогут добиться таких же результатов.
Элемент № 4: Осязаемое № 2 (связанное с их внутренней борьбой) После того как они поверят, что автомобиль им подходит, какие убеждения у них есть относительно самих себя, которые заставляют их думать, что они не смогут добиться успеха? Например, кто-то из вашей бета-группы может сказать: "Это круто, но я не знаю, как __________". Или "Я не могу __________". Возможно, они верят в новое средство передвижения, но не верят в себя. Поэтому вам нужно создать что-то конкретное, чтобы помочь им преодолеть эти ложные убеждения о себе.
Возможно, они думают, что не обладают техническими навыками. Что вы можете создать, чтобы показать им, как нанимать правильных технических специалистов? Может быть, они считают, что никогда не могли придерживаться диеты. Что ощутимого вы можете создать, чтобы помочь им преодолеть эту внутреннюю борьбу? Иногда таким элементом может стать специальное обучение, выходящее за рамки мастер-класса. Это также могут быть ощутимые инструменты или шаблоны, которые придадут им уверенности в том, что они действительно могут это сделать.
Одно из моих самых продаваемых предложений (предложение Funnel Hacking) учило людей строить воронки. Хотя было легко заставить людей поверить в то, что за воронками будущее, они часто не верили, что ОНИ действительно могут самостоятельно построить успешную воронку продаж. Я обнаружил, что одним из их самых больших страхов было написание копий для страниц воронки. Поэтому для этого элемента я дал людям мой курс по копирайтингу, а также все мои шаблоны и файлы, чтобы они могли легко завершить эту часть процесса.
Элемент № 5: Ощутимый № 3 (связанный с внешней борьбой) Обычно это последнее, что удерживает человека от достижения результатов. Они верят, что средство передвижения выбрано правильно, они верят, что смогут это сделать, но все же есть какая-то внешняя сила, которая может затруднить их успех. Этой внешней силой может быть плохая экономика, нехватка времени или что-то еще, не зависящее от их непосредственного контроля.
Для моего предложения Funnel Hacking получение трафика было большой внешней проблемой, с которой сталкивались все. Они верили в средство, верили в себя, но боялись, что никто никогда не кликнет на их воронки. Поэтому мы создали видеокурс, показывающий им, как привлечь трафик в их воронки.
Подумайте, какие внешние факторы могут помешать людям добиться успеха, а затем создайте что-то, что поможет устранить или свести к минимуму эти отговорки.
Элемент № 6: Эксклюзивный бонус Наконец, нам нужно создать что-то, что вызовет срочность и дефицит. В своей презентации ClickFunnels я предлагаю обновленный аккаунт для тех, кто подпишется до определенного срока. В своем курсе "Секреты высокого спроса" я дарю первым 10 людям консультацию с одним из моих специалистов по продажам. Вы также можете предоставить им личный доступ к вам через группу подотчетности, телефонную консультацию или мероприятие мастермайнд.
Вот пример моего слайда со стеком, который вы можете смоделировать:
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Как только вы соберете свой слайд, у вас появится неотразимое предложение - средство для реальных изменений. В следующем секрете вы узнаете сценарий, который используется для презентации и продажи этого предложения. Продолжайте читать!
 
СЕКРЕТ #12
ИДЕАЛЬНЫЙ ВЕБИНАР
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Я решил назвать этот секрет "Идеальный вебинар", потому что не хочу, чтобы вы думали, что этот сценарий работает только для вебинаров. Изначально он был создан для вебинаров под таким названием. Но с тех пор мы успешно используем его для видеообращений, телесеминаров, вебинаров, сценических презентаций, последовательностей электронных писем и многого другого. Возможно, его следовало бы назвать "Идеальная презентация", но наше сообщество приняло название "Идеальный вебинар", поэтому мы оставим его прежним. Только не забывайте, что этот сценарий можно и нужно использовать во всех ситуациях продажи, а не только на вебинарах.
В этом секрете я расскажу о процессе создания сценария, а в следующих трех секретах мы пройдемся по нему шаг за шагом. Все, о чем мы говорили до сих пор, будет подключено к конкретным разделам сценария. (И хотя может показаться, что в этом сценарии мы делаем очень много, цель у нас одна.
Заставьте их поверить в одну вещь.
Вот и все. Если вы попросите кого-то поверить более чем в одну вещь, ваши продажи пострадают.
Джейсон Флэдлиен однажды объяснил:
Идея заключается в том, чтобы иметь единую точку убеждения, вокруг которой строится ваше сообщение и которая подчеркивается снова и снова с разных сторон.
Большое домино, о котором я говорил ранее, - это главное, во что они должны поверить. Вся презентация создана для того, чтобы сбить эту одну доминошку, и все. Три секрета, которые вы сейчас узнаете, - это не НОВЫЕ вещи, в которые вы пытаетесь заставить их поверить. Это инструменты, с помощью которых вы атакуете домино с разных сторон. Это и есть ключ к идеальному вебинару. Когда вы поймете это, вы будете готовы к построению своей презентации.
В этом сценарии много движущихся частей, и каждая из них нужна по определенной причине. Убедитесь, что вы ничего не упустили. Прежде чем мы погрузимся в каждый отдельный элемент, давайте посмотрим на общий обзор всего процесса. Есть три основные части.
Часть 1: Вступление / Установление контакта Здесь вы поприветствуете людей на презентации, установите контакт, пробудите их любопытство и воодушевите их. Кроме того, именно здесь вы начнете убеждать людей. Это начинается не с момента завершения презентации, а с той секунды, когда вы начинаете говорить.
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Часть 2: "Единственная вещь" В этой части вы попытаетесь возбудить их любопытство, определите "Большую доминошку" (единственную вещь) и расскажете свою первую историю "моста прозрения" (историю своего происхождения). В самом начале вы даете людям то же самое озарение, которое было у вас, когда вы открыли для себя новую возможность. Это ваша первая попытка сбить Большую Домино.
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Часть 3: Три секрета (разрушение и восстановление шаблонов убеждений) Это содержательная часть презентации. Вам необходимо выявить ложные убеждения, которые они имеют в отношении следующего:
1. Транспортное средство или новая возможность
2. Их способность использовать транспортное средство (внутренние убеждения)
3. Вещь №1, которая, по их мнению, мешает им начать работу (внешние убеждения)
Вы уже определили их ранее, поэтому все, что вам нужно сделать, это рассказать Epiphany Bridge истории, которые разрушат их ложные системы убеждений и [image: ]восстановят их с помощью правды.
 
Обратите внимание, что эти три секрета не пытаются заставить людей поверить в НОВЫЕ вещи. Это просто ложные убеждения, которые они уже имеют о вашей Единственной Вещи. Если вы разрушите эти три убеждения с помощью контентной части презентации, "большое домино" упадет, и люди присоединятся к вашей новой возможности.
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Часть 4: Стек Здесь вы переходите от обучения к продаже. (Не волнуйтесь, если вы нервничаете по этому поводу. Я дам вам волшебное предложение, которое сделает этот переход плавным и естественным.) Затем вы представите свое предложение в очень точном формате, который мы называем "стек", и вплетете в него несколько очень специфических закрытий, которые, как было доказано, убеждают людей предпринять действия, необходимые для получения результатов. И да, вы будете использовать слайд со стеком во время этой части презентации.
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Это вид с высоты птичьего полета на структуру идеального вебинара. Освоив ее, вы сможете проводить подобные презентации на лету. Но очень важно понимать цели каждого раздела. Поэтому в следующих трех главах мы разберем каждую часть идеального вебинара слайд за слайдом.
 
СЕКРЕТ #13
ЕДИНСТВЕННАЯ ВЕЩЬ
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Время пришло. Готовы ли вы составить сценарий идеальной презентации для вебинара? На данный момент у вас есть все необходимые базовые элементы. Поэтому мы просто пройдемся по процессу написания сценария от начала до конца. Вы прямо сейчас напишете целую презентацию.
Обычно я создаю их в PowerPoint или Keynote, поэтому следующие несколько занятий я буду проводить слайд за слайдом с изображением, чтобы показать концепцию каждого из них. Если вы проводите вебинар, этот график показывает, что вы разместите на слайдах. Если вы используете этот сценарий в качестве последовательности электронных писем или другой системы продаж, используйте слайды в качестве напоминания о том, что вам нужно рассказать на каждом этапе.
Давайте на минуту поговорим о сценариях. Когда дело доходит до проведения вебинаров, есть два типа людей. Одни любят просто смотреть на пустые пункты на слайде и импровизировать. А другим нравится иметь целый сценарий, написанный на бумаге, который они могут читать слово в слово. Лично я отношусь к первой группе. Однако мы называем этот вебинар "Идеальным", потому что мы тщательно разработали его, чтобы обеспечить наибольшее количество конверсий. Я считаю, что он настолько совершенен, насколько это вообще возможно.
Поэтому сейчас я настоятельно рекомендую вам написать все, что вы собираетесь сказать, слово в слово. Так вы будете уверены, что ничего не забудете. Когда вы проведете вебинар в прямом эфире несколько десятков раз, это станет второй натурой, и вы сможете импровизировать сколько угодно. И даже если вы скажете: "Ни за что, я не хочу читать сценарий!", по крайней мере, пройдите через процесс его записи, когда будете проходить этот раздел. Я очень хочу, чтобы вы добились успеха прямо с порога. Вперед!
ВСТУПЛЕНИЕ И ЕДИНСТВЕННАЯ ВЕЩЬ
В традиционном вебинаре эта первая часть презентации должна занимать от 5 до 10 минут. Если вы используете этот метод в других сферах продаж, вы можете провести эту часть за гораздо меньший промежуток времени. Ее задача - установить контакт и воодушевить людей на то, что им предстоит узнать.
1. Титульный слайд
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Титульный слайд - это первое, что увидят люди, когда войдут на вебинар или посмотрят повтор. Он содержит заголовок вебинара, который вы написали ранее: Как __________ без __________. Цель здесь - вызвать любопытство и заставить людей остаться.
Привет всем! Добро пожаловать на вебинар. Это __________, и сегодня я покажу вам, как __________ без __________.
Это пример моего титульного слайда:
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2. Знакомство / раппорт
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Ранее вы узнали о книге "Убеждение одним предложением" Блэра Уоррена. Помните, он сказал: "Люди готовы на все ради тех, кто поощряет их мечты, оправдывает их неудачи, развеивает их страхи, подтверждает их подозрения и помогает им бросать камни в их врагов". Я люблю рассказывать об этом в самом начале своих презентаций, чтобы мгновенно установить контакт с аудиторией. Вот как мы это делаем.
Оправдывают свои неудачи. "Я предполагаю, что для многих из вас это, вероятно, не первый вебинар. Первое, о чем я хочу сказать, - если в прошлом вы терпели неудачу на __________, это не ваша вина. Там много информации, и она может сбивать с толку. Во многих случаях информационная перегрузка удерживает вас от успеха. Это нормально".
Развейте их страхи. "Если в прошлом вы были обеспокоены тем, что не сможете добиться успеха на сайте __________, я хочу развеять эти страхи. Вы можете это сделать. Вам просто нужен правильный человек, который объяснит вам это".
Бросать камни в своих врагов. "Крупные корпорации хотят, чтобы вы думали, что для успеха вам нужен большой венчурный капитал или модный диплом колледжа. Я хочу сказать, что они ошибаются. У них есть свои причины, по которым они хотят, чтобы вы так думали, но это неправда".
Подтвердите подозрения. "Если вы когда-нибудь думали, что правительство и банки на самом деле хотят, чтобы вы потерпели неудачу, то, скорее всего, вы правы. Им не выгодно, чтобы вы добились успеха. Они хотят, чтобы вы оставались в долгах и нуждались. Разница с нами в том, что мы действительно заботимся о вашем успехе и искренне хотим, чтобы вы жили жизнью своей мечты".
Поощряйте их мечты. "Так вот для чего мы здесь собрались. Я знаю, что у вас есть мечта изменить мир и оказать на него влияние, и я хочу показать вам, как это сделать, во время этого вебинара".
3. Правитель: Цель № 1 - Новая возможность (сделать ее инклюзивной)
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Следующий слайд - это то, что я называю "линейкой". Это измерительная палка, по которой люди будут судить о вашем вебинаре. Если вы не скажете им, каковы ваши цели, даже если вы все сделаете идеально, они могут расстроиться, потому что их цель отличалась от вашей. Поэтому я люблю сразу говорить людям о своих целях, о том, что я хочу, чтобы они получили от презентации. Если они не преследуют аналогичную цель, у них есть возможность уйти в этот момент.
Задача всегда состоит в том, чтобы помочь им увидеть, что эта новая возможность исполнит их самые большие желания, повысит их статус и поможет им достичь своих целей.
Пользуясь случаем, я также хочу обратить внимание на тех, кто не уверен, что находится в правильном месте. Я не хочу, чтобы на протяжении всей презентации люди задавались вопросом "А мне это подходит?". Я хочу, чтобы они сразу знали, что это именно то, что им нужно.
Моя цель в этой презентации - помочь двум типам людей. Для начинающих вы получите [что презентация / новая возможность сделает для них, или как она исполнит их желания]. Для более опытных людей вы получите [альтернативу].
Иногда я включаю новичков в сравнение с продвинутыми, но иногда это основано на различных частях рынка, которые могут наблюдать. Например:
Если у вас розничный магазин, вы получите __________ из моей презентации, а если интернет-магазин, то __________ из презентации.
4. Правитель: Цель №2 - Большое домино
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Следующий слайд обычно является продолжением моей цели, и на нем я впервые показываю им "Большое домино". Помните, как вы ранее создавали предложение "Большое домино"? Оно выглядело следующим образом:
Если я смогу заставить их поверить, что [новая возможность] - это ключ к [тому, чего они больше всего хотят], и / но она достижима только с помощью [конкретного средства], то все остальные возражения и опасения станут неактуальными.
На этом слайде это предложение представлено в виде целей.
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Помните, они должны поверить, что именно ваш автомобиль - единственный способ получить то, чего они больше всего хотят.
5. Квалифицируйте себя
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Здесь вы представляете себя и даете людям понять, почему они должны вас слушать. Я не большой поклонник хвастовства, но вам нужно убедиться, что вы позиционируете себя таким образом, чтобы они увидели в вас эксперта и авторитета. Это покажет им, что вы уже достигли того, чего они хотят.
Не стоит рассказывать о себе все подробности и читать биографию на 10 страницах. Это раздражает и не способствует установлению взаимопонимания. Вкратце расскажите о внешнем результате, но затем копните немного глубже и расскажите о внутреннем результате, который дало вам ваше достижение. Именно эти две вещи вы будете обсуждать в своей первой истории Epiphany Bridge.
6. История прозревшего моста #1 (История происхождения)
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Здесь вы переходите к предыстории вашей первой истории о мосте прозрения. Расскажите историю своего происхождения, серию событий, которые впервые убедили вас в том, что эта новая возможность - именно то, что вам нужно. Это будет ваша первая попытка сбить Большую Домино. Используйте сценарий "Мост прозрения", чтобы рассказать историю так, чтобы они прозрели так же, как и вы. Если вам это удастся, они будут проданы после этой первой истории. И все остальное, что вы будете рассказывать с этого момента, укрепит их первоначальное "ага".
7. Сравните свою историю с их историей
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После того как вы расскажете свою историю прозрения, некоторые люди подумают: "Это здорово, но ко мне это не имеет никакого отношения". Поэтому дальше вам нужно сделать ее актуальной для них. Для этого нужно переосмыслить ее таким образом, чтобы она была знакома им по ситуации. Расскажите им, что традиционно делается. Затем объясните, почему это сложно или непонятно. И наконец, объясните, как ваше решение упрощает или улучшает ситуацию.
Возможно, вы не хотите заниматься бизнесом по производству картофельных пистолетов, но воронки все равно применимы к любой сфере деятельности. Вот как вы традиционно продаете свои товары - вы размещаете целую кучу продуктов на веб-странице и надеетесь, что посетители купят что-нибудь, прежде чем уйдут. Вот почему это сложно - вы не контролируете, куда они нажимают и что видят дальше. Это просто большая солянка товаров.
Воронки делают электронную коммерцию масштабируемой, потому что вы ведете покупателя по пути, на котором ему приходится смотреть только на один продукт за раз. А дополнительные продажи помогают вам зарабатывать больше с каждого покупателя.
8. Пример из практики / доказательство
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Если у вас есть небольшой пример того, как кто-то, с кем вы работали, добился успеха в этом деле, или пример, который поможет им понять, как это будет работать для них, вы можете включить его сюда.
Это сработало не только для меня, но и для Трея, который недавно участвовал в этом же вебинаре, и посмотрите, как он преобразился всего за 6 коротких месяцев!
9. Переход к 3 секретам
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Для многих людей начальная история приведет их в восторг, но возражения и ложные убеждения также начнут появляться, как только вы представите новую возможность. Именно здесь вы переходите к контентной части вебинара, где вы начнете разрушать и восстанавливать их ложные убеждения.
Представьте, чему вы будете учить во время вебинара. 3 секрета, конечно же, предназначены для противодействия или отрицания трех основных ложных убеждений, которые вы только что упомянули. Вы уже придумали названия этих 3 секретов, так что можете вставить их сюда и представить всем желающим.
Вот что мы рассмотрим в течение следующих 45 минут.
Секрет №1: взлом воронки > Как этично украсть у конкурентов более $1 000 000 хаков воронки, заплатив менее $100
Секрет №2: Клонирование воронки > Как затем клонировать их ПРОВЕРЕННУЮ воронку (внутри ClickFunnels) менее чем за 10 минут
Секрет №3: Мой хак трафика №1 > Как заставить точно таких же клиентов, которые сейчас идут в воронки ваших конкурентов... начать приходить в вашу воронку вместо них!
Итак, теперь у вас есть сценарий первой части презентации. Далее давайте перейдем к непосредственной подаче контента.
 
СЕКРЕТ #14
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РАЗРУШЕНИЕ И ВОССТАНОВЛЕНИЕ ШАБЛОНОВ УБЕЖДЕНИЙ
 
Все, что вы делали до этого момента, было направлено на то, чтобы вызвать любопытство, наладить контакт и представить новую возможность. Теперь мы переходим к содержательной части презентации. В этот момент у вас возникнет соблазн перейти в режим учителя. И если вы не будете осторожны, это разрушит ваши продажи.
Это не обучающая презентация; это презентация, призванная вдохновить людей и заставить их начать действовать, чтобы изменить свою жизнь. Обучение - это то, что вы делаете ПОСЛЕ того, как они совершили покупку. Обучению не место на вебинаре. Это самый верный способ загубить продажи. Помните, что вы сосредоточены на выявлении их ложных убеждений, их разрушении и восстановлении с помощью истины.
Я уверен, что для некоторых из вас эта концепция не имеет смысла или вы немного расстроились из-за нее. Когда я впервые попытался продать что-то, что я создал и что, как я знал, изменит жизнь людей, я делал это в режиме учителя. Я преподавал свои лучшие вещи, зная, что, как только они услышат их, они захотят еще. Верно? Неправильно.
Вместо этого люди говорили мне, что мой контент просто потрясающий, но потом уходили с новыми крутыми знаниями. Они никогда не применяли на практике то, что я для них создал. Хотя я изо всех сил старался помочь им, на самом деле это вредило им, потому что они не изменили свои убеждения, ничего не купили и не изменили свою жизнь. Я был неудачным экспертом и тренером. Я искренне верю, что самая большая услуга, которую вы можете оказать человеку, - это заставить его что-то купить. Акт покупки создает обязательство, которое побуждает человека к действию.
Десятки моих друзей приходили на мои мероприятия в качестве бесплатных гостей, когда кто-то, сидящий рядом с ними, заплатил 25 тысяч долларов, чтобы оказаться в том же зале. Странно, но до сих пор ни один из этих друзей не открыл успешный бизнес на основе информации, полученной на мероприятии. Ни один. А вот для тех, кто заплатил за присутствие в зале, наш процент успеха составляет почти 100 %.
Один из моих первых наставников, Билл Глейзер, объяснил, что я фактически удерживаю людей от успеха, потому что учу их. Я был в полном замешательстве, и прошло несколько лет, прежде чем я понял, что он имел в виду и как изменить свой метод, чтобы он работал.
С годами я постепенно научился строить свой контент таким образом, чтобы он учил и вдохновлял, но также (и это самое главное) заставлял людей действовать. Для некоторых из вас это покажется странным, потому что вы не будете учить их всем тем крутым вещам, которыми хотите поделиться. Но вы должны понять, что тот тип обучения, который вы проводите здесь, является основой для перемен.
Помню, как я расстроился в первый раз, когда проводил презентацию таким образом, но когда я закончил, произошли две совершенно разные вещи. Вместо того чтобы сделать несколько продаж, как обычно, я сделал сотни продаж. А во-вторых, в 10 раз больше людей, чем обычно, сказали мне, что содержание презентации изменило их жизнь.
Это даже забавно. Несмотря на то что я не "учил" их, я разрушал убеждения, которые сдерживали их годами, и давал им новые, дающие силы убеждения. На самом деле это и есть обучение в чистом виде, просто оно отличается от того, к чему вы привыкли. Время для обучения стратегии и тактике придет. Но сначала они должны прийти с правильной системой убеждений.
10. Назовите секрет
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Здесь вы быстро раскроете первый секрет.
Секрет №1: Как этично украсть у своих конкурентов более $1 000 000 хаков для воронки за сумму менее $100
Затем вы сразу переходите к следующему слайду, говоря: "А теперь позвольте мне рассказать вам небольшую историю...".
11. Поделитесь своим мостом прозрения
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Затем вы расскажете свою вторую историю "Мост прозрения", которая уничтожит ложное убеждение №1, которое они имеют о новой возможности, которую вы представляете. Эта история поможет аудитории лучше понять новую возможность. Помните, что цель не в том, чтобы научить их, а в том, чтобы рассказать истории вокруг этого, чтобы дать им прозрения, которые создадут желание и веру. Они должны понять это сами.
12. Показывайте результаты других людей
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Аудитория сразу же подумает: "Это здорово для Рассела, но он как супергерой! Вы уже позиционируете себя как эксперта, как успешного человека. Поэтому покажите несколько результатов, которые обычные люди получили благодаря вашему средству. Вернитесь к своей первоначальной бета-группе и начните делиться некоторыми из этих замечательных результатов, свидетельств и историй, которые связаны с этим первым секретом.
Самое интересное, что это сработало не только для меня, но и для всех остальных людей. Вот Джо, и он всегда считал, что __________ - это правда, но после того, как он сделал этот прыжок веры и попробовал действовать таким образом, вот что произошло...
13. Разрушить связанные убеждения
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Конечно, у людей будет множество других ложных убеждений и возражений по поводу этого секрета, верно? Мы составили список всех их ложных убеждений в Секрете № 9, а затем вы перечислили все, что с ним связано, в Секрете № 10. Так что пришло время вернуться к остальным частям вашего списка, составленного ранее. Пришло время разрушить все другие основные убеждения, которые могут быть связаны с автомобилем.
Я научился этому способу у Джейсона Фладлиена. Мы проводили вебинар, и он отслеживал каждое возражение, которое ему приходило в голову, в течение всего мероприятия. А в конце он потратил около 90 минут на то, чтобы разобрать каждое возражение из списка. Он говорил: "Вы, наверное, думаете __________, верно? Так вот, __________".
Вы, наверное, думаете, что для привлечения трафика нужно много денег, верно?
На самом деле, вам нужно всего 100 кликов в день.
Вы, наверное, думаете, что вам нужно знать, как писать код, верно?
На самом деле, вы можете просто клонировать чужие воронки прямо в ClickFunnels.
Он продолжал говорить о 50 ложных убеждениях, которые я даже не упомянул в основном вебинаре. Я уже начал потеть, потому что мы работали уже три часа, а он все еще говорил. Что подумают люди? Но то, что произошло на самом деле, было удивительно.
В конце вебинара мы продали в три раза больше за 90 минут его "Вы, наверное, думаете о Х, да?", чем за первые 90 минут вебинара. Мы работали в прямом эфире три часа, и этот день стал рекордным. Он просто продолжал разрушать ложные убеждения, пока не осталось ни одного возражения, которое могло бы прийти в голову. Не оставалось абсолютно никакого сопротивления.
И это сработало не только в тот раз. Наши клиенты из Внутреннего круга Брэндон и Каэлин Поулин уже вовсю проводили свои вебинары, продавая около 200 000 долларов в месяц. Затем они услышали, как я упомянул эту стратегию, и попробовали ее. В конце своего вебинара они в течение 30 минут просто разрушали ложные убеждения, и в итоге их продажи удвоились!
Поэтому вернитесь к спискам ложных убеждений, которые вы создали в Секрете № 9, найдите те, которые связаны с этим секретом, и быстро разрушьте те убеждения, которые могут сдерживать ваших последователей. Такие истории обычно рассказываются за 30-60 секунд. Просто упомяните ложное убеждение и расскажите короткую историю или одно или два предложения о том, почему это убеждение неверно и какова правда.
14. Переформулируйте новое убеждение как неоспоримую истину
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Наконец, вы просто изложите секрет как неоспоримую истину. Старая модель убеждений разрушена, и вы установили новую. И это самое мощное, что вы можете сделать как педагог и эксперт.
Итак, теперь я показал вам, как вы можете по этическим соображениям украсть Funnel Hacks стоимостью более миллиона долларов, заплатив всего 100 долларов. Разве это не потрясающе?
15.-24. Повторите для секретов №2 и №3
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После того как вы пройдете эти шаги для первого секрета, вернитесь и повторите шаги с 10 по 14 для двух других секретов. Это будет большая часть контента вашего вебинара.
Когда вы переходите на такой стиль изложения, вы даете им больше, чем просто стратегии и тактики. Вы даете им смену парадигмы. Вы меняете их мир с "Я НЕ МОГУ" на "Я МОГУ" и "Я БУДУ". Это самый большой подарок, который вы можете сделать людям, - надежда и вера в себя. Когда вы пройдете этот процесс, вы потратите от 45 до 60 минут на то, чтобы разобраться с этими глубинными проблемами, и вдруг огромная доминошка упадет вниз. У них появляется новая вера в Единственную Вещь, и весь мир открывается для них.
После вебинара вы услышите, как люди говорят: "Я так много узнал на этом вебинаре. У меня произошел такой эмоциональный сдвиг". И снова вам, как преподавателю, может показаться, что вы не так уж многому и научили. Но вы сделали больше, чем просто научили. Вы полностью изменили их мировоззрение, а именно это вам и нужно сделать, если вы рассчитываете, что они примут вашу новую возможность.
25. Переход к продажам
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Когда я начинаю переходить от контентной части к стопке и закрытию, я использую несколько приемов, чтобы закрепить новые понятия в их сознании и сделать простой, ненапряженный переход к продающей части презентации.
Первое, что нужно сделать, это показать им, как они могут получить желаемые результаты, если будут следовать тому, что я им показал. Поэтому я вернусь к своим 3 секретам и скажу что-то вроде:
Поэтому позвольте задать вам вопрос. Если бы вы последовали тому, что я показал вам в Секрете №1, и нашли воронку, которая уже работает, затем вы сделали то, что я показал вам в Секрете №2, и использовали ClickFunnels для создания аналогичной воронки всего за 10 минут, а затем вы использовали Секрет №3 для получения трафика из того же места, откуда его получают ваши конкуренты, как вы думаете, вы смогли бы добиться успеха?
Когда вы разложите все так, чтобы они смогли соединить точки, им придется сказать "да". Если они ответили "да" на этот вопрос, значит, все внутренние убеждения были сбиты, и Большой Домино упал.
Когда я выступаю на сцене и могу видеть аудиторию, те, кто кивает головой в ответ на этот вопрос, в итоге бегут в конец зала за покупками. Если кто-то не кивает, значит, что-то в моей презентации не убедило их в правдивости "Большого домино".
Когда вы продаете лично, у вас есть возможность задать уточняющие вопросы и выяснить их конкретные ложные убеждения. Затем вы можете ответить на эти вопросы и закрыть их. В групповых продажах, таких как вебинары, такой роскоши нет. Поэтому вы должны включить в презентацию как можно больше возражений и ложных убеждений.
Этот первый переходный вопрос поможет вам определить, продают ли они. И он же поможет им убедить себя в том, что они проданы.
26. Вопрос
[image: ]
Теперь пришло время начать собственно продающую часть вебинара. Вы узнали 3 секрета. Вы разрушили ложные убеждения. Пришло время рассказать о том, что вы можете предложить. Самая сложная часть продажи на вебинаре для большинства людей - это переход к закрытию. Они нервничают и дрожат - нерешительность и отсутствие уверенности проявляются в их голосе и языке тела. Раньше я тоже нервничал, пока не узнал волшебный вопрос от одного из моих наставников, Арманда Морина. Он научил меня, что лучший способ сделать этот переход - просто сказать:
Позвольте задать вам вопрос...
В этом и заключается секрет. Он снимает все давление и позволяет вам совершить плавный переход.
Затем я спрашиваю их о нескольких вещах.
Многие ли из вас в восторге от того, о чем мы только что говорили?!
Многие ли из вас чувствуют себя немного подавленными из-за того, что мы так много рассказали?
Затем я пытаюсь вызвать у них смех, показывая им фотографию человека с пожарным шлангом во рту. Обычно это вызывает смех, и я объясняю, что за 60 минут презентации невозможно показать им все, что нужно для достижения результатов, но я постарался охватить как можно больше. Я говорю им, что создал специальный пакет для тех, кто готов двигаться вперед и хочет реализовать эту новую возможность.
Затем я прошу разрешения поделиться с ними.
Вы не против, если я потрачу 10 минут на то, чтобы рассказать о специальном предложении, которое я создал, чтобы помочь вам внедрить __________?
Затем я жду, пока они скажут "да" или увижу, как кивают головы. Я хочу, чтобы они сначала сказали "да". Как только вы получите разрешение, все неловкости, связанные с продажей, исчезнут.
В редких случаях, когда никто не говорит или воцаряется неловкое молчание, я говорю что-то вроде:
Ладно, ничего страшного, если вы не хотите этого знать. Я уже знаю. Это не для меня, это для вас. Вы не против, если я потрачу 10 минут и покажу вам, как это может изменить вашу жизнь?
Если вы следовали сценарию до этого момента, они скажут "да", и вы сможете представить свое предложение. Этот переход поможет вам вспомнить все, что вы говорили на вебинаре до этого момента, и еще раз закрепит новые модели убеждений. Когда вы перейдете к своему предложению, вы используете одну из моих любимых техник - стек.
 
СЕКРЕТ #15
СТАК
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Я считаю это своим секретным оружием. Я научился этому после того, как увидел, как Арманд Морин выступает на сцене перед более чем 1000 человек. Он закрыл почти половину зала практически без усилий. Я отозвал его в сторону, чтобы узнать, что он делает, и он объяснил, что такое стек. Я сразу же начал использовать его и перешел от закрытия в среднем 5-10 % зала на живых мероприятиях к постоянному закрытию 40 % и более. Затем я начал использовать его на своих вебинарах по продажам и каждый раз наблюдал резкое увеличение продаж. Он работает настолько хорошо и стабильно, что я больше никогда не буду проводить презентации по продажам без него.
Главная идея заключается в том, что единственное, что запоминают люди, когда вы продаете, - это последнее, что вы им показали. Он объяснил, что в большинстве презентаций по продажам основное внимание уделяется основному предложению, затем идет список бонусов и призыв к действию. Поэтому все, что люди запоминают, - это последний упомянутый бонус. Если они считают, что последнее, что вы предложили, не стоит цены, они просто не станут покупать.
Помните горку из стопок, которую вы сделали еще в секрете № 9? Пришло время его использовать. В процессе обсуждения предложения с аудиторией вы объясните первый элемент вашего предложения, затем покажете его на стопке слайдов, сам по себе. Затем раскройте второй элемент вашего предложения и вернитесь к слайду стека, который показывает первый элемент вместе со вторым. Вы делаете это для каждого элемента предложения - рассказываете о нем, а затем добавляете его на стековый слайд. Таким образом, аудитория видит, что ценность увеличивается. Последнее, что вы показываете аудитории перед тем, как назвать цену, - это полный слайд со всем предложением. Когда вы презентуете таким образом, аудитория ассоциирует цену с ПОЛНЫМ предложением, а не только с тем, что вы упомянули последним.
Я проведу вас по всем слайдам, которые я обычно использую в своей стопке, чтобы вы могли увидеть, как это работает. Я всегда начинаю с переходного вопроса из последней главы, а затем раскрываю, что они получат.
27. Что ты получишь...
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Здесь я обычно показываю цифровое изображение, представляющее содержание курса. Я объясняю, что если они вложат деньги прямо сейчас, то получат мгновенный доступ к моему мастер-классу.
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28. Краткий обзор результатов работы
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Большая ошибка, которую совершают люди, - углубляться в каждый модуль, объясняя, что будет рассматриваться каждую неделю. Не делайте этого. Это перегрузит и запутает вашу аудиторию. Просто дайте им общее представление о каждом модуле. Делайте это очень быстро. Это должно занять всего 30 секунд.
Вот о чем мы будем рассказывать. На первой неделе мы поговорим об __________. На второй неделе мы рассмотрим __________. На третьей неделе мы погрузимся в __________. Затем, к 4-й неделе, вы будете готовы к __________. На 5-й неделе мы рассмотрим __________. И, наконец, на 6-й неделе мы завершим работу с __________.
Сейчас я покажу вам людей, которым довелось пройти через это...
29. Показать 3 примера
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Здесь вы будете рассказывать об успехах бета-группы, которую вы запустили ранее. Со временем вы будете добавлять другие истории успеха по мере их появления.
Позвольте представить вам... (Расскажите пример №1.)
А потом... (Расскажите пример №2.)
И, пожалуй, моя самая любимая история... (Расскажите пример № 3.)
30. Для кого это работает (все включено)
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После того как вы представите примеры из практики, люди часто думают: "Это здорово, но для меня это не сработает". Они думают: "Этот человек живет в Австралии. Или этот человек работает в другой отрасли. Они думают, что их бизнес или личные обстоятельства отличаются от деталей примера, поэтому для них это не сработает. Здесь вы делаете общее заявление о всех разных людях, для которых это работает. Будьте здесь как можно более всеобъемлющими.
Поэтому я хочу вернуться и убедиться, что вы понимаете, для кого это.
(Пример бизнеса) Это для тех, кто только начинает свой путь, или для тех, кто уже добился успеха и хочет расширить масштабы.
(Пример потери веса) Он предназначен для тех, кому нужно сбросить 100 фунтов, или для тех, кому осталось сбросить всего пять. Она также поможет тем, кому не нужно худеть, но кто хочет нарастить здоровые мышцы.
31. Уничтожьте причину №1, по которой люди не начинают работать
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Обычно есть общая причина, по которой люди не начинают работать сразу. Это слон в комнате. Затроньте его с головой, чтобы они не думали о нем до конца презентации. Самое большое оправдание, которое я слышу в отношении ClickFunnels, - это то, что у них еще нет продукта для продажи. Поэтому я говорю им, что им не нужно иметь продукт. Они могут использовать партнерские продукты. И мы на самом деле учим их, как сделать продукт, если они этого хотят. Уничтожьте возражение № 1 вашей аудитории по поводу тренинга прямо здесь.
Возможно, вы думаете, что не можете приступить к этому, потому что... Вот почему это ошибка, которая удержит вас от успеха...
32. Слайд №1
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Раскройте первый слайд стопки с шестинедельным мастер-классом на нем. Не забудьте указать стоимость предмета на слайде.
Когда вы подпишитесь, вы получите мгновенный доступ к моему шестинедельному мастер-классу общей стоимостью $__________.
33. Представьте элемент №2: Инструменты
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Пришло время представить инструменты, которые вы создали на слайде "Секрет № 11". Я скажу им, что, инвестировав сегодня, они получат еще одну классную вещь. Быстро расскажите об инструментах, которые они получат. Не углубляйтесь слишком глубоко, иначе вы перегрузите людей.
В рамках этого пакета вы получите... Это инструмент, который поможет вам ...
34. You'll Be Beble To... / Ты сможешь избавиться от...
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Я хочу, чтобы они поняли, что вложение денег в эту вещь не должно стоить им денег, а должно только экономить их. Поэтому напомните им, что они теперь могут делать, а также от чего они смогут избавиться. Надеемся, что сэкономленные деньги окажутся больше, чем те, что они платят на самом деле. Таким образом, это будет действительно неотразимое предложение.
Когда у вас будет этот инструмент, вы сможете зайти на сайт __________.
Когда у вас есть этот инструмент, вы сможете избавиться от __________.
35. Проблема, которую этот инструмент решил для вас
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Когда я только начинал разбираться в этом, я столкнулся с большой проблемой. Я не знал, как сделать __________. Поэтому мне пришлось самому создать __________.
36. Сколько времени / денег сэкономит им этот инструмент
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Расскажите обо всех затратах времени и денег, которые вам пришлось потратить на преодоление того большого препятствия, от которого вас спас этот инструмент. Может быть, вам пришлось потратить год на разработку шаблонов электронной почты или нанять дорогостоящих юристов для составления правильных договоров. Затем объясните, что им не придется этого делать, потому что вы просто включите инструмент для них.
В свое время мне пришлось потратить __________ и __________, чтобы найти эффективный способ решения этой проблемы. Но я не хочу, чтобы вам пришлось заново создавать колесо. У меня уже есть проверенный __________. И я просто передам его вам вместе с этим пакетом. Звучит круто?
Используя этот инструмент, вы не только сэкономите время и деньги, которые я потратил на его разработку, но и сбережете месяцы и годы, которые могли бы быть потрачены впустую, потому что вы будете делать все правильно с первого раза. Нет периода проб и ошибок.
37. Убеждения, связанные с перерывами в работе с инструментами
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Как мы уже делали в других разделах, здесь я упоминаю все ложные убеждения, которые у них могут быть относительно инструментов или их способностей к их использованию, и быстро разрушаю и восстанавливаю эти убеждения.
38. Слайд №2
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Вот тут-то и начинается волшебство. Снова покажите слайд с мастер-классом сверху и инструментами во второй строке. Затем обновите общую стоимость внизу, чтобы показать, сколько сейчас стоит предложение.
39. Представьте осязаемый побочный продукт № 1 (связанный с секретом № 1)
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Здесь вы представляете следующий компонент предложения, которое они получат, вложив деньги. Это осязаемый побочный продукт, который вы определили ранее.
Инвестируя сегодня, вы также получите доступ к сайту __________, который поможет вам в работе с __________.
40. Боль и расходы
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Здесь вы снова говорите о боли и затратах, через которые вам пришлось пройти, чтобы создать этот первый побочный продукт.
Мне пришлось пройти через __________ и __________, чтобы получить __________. Но вам не придется этого делать, потому что я дарю вам __________ в качестве специального бонуса.
41. Легкость и скорость для них
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Какая бы боль и затраты ни были для вас, это не имеет значения, потому что бонус облегчит и ускорит получение результатов.
Этот бонус поможет вам быстрее и проще перейти на сайт __________. Как? Потому что он __________.
42. Убеждения, связанные с перерывами
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Как мы уже делали в других разделах, здесь я обсуждаю все ложные убеждения, которые у них могут быть относительно бонуса или их способностей его использовать. Затем я быстро разрушаю и восстанавливаю эти убеждения.
43. Штабель Слайд № 3
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Теперь вы видите, как это работает? Вы упоминаете элемент, затем добавляете его в стопку. Упоминаете другой элемент и добавляете его в стопку. Иногда вам может показаться, что вы повторяетесь, но в этом и есть ключ. Это поможет вашей аудитории полностью понять предложение. Первые несколько раз, когда я делал это, я чувствовал себя глупо, каждый раз заново складывая их в стопку. Но после того как я добавил его и начал закрывать на 300 % больше людей во время своих презентаций, я быстро перестал чувствовать себя глупо. Это КЛЮЧ к успеху при продаже массам.
44.-53. Представьте два других материальных побочных продукта
Повторите шаги с 39 по 43 для второй и третьей материальных ценностей. Покажите, через какие муки и затраты вам пришлось пройти, чтобы создать это, а затем покажите, как легко и быстро это будет использоваться. Разрушьте все ложные убеждения, а затем повторите все сначала.
После того как вы сделаете это для второго и третьего осязаемых элементов, у вас будет полный стек слайдов.
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54. Слайд №5 (Большой стек)
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Я называю этот слайд "Большая стопка", потому что на нем представлено все содержание вашего предложения, включая стоимость каждой части. Вы также хотите суммировать все, чтобы ценность была в 10 раз больше, чем фактическая цена. (Если ценность не достигает этого уровня, подумайте о том, чтобы добавить в предложение что-то более ценное). Это должно выглядеть примерно так.
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55. Если / Все утверждения
[image: ]
Теперь, когда мы назвали им большую цену, нам нужно убедить их, что это предложение действительно стоит столько, и заставить их признать это. Для этого мы используем то, что Дэйв Ванхуз называет утверждениями "Если / Все".
Утверждение If / All звучит следующим образом: "Если бы этот пакет делал только __________, стоил бы он $__________?".
Обычно я начинаю с того, что говорю что-то вроде: "Очевидно, что я не собираюсь брать с вас 11 552 доллара. Но если бы я взял с вас 11 552 доллара, а все, что я сделал, - это __________, стоило бы это того?"
Затем сделайте три оператора If / All, основанные на трех ваших секретах.
Автомобиль (Секрет #1)
Если бы все, что эта система сделала/получила для вас, было __________ (связано с секретом №1), стоила бы она $__________?
Остановитесь и дождитесь, пока они скажут "да".
Внутренний (секрет №2)
А если бы все, что она делала, было __________ (связано с секретом №2), стоила бы она $__________?
Остановитесь и дождитесь, пока они скажут "да".
Внешний (секрет №3)
А что если все, что он делает, это __________ (связано с секретом № 3), то стоит ли он того?
Остановитесь и дождитесь, пока они скажут "да".
Они уже 3 раза ответили "да", когда вы спросили их, действительно ли то, что вы продаете, стоит общей стоимости, обычно с 10-кратной наценкой. Теперь, когда вы снижаете цену до той, за которую вы ее продаете, они получают скидку в 90 % от того, что, по их мнению (и словам), она стоит.
56. У меня было 2 выбора
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На этом этапе я люблю использовать прием "У меня было два варианта", потому что он заставляет их согласиться с тем, что вы должны взимать с них больше денег, чтобы сделать программу лучше.
У меня было два варианта. Я мог бы купить их как можно дешевле и попытаться продать как можно больше. Но проблема в том, что в этом случае я не смогу повысить ценность для вас. Поэтому я решил выбрать второй вариант, который, очевидно, потребует от вас немного больших вложений. Но в обмен на это мы сможем уделить больше времени, энергии и ресурсов, чтобы гарантировать вам успех.
57. Чего будет стоить конечный результат?
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Прежде чем назвать реальную цену, спросите их, сколько будет стоить конечный результат.
Итак, если бы у вас сегодня была успешная воронка, которая приносила бы вам деньги, сколько бы она стоила для вас?
А затем я останавливаюсь и жду, пока они сами ответят на этот вопрос.
Сколько бы вы заплатили за одну успешную воронку?
А потом я останавливаюсь и жду, пока они подумают несколько секунд.
Вы, наверное, понимаете, почему люди платят $__________ за подобный результат от меня... потому что это не затраты - это ИНВЕСТИЦИИ.
58. Падение цен
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Теперь я возвращаюсь к полной цене, которую я показал им прямо перед операторами If / All.
Вы уже видели, что он стоит $__________.
И даже за $__________, которые я беру с публики, это отличная сделка.
Но из-за сайта __________ я хочу сделать вам специальное предложение...
59. Цена
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Здесь вы впервые раскрываете реальную цену. Сообщите им реальную цену и дайте первый призыв к действию (попросите их нажать на кнопку, перейти на определенный сайт или позвонить по номеру телефона). На каждом последующем слайде будет ссылка с призывом к действию, и когда они будут готовы, они смогут подписаться.
60. Обоснование цены
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В течение многих лет я заканчивал свои презентации по продажам, указывая цену на последнем слайде. По мере накопления опыта я понял, что элементы, которые следуют после первоначального объявления цены, жизненно важны для завершения продажи. Итак, мы называем начальную цену, и у некоторых людей все равно будет шок от цены. Мне нужно дать этой цене помариноваться некоторое время, пока я обосновываю, почему на самом деле это не так уж и дорого.
Мое первое обоснование цены обычно связано либо с тем, чтобы показать им, какой будет полная цена за пределами текущей презентации, либо с тем, чтобы сравнить ее с ценой других вариантов получения аналогичного результата (яблоки против апельсинов).
(Пример полной цены) Теперь позвольте мне представить это в перспективе для вас. Если бы вы прямо сейчас зашли на мой обычный сайт, вы могли бы купить этот же продукт за $__________. Но поскольку вы потратили на меня время и доказали, что действительно хотите получить этот результат, я делаю специальное предложение только для этого вебинара.
(Если бы вы наняли профессионала, чтобы он сделал это за вас, это могло бы стоить $__________. Но поскольку вы научитесь делать это сами И я предоставлю вам все инструменты и ресурсы, чтобы сделать это быстро, вы заплатите всего $__________.
61. У тебя есть 2 варианта
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Теперь мне нравится упоминать о выборе, который они могут сделать.
Итак, на данный момент у вас есть два варианта. Выбор № 1 - ничего не делать. Если вы ничего не сделаете с информацией, которую узнали за последний час, что вы получите? Ничего.
Или вы можете сделать прыжок веры. Просто протестируйте его, чтобы понять, подойдет ли он вам.
62. Гарантия
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Затем я объясняю, что ничего страшного, если им это не подойдет, потому что на них распространяется наша 30-дневная гарантия возврата денег. Они могут протестировать ее прямо сейчас и узнать, подойдет ли она им. Они ничего не теряют.
63. Настоящий вопрос заключается в том, что...
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Теперь, когда они знают, что им нечего терять, я хочу сделать их выбор как можно более простым. Помогите им понять, что в этом нет ничего сложного.
Главный вопрос заключается в следующем: Стоит ли тратить несколько минут своего времени на то, чтобы проверить это? Даже если он сделает только ПОЛОВИНУ того, что я утверждаю сегодня, он окупит себя уже через __________.
64. Стек-слайд
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Затем я в последний раз показываю им слайд Big Stack со всем, что они получат, и общей стоимостью. Я прохожусь по каждому элементу строка за строкой в последний раз, чтобы закрепить предложение в их сознании перед моим финальным выступлением.
65. Бонус за срочность/нехватку
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Два самых ценных инструмента в маркетинге - это срочность и дефицит. Здесь вы собираетесь добавить бонусное обновление, которое доступно только сейчас. Вы можете создать срочность и дефицит, предложив что-то особенное определенному количеству людей или на определенное время (или и то, и другое).
Не пропускайте эту часть! Это ключ к тому, чтобы заставить людей покупать немедленно. Если они покинут вебинар, шансы на то, что они вернутся и купят позже, практически равны нулю. На самом деле, я обычно даю бонус только тем, кто пришел на вебинар в прямом эфире, и не предлагаю его тем, кто только смотрит повтор позже. Это стимулирует людей прийти в прямом эфире, но также дает им повод зарегистрироваться до окончания презентации. Крайний срок - ключевой момент.
66. Заключительный призыв к действию / Слайд вопросов и ответов
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Этим слайдом я заканчиваю свою презентацию, и он остается на экране в течение всей сессии вопросов и ответов. У этого слайда есть несколько ключевых компонентов.
- Обзор предложения
- Часы обратного отсчета на 30 минут
- Цена
- Призыв к действию
Затем настало время отвечать на вопросы.
Иногда я принимаю вопросы от аудитории в прямом эфире, а иногда предварительно пишу многие из тех вопросов, которые, как я знаю, обычно задают люди. Затем я прохожусь по этим вопросам и после каждого из них даю еще один призыв к действию. Это дает мне много возможностей повторить ссылку, чтобы люди купили.
Я также стараюсь подумать о других ложных убеждениях, которые у них еще могут быть, а затем использую наше предложение: "Вы, наверное, думаете __________, верно?".
И это и есть стек. Эта единственная концепция принесла мне больше денег, чем все остальное, что я когда-либо делал в этом бизнесе. Изучите ее. Освойте ее. Нет большего подарка, чем этот.
 
СЕКРЕТ #16
ИСПЫТАНИЕ ЗАКРЫВАЕТСЯ
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В своих презентациях я использую два типа закрытий. Первый тип, "пробные закрытия", я использую почти каждые 60 секунд или меньше. Второй я использую на протяжении всей презентации. Вы тоже захотите использовать оба вида в своих презентациях. Давайте рассмотрим каждый из них и то, как они работают.
ИСПЫТАНИЕ ЗАКРЫВАЕТСЯ
Много лет назад до меня дошли слухи о человеке по прозвищу "Крысолов недвижимости". Его настоящее имя - Тед Томас, и он - спикер по недвижимости, известный тем, что так хорошо умел продавать со сцены, что сотни людей выстраивались за ним в очередь, размахивали в воздухе своими кредитными картами и шли с ним в конец зала, чтобы купить его программу. Однажды мне довелось наблюдать это лично, и это была одна из самых крутых вещей, которые я когда-либо видел.
Несколько лет спустя я выступал на одном мероприятии и заметил, что Тед находится в аудитории. Я так нервничал. Один из лучших в мире закрывателей должен был наблюдать, как я пытаюсь закрыть эту комнату. Я изо всех сил старался не обращать внимания на бабочек в животе и провел неплохую презентацию. Несмотря на то, что на презентацию записалось много участников, я не вызвал большого ажиотажа за столом.
После моего выступления Тед представился и пригласил меня на обед. Пока мы ели, он начал задавать мне случайные вопросы. Через несколько минут он начал ухмыляться. Я спросил его, почему он улыбается. Он рассмеялся и ответил: "А что сейчас делает ваша голова?" Я понял, что киваю головой вверх-вниз - и так было с того момента, как мы начали разговаривать.
Он сказал: "Я применяю небольшую технику, которую называю "пробным закрытием". Я задавал вам десятки маленьких вопросов, на которые можно ответить только "да" или "нет". Вы тут же начали кивать и не останавливались, пока я не указал на это только что".
Затем он объяснил, что я не успел занять столик, потому что в первый раз попросил аудиторию сказать "да", когда просил у нее денег. "Когда вы смотрите, как я выступаю, вы заметите, что все головы в аудитории кивают все это время. Я постоянно задаю простые вопросы, чтобы заставить людей говорить "да" снова и снова, поэтому, когда в конце я прошу их дать мне денег, они уже сотни раз сказали мне "да"".
Я думал, что это очень круто. Но, если быть до конца честным, я подумал, что он слишком упрощает свои навыки. Я не думал, что его пробные закрытия могут так сильно повлиять на продажи. Но я решил проверить это на практике.
В то время у меня был автоматизированный вебинар, который прибыльно работал в течение пяти или шести месяцев. Я прослушал запись и нашел несколько десятков мест, где можно было добавить пробные предложения. Я записал только пробные предложения и вставил их в аудиофайл. Я не ожидал многого, но то, что произошло, было удивительно! Этот вебинар превратился из 9,45 доллара с каждого зарегистрировавшегося в 16,50 доллара с каждого зарегистрировавшегося - только благодаря тому, что я добавил пробные закрытия.
С того дня я был продан. Я записал простые пробные варианты на карточках для заметок и разложил их по столу. Когда я работал над своими презентациями, каждый раз, когда я видел карточку, я использовал этот пробный ход. Вот несколько примеров пробных закрытий, которые я использовал десятки раз в каждой из своих презентаций.
- Готовы ли вы приступить к работе?
- Вы все получаете это?
- Есть ли в этом смысл?
- Представьте, если бы это случилось с вами?
- Кто хочет получить бесплатную копию __________?
- Хотите стать нашим следующим примером?
- Вы ведь слышали, как они говорили об этом раньше, верно?
- Разве это не круто?
- Разве это не захватывающе?
- Я прав?
- Можете ли вы представить себя на __________?
- Уверен, вы тоже это заметили, верно?
Я могу продолжать и продолжать. Это стало неотъемлемой частью того, как я пишу и говорю. Вы же видели, как я использую пробные предложения в этой книге, не так ли? (Видите, что я сделал?) (Вау! Я снова это сделал, не так ли?) Привыкайте использовать множество маленьких утверждений, которые заставляют вашу аудиторию думать или говорить "да" снова и снова. Чем больше вы сможете заставить их сказать "да", тем больше вероятность того, что они согласятся с прозрениями, которыми вы с ними поделились, и с представленным предложением. Пробные закрытия - это огромная часть эффективного рассказывания историй.
 
16 ЗАКРЫТИЙ
Когда вы дойдете до конца презентации и приступите к стопке, вы сможете использовать множество действительно хороших заготовок. Но у меня есть 16 любимых, которые я использую постоянно. Я не использую все из них во всех презентациях, но я выбираю несколько из них, которые помогают усилить мои аргументы.
Я уже собрал некоторые из моих любимых в стек для вас выше. Однако я хочу показать вам их все, чтобы вы могли выбирать, какие из них подключать к своим презентациям. Для разных типов презентаций одни будут работать лучше, чем другие. Поэтому просто выбирайте те, которые идут естественно и имеют наибольший смысл.
Ниже я кратко объясню концепцию каждого закрытия, а затем покажу, как бы я использовал это закрытие в своих презентациях.
Деньги - это хорошо: Цель - заставить людей избавиться от страха тратить деньги на вас. Деньги - это инструмент обмена. Вы тратите деньги, чтобы получить взамен нечто большее.
Поэтому я хочу, чтобы вы на минуту задумались. Что такое деньги? Многие люди боятся денег, а еще больше боятся их тратить, но вы должны понять, что деньги - это хорошо. Это просто инструмент, который был создан для обмена.
Кроме этого, деньги не имеют никакой реальной ценности. Вы не можете использовать их, чтобы согреться, вы не можете их съесть, вы можете только обменять их на что-то другое, что вы хотите. Подумайте, каждый, кто обменивает деньги на что-то, делает это потому, что чувствует, что то, что он получает взамен, больше, чем оставить деньги или использовать их для чего-то другого. По крайней мере, именно этого я ожидаю, когда покупаю что-то. На самом деле я не знаю наверняка, пока не куплю, не опробую и не увижу результаты.
Но мой вопрос к вам заключается в следующем. Вы бы обменяли эти деньги на эти результаты? Если "да", то вам нужно начать прямо сейчас. А если у вас есть опасения, что все окажется не так, как вы ожидали, или что вы не сможете добиться таких результатов, просто дайте нам знать, и мы вернем вам деньги.
Располагаемый доход: Цель - помочь им осознать, что они тратят располагаемый доход на вещи, которые не приносят им пользы, и, потратив эти деньги на то, что поможет им расти, они получат долгосрочную выгоду. Когда вы используете метод "Располагаемый доход", они понимают, что у них действительно есть деньги, которые можно инвестировать".
Большинство людей в этом мире живут от зарплаты до зарплаты. Раз в две недели они получают зарплату и оплачивают свои постоянные расходы, такие как аренда и еда. После этого обычно остается немного денег. Мы называем это располагаемым доходом.
Большинство людей будут тратить эти деньги каждый месяц. Если у них есть 1000 долларов, они будут тратить их до тех пор, пока они не закончатся. Они могут потратить их на кино, мороженое или путешествия - все краткосрочные удовольствия, которые исчезают в одно мгновение.
Но самое приятное, что деньги пополняются. Каждые две недели - бум! У них появляется еще 1000 долларов свободного дохода, которые они могут потратить. Большинство людей тратят эти деньги на вещи, которые не приносят им никакой пользы. Вы же пытаетесь помочь им потратить деньги на что-то ценное, что продвинет вас к достижению одной из ваших целей. Вы должны вкладывать эти деньги в продукты, программы и услуги.
В этом и заключается сила одноразового дохода - он возвращается. Каждые две недели - бум! Денег становится больше.
Деньги пополняются: Цель этой части - помочь людям осознать, что деньги возвращаются каждый месяц, а время - нет, и если они не будут осторожны, то у них закончится время.
Как вы считаете, можно ли тратить деньги, которых у вас, возможно, нет, на то, чтобы начать жить сегодня? Это серьезный вопрос. Как вы думаете, это нормально или нет? Некоторые люди говорят "да", а некоторые - "нет". Давайте поговорим об этом на минутку.
Каждый месяц деньги пополняются, верно? Но вот в чем ключ - время НЕ пополняется. Оно исчезает. Поэтому вы можете потратить месяцы или годы своего драгоценного времени, чтобы разобраться в чем-то, но вы никогда не вернете это время. Вместо этого вы можете сэкономить это время и силы, потому что я уже потратил их за вас, и работать напрямую со мной. Это будет стоить вам денег, но эти деньги вернутся, в то время как время, потраченное на пробы и ошибки вдали от семьи, будет потрачено впустую и уйдет навсегда.
Отказ от старых привычек: Цель этого этапа - помочь им осознать, что если они уйдут сегодня, не вложив деньги, то ничего в их жизни не изменится.
Привычки очень трудно изменить. Я могу покинуть вебинар прямо сейчас и пойти наслаждаться остатком дня. Я уже добился успеха с __________. Это уже работает на меня. Но речь идет не обо мне. Дело в вас. Если вы уйдете сейчас, вы можете подумать, что узнали много классных вещей, но я думаю, что к утру завтрашнего дня вы уже вернетесь к своей обычной рутине. Верно? Вы просто будете делать то, что делали всегда. Так поступает большинство людей.
Но поскольку я ваш тренер, ваш друг, ваш наставник, я не позволю вам вернуться к старым привычкам. Я позабочусь о том, чтобы вы добились успеха, сломав их. Если вы хотите реальных, долгосрочных изменений, вам необходимо многократное воздействие всей системы. Именно это вы получите, вложив деньги сегодня.
Информация в одиночку: Моя цель на этом этапе - помочь им понять, что, хотя они получили потрясающую информацию, они не могут полагаться только на нее. Им также нужен коучинг и подотчетность.
Итак, теперь я рассказал вам, как работает вся эта система. Я показал вам, как вы можете __________. Я показал вам, что для того, чтобы все это работало, вам нужно всего лишь __________. Но знаете что? Чтобы добиться успеха, вам понадобится не только информация.
Я знаю, что вы можете добиться успеха с помощью этой системы, но вам понадобится помощь тренера. У вас будут вопросы, на которые нужно будет ответить. И, возможно, вам понадобится помощь в отделе ответственности. Позвольте мне сказать вам, что я очень серьезно отношусь к своей работе в качестве тренера. Я не позволю вам бросить все на самотек. Мы пройдем через все вместе. Я не могу сделать это с помощью всего лишь нескольких видео и нескольких PDF-файлов. Одной информацией дело не ограничится.
Мой процент успеха, когда люди занимаются этим самостоятельно, составляет почти 0%. Но процент успеха тех, кто работает со мной, приближается к __________%. Если бы информации было достаточно, то вы могли бы просто обратиться к Google. Вам нужен проводник, который был там раньше и может привести вас туда прямо сейчас.
Деньги или отговорки: Цель этого этапа - заставить их перестать оправдываться, почему они не могут купить.
Я давно работаю в этом бизнесе. И я понял, что есть только два типа людей. Те, кто хорошо умеет (зарабатывать деньги, худеть и т. д.), и те, кто хорошо умеет находить оправдания. Вы не можете быть и тем, и другим. Если вы тот, кто оправдывается... мне неприятно это говорить, но я думаю, что вам будет очень трудно __________.
Хорошая новость заключается в том, что у вас есть возможность выбирать. В этот момент вы можете выбрать, каким человеком вы будете. Не будьте тем, кто оправдывается, будьте тем, кто действительно __________.
Два варианта: Цель этого этапа - дать им понять, почему вы берете так много денег, и убедиться, что их это устраивает.
Когда мы решали, как назначить цену, у нас было два варианта. Первый - купить как можно дешевле и продать как можно больше. Проблема в том, что в этом случае у нас не было бы стимула увеличивать стоимость. Бонусы обошлись бы нам дороже, чем весь курс. Второй вариант - немного поднять цену и дать вам абсолютно все, что нужно для успеха.
Два варианта: Цель этого этапа - помочь им понять, что они сошли с ума, если не инвестируют с вами сегодня.
Как я вижу, у вас есть два варианта. Первый вариант - ничего не делать и не предпринимать этот прыжок веры (который на 100% свободен от риска).
Второй вариант - выложить эту крошечную сумму сегодня (по сравнению с той ценностью, которую вы получите взамен) и просто попробовать. Посмотрите, сработает ли это для вас. Если нет - по какой-либо причине - вы получите свои деньги обратно. Никакого риска. Вы ничего не теряете, кроме стресса и головной боли.
Мы против них Цель этой части - назвать людей либо делающими, либо бездельниками.
Я предполагаю, что сейчас меня слушают два типа людей. Вы либо действующий, либо бездельник. Бездельники любят сидеть, слушать и учиться, но они редко что-то делают и часто ищут любое оправдание, чтобы не двигаться вперед.
Некоторые из вас - "делатели". Вы не уверены, что это сработает для вас, но вы видите, как это сработало для меня и для других людей, поэтому вы верите, что это сработает и для вас. И вот что я обнаружил: именно те, кто делает, добиваются успеха в жизни, в то время как бездельники, похоже, никогда не продвигаются вперед.
Удержание руки: на этом этапе вы фактически проводите их через процесс регистрации.
Когда вы будете готовы изменить свою жизнь, вот что вам нужно будет сделать. Во-первых, откройте окно браузера - неважно, Google Chrome, Firefox, Safari. Я собираюсь открыть Chrome прямо сейчас и показать вам, как это работает.
Введите www.__________.com. На этой странице вы увидите __________. Затем вы нажмете здесь и заполните эту форму. После этого вы попадете на эту страницу, где сможете создать свою учетную запись. Если у вас возникнут проблемы, по этой ссылке вы попадете в мою службу поддержки, где __________ ответит на все ваши вопросы.
Попрощайтесь: На этом этапе я хочу показать им всю боль, которая мгновенно исчезнет после того, как они вложат деньги.
После того как вы пройдете этот курс и все настроите, вы сможете распрощаться со стрессом, связанным с __________. Вам больше никогда не придется беспокоиться о __________. Представьте себе, какой станет ваша жизнь, когда эти вещи мгновенно исчезнут из вашей жизни? Что вы будете делать со всеми лишними (временем, энергией, деньгами и т. д.)?
Сейчас и потом: В этой части я хочу нарисовать картину их жизни сейчас по сравнению с тем, какой она может стать, если они вложат деньги.
Итак, я хочу нарисовать картину того, где я был до того, как начал работать с (новая возможность). Я боролся с __________. Я не мог __________. Все было сложно, потому что __________. Звучит знакомо?
Но теперь я хочу, чтобы вы получили представление о том, какой может быть жизнь. С тех пор как появилась (новая возможность), я смог зайти на __________. Теперь я могу __________, и все просто замечательно. Можете ли вы представить, на что это может быть похоже?
Только отговорки: Цель этого этапа - выявить все отговорки, которые могут сдерживать их, а затем устранить их.
Если вы не зарегистрировались сразу, то, вероятно, думаете об одном из двух. Во-первых, вы, возможно, думаете __________. Не волнуйтесь. Мы потратим весь первый модуль на то, чтобы показать вам __________. Я также собираюсь показать вам, как мы разобрались с __________. Я дам вам шаблоны, которые помогут вам разобраться с этим. Обещаю, что к концу первой недели вы будете точно знать, как сделать __________.
Во-вторых, вы, вероятно, немного нервничаете по поводу того, как все это устроить. Я понимаю. Но я обещаю вам, что это несложно. На второй неделе мы шаг за шагом пройдем весь процесс настройки. Я знаю, что __________ может быть страшно, но мы будем рядом с вами.
Третья причина может заключаться в том, что вы считаете, что это слишком дорого. Если это ваша причина, то я не знаю, чем могу вам помочь. Это инвестиция и решение, которое вы должны принять для себя. Когда я инвестировал в изучение этого процесса, я заплатил $__________, но получил обратно __________ внутри __________.
Герой-отказник: цель этого этапа - помочь им поверить в то, что они действительно могут это сделать.
Я хочу, чтобы вы знали кое-что обо мне. Я никто особенный. У меня нет никаких сверхъестественных даров или чего-то подобного. На самом деле мне очень трудно работать с __________. И вот что мне нравится в этой системе - мне больше не нужно об этом беспокоиться!
Если бы вы только получили: Цель этого этапа - показать им, что они уже получили бесплатно и чего они могут достичь, инвестируя в вас.
Ладно, я могу остановиться прямо здесь. Если бы я остановился прямо здесь, и вы получили бы только __________, это все равно стоило бы вложения, верно? Но вы также получите __________ и __________. Но вы также получите __________, __________ и __________. Я хочу убедиться, что ничто не стоит на пути к вашему успеху.
Закрыть Закрыть: Завершающий этап - это последний толчок, который заставит их переступить порог. Обычно я делаю это несколько раз во время раздела вопросов и ответов в конце вебинара.
Если вы все еще сомневаетесь, самое время открыть новое окно браузера, перейти на сайт www.__________.com и начать. Помните, что вы ничем не рискуете, и у нас есть 100-процентная гарантия возврата денег. Но единственный способ узнать, подходит ли это вам, - начать прямо сейчас. Вы можете получить свой аккаунт на сайте __________.com.
Вот так - 16 закрытий, которые вы можете использовать во всем стеке, чтобы помочь продать ваше предложение. Я люблю использовать закрытие непосредственно перед введением нового элемента в стек. Иногда я даже использую два или три закрытия между элементами. Они просто естественно перетекают один в другой.
На данный момент вы знаете, как провести идеальную презентацию. Теперь пришло время рассмотреть различные воронки, которые вы будете использовать, и то, как вы будете работать с этой системой неделю за неделей.
 
РАЗДЕЛ 4. ПАТРУБКИ
Переходя к четвертому разделу, давайте посмотрим, как далеко вы продвинулись. Вы начали свое собственное массовое движение, определив привлекательного персонажа, создав дело, ориентированное на будущее, и открыв новую возможность. Вы научились создавать убеждения, рассказывая истории правильным способом. Вы разработали презентацию продаж, в которой рассказываете свои истории таким образом, чтобы вызвать у людей сильное желание купить вашу новую возможность. И вы научились создавать стопку, которая заставит их действовать.
Следующий шаг - это привлечение нужных людей в среду продаж, где вы сможете донести свою идею и побудить людей последовать за вами в новую возможность. Для этого вы создаете воронки продаж с помощью программного инструмента ClickFunnels, а затем заполняете эти воронки квалифицированными потенциальными клиентами. Именно об этом и пойдет речь в следующем разделе. Это топливо для вашего огня. Когда вы освоите этот раздел, у вас будет постоянный поток людей, с которыми вы сможете поделиться своим посланием.
 
СЕКРЕТ #17
ИДЕАЛЬНАЯ МОДЕЛЬ ДЛЯ ВЕБИНАРОВ
Для тех, кто давно работает в информационном бизнесе, следующий раздел покажется контринтуитивным. Вы будете спорить со мной, потому что в прошлом вы зарабатывали деньги, создавая предложение, продавая его своей аудитории, а затем создавая другой продукт в следующем месяце, чтобы продать его тем же людям. Когда я скажу вам, что в течение следующих 12 месяцев (минимум) вам нужно каждую неделю проводить один и тот же вебинар, вы подумаете, что я сошел с ума. И все же эта модель привела мою компанию к прибыли от $0 до $10 млн в течение 12 месяцев, а затем к $30 млн всего 12 месяцев спустя.
Первые 10 лет своего бизнеса я сосредоточился на том, чтобы создать культ людей, которым нравилось то, чем я занимался. Затем я перестал привлекать новых людей. У меня были свои поклонники, и каждый месяц я продавал им что-то новое. Какой-то процент людей покупал, а остальные отказывались. Единственный способ заработать больше денег в следующем месяце - это создать новый продукт и продать его тому же списку людей. Итак, мы создавали новый продукт, запускали его, получали деньги, а затем начинали все заново в следующем месяце. В наши дни большинство экспертов ведут свой бизнес именно так.
Для меня это был ужасный цикл, который заставлял меня каждый месяц создавать что-то новое. У меня не было рычагов влияния, и моя компания всегда достигала максимума в 1-3 миллиона долларов в год.
Однажды мне довелось пообщаться с одной из моих подруг МэриЭллен Трибби. МэриЭллен обладает уникальной способностью брать компании, дела которых идут хорошо, и быстро масштабировать их до гораздо более высокой рентабельности. Один из ее успехов был связан с компанией Weiss Research. Всего за 12 месяцев она подняла их продажи с 11 миллионов долларов до 67 миллионов долларов. Аналогичных результатов она добилась и с несколькими другими компаниями. Я попросил ее поделиться своим секретом. Как ей удалось так быстро развить компанию?
Она сказала: "Интернет-маркетологи вроде вас такие умные и такие тупые одновременно".
Я был немного шокирован, но она меня заинтересовала. "Что вы имеете в виду?"
Она сказала, что то, чем мы занимаемся каждый месяц, равносильно созданию бродвейского шоу. "Вы нанимаете лучших сценаристов в мире. Вы нанимаете лучших актеров. Вы репетируете месяцами, а потом открываете шоу в центре Бойсе, штат Айдахо. (Потому что так получилось, что вы живете именно там, и вы потратили месяц на его продвижение) Вы открываете шоу при полном аншлаге, и вам аплодируют стоя. В тот же вечер после окончания шоу вы убираете все вещи и начинаете писать следующую пьесу, которая должна открыться в следующем месяце в том же зале в Бойсе".
Я нервно рассмеялся, а потом спросил: "Хорошо, тогда что я должен делать? Что бы вы сделали по-другому?"
"Я беру такие компании, как ваша, у которых есть потрясающее шоу в Бойсе, и отправляю их в путь. Я везу это шоу в Чикаго, в Нью-Йорк, в Лос-Анджелес и запускаю его до тех пор, пока оно не перестанет приносить деньги".
Тогда я понял, что делаю неправильно. Мне нужно было научиться брать свое шоу в дорогу. Другими словами, научиться привлекать больше трафика на один и тот же вебинар каждую неделю. После того как я понял этот принцип, я набросал модель и сказал своей команде, что буду придерживаться ее в течение следующих 12 месяцев. Вот как это выглядело.
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Эта модель основана на расписании живых мероприятий. Мой любимый день для проведения вебинаров - четверг, потому что тогда у меня есть достаточно времени для их продвижения в течение недели.
Я начинаю свои рекламные акции в понедельник и продолжаю упорно продвигать их до четверга перед вебинаром. Я отправляю электронные письма. Я размещаю рекламу на Facebook. Я работаю с партнерами по совместным предприятиям, и еще куча других действий, которые приводят трафик на мою страницу регистрации. Все, что я могу сделать, чтобы привлечь людей на это живое мероприятие, я делаю. Когда вебинар начинается, я прекращаю всякое продвижение, потому что оставшаяся часть недели - это конвертация потенциальных клиентов в покупателей.
Каждый рынок индивидуален, но я предпочитаю тратить всего $3-$5 на одного участника вебинара. Если затраты превышают эту цифру, значит, моя целевая страница не подходит, мое сообщение неинтересно, я нацеливаюсь не на тех людей или что-то еще не так. Когда ваши расходы поднимутся до отметки в 7-8 долларов, становится сложно оставаться прибыльным на первом этапе. Вот мои личные цели для этой воронки на каждую неделю. Ваши цели могут быть другими, но это даст вам представление о том, к чему стремиться.
$3 за регистратора[image: ] 1 000 регистраторов в неделю (рекламные расходы $3 тыс.)
[image: ] 25 % от стоимости явки (250 человек)
[image: ] Показатель закрытия 10% @ $997 (25 продаж / $25 тыс.)
[image: ] Удвоение продаж при последующих повторах (дополнительно $25 тыс.)
Используя эту формулу, я вкладываю 3 000 долларов в неделю в рекламу и возвращаю 50 000 долларов в неделю в виде продаж, при этом добавляя в свой список 1 000 новых людей! Таковы цели на каждую неделю. В некоторые недели мы не набираем полную 1000 зарегистрированных; в другие - 2500 человек или больше. Но если поставить такую цель и проводить вебинар каждую неделю (да, один и тот же вебинар снова и снова) - это рецепт получения новых постоянных клиентов и денежного потока в вашу компанию.
Поэтому каждую неделю я провожу вебинар в прямом эфире, рассказывая людям о своей новой возможности. С понедельника по четверг я провожу утреннюю рекламу этого вебинара, чтобы как можно больше людей пришли на него в четверг вечером. В четверг вечером я провожу вебинар в прямом эфире и делаю свое специальное предложение. Затем я показываю повторы в пятницу, субботу и воскресенье. В полночь воскресенья я удаляю предложение для тех, кто зарегистрировался. Затем в понедельник я снова начинаю заполнять мероприятие на предстоящий четверг. Вот и все. Вот и вся модель.
Следующий вопрос, который я получаю от людей, когда объясняю им это в прямом эфире, звучит так: "Но Рассел, в ClickFunnels я могу создать автоматизированный вебинар. Разве я не могу просто автоматизировать это, чтобы не проводить его каждую неделю в прямом эфире?" И я отвечаю: да... со временем... но сейчас вы ОБЯЗАНЫ проводить его вживую.
Я рекомендую провести вебинар вживую несколько десятков раз (как минимум), прежде чем автоматизировать его, и вот почему: Моя презентация Funnel Hacks принесла мне более 10 миллионов долларов в течение первого года. В первый раз я выступал с ней на живом семинаре и смог привлечь 33 % людей в комнате. Не так уж и плохо, правда?
На следующий день, когда я уходил с мероприятия, одна из участниц, слушавшая презентацию, сказала мне, что ей очень понравилось, но поскольку она тренер и у нее нет дополнения для продажи, она не может использовать ClickFunnels.
Я бросил на нее недоуменный взгляд.
Она отметила, что во всех примерах, которые я показывал, люди продавали добавки, а у нее такого нет. Я рассказал ей, что использую ClickFunnels для своего тренерского бизнеса, и показал ей несколько своих воронок. Она так воодушевилась, что побежала обратно на мероприятие и прихватила двух своих друзей. Все они заполнили формы заказов и передали их мне, прежде чем я покинул отель. Я закрыл трех человек, которые не подписались раньше!
Это взаимодействие показало, что моя презентация не была идеальной. Поэтому по дороге домой я доработал ее, добавив еще несколько слайдов, демонстрирующих различные воронки, и приведя примеры использования ClickFunnels в других отраслях.
На следующей неделе я провел вебинар с презентацией для примерно 600 предпринимателей. Когда все закончилось, мы продали около 30 тысяч долларов, что было не так уж плохо. Но я знал, что должно было быть больше. Через несколько часов я должен был провести вебинар еще раз для другой группы предпринимателей, поэтому я снова его переделал. Я экспортировал все вопросы, которые задавали люди, просмотрел их, а затем изменил слайды, основываясь на вопросах, которые они задавали во время моей презентации. Я увидел все места, где я объяснил что-то неправильно, или недостаточно подробно, или просто упустил то, что людям действительно было нужно.
Спустя четыре часа я представил пересмотренную презентацию примерно 500 предпринимателям, и на этот раз мы продали 120 тысяч долларов в прямом эфире! В течение следующих 12 месяцев я повторил этот процесс 60 с лишним раз - проводил вебинар, экспортировал вопросы и корректировал презентацию.
Возможно, именно поэтому один из моих друзей и экспертов по конверсии, Джо Лавери, сказал следующее после просмотра моей презентации:
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Так что да, со временем я предложу вам автоматизировать вебинар, но не вначале. Вам нужно получить обратную связь от людей, внести изменения и довести вебинар до совершенства. Это больше работы, но результат со временем может стоить вам десятки миллионов долларов.
Уверен, что некоторые из вас увидели, что я трачу более 3 000 долларов в неделю только на Facebook, чтобы привлечь людей на вебинар, и немного занервничали. Не беспокойтесь об этом. В Секрете № 22 я покажу вам, как наполнить вашу воронку нужными людьми, готовыми к покупке. Есть методы (например, стратегия Facebook), которые стоят денег, но есть и другие способы, с помощью которых вы можете привлечь людей на свои вебинары бесплатно. Если вы тратите деньги, начните с меньшего рекламного бюджета. Проведите вебинар несколько раз, чтобы разобраться с перегибами и понять, какой конверсии ожидать. Тогда вы сможете тратить больше денег на рекламу, потому что будете знать, какой отдачи ожидать.
Вначале может случиться всякое. Facebook может испортить вашу рекламу. Программное обеспечение для вебинаров может не записываться или работать неправильно. В середине трансляции может пропасть электричество. Всякое случается. Иногда никто даже не приходит!
Важно не падать духом. Придерживайтесь плана и работайте по нему неделю за неделей. Начало может быть тяжелым для некоторых людей. Не бросайте! Пройдет совсем немного времени, и вы начнете добиваться стабильных результатов. Теперь, когда вы знаете модель, давайте посмотрим на воронку, которую вы будете использовать для продвижения людей от регистрации до покупки.
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ШАГ 1: НАПРАВЬТЕ ТРАФИК НА СТРАНИЦУ РЕГИСТРАЦИИ НА ВЕБИНАР.
В Секрете № 22 (Заполните свою воронку) я покажу вам, как привлечь людей в вашу воронку, а пока давайте рассмотрим саму воронку, начиная со страницы регистрации. Я хочу поделиться несколькими вещами, которые вы должны сделать на своей странице регистрации, чтобы привлечь наибольшее количество людей.
Ключ к высококонверсионной странице регистрации на вебинар - это... КРИЗИСНОСТЬ.
Вот и все. Если ваша страница регистрации плохо конвертируется, это потому, что вы показываете людям слишком много, и они думают, что знают ответ. Если они думают, что знают, о чем вы собираетесь говорить, то они не зарегистрируются и не придут. Если же они не могут понять, о чем идет речь, не регистрируясь, то вы заставите их зарегистрироваться и прийти.
Заголовок, который я показывал вам ранее, "Как перейти на __________ без __________", обычно является ключом к тому, чтобы заставить людей зарегистрироваться. Вот пример заголовка, который я использовал на своем вебинаре Funnel Scripts:
[image: ]
Иногда я изменяю заголовок, чтобы повысить фактор любопытства. Это главная страница регистрации, которую мы использовали в первый год проведения вебинара Funnel Hacks.
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Я хочу, чтобы вы обратили внимание на несколько вещей на этой странице.
1. Картинка не имеет никакого смысла. Когда вы смотрите на нее, вы понятия не имеете, что это такое и почему я это делаю. Это вызывает любопытство. Найдите свою фотографию, которая вроде бы относится к теме, но вроде бы и странная - это поможет значительно увеличить конверсию. Я НЕ рекомендую размещать видео на странице регистрации на вебинар. Редко (если вообще когда-либо) оно будет выигрывать у странного изображения. Но если вы разместите видео, не забудьте протестировать страницу и без него.
2. Заголовок вызывает массу любопытства.
Моя странная нишевая воронка, которая в настоящее время приносит мне 17 947 долларов в день... И как вы можете ЭТИКЕТИЧЕСКИ отбить ее менее чем за 10 минут!
Этот заголовок дает вам намек на презентацию, но оставляет множество вопросов без ответа.
- Что это за ниша?
- Действительно ли можно зарабатывать 17 947 долларов в день?
- Можете ли вы действительно ЭТИЧНО сбить с него спесь? Как?
- Всего за 10 минут?
3. На странице используются срочность и дефицит. Ничто не заставляет людей действовать (регистрироваться, приходить и покупать) лучше, чем срочность и дефицит. Это ваше секретное оружие - используйте его.
ШАГ 2: ОТПРАВЬТЕ ЗАРЕГИСТРИРОВАВШИХСЯ НА СТРАНИЦУ БЛАГОДАРНОСТИ С САМОЛИКВИДИРУЮЩИМСЯ ПРЕДЛОЖЕНИЕМ.
После того как люди зарегистрировались, мы переводим их на страницу благодарности, где даем им основную информацию о вебинаре. На этой странице я ОБЯЗАТЕЛЬНО включаю видео, в котором рассказываю о том, почему я так рада вебинару. Они должны почувствовать мою страсть к теме, иначе они не придут. Помните, что страница регистрации - это любопытство. Страница благодарности - о вашей страсти и волнении по поводу того, что им предстоит пережить на вебинаре.
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Один из самых больших секретов страницы благодарности заключается в том, что вы можете (и должны) использовать ее, чтобы продать людям что-то! Мы называем это "самоликвидирующимся предложением" или SLO. Есть несколько причин, по которым вы хотите включить это предложение.
1. Самоликвидирующееся предложение означает, что оно ликвидирует ваши расходы на рекламу. Именно так - часто вы можете полностью покрыть свои расходы на рекламу за счет продукта, который вы предлагаете на странице благодарности. Это означает, что все, что вы продаете на вебинаре, приносит чистую прибыль!
2. Если они купят что-то, что дополняет тему вебинара, они с большей вероятностью придут на него вживую.
3. Покупатели в движении, как правило, остаются в движении, если только вы не сделаете что-то, что их оскорбит. Это означает, что если они купили у вас до вебинара, то с гораздо большей вероятностью они купят у вас и ПОСЛЕ вебинара.
Я предпочитаю, чтобы мои предложения SLO были не слишком дорогими, обычно $37-$47 или бесплатная (или $1) пробная версия сайта членства. Когда мы запускали вебинар Funnel Hacks, мы решили дать бесплатную пробную версию ClickFunnels на странице благодарности. (Честно говоря, это была скорее мысль, но мы все равно сделали это.) Если посмотреть на статистику за первый год следования этой модели, более 15 000 человек создали пробные версии ClickFunnels по этой ссылке, и более 4500 все еще активны. Если посчитать, то только со страницы благодарности мы получаем более 450 тысяч долларов в месяц в виде регулярных денежных поступлений!
ШАГ 3: ОТПРАВЬТЕ СЕРИЮ ИНДОКТРИНАЦИОННЫХ ПИСЕМ.
С момента регистрации на вебинар до момента его проведения в прямом эфире существует около 10 миллионов отвлекающих факторов, которые могут помешать ему прийти. Если вы не будете осторожны, люди, за которых вы заплатили рекламой, к четвергу не вспомнят, кто вы такой.
Поэтому в промежутках я рассылаю участникам видеоролики, чтобы познакомить их с моей философией, заинтересовать их в вебинаре и сделать предварительную продажу. Для меня каждое видео - это предварительная продажа одного из моих 3 секретов. Помните, что каждый из 3 секретов связан с ложной моделью убеждений. Поэтому я снимаю видео, в котором рассказываю об этой модели убеждений, а затем говорю, что вебинар поможет им узнать, почему это неправда и почему на самом деле верно обратное. Не отвечайте на вопросы, просто увеличьте любопытство к тому, что они узнают на вебинаре.
Основное опасение, с которым люди обращаются к этой последовательности, - "А что, если они зарегистрируются в среду и получат только одно или два письма с разъяснениями до начала вебинара?"
Дело в том, что последовательность внушения НЕ является необходимым условием продажи. Это усилитель. Если они посмотрят только одно видео, а затем посетят вебинар, это не страшно. Видеоролики 2 и 3 могут появиться после вебинара, и это нормально. Не напрягайтесь по этому поводу. Часто одно из писем с призывом к действию является тем, что заставляет их посмотреть повтор или совершить покупку после окончания вебинара.
ШАГ 4: ОТПРАВЬТЕ НАПОМИНАНИЯ.
Напоминания начнутся в среду. Просто отправьте быстрые электронные письма и/или текстовые сообщения следующего содержания: "Эй, не забудьте, что мы говорим о __________ LIVE завтра на __________". Люди не всегда читают все письма, поэтому я люблю отправлять одно за день до начала вебинара, одно утром в день вебинара, одно за час или около того до начала, еще одно за 15 минут до начала, а затем последнее письмо, в котором говорится: "Мы в прямом эфире - присоединяйтесь к нам!"
ШАГ 5: ПРОВЕДИТЕ ВЕБИНАР В ПРЯМОМ ЭФИРЕ.
Мне нравится проводить вебинары по четвергам. Другие могут предпочесть вторник или среду, но это не так важно, как соблюдение предвебинарного курса обучения, сценария идеального вебинара и последовательности последующих действий. Что касается самого вебинара, то вот несколько моментов, о которых следует помнить.
1. Вебинар должен длиться около 90 минут. Первые 60 минут вы сосредоточитесь на разрушении и восстановлении их ложных шаблонов убеждений. Как правило, это самая сложная часть для людей. Они пытаются учить, пытаются делиться крутыми вещами и не понимают, почему не получают много продаж. Суть обучения заключается в выявлении их ложных убеждений. Если вы сделаете это правильно, продукт будет продаваться легко. Если вы сделаете это неправильно, вы будете бороться. Пересмотрите раздел "Идеальный вебинар" десятки раз, пока не освоите раздел о шаблонах убеждений.
2. Последние 30 минут - это питч. Вы выступаете с ним, используя стек, и добавляете закрытия. Когда 90 минут заканчиваются, я обычно трачу оставшиеся 15-30 минут на вопросы и ответы, закрывая людей между каждым вопросом.
3. Лучшее время суток для проведения вебинара во многом зависит от вашего рынка. Я планирую свои вебинары на дневное время, потому что большинство людей на моем рынке - предприниматели, которые обычно имеют больше свободы в отношении своего расписания в дневное время. На других рынках, где люди работают с 9 до 5, вебинары обычно проводятся в вечернее время. Так что то, КОГДА вы будете проводить вебинар, зависит от вашей конкретной аудитории.
4. Мне нравится проводить вебинары в прямом эфире на GoToWebinar.com. Некоторые мои друзья используют WebinarJam или другое программное обеспечение. У каждой системы есть свои плюсы и минусы, так что вы должны понять, что лучше для вас.
5. Как правило, на вебинар приходит около 25 % зарегистрировавшихся. Если на вебинар пришло менее 25 %, уделите больше внимания последовательности внушения, отправляя напоминания по СМС перед вебинаром, электронные письма за час до вебинара и еще раз за 15 минут до него. Вы заплатили немалые деньги за их регистрацию, и вам придется приложить немало усилий, чтобы заставить их прийти.
6. Когда я перехожу от контента к подаче, я проверяю, сколько людей все еще находятся на вебинаре, и основываю свою статистику закрытия на этом числе. Так, если у меня 250 человек, которые все еще находятся на вебинаре, когда я начинаю питч на отметке 60 минут, и я знаю, что обычно закрываю 15 %, я, вероятно, заработаю около 37 500 долларов.
Каким будет ваш процент закрытия? Поначалу он, вероятно, будет довольно низким. Именно поэтому вам нужно проводить вебинар вживую так много раз. Когда у вас будет 5 % закрытий, вы проведете хороший вебинар и, скорее всего, получите прибыль на первом этапе. Когда вы дойдете до 10 %, тогда (я считаю) у вас будет вебинар на миллион долларов в год. Когда вы подниметесь выше 10 %... Ну, я просто скажу, что при 15 % мы сделали чуть меньше 10 миллионов долларов в первый год. Так что стоит постоянно совершенствовать коэффициент конверсии, настраивая и проводя живые презентации.
ШАГ 6: ОТПРАВЛЯЙТЕ ПОВТОРНЫЕ СООБЩЕНИЯ И СОЗДАВАЙТЕ СРОЧНОСТЬ В ПОСЛЕДНЮЮ МИНУТУ.
Как только вебинар заканчивается, мы переключаем внимание на кампанию повтора. Некоторые люди очень усердствуют с кампаниями повторов, но основа - это срочность и дефицит. Именно это заставляет людей действовать. Обычно я удваиваю продажи в период между окончанием вебинара и закрытием предложения в воскресенье в полночь.
В пятницу, субботу и воскресенье вы будете отправлять последующие письма с ссылкой на запись вебинара. В первый день я рассказываю о том, какой замечательный отклик вызвал у нас живой разговор, и предлагаю им посмотреть повтор... если они быстро зайдут в корзину. Когда корзина закрывается, ссылка на повтор тоже исчезает.
Иногда в продолжении я отправляю шпаргалку в формате PDF (подобно CliffsNotes), в которой кратко излагается то, что мы рассмотрели на вебинаре, или даже PDF-версию моих слайдов, чтобы они могли увидеть, о чем мы говорили на вебинаре. Некоторые люди - более визуальные ученики и предпочитают читать текст, а не смотреть видео. Люди заняты, и у них может не быть времени на просмотр вашей 90-минутной презентации, но они обязательно просканируют ваш PDF-файл. В этом письме я также напоминаю им, что предложение действует только до воскресенья. В эти несколько дней нужно усилить срочность и дефицит. Если люди думают, что у них есть все время в мире, чтобы купить, они этого не сделают.
В последний день я отправляю несколько писем с напоминанием о том, что корзина закрывается в полночь. Я перечисляю основные причины, по которым они должны купить, и оставляю все как есть. Удивительно, как много людей нажимают кнопку "Купить" за минуту до полуночи!
ШАГ 7: ЗАКРОЙТЕ КОРЗИНУ.
В воскресенье в полночь пора закрывать корзину. Предложение завершено, и кнопки "Купить" деактивированы. Вот и все. Вы завершили свою воронку идеального вебинара.
ПОВТОРИТЬ
В понедельник утром вы начнете все сначала, с шага 1: "Трафик". Каждый раз, проходя через этот процесс, вы будете совершенствоваться. Вы придумаете разные способы подачи информации, которые заставят больше людей покупать. Вы будете отвечать на большее количество вопросов. Вы будете точно настраивать таргетинг объявлений. Главное - никогда не останавливаться после одной попытки, особенно если вы получили неутешительные результаты.
На первый живой вебинар Лиз Бенни никто не пришел. На него зарегистрировалось несколько сотен человек, но почему-то никто не пришел. Она потратила месяцы на подготовку, и ни одна душа не пришла. Но она не сдавалась. Она продолжала совершенствовать свой процесс. В итоге за первый год она заработала чуть больше миллиона долларов.
Вас бы это устроило? Если бы вы знали, что сможете заработать шесть или семь цифр за год, вы бы продолжали работать, несмотря на разочарование? Да... я тоже.
Что произойдет, если вы получите отличные результаты от своего первого живого вебинара? Стоит ли вам автоматизировать его и перейти к чему-то другому? Нет! Это огромная ошибка, которую совершают люди - автоматизация слишком рано. Я провел вебинар "Взлом воронки" 60 с лишним раз, прежде чем мы наконец решили его автоматизировать. Целый год я проводил один и тот же вебинар из недели в неделю. В некоторые недели я проводил его по 5-6 раз. На самом деле, и по сей день я провожу его в прямом эфире несколько раз в месяц.
К тому моменту, когда мы наконец автоматизировали ее, презентация была настолько плотной, насколько это вообще возможно. Мы предусмотрели все возражения. Мы точно знали, как привлечь трафик. У нас были правильные последовательности последующих действий. И вот теперь дело дошло до цифр. Поскольку мы потратили так много времени на совершенствование вебинара, мы получили предсказуемые результаты от автоматизированной версии.
И последний шаг - повторить вебинар. Снова и снова. Проводите его каждую неделю в течение целого года и наблюдайте за тем, что происходит с вашим банковским счетом и статусом эксперта.
 
СЕКРЕТ #18
ЗАКРЫТИЕ С 4 ВОПРОСАМИ (ДЛЯ ПРЕДЛОЖЕНИЙ С ВЫСОКОЙ ЦЕНОЙ)
Процесс проведения вебинара и сценарий идеального вебинара, который вы только что изучили, отлично работает для предложений стоимостью от $297 до $2 997. Но когда вы продаете более дорогие предложения, вам нужно добавить еще один шаг. Вместо того чтобы просто отправлять людей к форме заказа, отправьте их на страницу, где они заполнят заявку. Затем возьмите телефон и проведите с ними интервью, чтобы выяснить, подходят ли они для программы. Это работает по двум причинам.
- Причина №1: гораздо проще продать программу стоимостью от $2 997 до $100 000 по телефону. Этот дополнительный шаг помогает людям чувствовать себя более комфортно при оплате более высоких сумм.
- Причина № 2: В программах более высокого уровня вы, как правило, будете работать с людьми более тесно. Вы можете проверить их, чтобы убедиться, что вам понравится с ними работать. Если они вам не подходят, то не принимайте их в свои программы.
В книге DotComSecrets я поделился двухшаговым телефонным скриптом, который отлично работает, когда на вас работают продавцы. Чтобы этот скрипт работал, вам нужны два человека: тот, кто назначает встречу, и тот, кто ее завершает. Он работает потрясающе хорошо, но только в том случае, если эксперт не тот, кто говорит по телефону. По крайней мере, на первых порах вы будете делать эти звонки сами, и для этого я рекомендую совершенно другой скрипт.
СЦЕНАРИЙ ЗАКРЫТИЯ С 4 ВОПРОСАМИ
Различные части этой стратегии я узнал от нескольких разных людей. Дэн Салливан написал книгу под названием "Вопрос", на которой основан весь этот сценарий. Перри Белчер обучал нескольких моих друзей этому сценарию, а Грег Кассар обучал меня и мой Внутренний круг этому процессу. Хотя этот сценарий называется "Сценарий закрытия из 4 вопросов", он больше похож на сценарий из 4 фаз. В нем четыре основных вопроса, но вы будете задавать последующие вопросы, чтобы углубиться и получить более полные ответы.
Перед тем, как собеседник позвонит вам, он заполнит анкету, чтобы вы могли провести предварительный отбор. Затем с ними должен связаться помощник, чтобы назначить 30-минутный разговор.
Как только вы начнете разговор, большинство людей захотят начать со светской беседы. Это побуждает их продолжать и тратить время впустую. Вы этого не хотите. Вы хотите с самого начала настроить себя на то, что именно вы будете вести разговор. Поэтому вы скажете:
Привет, это Рассел, и я рад быть с вами на звонке. Вот как проходят эти звонки. Я задам вам четыре вопроса. В зависимости от того, как вы на них ответите и насколько хорошо мы с вами поладим, мы решим, стоит ли двигаться дальше. Звучит достаточно честно?
Они должны ответить "да", или звонок может закончиться прямо на этом. Вы получаете микрообязательство, небольшое "да" в самом начале. Вы также устанавливаете основные правила, чтобы направить разговор в нужное вам русло. Как только они согласятся, самое время начать задавать вопросы.
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Представьте, что мы с вами начинаем работать вместе уже сегодня. Я учу вас всему, что знаю, и делаю все возможное, чтобы помочь вам добиться результатов. А теперь представьте, что мы сидим в кафе через год. Что должно произойти в вашей жизни, как в личном, так и в профессиональном плане, чтобы вы были довольны своими успехами? Что заставило бы вас поверить в то, что это было лучшее решение, которое вы когда-либо принимали?
Вы пытаетесь заставить их описать свои внешние и внутренние цели. Вы хотите услышать их истинные желания. Если они не могут ответить на этот вопрос, вам не стоит с ними работать, потому что вы никогда не сможете их удовлетворить. Неважно, сколько вы сделаете - и неважно, сколько вам заплатят, - если они не смогут сформулировать свои желания, то вы не сможете воплотить их в жизнь.
Скорее всего, они начнут с описания внешних желаний. Они хотят зарабатывать 10 000 долларов в месяц. Они хотят иметь яхту или шикарный новый дом в лучшем школьном районе. Они хотят похудеть или улучшить отношения с супругом. Это отличное начало, но вы хотите копнуть глубже и добраться до внутренних желаний. Поэтому задавайте последующие вопросы, основываясь на их ответах.
Вопрос #1
Почему вы хотите зарабатывать 10 000 долларов в месяц? Зачем вам этот шикарный новый дом? Что такого важного в школьном округе, в котором вы учитесь?
Тогда они начнут раскрывать ценности и убеждения, которые действительно важны для них. Может быть, они хотят получать 10 000 долларов в месяц, чтобы доказать своей семье, что они хорошие кормильцы. А может, у них есть любимая благотворительная организация, которую они хотят поддержать в значительной степени. Может быть, они хотят жить в хорошем школьном районе, потому что там, где они живут, их детям не хватает знаний. А может быть, они бездетны, и их супруга потеряла надежду когда-нибудь завести семью. Они надеются, что переезд в хороший школьный округ продемонстрирует, что надежда еще есть.
Видите ли вы, насколько разными могут быть эти внутренние желания у разных людей, даже если они хотят одного и того же? Вам нужно знать эти внутренние причины, почему они хотят того, чего хотят. Так что продолжайте копать, пока они не раскроют эти глубокие эмоциональные связи.
В конце концов, мы все хотим одного и того же - уважения, вовлеченности и цели. Когда вы копаете и копаете, и в конце концов они говорят что-то, что раскрывает одну из этих трех вещей, вы можете остановиться и перейти к следующему вопросу. Они могут сказать: "Я просто хочу, чтобы мой отец уважал меня". Или: "Я хочу, чтобы у моей жизни была цель, чтобы я продолжал жить после смерти". Или "Я хочу быть частью чего-то большего, чем я сам". Приучите себя внимательно слушать эти сигналы. Затем переходите к следующему вопросу.
Вопрос #2
Очевидно, вы знаете, чего хотите. Вы нарисовали для меня отличную картину. Так позвольте спросить, почему вы еще не получили его? Что стоит на вашем пути или сдерживает вас?
Здесь вы ищете их препятствия и возражения. Если у них еще нет того, что они хотят, значит, на то есть причина. И вам нужно знать, можете ли вы помочь им справиться с этими препятствиями или нет. Если они начнут обвинять других людей, вы не сможете им помочь. Послушайте, что они скажут: "Мой супруг не поддерживает меня" или "Я пробовал программу XYZ, но она не сработала. Этот парень оказался бесполезным". Если они обвиняют в своих неудачах других людей или внешние обстоятельства, то вы не хотите видеть их в качестве клиентов.
Вам нужны люди, которые будут отвечать за свои поступки. Так что прислушайтесь к версии "Я не знаю как". Может быть, они скажут: "Я пробовал программу XYZ, но просто не понял всех тонкостей. Мне нужно потратить время, чтобы освоить процесс". Ключевым здесь является слово "я". Если они много говорят о себе, то, скорее всего, вы можете им помочь. Если они не знают, как что-то сделать, а вы можете им помочь, у вас будут успешные отношения.
Далее настало время заставить их задуматься о возможностях.
Вопрос #3
Я хочу, чтобы вы подумали о том, какие ресурсы, связи, таланты или навыки, к которым вы имеете доступ, сейчас не используются на 100%, мы могли бы использовать, чтобы помочь преодолеть ваши препятствия и достичь ваших целей.
Дайте им время подумать. Возможно, они придумают отличные ответы, а возможно, и что-то необычное. Главное - заставить их задуматься о возможностях.
Что бы они ни придумали, это хорошо. Поощряйте их продолжать думать. Продолжайте спрашивать: "Что еще? Что еще?", пока у них не закончатся идеи. Когда они это сделают, скажите следующее:
Так, давайте на минутку отвлечемся.
1. Похоже, вы точно знаете, чего хотите. Вы сказали мне, что хотите __________, потому что __________.
2. Раньше вам не удавалось достичь этого, прежде всего из-за __________ и __________, верно?
Теперь я вкратце рассказываю о своем опыте преодоления тех же препятствий, с которыми они борются, и спрашиваю их, не думаю ли я помочь им преодолеть эти препятствия.
3. И последнее: похоже, у вас есть все эти ресурсы, которые вы могли бы задействовать, но пока не задействовали, верно?
Затем я спрашиваю их: "Как вы думаете, насколько больше денег вы бы заработали (или насколько больше веса вы бы сбросили, или насколько лучше стал бы ваш брак), если бы вы смогли устранить препятствия и задействовать эти ресурсы?"
Я позволил им объяснить мне, что произойдет.
"О, если бы я мог это сделать, я уверен, что смог бы заработать миллион долларов (или сбросить тонну веса, стать намного счастливее в браке)..."
Затем я перехожу к последнему вопросу.
Вопрос # 4
4. Так что у меня остался только один вопрос. Вы хотите, чтобы я вам помог?
Затем я замолкаю. Я не произношу больше ни слова, пока они не ответят. Чаще всего они говорят "да". Тогда мне остается только сказать:
Отлично! Вот как это работает. Мой гонорар составляет $__________. За эти деньги вы получаете __________. Я здесь, чтобы помочь вам. Я могу перевести вас к своему помощнику, чтобы он позаботился о финансовых деталях прямо сейчас. Вы хотите это сделать?
Если они согласятся, вы закончили. Обычно единственная причина, по которой они не соглашаются на этом этапе, - отсутствие денег. В этом случае вы можете предложить план оплаты.
Если вы хорошо задали вопросы, и они могут позволить себе ваш гонорар, то вы должны закрыть большинство собеседников. Просто отправьте их к своему помощнику, чтобы он обработал данные кредитной карты, и все готово. Вот так работает "Закрытие по 4 вопросам".
 
СЕКРЕТ #19
ИДЕАЛЬНЫЙ ХАК ДЛЯ ВЕБИНАРОВ
Как видите, создание идеальной презентации для вебинара требует времени. Большинство людей тратят неделю или две на создание своей первой презентации. И хотя я использую этот формат уже много лет, на создание одной презентации я часто трачу пару дней. Хотя это не так уж много времени, чтобы создать фундамент для бизнеса стоимостью в миллионы долларов, иногда у вас нет столько времени.
Например, около двух лет назад я помогал своему близкому другу запустить новую компанию, которая продавала программное обеспечение для проведения автоматизированных вебинаров. Его процесс продаж выглядел очень традиционно, и они получали средние продажи, привлекая трафик в свою воронку. Затем он решил запустить партнерский конкурс, победитель которого получал 50 тысяч долларов.
Я подумал, что было бы забавно посоревноваться, но я знал, что единственный способ выиграть - это изменить способ продажи его продукта. Я планировал создать идеальный вебинар, но по мере приближения срока, когда можно будет выиграть 50 тысяч долларов, у меня заканчивалось время. Я соревновался со 100 другими партнерами, которые занимались продвижением уже несколько недель, и я сильно отставал. До окончания конкурса оставалось всего несколько дней.
Я уже собирался сдаться и просто отмахнуться от этого, но тут меня осенила идея. Что, если бы я мог быстро создать идеальный вебинар и запустить его в ближайшие 10-15 минут? Ха! (Я знал, что никогда не смогу сделать это с помощью традиционных слайдов PowerPoint или Keynote. Но что, если я просто напишу ключевые компоненты на доске?
Я понятия не имел, сработает ли это, но это была моя единственная попытка. Поэтому я начал задавать себе множество вопросов, о которых я рассказывал в этой книге. Сейчас я быстро пробегусь по ним для вас - потому что это все, что я смог сделать за 15 минут до начала презентации. (ПРИМЕЧАНИЕ: Все эти элементы могли бы быть гораздо сильнее, если бы у меня было больше времени, но у меня было только 15 минут до начала прямой трансляции, поэтому мне пришлось думать очень быстро).
Я хочу, чтобы вы увидели, что можно сделать, если использовать концепции этой книги в качестве руководства.
Вопрос №1: Что за новую возможность я предлагаю?
Ответ: Увеличение продаж на вебинарах с помощью моей модели еженедельных вебинаров
Для этого продукта мы продавали программное обеспечение для проведения автоматизированных вебинаров, в чем не было ничего нового. Поэтому я предложил им НОВУЮ возможность продавать больше через вебинары, используя мою модель еженедельных вебинаров. Это была новая возможность, о которой большинство людей (в то время) никогда не слышали.
Вопрос #2: Какое одно Большое Домино для этого предложения?
Ответ: Если я смогу заставить их поверить в то, что проведение вебинаров по моей модели - единственный способ достичь 7-значной суммы в ближайшие 12 месяцев, то они должны будут дать мне деньги. Поэтому я написал этот заголовок:
Как заработать (как минимум) 7 цифр в следующем году с помощью ЭТОЙ модели вебинара
Вопрос № 3: Какое специальное предложение я могу создать для тех, кто совершит покупку?
Ответ: Я потратил пять минут на то, чтобы написать на доске свой набор, включая все, что я буду давать людям, купившим товар по моей партнерской ссылке. Его программное обеспечение помогало людям проводить вебинары, поэтому я провел мозговой штурм, чтобы найти то, что у меня уже есть и что дополнит то, что он продает. Вот как выглядел мой набор:
- Что вы получите...
- Идеальный сценарий вебинара $497
- Тренинг "Идеальный вебинар" $9,997
- Видео моего закрытия LIVE $2,997
- Идеальная воронка для вебинаров $997
- Моя воронка для вебинаров... Бесценно
Общая стоимость: $14 988
Вопрос № 4: Какова моя история происхождения Epiphany Bridge?
Ответить: История о том, как я провалился на своем первом турнире, и Арманд Морин научил меня делать стэк
Вопрос № 5: Какие три ложных убеждения они имеют относительно этой новой возможности (3 секрета), и какие истории "Моста прозрения" я расскажу, чтобы разрушить эти ложные убеждения?
Я разделил их следующим образом:
A. Каково их ложное убеждение № 1 о вебинарах (средстве, которое мы им предлагали)?
B. Какая моя история о мосте прозрения заставила меня поверить в вебинары?
Я понял, что прозрел, когда узнал сценарий, как продавать на вебинарах (который в итоге превратился в "Идеальный вебинар"). Затем я написал на доске:
Секрет №1: Все дело в сценарии
Затем я вошел в Секрет № 2.
C. Каково их ложное убеждение № 1 в том, что они способны справиться с этим автомобилем?
D. Какая у меня есть история о мосте прозрения, которая заставила меня поверить в свои способности?
Для меня большим прозрением стало понимание того, как работает модель вебинаров, и что я действительно могу это сделать. Затем я написал на доске:
Секрет № 2: Понимание модели
Наконец я вспомнил о третьем секрете.
E. Какое их ложное убеждение или внешняя сила №1, которая, по их мнению, мешает им добиться успеха?
F. Какая у меня есть история о мосте Богоявления, которая помогла мне понять истину?
Для меня прозрением стало понимание того, что это работает только в том случае, если вы будете делать это ЖИВО каждую неделю, пока это не приведет к реальным результатам. Затем я записал:
Секрет № 3: Вы должны делать это ЖИВЫМИ, пока...
Возможно, это были не самые лучшие названия в мире, и я уверен, что, поработав над ними несколько дней, я мог бы сделать их потрясающими. Но весь этот процесс занял у меня всего 15 минут.
Затем мне нужно было придумать, как продвинуть это сообщение наибольшему количеству людей за наименьшее количество времени. У меня не было времени на создание воронки вебинаров и выстраивание людей в последовательность. Мне нужно было начать получать продажи НЕЗАМЕДЛИТЕЛЬНО. Поэтому я открыл два своих телефона, включил Facebook Live и Periscope и нажал кнопку "Go Live" на обеих платформах. Поскольку у меня уже есть сильные подписчики в обоих местах, я оказался в прямом эфире перед сотнями людей в течение нескольких секунд!
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Я провел презентацию, просто рассказывая о себе, делясь своими историями о "Мосте прозрения", а затем перешел к изложению и завершению.
Через 26 минут и 32 секунды моя презентация была готова. Я не знал, хорошо это или плохо - все было так быстро. Но когда я посмотрел на свою статистику, то увидел, что продажи идут полным потоком.
Затем я смог продвигать эти презентации на Facebook и в других местах в течение следующих трех дней, пока конкурс не закончился. За это время презентацию увидели более 100 000 человек. В итоге мы продали более 250 000 долларов, а я выиграл денежный приз в 50 тысяч долларов! Неплохо для всего 15 минут подготовки!
И хотя я считал это довольно крутым, еще более захватывающим был тот факт, что Брэндон и Каэлин Поулин увидели, что я делаю, и решили подражать мне. Через несколько дней они запустили Facebook Live-сессию и сделали почти то же самое. У них была своя схема, записанная на доске, а Кейлин написала свои 3 секрета на бумаге, которые она показывала, когда преподавала и рассказывала свои истории.
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Их первая попытка использовать этот процесс принесла им более 100 000 долларов, и с тех пор они продолжают делать это каждый месяц. Более того, недавно они заработали более $650 000 на одной презентации Facebook Live, используя сценарий идеального вебинара без слайдов PowerPoint - только доска и несколько листов бумаги.
Когда вы освоите сценарий идеального вебинара и станете лучше рассказывать истории и доносить свое предложение, вы сможете использовать его для продажи практически любого товара всего за несколько минут. Идеальный вебинар идеален. Единственный случай, когда он не работает, - это когда люди портят его, не следуя тому, что я изложил в этой книге. На самом деле, если вы попробуете провести его и он не сработает, я могу сказать вам по собственному опыту, что это, скорее всего, по одной из этих причин:
1. Вы выбрали плохой рынок, и никто не хочет слушать, что вы хотите сказать.
2. Вы создали предложение по улучшению, но никто не хочет его покупать.
3. Вы погрузились в режим обучения и не создали условий для перемен.
Если вы выберете хороший рынок, создадите новую возможность, которая будет действительно неотразимой, а затем используете свою презентацию, чтобы сломать и перестроить их шаблоны убеждений вокруг этой новой возможности... это сработает. Я обещаю!
Если вы будете следить за тем, что я делаю в Интернете, то увидите, что я использую этот сценарий и процесс рассказывания историй в самых разных ситуациях, включая видеообращения к продавцам, телесеминары, видеоролики о запуске продуктов, Google Hangouts, Facebook Live и даже последовательности электронных писем.
На следующей странице находится шпаргалка, с помощью которой вы сможете быстро структурировать свои идеальные вебинары.
ИДЕАЛЬНАЯ ШПАРГАЛКА ДЛЯ ВЕБИНАРОВ
Вопрос №1: Что за новую возможность я предлагаю?
Вопрос #2: Какое одно Большое Домино для этого предложения?
Вопрос № 3: Какое специальное предложение я могу создать для тех, кто совершит покупку?
Вопрос № 4: Какова моя история происхождения Epiphany Bridge?
Вопрос № 5: Какие три ложных убеждения они имеют относительно этой новой возможности (3 секрета), и какие истории "Моста прозрения" я расскажу, чтобы разрушить эти ложные убеждения?
A. Ложное убеждение (транспортное средство)
B. История Богоявленского моста (транспортное средство)
C. Ложное убеждение (внутреннее)
D. История Богоявленского моста (внутренняя)
E. Ложное убеждение (внешнее)
F. История Богоявленского моста (внешний)
 
СЕКРЕТ #20
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ВОРОНКИ ПРОЗРЕНИЯ ЭЛЕКТРОННОЙ ПОЧТЫ
 
Один из моих самых больших прорывов произошел, когда я понял, что могу использовать этот процесс Perfect Webinar во всех областях своего маркетинга, включая электронную почту. В DotComSecrets я рассказывал о концепции, которую узнал от Андре Шаперона, под названием "Последовательности мыльной оперы" (SOS) - это письма, которые вы отправляете людям, когда они впервые присоединяются к вашему списку. Он назвал их последовательностью мыльной оперы, потому что каждое письмо заканчивается крючком, который притягивает вас к следующему эпизоду, как в мыльной опере.
В течение многих лет я использовал SOS-письма с различными сюжетными структурами. (Я даже поделился некоторыми из них в книге DotComSecrets.) Но когда я начал видеть, как люди используют Идеальный вебинар в различных ситуациях, таких как Facebook Live и видео-письма о продаже, у меня возникла мысль... Интересно, может ли это также работать в качестве последовательности электронных писем? На самом деле, интересно, смогу ли я делать ВСЕ продажи по электронной почте и даже не подталкивать их к посещению презентации? Это казалось таким безумием, но я решил, что это может сработать. Поэтому я взял Идеальный вебинар, разбил его на четыре основные истории и стек, добавил каждую из них в электронное письмо и протестировал. Результаты были... ну, они были потрясающими! Настолько, что теперь мы возвращаемся и добавляем их в каждую воронку, которая у нас есть.
До сих пор мы успешно использовали несколько разных способов. Первый - просто написать каждую историю для писем. Второй способ заключался в создании видеороликов, рассказывающих о каждой из историй, и последующем размещении ссылок на видео в письмах. Честно говоря, то, как они получают историю, имеет меньшее значение, чем следование фактической структуре истории, о которой вы узнали ранее в этой книге.
Один из ключевых моментов, который необходимо запомнить в подобной последовательности мыльных опер, заключается в том, что каждое письмо должно затягивать людей в следующую историю в следующем письме. Подумайте о том, как хорошие мыльные оперы, реалити-шоу и большинство передач на телевидении способны затянуть вас в рекламные паузы и из недели в неделю, возбуждая вас тем, что вот-вот произойдет, а затем обрывая. Мы делаем то же самое в этих электронных письмах, дразня о следующем письме, чтобы они с нетерпением ждали его.
 
СЕКРЕТ #21
ВОРОНКИ ЗАПУСКА ПРОДУКТА
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Когда ClickFunnels приближался к своему годичному юбилею, мы захотели создать новую воронку в надежде, что нам удастся привлечь некоторых из тех же партнеров, которые в прошлом рекламировали наш идеальный вебинар, к повторному продвижению. Мы знали, что многие из них не захотят снова рекламировать один и тот же вебинар своим подписчикам, поэтому мы решили перейти от вебинара к воронке запуска продукта.
В книге DotComSecrets я также поделился нашими воронками запуска продуктов, а также сценариями, которые мы успешно использовали в прошлом в рамках воронки запуска продуктов. Но я знал, что сообщения и истории в наших вебинарах работают очень хорошо, так почему бы не использовать их снова здесь? Таким образом, мы просто воссоздали истории "Идеального вебинара" и "Моста прозрения" в структуре воронки запуска продукта.
Я записал вступительный ролик, рассказывающий историю моего происхождения, а затем попросил их подписаться на остальные ролики в последовательности. Затем видеоролик № 1 стал "Секретом № 1", который рассказывал им о новой возможности. Секрет № 2 был посвящен их внутренним убеждениям, а Секрет № 3 - внешним убеждениям. А видео № 4 было просто видео, где я делаю стек.
Это сработало удивительно хорошо, и с тех пор я видел, как десятки других людей создавали воронки запуска продукта в версиях своих идеальных вебинаров. Один из самых эффективных способов, который мы использовали - и который, как я вижу, стали применять и другие - это после того, как кто-то прошел через вашу воронку вебинаров, отправить электронные письма тем, кто не пришел на вебинар, и попросить их пройти через последовательность запуска продукта вместо этого. Таким образом, те, кто не успел ознакомиться с вашим сообщением, могут получить его в другом формате, который они, возможно, посмотрят с большей вероятностью.
 
РАЗДЕЛ 5. ЧТО ДАЛЬШЕ?
Теперь, когда вы создали свою презентацию и воронки, через которые люди будут проходить, чтобы получить ваше послание, следующий вопрос, который я часто получаю: "Как мне завлечь людей в эти воронки? Какое топливо зажжет моих последователей, чтобы я мог начать массовое движение?"
В этом разделе вы узнаете, как заполнить воронки, и упомянете некоторые другие вещи, которые можно сделать, чтобы запустить свой успех в качестве эксперта.
 
СЕКРЕТ #22
ЗАПОЛНИТЕ СВОЮ ВОРОНКУ
Вопрос на миллион долларов, который все задают после того, как узнают о воронках, звучит так: "А как, собственно, привлечь людей в эти воронки?" У меня был тот же вопрос, когда я начинал. На самом деле, я помню, как спросил друга, который в то время добился большого успеха в Интернете: "Как ты создаешь трафик?"
Он улыбнулся и сказал: "Рассел, тебе не нужно создавать трафик, он уже есть. Люди уже в Интернете. Тебе просто нужно придумать, как заставить этих людей покинуть свои места и прийти к тебе".
Колесики в моей голове начали крутиться. Я начал думать о том, ГДЕ уже собираются клиенты моей мечты. Я понял, что в большинстве случаев люди, которых я хотел обслужить, уже находятся на рынке и что-то ищут. И если бы я смог представить им МОЮ новую возможность, то смог бы заставить их покинуть свои места и пойти за мной.
Примерно в то же время я услышал о концепции под названием "Мечта 100" от одного из моих друзей и наставников, Чета Холмса. В начале своей карьеры Чет работал на Чарли Мангера, который, как вы знаете, был партнером Уоррена Баффета в Berkshire-Hathaway. Чет продавал рекламу для одного из юридических журналов компании. В то время они испытывали серьезные трудности. Чет работал с базой данных из более чем 2 000 рекламодателей. Он звонил и рассылал материалы каждый день. Но они по-прежнему занимали 16-е место из 16 журналов в своей отрасли. На последнем месте.
Затем Чет поумнел. Он провел исследование и выяснил, что из 2 000 рекламодателей 167 тратили 90 % своих рекламных бюджетов на конкурентов. Поэтому он определил этих 167 как своих лучших покупателей - тех, кто тратит все деньги в отрасли. Выяснив это, он перестал заниматься маркетингом для всех подряд, а сосредоточил свое время и усилия на этих 167. Каждые две недели он рассылал директ-мейл с кусковыми предметами внутри, а затем совершал несколько телефонных звонков. Дважды в месяц он отправлял письма, дважды в месяц звонил.
Чет был известен тем, что он называл "PHD" - свиноголовая решимость. Поэтому он продолжал работать с теми же людьми месяц за месяцем. Потому что это были самые крупные покупатели, до них было труднее всего достучаться. Но он не сдавался. После четырех месяцев следования этой стратегии он получил ноль откликов. (Довольно обескураживающе, правда?)
На четвертый месяц работы что-то изменилось. Он получил свой первый крупный заказ - Kerox. Это была самая крупная рекламная покупка за всю историю компании. К шестому месяцу ему удалось привлечь 29 из 167 клиентов. И с этими 29 клиентами Чет удвоил продажи по сравнению с предыдущим годом. Чуть больше чем за год они поднялись с 16-го места на первое в отрасли. И он продолжал удваивать продажи в течение следующих трех лет.
Позже Чет написал сценарий и захотел продать его крупной голливудской студии. Поэтому он последовал той же стратегии "Мечта 100". Он изучил и нашел 100 голливудских продюсеров, актеров, режиссеров и других людей, которые могли бы воплотить его фильм в жизнь. Он сосредоточился на списке "Мечта 100" и неустанно преследовал этих людей. И да, в конце концов он продал свой фильм одной из этих крупных студий.
Так какое отношение это имеет к вам?
Когда я впервые услышал, как Чет объясняет, как работает "Мечта 100", я понял, что, вероятно, есть 100 человек, у которых уже есть клиенты моей мечты. У них был трафик. Мне не нужно было создавать их, мне просто нужно было придумать, как заставить этих людей прийти и увидеть мою новую возможность.
Первым шагом в процессе создания "Мечты 100" было возвращение к секрету № 1. Помните, как я создавал свою новую нишу? Мы начали с трех горячих рынков (здоровье, богатство и отношения).
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Затем я углубился в поднишу на одном из этих рынков. Затем в этой поднише я создал свою новую возможность.
Я обнаружил, что ключом к Dream 100 является отход от своей ниши и возвращение на уровень субрынка. Внутри этого субрынка находятся все ниши, в которых уже скапливается мой трафик. Все, что мне нужно было сделать, - это выяснить, КТО контролирует этот трафик.
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Я быстро понял, что люди, которые контролируют этот трафик, обычно относятся к одному из четырех типов: владельцы списков, блогеры, подкастеры или авторитеты в социальных сетях (включая YouTube, Instagram, Twitter, Facebook и т. д.) Я начал искать и нашел владельцев списков со списками электронной почты от 20 000 до 200 000 и более клиентов моей мечты! Блоггеры и подкастеры, у которых были миллионы читателей и слушателей, и влиятельные люди в социальных сетях, которые могли набрать десятки тысяч кликов на все, о чем они хотели рассказать. Я увидел их силу и начал составлять список Dream 100 из этих людей и компаний. Сначала я попытался найти 25 владельцев списков в своем субрынке, 25 блоггеров, 25 подкастеров и 25 влиятельных людей из социальных сетей.
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После того как я заполнил этот список, у меня было 100 человек, которые уже пользовались вниманием тех, кому я хотел служить. Затем я разработал план проникновения в "сотню мечты".
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Первой целью было начать строить отношения со "100 моей мечты". Как сказал Харви Маккей, вы хотите "вырыть колодец до того, как захотите пить". Самое неудачное время для того, чтобы связаться со своей "сотней мечты", - это день, когда вам нужно, чтобы они что-то для вас продвигали. Лучшее время для начала построения отношений - СЕЙЧАС. Так что когда вы будете готовы попросить их прорекламировать вас, эти отношения уже будут налажены.
Стратегия №1 Я начал с того, что следил за ними, отправлял запросы в друзья, подписывался на их электронные рассылки, блоги и подкасты, а также покупал их продукцию. Я хотел привлечь к ним внимание, чтобы увидеть, чем они занимаются, и узнать их поближе, прежде чем вступать в первый контакт.
Нет ничего хуже, чем назначить встречу с влиятельным человеком и не знать, кто он, над чем работает и что для него важно. За годы работы я познакомился со многими людьми, которые каким-то образом пробивались через моих привратников, но когда они садились за телефон, они были настолько сосредоточены на том, чтобы продать мне что-то, что мы никогда не проходили дальше первых нескольких минут. Если вы хотите построить отношения со своей Мечтой 100, вы должны быть готовы.
Стратегия #2 После того как я узнаю, кто они, и пойму, что для них важно, я хочу предоставить им платформу, которая поможет продвинуть их, но в то же время даст мне возможность построить с ними отношения. Мой любимый способ сделать это - взять у них интервью для моего подкаста или блога. Обычно я могу получить 30-60 минут, чтобы задать им вопросы и построить отношения во время интервью.
Когда я продвигаю это интервью, оно помогает и им. Большинство моих лучших партнеров начинали с того, что я брал у них интервью, а затем переносил эти отношения из интервью в стратегию № 3.
Стратегия № 3 Теперь, когда у меня сложились базовые отношения с ними, одна из главных вещей, которую я люблю спрашивать (и я научился этому у Шона Стивенсона), - над каким проектом они работают, который наиболее важен для них в данный момент. После того как они расскажут мне, я выясняю, какую дополнительную ценность я могу предложить, чтобы помочь им достичь цели. Вот и все. Это просто, но именно так строятся отличные деловые отношения. Я копаю колодец ДО того, как почувствую жажду.
Когда следует начинать "рыть колодец"? Есть старая китайская пословица, которая гласит: "Лучшее время для посадки дерева было 20 лет назад. Второе лучшее время - сейчас". Вам нужно начать реализацию этой стратегии СЕЙЧАС, независимо от того, на каком этапе развития бизнеса вы находитесь сегодня.
После того как вы потратили время на рытье колодца, начните искать способы использовать эти отношения, чтобы получить доступ к их подписчикам. Если вы создали действительно новую возможность, которая удовлетворит их аудиторию, то у вас есть множество способов сотрудничества. Если вы "выбрали" нишу, то, скорее всего, будете напрямую конкурировать со многими из "Мечты 100". Но если вы создали свою нишу - свою новую возможность, - то вы должны дополнять большинство из них. Это значительно упрощает процесс продвижения.
Стратегия продвижения № 1 Самый простой и лучший способ работать со своей "Мечтой 100" - это заставить их рекламировать вас и вашу новую возможность среди своих знакомых. Это моя цель № 1. Я уделяю большое внимание отношениям. И когда наступает подходящий момент, я прошу их прорекламировать мой вебинар. Я общаюсь со своей "Мечтой 100", каждый месяц отправляя им по почте информационный бюллетень и пакет с информацией о специальных акциях, которые мы проводим, и о том, как они могут принять в них участие. Несмотря на то что число участников "Мечты 100" выросло почти до 600 человек, я по-прежнему отправляю им посылку и звоню каждый месяц.
Не все из списка "100 моих мечтаний" будут продвигать мои продукты. Более того, многим из них я даже не могу дозвониться. Но я постоянно обращаюсь к ним, потому что одно "ДА" может поставить меня перед их аудиторией в сотни тысяч человек или даже больше! У меня бывали случаи, когда один человек из моей "сотни мечты" говорил "да", и в течение трех месяцев эти отношения приносили более миллиона долларов. Стоит последовательно выстраивать отношения с этими людьми. Я бы сказал, что около 30 % трафика в мои воронки поступает благодаря этой стратегии.
Стратегия продвижения № 2 Хотя моя главная цель - заставить "Мечту 100" рекламировать мой продукт, часто они не могут или не хотят, и это нормально. За последние несколько лет большинство социальных сетей открыли свои рекламные платформы, чтобы я мог продвигать товар среди поклонников и последователей конкретных людей или компаний. Например, я могу зайти на Facebook и показать рекламу всем поклонникам Тони Роббинса (один из 100 моих "Мечты"). Вы можете зайти в Twitter и нацелиться на подписчиков Эштона Катчера (если он входит в список 100 вашей мечты).
Поэтому я создаю специальные объявления, нацеленные на последователей каждого человека из моего списка Dream 100. Каждая сеть отличается от другой, и они часто меняются, поэтому вам придется постоянно следить за тем, какие сети вы хотите использовать. Но если вы зайдете на сайт www.FillYourFunnel.com, то сможете увидеть самые актуальные тренинги по каждой сети. Около 40 % моего трафика поступает по этой стратегии.
Стратегия продвижения № 3 Так откуда же берутся последние 30 %? Около 10 % приходится на маркетинг, поисковую оптимизацию и другие вещи, которые мы делаем каждый день, но последние 20 % приходятся на то, что я узнал под названием "интеграционный маркетинг" от моего первого наставника Марка Джойнера. Он написал потрясающую одноименную книгу, которая показывает, как интегрироваться в поток продаж вашей мечты 100.
Если вы посмотрите на путь продаж, который проходят клиенты людей из списка "Мечта 100", вы сможете найти места, где имеет смысл предлагать ваши товары или услуги. Идея заключается в том, чтобы интегрировать ваши предложения в их естественную воронку продаж. Можете ли вы разместить один из своих продуктов на одной из их страниц благодарности? Можете ли вы разместить свою рекламу в PS на их электронных письмах? Можете ли вы совместно создать продукт, который вы оба продвигаете и оба получаете от него клиентов? Как вы можете интегрировать его в воронку продаж Dream 100? Таким образом, это не просто "раз и готово", вместо этого вы получите непрерывный поток клиентов. Существуют тысячи креативных способов интеграции с Dream 100.
Существует множество способов привлечения трафика и наполнения воронки. Но ВСЕ мои стратегии построены на фундаменте "Мечты 100". Когда вы поймете стратегию, как и почему это работает, вы сможете быстро и легко начать привлекать клиентов в свою воронку. Опять же, тактика будет меняться. Но если вы освоите стратегию Dream 100, вы всегда сможете наполнять свои воронки новыми людьми.
 
ЗАКЛЮЧЕНИЕ: ВАШЕ ПРИГЛАШЕНИЕ
Фух!
Уверен, что сейчас вы чувствуете себя так, словно пили из пожарного шланга, и я это прекрасно понимаю. Концепции, которые я изложил здесь, я постигал более 10 лет, благодаря десяткам разных наставников и множеству проб и ошибок. Жаль, что у меня не было ничего подобного, когда я только начинал. Я надеюсь, что вместо того, чтобы чувствовать себя подавленным, вы поймете, что это на самом деле огромное сокращение пути.
На этих страницах я рассказываю только о тех вещах, которые доказали свою эффективность в моем собственном бизнесе и бизнесе других наших участников. Вы можете быть уверены в том, что не применяете то, что было доказано на сотнях различных рынков.
Диаграммы, которые я включил в каждую главу, также помогут вам быстро вспомнить основные идеи, и вы сможете размышлять над ними снова и снова и быстро обращаться к ним по мере того, как будете создавать культ, создавать свои продукты, рассказывать истории и строить свои воронки.
Если вам интересно, с чего начать, я бы посоветовал вот что.
1. ОЧЕНЬ четко определите, кому вы хотите служить и какую новую возможность вы создадите.
2. Получите результаты для своей бета-группы. Ваши результаты станут фундаментом, на котором будет развиваться ваш экспертный бизнес.
3. Станьте мастером-рассказчиком. Это самый важный навык, которому вы можете научиться.
4. Измените мир. Ваше сообщение способно изменить жизнь людей, так воспользуйтесь этим.
Я надеюсь, что чтение этой книги стало отличным вложением вашего времени. Я потратил более 18 месяцев на ее написание и переписывание, потому что хотел, чтобы она была идеальной для вас. Но как бы хороша ни была книга, она никогда не будет так хороша, как если бы я или моя команда лично поработали с вами над вашей воронкой, историями и презентацией. Если вы хотите более тесно сотрудничать с нами в развитии вашего экспертного бизнеса, я приглашаю вас посетить одно из наших мероприятий Funnel Hack-a-Thon.
Во время этих мероприятий мы проводим несколько дней в небольшой группе, работая вместе над созданием массового движения, созданием историй, подготовкой презентации и запуском воронки. Если вам интересно принять участие в следующем Funnel Hack-a-Thon, вы можете получить дополнительную информацию на сайте www.FunnelHackAThon.com.
После того как вы подадите заявку, с вами свяжется кто-то из моей команды. Если вы подходите, мы можем встретиться в моем офисе в конце этого месяца. Я очень верю в то, что деньги следуют за скоростью. Не дайте этой возможности пройти мимо - давайте донесем ваше послание до всего мира.
Я также приглашаю вас присоединиться к нашей закрытой группе в Facebook, в которой участвуют такие же, как вы, "взломщики воронок". Вы сможете познакомиться с другими людьми, которые используют этот процесс и могут поделиться с вами своими историями. Присоединяйтесь к нам на www.ProjectClickFunnels.com.
Теперь, когда мы завершаем "Секреты эксперта", я хочу закончить с того, с чего мы начали. В течение жизни мы проходим через разные этапы. Для большинства из нас в этом экспертном пространстве было время, когда мы фокусировались на росте. Мы изучали книги, учились, тестировали и становились теми, кем, по нашему мнению, должны были стать. Каждый из нас шел своим путем.
И сколько бы времени мы ни уделяли росту, через некоторое время это надоедало. Мы начали задаваться вопросом: "А есть ли что-то еще? Должно быть что-то еще. Мы приходим к этой точке застоя, потому что рост - это лишь половина того, что нам нужно для настоящей самореализации в жизни.
Вторая половина самореализации происходит благодаря вкладу.
Я хочу поздравить вас с тем, что вы сделали следующий шаг - вышли за рамки простого личностного роста и решили использовать свои жизненные уроки, чтобы внести свой вклад и помочь другим. Я знаю, что по мере того, как вы будете это делать, вы будете получать все больше и больше удовлетворения. Это одно из замечательных преимуществ запуска экспертного бизнеса и продажи продуктов и программ.
На протяжении всей этой книги я много говорил о коэффициентах конверсии и о том, как получить наибольшие деньги при наименьших затратах на рекламу. И это замечательно. Это важно. Но все сводится к тому, что самое главное - это не то, сколько денег вы зарабатываете. А то, на сколько жизней вы повлияете. Деньги - это всего лишь удобный способ отслеживать происходящее.
Заставить людей дать вам деньги - это еще и один из лучших способов заставить их нести ответственность за достижение своих целей. Я боролся со своим бизнесом почти два года, потому что очень боялся вкладывать деньги в себя. Я также не мог попросить других людей инвестировать в создаваемые мной продукты и услуги. Только когда я начала брать на себя финансовые обязательства перед различными тренерами и наставниками, я наконец-то смогла стать конгруэнтной. Поскольку я инвестировал в себя, я смог выйти на рынок и попросить других инвестировать в себя с помощью моих продуктов и услуг.
Я знаю, что продажа может не быть вашим любимым занятием. Но когда люди платят вам, это дает им трансформацию, необходимую для изменения их жизни. Это крутой цикл, который мы имеем возможность пройти - вы создаете что-то, тестируете это и, если это работает, получаете деньги. Чем больше вы сосредоточитесь на этом цикле, тем больше жизней вы сможете изменить.
Процесс Expert Secrets сфокусирован на одной основной воронке - Идеальном вебинаре, который поможет вам выработать привычку проводить живые мероприятия каждую неделю. Последовательность платит! Если вы проводите время в моих сообществах ClickFunnels или Funnel Hacker, вы знаете, что существует множество других способов монетизировать свои знания, предоставлять ценность своим клиентам и зарабатывать деньги. Вы можете просто продолжать складывать воронку за воронкой, основываясь на том, что нужно и что хочет ваша аудитория.
Я хочу пригласить вас пообщаться со мной и другими удивительными людьми в моем мире. Проводите время в наших группах на Facebook, смотрите наши видео, приходите на наши мероприятия и подружитесь с другими такими же людьми, как вы. Они могут быть на другом рынке и иметь другое послание, но у них одна и та же миссия. Они пытаются изменить мир по-своему. Это было моей движущей силой на протяжении последних десяти лет, и я просто чувствую себя таким благословенным, имея возможность работать с такими же предпринимателями, как вы, которые делают то же самое.
С учетом этого я призываю вас овладеть навыками, изложенными в этой книге. Станьте мастером-рассказчиком. Станьте тем проводником перемен, которым, как я знаю, вы можете быть. После того как вы это сделаете, я призываю вас пойти еще глубже. Проведите с нами больше времени и узнайте, как вывести свою компанию, свой бизнес и жизнь своих клиентов на новый уровень.
Спасибо, что провели это время со мной. Скоро мы с вами поговорим.
Рассел Брансон
PS: Помните, что от вас осталась всего одна воронка...
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My Goal From This Webclass...

1. The ONLY WAY for you to exponentially grow
your company is through Sales Funnels...

2. The ONLY WAY to build funnels, is through
ClickFunnels.

#funnelhacker
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FOREWORD BY ROBERT KIYOSAKI

“Expert Secrets Is The Map That Will Allow You To Turn Your Specialized
Knowledge, Talents and Abilities Into A Business That Will Work For You!
This is one of the shortcuts of the New Rich.”

- ROBERT KIYOSAKI -

EXPERT

SECRETS

FOR CREATING A MASS MOVEMENT OF PEOPLE
WHO WILL PAY FOR YOUR ADVICE...

RUSSELL BRUNSON
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