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Аннотация 

Книга «Бизнес в интернете для творческих людей» написана для того, чтобы помочь людям творческих профессий успешно вести свой бизнес в интернете. Книга содержит ценные советы и рекомендации автора‑практика, в качестве примера используются реальные жизненные ситуации. Рассчитана на широкий круг читателей.

Серия «Для творческих людей» объединяет книги, которые написаны для людей творческих профессий. Подача информации учитывает особенности мышления и работы творческих людей. Большое внимание уделяется систематизации рабочего процесса, проработке деталей и доведения работы до конца.
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Как появилась эта книга

Многие знают меня как журналиста, автора и копирайтера благодаря журналу для пишущих людей «Редактор» (http://www.editor.ru) , который я веду с 2002 г.

Но почему я решил начать именно с курса о бизнесе в интернете для творческих людей, а не с курсов о том, как писать и редактировать?

Во всем виновата моя сестра.

Юлия – переводчик со знанием нескольких языков. Она говорит на испанском также хорошо как и на русском, знает английский, итальянский и несколько языков жителей Южной Америки. Сейчас она работает гидом‑переводчиком, сопровождает экскурсии по Кремлю и другим историческим местам Москвы. Работа достаточно тяжелая, так как весь день она проводит на ногах и следит за тем, чтобы туристы не разбегались.

Поработав два с половиной года по найму, моя сестра решила, что пора создать собственную турфирму. У нее есть хорошие связи в Южной Америке, поэтому она зарегистрировала фирму, открыла счет в банке, сделала сайт и даже подключила к нему MailChimp.

Когда я об этом узнал, то было уже слишком поздно.

Моя сестра сделала все возможные ошибки. Во‑первых, основала фирму совместно с подругой, а это практически всегда заканчивается ссорой в первом бизнесе. Во‑вторых, открыла счет не в том банке (с неудобным интернет‑банком и высокой стоимостью обслуживания). Но самая большая проблема была с сайтом и «прикрученным» к нему MailChimp – она не представляла, что писать на этом сайте и кому что рассылать!

Однажды мы встретились в обед в кафе недалеко от Кремля и она мне рассказала о своей идее, о фирме, счете в банке, сайте и рассылках.

Я схватился за голову.

«Да, у тебя есть все, что ты перечислила, но у тебя нет бизнеса. У тебя нет фундамента, ты не знаешь своих целей и не понимаешь – как действовать даже в ближайшей перспективе. Я уже не говорю о рассылках, которые требуют отдельного внимания», – сказал я.

И мы начали все сначала.

Закрыли фирму и открыли ИП. Окрыли счет в удобном банке с привязанной к счету картой VISA. Временно закрыли сайт от посетителей, так как пришли к выводу, что эффективнее будет использовать только рассылки через MailChimp.

Говорить – просто и быстро, делать – трудно и долго.

Пока шла работа над отправкой писем, мы пересмотрели сайт, с точки зрения продаж, и определили его цель. Выяснили, кто должен стать подписчиком, что он должен получать и каких действий от него нужно ждать.

Сейчас еще рано говорить о том, что у моей сестры есть успешный бизнес. Но у нее уже нет каши в голове и она хорошо знает свои следующие шаги.

Мы встречались еженедельно, я давал задания и проверял «домашнюю работу». Два раза встречи пришлось перенести, поэтому мы списывались по электронной почте. В один из таких дней я понял, что у меня на руках есть готовое практическое руководство для тех, у кого творческая профессия и кто нуждается в создании своего бизнеса в интернете. Так появилась книга «Бизнес в интернете для творческих людей», которую вы сейчас читаете.

Но книга требует самодисциплины, чтобы следовать рекомендациям и внедрять их свой бизнес нужно приложить значительные усилия. Вдобавок, не все будет получаться с первого раза. Именно поэтому я на основе информации, изложенной в книге, подготовил шестинедельный курс с таким же названием: «Бизнес в интернете для творческих людей» (кликните на ссылке, http://www.editor.ru/ibc/ чтобы перейти на сайт и узнать подробности).

В течение шести недель обучения на курсе у вас появится реальная возможность не только узнать полезную информацию, но и применить ее на практике. Мой опыт ведения курса показывает, что такая подача информации очень удобна для работы и не оставляет никакого шанса забросить обучение.

С уважением,

Александр Гришин

Цели и фундамент вашего бизнеса

В первой главе мы обсудим два ключевых понятия для успешного ведения бизнеса в интернете: цели и фундамент.

Давайте сразу перейдем к делу. По своему опыту скажу, что очень часто сайт, если он уже есть, не соответствует целям, которые вы ставите перед собой. Если вы планируете зарабатывать деньги в интернете, то должны привести свой сайт в соответствие со своими целями.

Когда я говорю о целях сайта, то всегда задаю эти вопросы:

– Насколько хорошо сайт работает на вас?

– Насколько хорошо он отражает то, что вы предлагаете купить?

– Насколько хорошо он привлекает и удерживает потенциальных клиентов?

Например, если вы дизайнер, то ваш сайт должен привлекать не других дизайнеров (они не ваши клиенты), а заказчиков, которым нужен дизайн.

Ваша деятельность в интернете не ограничивается сайтом.

Я предлагаю рассматривать всю интернет‑активность с трех сторон:

– Основной сайт – это база вашего интернет‑бизнеса.

– Контент, который вы создаете и публикуете в блоге (статьи, подкасты, видео, а также ваши рассылки).

– Социальные сети, ваша активность, которую вы ведете в социальных сетях, таких как Facebook, «Вконтакте», Twitter, «Одноклассники», «Живой Журнал» и пр.

Здесь не будет рекомендаций типа «кликните здесь и напишите вот это здесь». Я полагаюсь на то, что у вас уже есть небольшой опыт ведения бизнеса в интернете. Вероятнее всего, у вас есть не один, а несколько сайтов, вы зарегистрировали аккаунты в паре‑тройке социальных сетей. Вы публикуете статьи, может быть, записываете подкасты и видео. А может, ограничиваетесь только статьями. Мы будем постоянно возвращаться к перечисленным трем сторонам ведения бизнеса в интернете и доработаем их для того, чтобы они работали на вас максимально эффективно.

Цели

Я хочу объединить цель вашего бизнеса с целью вашего основного сайта. Возможно, это кажется неким упрощением, но все же давайте решим – какое одно простое (!) действие должен выполнить на сайте посетитель, чтобы стать вашим клиентом?

Одним словом, цель вашего сайта заключается в одном действии вашего клиента.

Что должен сделать клиент, посетив ваш сайт? И почему он не выполняет это действие сейчас? Его что‑то отвлекает? Или, наоборот – информации для данного действия недостаточно?

Я знаю, что это не просто: у меня самого не все цели проектов укладываются в одно простое действие, но в большинстве случаев я стараюсь свести к минимуму возможные «барьеры», которые мешают моим клиентам.

Примечание: если ваш бизнес – розничные продажи или интернет‑магазин, то у вас не получится сформировать одну цель с простым действием. Если вы творческий профессионал, то все написанное ниже относится к вам на 100%. 

Итак, вернемся к моим целям, которыми я пообещал поделиться с вами:

– Цель журнала «Редактор» заключается в том, чтобы привлекать посетителей из поисковиков и социальных сетей и превращать их в подписчиков журнала.

– Цель рассылки журнала «Редактор» заключается в том, чтобы обучать подписчиков через бесплатный и платный контент.

Вы тоже сможете упростить цели до подобных простых действий. Поработайте над этим. В помощь приведу еще несколько примеров целей, которые помогут вам сформировать свои.

Если вы:

– Творческий профессионал, то можете превратить посетителей сайта в клиентов вашего бизнеса.

– Владелец розничной торговой точки или кафе, то можете превратить посетителей сайта в посетителей своего магазина или кафе (речь не идет об интернет‑магазинах).

– Владелец небольшого семейного отеля, то можете превратить посетителей своего сайта в своих постояльцев при помощи формы бронирования и оплаты на сайте.

– Артист, то вы можете превратить посетителей вашего сайта в покупателей билетов на ваши выступления.

– Автор, то можете превратить посетителей вашего сайта в покупателей ваших книг.

– Консультант, то можете превратить посетителей вашего сайта в заказчиков ваших консалтинговых услуг.

– Занимаетесь благотворительностью, то можете превратить посетителей вашего сайта в спонсоров ваших проектов.

Домашнее задание №1

Прервите чтение на несколько минут или вернитесь к этому месту после прочтения письма. Возьмите бумагу и карандаш. Запишите, какую одну цель должен выполнять ваш сайт?

Не несколько, а одну. Одну простую цель.

Это должна быть цель, которую посетитель должен достичь, попав к вам на сайт. Это цель должна отделять вас на один шаг от личного контакта с посетителем сайта (например, подписка на вашу рассылку, следующее действие – это контакт с вами через рассылку).

Хорошо, теперь у нас есть цель и давайте посмотрим, что может мешать ее достижению.

Помехи на пути к цели 

Знать цель важно, не менее важно понимать, что может посетителям помешать достигнуть ее. Как правило, на пути вашего потенциального клиента вы устраиваете следующие преграды:

– Размещаете ссылки на свои аккаунты в социальных сетях.

– Размещаете баннеры со ссылками на различные рейтинги, в которых вас номинировали на какое‑то‑там‑место.

– Размещаете рекламные баннеры других своих проектов или что еще хуже – чужих проектов.

– Размещаете на одном сайте несколько проектов одновременно.

– Используете перегруженное навигационное меню.

– Используете избитую и низкокачественную графику.

– Используете очень яркий непрофессиональный дизайн.

Уберите виджеты соцсетей 

Уберите ссылки на социальные сети с главной страницы сайта, со страниц с описанием услуг. Уберите их даже из подвала сайта. Удалите все виджеты.

Зачем? Да затем, что мы все и так «подсели» на социальные сети и как только посетитель увидит знакомые цвета виджета соцсети и лица друзей, то сразу же кликнет на них и уйдет с вашего сайта.

Вы можете оставить ссылки на соцсети только на одной странице – с информацией о себе. Именно на нее посетители заходят узнать о вас и будут не против подружиться с вами, лайкнуть вашу страницу.

Удалите ссылки со всех ваших «пузомерок» 

Заняли первое место в конкурсе молодых художников в своем городе? Ваш сайт входит в ТОП‑10 сайтов для копирайтеров? Отлично, примите мои поздравления, но уберите все активные ссылки на другие сайты, чтобы не потерять посетителя.

Размещайте только действительно хорошо узнаваемые логотипы компаний‑клиентов и СМИ. Не делайте их кликабельными. Не заставляйте посетителя лишний раз думать и отвлекаться. Помните – вам нужно, чтобы он обязательно достиг одной цели. Делайте все, чтобы помочь ему выполнить свою миссию.

Уберите рекламные баннеры 

Я не против рекламы, особенно вашей собственной. Но если посетитель зашел на страницу с описанием ваших услуг, а слева или справа в колонке мелькает яркая реклама вашего благотворительного проекта, то шансов, что он кликнет по ней и прервет чтение – много.

Никогда не размещайте на сайте чужую рекламу даже за деньги (если только вы не зарабатываете этим). Вы не просто теряете посетителя, вы теряете деньги, которые вложили для того, чтобы привлечь этого посетителя на сайт.

Один сайт – одна задача 

Мне встречались сайты, на который одновременно предлагались книги, услуги консультанта, услуги копирайтера и дизайнера, а также велся блог о вязке редкой породы собак. Это не смешно, а очень и очень грустно, так как посетитель никогда поймет – что именно от него требуется и он уходит.

Если у вас два бизнеса, которые дополняют друг друга, то не надо разделять их на два сайта, но если вы учите детей русскому языку и предлагаете услуги корректора для компаний, то создайте для каждого направления сайты.

Не путайте посетителя 

Не важно сколько страниц у вас на сайте, в меню должно быть не больше семи элементов. Наше восприятие не может охватить более семи элементов за раз, поэтому не перегружайте посетителя, тем более он все равно не будет разглядывать все ваше меню, которым вы гордитесь.

Упростите навигацию настолько, насколько возможно. Помните о цели, которую посетитель должен достичь. Ведите его к этой цели при помощи меню.

Используйте качественную графику 

Сайт с бесплатной графикой выглядит дешево. Если вы не можете потратить 250–400 рублей на фотографию, то о каких услугах вы рассказываете своим посетителям? Пусть они не обладают художественным вкусом, но они быстро почувствуют «дешевку» и уйдут.

Еще хуже, если фотография, которую вы выбрали для передачи визуальной концепции вашего бизнеса настолько заезжена, что встречается повсеместно: в интернете и в наружной рекламе. Понимаю, от этого никто не застрахован, но всегда покупайте графику, которая несет смысловую нагрузку на вашем сайте. Есть недорогие сайты http://www.dreamstime.com и http://www.123rf.com, которые предлагают сотни тысяч изображений по приемлемой цене.

На этом закончим с целями и перейдем к фундаменту вашего бизнеса.

Что я подразумеваю под словом «фундамент»? Это ваша установка, отношение, ваша позиция, которые определяют вектор развития вашего бизнеса.

Немного сложно? Сейчас все разберем подробнее.

Фундамент вашего бизнеса

Если вы когда‑либо интересовались практической психологией (а кто из нас не интересовался?), то знаете, что успех во многом зависит от установок. Я поделюсь с вами своими установками, которые вы можете адаптировать под себя.

1. Моя цель – создание собственного бизнеса (если бы я занимался благотворительностью, то под словом «бизнес» я бы понимал не только деньги, но и привлечение любой спонсорской помощи).

2. Я понимаю, что цель бизнеса состоит в том, чтобы удовлетворять потребности моих клиентов. И я занимаюсь своим бизнесом потому, что мне нравится это делать.

3. Я хочу построить не бизнес по продаже непонятно‑чего не‑важно‑кому, а бизнес, который предполагает создание и выстраивание долгосрочных и взаимовыгодных отношений с клиентами.

4. Я понимаю, что все это требует от меня времени и усилий. Я буду усердно работать для создания своего бизнеса и перестану искать способы стать миллионером за одну ночь.

5. Я буду создавать только высококачественный контент, оказывать услуги максимального качества и никогда не буду «втюхивать» своим клиентам то, что устарело и то, что им на самом деле не нужно.

6. Я буду изучать свой бизнес со всех сторон, я уделю время построению системы для автоматизации моего бизнеса, изучу все технические моменты, которые требуется для этого знать.

7. Я оставляю за собой право на ошибки.

8. Я даю себе разрешение экспериментировать.

9. Я позволяю себе не быть всезнайкой.

10. Я буду настоящим, таким, какой я есть и я отдаю себе отчет в том, что я – это ценность и все, что я делаю – ценно.

Как вам эти заявления? Вы с ними согласны?

Если нужно, скорректируйте их, перепечатайте или напишите от руки. Прочтите их про себя несколько раз. Как они «укладываются» у вас внутри?

Теперь найдите время, например, во время прогулки после обеда или во время утренней пробежки и произнесите их вслух или даже прокричите их. Не бойтесь выглядеть глупо. Сделайте это, даже если вы не верите во всю эту психологическую чепуху :‑)

Домашнее задание №2

Теперь давайте перейдем ко второму домашнему заданию.

1. Проведите ревизию своего основного сайта и отметьте, что нужно изменить, чтобы сайт выполнял свою цель.

2. Пообещайте себе всегда отвечать на комментарии на своем сайте, а также на все запросы по электронной почте, которые вы получаете от своих подписчиков.

3. Пройдите по сайту, поставив себя на место вашего идеального клиента. Вы действительно хотите, чтобы он читал все эти статьи? Что вы хотите, чтобы он сделал и помогите ему это сделать.

4. Составьте план изменений, которые нужно сделать на сайте и привяжите их к конкретной дате. Будьте реалистичны, но и не затягивайте сроки.

5. Выпишите пять тем, которые интересуют ваших потенциальных клиентов. Эти темы станут отправной точкой при написании статей для сайта и для писем рассылки.

6. Выпишите, какие сервисы и технологии вы знаете, а какие вы хотите узнать получше.

7. Выпишите область, которую вы знаете плохо или которую совсем не знаете и в которой ничего не предпринимаете, так как боитесь наделать ошибок. Теперь продумайте какой первый шаг нужно сделать, чтобы начать ее изучать.

8. Если ли что‑то такое, что вы хотите сделать в течение чтения книги? Запишите это. Да, когда я пишу «запишите это», то это означает, что вам нужно перестать читать, взять блокнот, карандаш и записать.

9. Запишите, о чем вы еще хотите узнать больше. Это может быть что‑то из области технологий, а может из маркетинга, копирайтинга, психологии, управления финансами и пр. Будьте с собой честными и открытыми.

10. И, напоследок, задайте себе вопрос: а насколько реальны вы в интернете? Какие у вас есть страхи в отношении того, чтобы быть – выглядеть – в интернете такими же, какими вы являетесь в жизни? Что случится, если вы начнете быть самим собой в интернете?

Не буду больше вас мучить неудобными вопросами. Но пообещайте мне, что уделите первой главе как минимум два часа в полном одиночестве – это критически важно для того, чтобы лучше понять себя, свои цели и осознавать в какой месте ваш фундамент не такой крепкий, как вам бы хотелось.

Это не просто информация, которую нужно прочесть, с ней нужно поработать.

Инструменты для ведения бизнеса

В предыдущей главе мы определили цели и установили фундамент бизнеса. И сейчас раз мы разберем техническую сторону ведения бизнеса в интернете.

Технические аспекты будут зависеть от сути вашего бизнеса и вам не обязательно применять все инструменты, о которых я расскажу. Но знать, что они существуют и как они работают необходимо, чтобы в нужный момент не терять времени и начать их использовать, как только возникнет необходимость.

Как вы помните, я предлагаю рассматривать всю интернет‑активность с трех сторон:

– Основной сайт – это база вашего интернет‑бизнеса.

– Контент, который вы создаете и публикуете на сайте (статьи, подкасты, видео, а также ваши рассылки).

– Социальные сети, ваша активность, которую вы ведете в социальных сетях, таких как Facebook, «ВКонтакте», Twitter, «Одноклассники», «Живой Журнал» и пр.

Я бы еще добавил такой пункт, как сопутствующие и вспомогательные инструменты и сервисы, которые упрощают выполнение ежедневных задач. К ним можно отнести, например, Evernote, Scrivener, MindNode и прочие программы, о которых мы поговорим вкратце, так как без них можно и обойтись.

Основной сайт

Мы не будет подробно разбирать информацию о том, как создать сайт. На эту тему существует много бесплатных ресурсов. Вдобавок, практически все хостинг‑компании либо предлагают бесплатно создать сайт при оплате на год вперед, либо предоставляют инструменты для его создания.

Чтобы запустить сайт, вам нужен домен (имя сайта) и хостинг, место, где будут физически размещены файлы вашего сайта. Регистрировать домен можно где угодно. Например, я пользуюсь услугами компании RU‑CENTER ( www.nic.ru ), которая предоставила мне хорошую скидку, так как у меня много доменов.

Единственное, рекомендую вам не регистрировать домен в хостинг‑компаниях, так как они очень не любят отпускать клиентов и могут помешать вашему уходу, затруднив передачу и/ или управление домена. Поэтому, не экономьте 300 рублей на бесплатном домене, который вам предложат при покупке хостинга. Не держите все яйца в одной корзине.

К выбору хостинга нужно подойти максимально ответственно. Я подробно остановлюсь на этом вопросе, так как очень часто именно неправильно выбранный на начальном этапе хостинг тормозит развитие проекта.

Бесплатный хостинг 

Многие выбирают бесплатные хостинги, такие как, livejournal.com ,ucoz.ru, setup.ru ,ru.wix.com blogger.com (он же )blogspot.com, wordpress.com (не путайте с) wordpress.org .

Бесплатные хостинги удобны только тем, что они бесплатны. Но за этим удобством кроются четыре большие ловушки:

1. Вы не уделяете проекту на бесплатном хостинге достаточно внимания после того, как проходит первая волна эйфории от собственного дела. Если бы хостинг был платный, то вы бы стояли перед решением – либо закрыть проект, либо продолжать его развивать, решая временные трудности. Одним словом, бесплатный хостинг не мотивирует вас продолжать работать в трудных условиях и вы бросаете проект.

2. Контент на бесплатном хостинге, ваше самое важное оружие в конкурентной борьбе, принадлежит не вам. Вы не можете контролировать использование своего контента. Владельцы стороннего хостинга могут показывать рекламу своих сервисов и услуг третьих лиц посетителям или внедрить в дизайн сайта свои элементы навигации. Другими словами, контентом распоряжаются они, а не вы. Когда ваш проект вырастет и понадобится переносить контент на свой хостинг, то вы в 99,99% случаев столкнетесь со сложностями. Возможно, придется вручную переносить все тексты и графику. Если у вас на сайте больше сотни публикаций, да еще и с изображениями, такой перенос может занять полтора месяца, а заодно и отбить все желание продолжать работать над ним.

3. Поисковая оптимизация или вовсе отсутствует, или находится в плачевном состоянии. Бесплатные хостинги не заинтересованы в привлечении целевых посетителей на сайт по вашим поисковым запросам. Им нужны посетители, которые создадут свой аккаунт и будут генерировать бесплатный контент. И он в дальнейшем окупится продажей рекламы или других платных услуг. Также на всех упомянутых выше сервисах есть ограниченные возможности в редактировании тегов title, keywords и description.

4. Практически нет возможностей для расширения. Рано или поздно вам захочется сменить дизайн и добавить функционал, скажем, галерею с изображениями, подключить форму подписки, установить скрипт всплывающего окна для сбора адресов и на бесплатном хостинге вы не сможете этого сделать. И вместо того, чтобы уделять время важному – проекту, вам придется переносить его на платный хостинг, когда ни вы, ни ваши читатели и клиенты к этому не готовы.

Моя рекомендация такая: всегда начинайте свой проект, проект в который вы верите и который вы хотите сделать проектом, приносящим вам удовольствие от работы или деньги, на платном хостинге. Не делайте исключений из этого правила. 

Платный хостинг 

Хорошо, а какой платный хостинг выбрать? Мне лично по душе только иностранные хостинги и чуть попозже я объясню почему. Вы можете выбрать любой хостинг, который вам понравится и который:

– Не ограничивает вас в количестве отдельных сайтов со своими доменами.

– Не ограничивает вас в создании подземном.

– Не ограничивает вас в количестве создаваемых баз данных.

– Не ограничивает вас в количестве создаваемых аккаунтов электронной почты.

– Не ограничивает вас во входящем трафике.

Многие иностранные компании разрешают создавать неограниченное количество сайтов. Это связано с тем, что по статистике клиент не создает более десяти сайтов за все время работы.

Когда вы видите перечисленные выше ограничения, это значит, что хостинг компания уже обманывает вас несмотря на первоначальные низкие цены. В будущем ваш бизнес будет расти и эти ограничения вам будут очень сильно мешать. И чтобы их снять – вам придется платить деньги и как правило окончательная стоимость окажется выше среднерыночной.

Это типично совковый подход, сохранившийся со времен девяностых, когда компьютерное «железо» стоило дорого. Сейчас все стоит «копейки» и не надо «покупаться» на дешевую цену на начальном этапе, чтобы потом платить больше других.

Когда вы найдете хостинг, который вам понравится и который не будет сильно вас ограничивать, напишите в поддержку и попросите прислать вам ссылку на сайт клиента, который хостится по такому же тарифу, который вы хотите приобрести. Лучше отправлять такой запрос в субботу вечером, чтобы проверить оперативность работы службы поддержки.

Если ответ не придет в течение часа и в нем не будет содержаться ссылка или ссылки на сайты существующих клиентов, мотивируя это вопросами приватности, то не работайте с таким хостингом. Час – это очень долго. Только представьте, что у вас с проектом что‑то пошло не так и вам придется ждать час, чтобы решить проблему. Я не готов так рисковать и вам не рекомендую.

Если вам прислали ссылки на сайты клиентов, то протестируйте скорость хостинга на сайтах Pingdom (http://tools.pingdom.com) и GTMetrix (http://gtmetrix.com).У P ingdom’а присланный сайт не должен грузиться более 5 секунд с первого раза и не более 2 секунд со второго. Параметры GTMetrix должны быть не ниже B/B.

Что показывает такой тест и почему он важен? Этот тест лучше всего дает вам понять, насколько быстрым будет ваш сайт. Как правило, хостеры присылают «крутые» и графически навороченные проекты, которые медленно загружают свою «красоту». Ваш сайт будет легче и, соответственно, быстрее. И несмотря на то, что результат тестов отражает особенности каждого сайта, общее представление о скорости хостинга вы получить сможете.

Если вас все устраивает – покупайте хостинг и устанавливайте на него WordPress с сайта. wordpress.org

Почему WordPress? 

WordPress установлен в качестве системы управления контентом на 21% всех сайтов в интернете. Он используется не только для блогов, но и для корпоративных сайтов, посадочных страниц и интернет‑магазинов. Такое широкое распространение дает громадные преимущества: для WordPress существует множество бесплатных и платных решений в области расширения функционала и дизайна.

WordPress можно бесплатно загрузить с сайта http://ru.wordpress.org и установить на свой платный хостинг. К нему есть много бесплатных шаблонов (https://wordpress.org/themes/)и плагинов (https://wordpress.org/plugins/). Но также есть и платные шаблоны и плагины: ThemeForest (http://themeforest.net/)и CodeCanyon (http://codecanyon.net/).

WordPress бесплатен и установка его проста, но тонкая настройка может быть достаточно сложной, это зависит от выбранного шаблона оформления и плагинов. Вы все можете сделать самостоятельно, если уделите время на поиск в интернете нужной информации, а можете заплатить за настройку вашего сайта «под ключ». Здесь цены варьируются от 20 000 рублей за простую установку до 150 000 рублей за разработку уникального шаблона и написания плагинов.

Я уверен, что вы можете сделать хороший сайт на WordPress менее чем за $100 долларов, в эту сумму войдет покупка шаблона и пары‑тройки плагинов с требуемым функционалом.

Плагины для WordPress 

Плагины превращают WordPress в сайт с требуемым функционалом. На сайтах своих проектов я использую достаточно много плагинов, чтобы сделать сайт максимально работающим для достижения его основной цели. Здесь я приведу наиболее полезные из них.

Layered Popups for WordPress  (http://edtr.ru/1xgKnUf)

Позволяет настроить сколько угодно всплывающих окон и диалогов. Можно проводить сплит‑тестирование, выбирать разные условия появления окна. Есть интеграция с MailChimp, включая группы.

Foobar – WordPress Notification Bars  (http://edtr.ru/1ueoCaf)

Позволяет сделать в самом верху сайта рекламную полоску, на которой может быть размещена любая информация. Очень удобно использовать при проведении различных акций. Простая настройка.

Comment Notifier  (http://edtr.ru/1ueoJTb)

Для многократного привлечения посетителей на свой сайт используйте этот плагин. С помощью него вы сможете уведомлять ваших читателей и клиентов о том, что кто‑то еще оставил комментарий к записи, которую они сами прокомментировали. Письмо с уведомлением можно настроить по своему желанию.

Comment Redirect by Yoast  (http://edtr.ru/1ueoOGw)

Вы можете поблагодарить комментатора за первый комментарий, оставленный в вашем блоге, переадресовав его на специальную страницу, на которой можно дать ему возможность скачать что‑либо полезное и продать ему свои услуги со скидкой.

Duplicate Post  (http://edtr.ru/1ueoNSK)

Нужно быстро сделать копию страницы, скажем, с благодарностью за покупку или подписку? С этим плагином подобная работа займет несколько секунд.

Gravity Forms  (http://edtr.ru/1wlJ6MY)

Пожалуй, самый необходимый плагин для сбора лидов. Позволяет создавать неограниченное количество форм, обрабатывать данные, перенаправлять пользователей, отправлять уведомления по е‑mail. Одним словом, много настроек на все случаи развития и управления своим проектом.

Gravity Forms MailChimp Add‑On  (http://edtr.ru/1wlJ6MY)

Дополнение к плагину Gravity Forms, которое позволяет отправлять данные пользователя из формы сразу в MailChimp, подписывая его на выбранный лист рассылки. Работает по API со многими сервисами.

MailChimp Comments  (http://edtr.ru/1ueq3oV)

Позволяет добавить комментаторов в лист подписки MailChimp. У плагина есть много различных настроек. Можно вывести после поля комментария чекбокс, уже отмеченный, и уведомить пользователя, что он будет подписан на вашу рассылку. Можно подписывать и без уведомления пользователя (используйте эту возможность с осторожностью).

Max A/B  (http://edtr.ru/1qaBUNQ)

Буквально за несколько секунд плагин позволяет настроить сплит‑тестирование на вашем сайте. Это очень удобно во время проведения рекламных кампаний и работы с трафиком. Создаете несколько вариантов входной страницы, указываете страницу, подтверждающую нужное действие пользователя, и плагин будет автоматически ротировать входные страницы и в конце выберет страницу с наилучшим показателем конверсии.

Post Type Switcher  (http://edtr.ru/1ueq5gM)

Превращает посты в страницы и наоборот. Очень полезно, если вдруг какая‑то статья оказалась настолько привлекательным для посетителей, что ее нужно сделать страницей и разместить на ней форму для генерации лидов.

Q2W3 Fixed Widget  (http://edtr.ru/1ueq6Bn)

Позволяет сделать неподвижный, «прилипчивый» виджет, который застывает при прокручивании страницы вниз и всегда находится сверху экрана. Удобно для размещения подписной формы.

Simple Post Templates  (http://edtr.ru/1ueq8Jm)

Если вы пишете посты по плану (а я рекомендую это делать всегда), то будет очень удобно заранее сделать несколько шаблонов‑заготовок и создавать новые посты не с чистого листа, а на основе сохраненного шаблона. Плагин прост в настройке и удобен в использовании.

WordPress SEO  (http://edtr.ru/1ueq8cf)

Возможно, это самый популярный плагин для поисковой оптимизации сайта на WordPress. Имеет множество настроек, позволяет указывать мета‑поля как для сайта в целом, так и для категорий, тегов, постов, страниц и других таксономий. Автоматически создает и обновляет после каждой публикации карту сайта в XML‑формате. При написании постов при помощи визуальных индикаторов помогает оптимизировать запись по выбранному ключевому слову. Работает с русским языком.

WP Snippets  (http://edtr.ru/1ueqbVy)

Если вы часто используете одинаковые части текста или кода (например, призывы к действию и код кнопки), имеет смысл установить этот плагин и создать необходимые сниппеты, которые можно будет многократно использовать в записях и страницах при помощи шорткодов. Очень удобно.

Инструменты контент‑маркетинга

Технические инструменты могут быть сложными на начальном этапе. Но совсем не обязательно становиться компьютерным гиком, нужно лишь хорошо знать и понимать какой инструмент применять, как это делать и главное – для чего. Самостоятельно или при помощи фрилансера.

С инструментами контент‑маркетинга все по‑другому. Вам нужно не только знать их, но и самостоятельно применять на практике. В будущем число инструментов может возрасти, это зависит не только от специфики вашего бизнеса, но и от появления новых инструментов на рынке. Но базовый набор инструментов практически всегда будет неизменным.

Блог 

Используйте секцию блога на своем сайте для привлечения посетителей из поисковых систем. В соответствии с целями сайта, сделайте так, чтобы пользователь сделал одно простое действие и стал вашим клиентом. Статьи в блоге легче продвигать в поисковых системах, чем статические страницы сайта, которые лучше использовать как посадочные страницы для кампаний контекстной рекламы. Используйте WordPress и платный хостинг.

Рассылка 

Запустите и ведите Email‑рассылку (подробнее о Email‑рассылке я рассказываю в курсе «Email‑маркетинг для творческих людей») http://www.editor.ru/imc/ . Для меня рассылка – это инструмент продаж №1. Именно через рассылку, а не через сайт, я продаю книги и семинары. Я использую MailChimp, но если вы предпочитаете поддержку на русском языке, то присмотритесь к таким сервисам как UniSender или JustClick.

Подкасты 

Вы можете считать, что подкасты – это не ваше. Что же, я не настаиваю на том, чтобы вы их обязательно записывали. Однако сегодня многие люди по дороге на работу и с работы предпочитают слушать не радио, а полезную информацию. Многие слушают подкасты. Также, согласно данным исследований использования смартфонов, все больше людей слушают подкасты через iTunes, скачивая их прямо на смартфоны, минуя компьютер. И еще подкасты дают возможность интровертам «крутиться» в нужном обществе, поддерживать свое присутствие в медиатизированном пространстве. Это критически важно для вашего интернет‑бизнеса.

Видео‑ролики 

Поисковая машина №1 в мире – Google. А какая поисковая машина занимает второе место? YouTube! Да, вот так. Не обязательно быть экспертом в производстве видео, но люди могут найти ваше видео на YouTube, если вы снимете свой мастер‑класс, отрывок тренинга, семинара, выступления и выложите их на YouTube, снабдив ключевыми словами. Обязательно укажите ссылку на свой сайт (а лучше сразу на релевантную статьи или страницу) в первой строке описания к видео.

Электронные книги 

Напишите электронную книгу, сверстайте, закажите дизайн обложки и выставите на продажу на своем сайте, на «ЛитРес», Google Play, iBookstore и Nook. Вы можете выпустить книгу самостоятельно или при помощи такого сервиса как Rideo (http://ridero.ru).

Единственное, о чем вы должны всегда помнить – электронная книга не должна быть перепечаткой статей из вашего блога, компиляцией или рерайтом старых материалов. Читатели не любят авторов, которые заставляют их тратить свое время на чтение уже знакомого им материала. Пишите действительно важные, интересные и полезные вещи.

Вебинары 

Вебинары – отличный инструмент контент‑маркетинга. Я не использую вебинары в «Редакторе», но очень активно использую их в «Корректоре». При помощи бесплатных вебинаров я собираю адреса электронной почты и получаю информацию о потребностях рынка, все это вместе дает мне возможность сделать компании предложение о проведении платного семинара именно тем вопросам, которые им наиболее важны (я работаю только на корпоративном рынке).

Инструментов для вебинаров много, не обязательно использовать русифицированный сервис, так как пользователи без труда ориентируются в интерфейсе вебинарной комнаты.

Я пользовался WebinarFM ( http://webinar.fm), MeetCheap (http://www.meetcheap.com), Zoom (http://www.zoom.us) и Google Hangouts (http://edtr.ru/1ueqmAe) и не обнаружил между ними какой‑либо раз ницы (с Google Hangouts трудно собирать адрес электронной почты, но решение можно найти).

Социальные сети как бизнес‑инструменты

Меня часто спрашивают, должен/ должна ли я использовать «ВКонтакте», Facebook, Twitter, LinkedIn, Pinterest, Instagram, Google+, «Одноклассники», «Живой Журнал» и другие социальные сети для своего бизнеса?

Какие мои рекомендации?

Отвечаю: используйте наиболее активно ту социальную сеть, которая позволит вам в большей степени рассказывать истории о своем бизнесе.

Если вы занимаетесь рукоделием, то обратите пристальное внимание на Pinterest, Instagram и «Живой Журнал». Если вы предоставляете бухгалтерские услуги, то Twitter даст вам максимум свободы выражения, позволяя твитить напоминания о важных датах, советы и рекомендации не раскрывая при этом подробностей.

Принимайте во внимание вот еще какой момент. Facebook пользуется миллиард пользователей. Но для вас это неважно, так как обратить свое внимание на себя порой бывает практически невозможно. Facebook использует собственные алгоритмы показа информации в лентах пользователей, платное продвижение постов стоит дорого. И поэтому такое продвижение зачастую является неэффективным и миллиарды пользователей Facebook не принесут вам миллионы рублей.

Я не говорю о том, что не надо использовать Facebook. Используйте то, что работает. Например, для меня работает «Живой Журнал» и Facebook, пользователи, которых приходят из этих социальных сети и хорошо конвертятся в подписчиков и участников бесплатных вебинаров. Хуже всего обстоят дела с «ВКонтакте» – оттуда приходят только за халявой, «Одноклассники» также не дают посетителей.

Не стоит делать упор только на какую‑либо социальную сеть только потому, что у кого‑то получается привлекать через нее клиентов или кто‑то активно продает вам курс по привлечению клиентов именно из этой социальной сети.

Я помню время, когда информация по привлечению клиентов из LinkedIn стоила баснословно дорого. Я знаю тех, кто купил, выполнил все, как было рекомендовано и получил ноль клиентов. Мне известны люди, которые изо дня в день буквально мучают себя, продвигая свой бизнес в LinkedIn без особого результата.

Да, прикладывать усилия нужно, но нужно и чувствовать обратную связь. И если ее нет, то нужно переключиться на другую соцсеть, попробовать там. И так и продвигаться по ним, опять возвращаясь к ним снова и снова, но уже с другими методами и технологиями.

Представим, что у вас есть идея статьи для блога.

Подумайте как ее можно подать: написать интересную статью, сделать коллаж, нарисовать инфографику, записать подкаст, подготовить видео? Что лучше передаст читателям смысл статьи и ваш посыл? Вот и используйте эту социальную сеть с поправкой на своих фаворитов, если они есть.

Помните (я часто сам себе это напоминаю), что есть не очень распространенные, но очень сфокусированные социальные сети. У меня есть контентный туристический проект, который получает множество посетителей из Trip Advisor и FourSquare.

«Корректор» получает визиты иностранных клиентов из XING, это крупнейшая немецкая деловая сеть. Клиенты приходят с уже готовыми запросами и первый контакт происходит через три дня после посещения страницы. У меня есть выделенный менеджер и особая стратегия работы на немецком рынке, которая обеспечивает практически 100% конверсию потенциальных клиентов в действующих.

Домашнее задание №1

Проанализируйте, какая социальная сеть или сети открывает перед вами максимум возможности для вашего проекта и при этом может обеспечить высокую конверсию?

Вспомогательные инструменты и сервисы

Чуть выше я рассказал об основных инструментах для ведения бизнеса в интернете. Ниже приведу список полезных инструментов и сервисов.

Рассылки 

– MailChimp – мой фаворит. Не только потому что я являюсь экспертом Чимпа с 2009 года, но и потому, что очень хорошо понимаю их возможности. Я знаю «топовых» людей в Чимпе и встречался с ними во время учебы в Америке, так как учился в том же городе, где расположена их штаб‑квартира.

Чимп может делать чудеса и даже продавать сам, если его правильно настроить. Самая большая на сегодняшний день автоматическая система писем по продаже курсов и книг существует у меня в журнале «Редактор». Она охватывает временной промежуток в три года и содержит более пятидесяти писем.

– UniSender, украинская компания. Знаете, что самое сложно в бизнесе Email‑рассылок? Это «здоровье» или «чистота» IP адресов, с которых производится рассылка. Например, кто‑то разослал письмо по своей базе и оно попало в СПАМ, так как пользователь кликнул на кнопке «СПАМ» даже не открыв письма. Эта информация сразу передается в компании, которые обслуживают СПАМ‑фильтры и все следующие письма с этого IP адреса будут попадать в СПАМ, даже если их отправил другой человек, с другого email‑адреса, но через такой же сервис!

Вот почему Чимп так жестко банит тех у кого много отписок или жалоб на СПАМ после отправки кампании. Они берегут свои адреса от попадания в СПАМ‑листы, исключение из которых стоит десятки тысяч долларов. UniSender может просто не обладать такой же способностью отслеживания, поэтому вы можете попасть в ситуацию, когда все ваши рассылки будут приходить в папку «Сомнительные» и пользователи просто не увидят ваших писем.»

Управление проектами 

– Если у вас есть $20 в месяц, то только Basecamp. Удобная, интуитивная система управления проектами от лидера рынка. Пользуюсь с 2006 года и буду продолжать пользоваться. Копии, наподобие «Мегаплана», не дотягивают до скопированного оригинала и на 50%. Basecamp имеет русский интерфейс и стоит дешево.

– Trello. Если с английским языком проблем нет, то Trello – отличная альтернатива Basecamp. Довольно необычная система перемещения карточек, но со временем привыкаешь. Бесплатно.

Работа с информацией 

– Используйте Evernote (https://evernote.com/intl/ru/) для информации, которую вы хотите сохранить или использовать в статье. Я сохраняю только текстовые фрагменты, очищенные от оформления. Это значительно ускоряет мою работу над проектами, в том числе и над написанием книги.

– Используйте Pocket (http://getpocket.com/) для сохранения я ссылок на интересные ресурсы. Помечайте их тегами.

Для сайтов используйте именно Pocket, а не Evernote, сделав таким образом Evernote местом для хранения информации, а Pocket – для хранения ссылок.

Электронная почта 

– Не используйте почту хостинга. Это опасно и ненадежно.

– Не используйте бесплатную почту для вашего домена от Yandex Mail и Mail Group. Это опасно, ненадежно и информация в почте может быть доступна третьим лицам. Вы не обращаете внимание на это, так как у вас маленький бизнес? Может быть, но никто не гарантирует, что когда у вас будет десять миллионов долларов оборота в месяц, к вам не придет конкурент и не похитит бизнес, узнав ключевые моменты из вашей переписки.

– Используете платную почту. Например, Google Apps. Я использую RackSpace. Плачу $5 за ящик в месяц и очень доволен. В эту стоимость входит архивирование всей почты, восстановление удаленных сообщений, контроль почты сотрудников и прочие инструменты, которые в России доступны только крупным компаниям.

Домашнее задание №2

Важно понимать, что вам совсем не обязательно использовать все описанные мной сервисы. Используйте то, что нужно, в чем ощущаете нехватку и не используйте те, которые дают вам лишь чувство превосходства над конкурентами и не приносят прибыли.

Выпишите и напишите, что именно работает для вас сегодня.

Имидж вас и вашего бизнеса в интернете

Ваш имидж критически важен при создании бизнеса в интернете. Но очень многие либо совсем не обращают внимания на этот аспект бизнеса, либо начинают заниматься им слишком поздно.

Что я имею в виду, когда говорю об имидже?

Ваш имидж – это все, что помогает другим людям составить представление о вас через экран монитора.

Составляющим имиджа является ваша биография, фотографии, а также шапки страниц и профилей в социальных сетях. Вы должны внимательно отнестись к своему имиджу, так как он должен вызывать доверие и быть единым. Люди хотят быть уверены в том, что общаются с реальным человеком.

А мне точно нужен имидж в интернете? 

Нужен. И вот почему. Если вы хотите вдохновлять читателей своими контентом, то вам придется употреблять местоимение «я». И у читателей должен в голове появляться образ вашего «я». Поэтому давайте разберем подробнее, что такое имидж в интернете, при помощи чего он формируется и как вам создать образ, который будет работать на вас.

Эта ужасная аватарка

Мне всегда было интересно, почему на аватарках в большинстве случаев находится все, что угодно, только не фотография владельца. Например, в журнале «Редактор» более 3 000 комментариев и только на 10% аватарок я вижу лица. Остальные – черт знает что.

Возможно, для комментариях в блогах, особенно, если они нелицеприятны автору или провокационны, стоит использовать именно такие аватарки, но на своем сайте – определенно нет. На вашем сайте посетители должный видеть ваше лицо крупным планом.

Это самое важно правило: будьте собой. 

Вместо нормальной и актуальной фотографии, на аватарках чаще всего я встречал:

– Детские фотографии.

– Фотографии из «лучших времен», когда человек был моложе и худее.

– Фотографии своих детей, а также кошек или собак.

– Рисованные персонажи популярного мультфильма.

– Логотип своей компании.

Все это говорит о том, что этих людей больше всего волнует как ОНИ будут смотреться в глазах потенциальных клиентов, а не то, что они могут предложить этим самым клиентам, чтобы облегчить ИМ жизнь и помочь достичь ИХ целей.

Чтобы иметь успешный бизнес в интернете, люди должны знать, кто вы есть на самом деле. И лучше всего начать с того, чтобы разместить свою фотографию, которую вы сделали неделю‑две назад. Можно сделать только снимок головы, может быть можно захватить и плечи или сделать фотографию в полный рост – здесь все очень индивидуально и зависит от вашего бизнеса.

Вы можете не очень нравиться самим себе сегодня, но это не причина избегать фотографирования и не размещать свои фотографии.

Если вам что‑то в себе не нравится – исправьте это (да, я знаю, что это очень трудно!) и смените затем свою фотографию. Это, кстати, произведет впечатление на ваших существующих и потенциальных клиентов.

Семь рекомендаций по созданию хорошей фотографии:

1. Используйте недавно сделанную фотографию.

2. Фотография может быть сделана в неформальной обстановке, но вы должны быть на ней узнаваемы.

3. Не используйте фотографии, на которых вы с кем‑то и не используйте фотографии, на которых вы кого‑то отрезали.

4. Фотографируйтесь как можно чаще на свой мобильный телефон. Не обязательно выкладывать все свои фотографии в онлайн, отберите те, на которых вы выглядите наилучшим образом.

5. Когда фотографируйтесь, то смотрите в камеру. Люди хотят видеть ваш взгляд, а не гадать, куда вы так романтически смотрите.

6. Улыбайтесь, когда снимаете себя. Закройте глаза, вспомните приятную ситуацию, переживите ее, откройте глаза, посмотрите в камеру и сделайте снимок.

7. Меняйте свою фотографию не реже раз в полгода. Таким образом вы покажете, что вы живой человек и меняетесь с течением времени.

Но имидж в интернете не ограничивается вашей фотографией. Я начал именно с нее, так как сменить фотографию проще всего. Давайте разберемся, что еще поможет вам сформировать желаемый имидж в интернете.

Ваша биография

Изложите свою биографию таким образом, чтобы они показывала потенциальным клиентам, что вы – человек №1 в решении их проблем.

Это не просто, но только с первого взгляда.

Задайте себе вопрос: что мои потенциальные клиенты хотят получить от меня? Именно ответ на этот вопрос они ищут, когда читают вашу биографию.

Потенциальный клиент, которые решает изучить вашу биографию, думает примерно так: «Мне определенно нравится Имя. Хотелось бы узнать о чуть больше об этом человеке. Итак, что Имя может сделать для меня и моего бизнеса, какие проблемы будут решены?»

Составляйте вашу биографию с учетом ответов на вопросы потенциальных клиентов. Включите в нее только то, что может помочь клиентам, а не то, что вы считаете нужны. Взвешивайте и оценивайте каждое слово.

Пишите о себе в третьем лице. Это помогает избежать «яканья» и сделает ваш текст профессиональным и приятным для чтения.

И обязательно добавьте призыв к действию в конец своей биографии. Часто конверсия этого абзаца просто зашкаливает.

Теперь нам нужно добавить несколько подтверждений, которые сделают информацию о вас более весомой в глазах потенциальных клиентов. В идеале, вы должны похвалить себя, но делать это следует скромно. Громкие (и часто пустые) заявления уже не работают, люди научились разбираться, где правда, а где ложь.

Упомяните компании, с которыми вы работаете и работали. Разместите слайд с их логотипами. Логотипы крупных компаний передадут вам доверие, которое люди испытывают к ним. Плюс, сам факт, что крупные компании выбрали вас для выполнения работы, уже говорит о том, что работаете вы хорошо.

Если вы были приглашены на шоу, в подкаст, приняли участие в телепередаче, провели выступление, напишите об этом. Люди хотят видеть, что вы делаете действительно интересные и полезные вещи, раз на них существует такой спрос.

Если у вас есть книга или книги, не важно, издали вы их самостоятельно или они вышли в крупном издательстве – упомяните это. Книги все еще имеют высокую ценность в глазах потенциальных клиентов. Наличие книг как бы говорит, что у вас есть обширные знания в своей области, которыми вы готовы делиться с читателями.

Обязательно добавьте что‑нибудь личное, можно даже немного курьезное – это покажет вашу человечность.

Домашнее задание №1

Напишите или перепишите свою биографию с учетом полученной информации. При написании следуйте следующей формуле:

1. Пишите, что вы можете сделать для своих потенциальных клиентов. Делайте это лаконично.

2. Добавьте подтверждения своих успехов. Похвалите себя, но скромно.

3. Добавьте несколько интересных фактов о себе, которые покажут ваш характер и помогут лучше узнать вас.

Ваши профили в социальных сетях

Первым делом, давайте я отвечу на вопросы, которые мне чаще всего задают по поводу имиджа в социальных сетях. Самый частый из них: должен/ должна ли я использовать одну и ту же фотографию во всех социальных сетях?

Нет, не должны, здесь есть после для маневра. Главное, чтобы вы были узнаваемы на этих фотографиях.

А вот что касается имени пользователя, то лучше стараться во всех соцсетях иметь одинаковое имя. Вы также можете использовать свое имя, свой никнейм в качестве имя пользователя для своего бизнеса. Не обязательно регистрировать отдельный, дополнительный аккаунт для своего основного бизнеса.

Ваши аккаунты в социальных сетях должны:

– Давать понять каждому, чем вы можете им помочь.

– Давать ссылки на ваш сайт с формой для контакта.

– Стимулировать посетителей выполнить требуемое действие.

Домашнее задание №2

Принимая во внимание все, что вы узнали, внесите изменения в свои профили в социальных сетях. Обязательно проверьте, что ваша биография везде одинакова и что в профилях есть ссылка на ваш сайт, на страницу с контактной формой. Ваши профили в соцсетях должны работать на вас, они должны приводить к вам на сайт потенциальных клиентов и конвертировать их в платящих клиентов.

Заключительные штрихи к вашему имиджу

Ваш имидж в интернете – это не только фотография, биография и профили в социальных сетях. Это и еще и тон вашего общения с клиентами, тон деловой переписки, ваш стиль публичных выступлений, ваше поведение на публичных мероприятиях.

И здесь важно быть самим собой, такими же, как и в жизни. И тогда, когда вас впервые увидят вживую те, кто знал только через интернет, они не будет создавать ваш новый образ, а просто добавят новые подробности к уже существующему образу.

Вот несколько правил, которые стоит соблюдать:

– Самохвальство редко работает на вас (за исключением пары скромных строк, о которых мы говорили выше).

– Пишите и говорите честно. Не надо стоить из себя слишком умного человека, как правило, ложи скрывает страх.

– Перестаньте беспокоиться о том, что другие люди думают о вас (это просто написать и сложно сделать, знаю). Это сэкономит вам много времени и нервов. Лучше думайте о том, чем вы можете быть полезны другим людям.

– Помогайте другим добиваться успеха. За деньги.

– Помогая другим вы помогаете себе. Это не благотворительность, это самый быстрый и простой способ сделать так, чтобы вам с удовольствием платили за вашу работу.

– Будьте настолько просты в общении насколько это возможно. Не допускайте возникновения непонимания или недопонимания. Убедитесь, что ваш собеседник или аудитория понимают вас правильно.

Поделюсь с вами несколькими секретами, которые помогут вам значительно улучшить ваш имидж:

– Отвечайте на письма по почте как можно быстрее.

– Отправляете рассылку с адреса, ответы на который приходят лично к вам.

– Публично благодарите пользователей социальных сетей за лайки, ретвиты и распространение вашей информации.

Я понимаю, что все мы заняты. Но разве ваша самая основная задача – это не быть занятым своим бизнесом, тем, что приносит вам клиентов и, в конечно счете, деньги? 

Используйте все возможные способы коммуникаций: пишите статьи, ведите рассылку, записывайте подкасты, снимайте видео и публикуйте фотографии. Весь этот контент позволяет лучше узнать и понять вас. Вы не знаете, откуда придут ваши потенциальные клиенты, какой канал коммуникации они предпочитают, поэтому задействуйте все.

Статьи хороши тем, что демонстрируют вашу логику изложения, ваш стиль письма, вашу образованность.

Подкасты дают возможность обращаться к каждому лично, как во время приватной беседы. Это очень хороший канал для привлечения новых клиентов.

Видео и фотографии дают возможность рассмотреть вас со всех сторон, дают увидеть в вас человека. Это положительно сказывается на формировании доверия.

Ваше предложение рынку

Эта книга называется «Бизнес в интернете для творческих людей», а не «Рассуждения творческих людей о том, как вести бизнес в интернете».

Вести бизнес означает зарабатывать деньги. Чтобы зарабатывать деньги, люди должны четко понимать, что именно вы предлагаете им купить. Ваше предложение не должно быть сложным, длинным и запутанным. Стремитесь к тому, чтобы даже ребенок, случайно заглянувший на ваш сайт, смог понять чем вы занимаетесь.

Создание предложения

Мы уже обсуждали цели и фундамент вашего бизнеса, разобрали инструменты, уделили внимание тому, как вас воспринимают окружающие. И теперь самое время сформулировать ваше предложение рынку. Это предложение – причина покупки ваших товаров и услуг.

Давайте представим, что ваш потенциальный клиент нашел ваш сайт в интернете, который его заинтересовал.

Клиент → нашел ваш сайт, используя поисковые системы, ссылки в соцсетях, либо получил рекомендацию.

Клиент → подписался на вашу рассылку, он следует за вами в одной или нескольких социальных сетях.

Клиент → понимает, что вы можете быть тем человеком, который поможет решить его собственные проблемы.

Клиент → хочет совершить следующий шаг – заплатить вам. Для этого он изучает сайт в поисках способа совершить покупку/ отправить вам запрос. Если он не может этого сделать, то он уйдет в другое место и именно там он совершит покупку.

Клиент не хочет и не будет разбираться в сложностях вашего сайта, чтобы заплатить вам. У него и так есть свои проблемы, которые нужно решить свои проблемы как можно скорее и самым простым способом.

Я думаю, что вы можете вспомнить ситуации, когда сами так поступали. Например, в начале 2014 г. я нашел разработчика, который предлагал очень интересный плагин для WordPress для автопостинга публикаций в группе «Вконтакте» и этот же плагин также мог наполнять сайты на WordPress, забирая информацию из группы «Вконтакте». Интересное решение, но я увидел, что оплатить плагин можно только через Webmoney, да еще и не в автоматическом режиме. Я написал разработчику и попросил выставить мне счет в Яндекс. Деньгах, пообещав оплатить в течение пяти минут с момента получения реквизитов.

Разработчик прислал мне реквизиты через три дня, пересчитав стоимость своего плагина по какому‑то только одному ему известному курсу и включил в счет комиссию в размере 0,5%, которую система удержит с него, если я оплачу кредитной картой.

Но я не стал ничего у него покупать. Если у него такая продажа, то, представляю себе, какая будет поддержка. Вместо этого я купил два плагина на CodeCanyion и решил свою задачу. Да, получилось чуть дороже, но мне было дорого время. Много ли я потерял? Нет, не очень. Много ли потерял разработчик? Да, много. Я покупаю очень много плагинов, решений, услуг, для своих проектов и проектов своих партнеров.

Скорость и простота – вот, что ценится сегодня всеми клиентами. Зачастую даже больше, чем качество и экспертность.

Ваш основной сайт должен всеми способами подводить посетителя к совершению следующего шага, который превратит их из посетителей в клиентов.

Не усложняйте, сделайте этот следующий шаг максимально простым.

Если вы консультант, тренер, коуч, то следующий шаг для ваших посетителей станет «Заказать бесплатный звонок» и так далее.

Если вы продаете что‑то не очень дорогое, то кнопка «Купить» будет лучшим решением.

Если вы продаете относительно дорогие товары или услуги, то лучше первым шагом сделать не покупку, а регистрацию, за которой последует ваша консультация и продажа. В таком случае кнопку можно назвать так: «Начать», «Регистрация» или что‑нибудь в этом роде.

Чтобы посетитель не запутался, вы должны постоянно подталкивать его к тому, чтобы он сделал тот самый один шаг, который превратит его в клиента.

Трудности могут возникнуть только в том случае, если у вас слишком много направлений деятельности, которые никак не пересекаются друг с другом. В этом случае я рекомендую под каждый вид деятельности создать свой сайт.

В свое время я поступил именно так, когда в 2004 г. увлекался дайвингом. Я создал два сайта, один для обучения в Москве http://www.dive5.ru, другой – для обучения в Таиланде http://www.thaidive.ru и продвигал их отдельно от «Редактора» http://www.editor.ruи уже созданного тогд а «Корректора» http://www.corrector.ru.Таким образом, мои увлечения никак не влияли на мою работу. Они не сбивали посетителей, которые пришли за рекламными текстами на сайт «Редактора» или за корректорской правкой на сайт «Корректора». А тем, кто хотел нырять, не обязательно было даже знать о существовании «Редактора» и «Корректора».

Я перестал активно нырять в 2008 г., но оставил эти сайты за собой. В первое время я сдавал их «в аренду» практикующим дайвинг‑инструкторам, но последнее время они существуют просто так, напоминая мне о том, чем я когда‑то занимался :‑)

Вернемся к вашему сайту. Если говорить образно, то он должен функционировать как магазин одного товара, только этим товаром должно быть не то, что вы предлагаете, а вы сами.

Когда вы это поймете и прочувствуете, то есть пропустите через себя, обратитесь к своему прошлому опыту, то вспомните, что самые лучше клиенты покупали не просто решение своих задач, они покупали решение, которое предлагали именно вы.

Я сам много раз совершал такие ошибки. Чаще всего я не предлагал одного шага/ действия до покупки. Или удалял себя из продукта или услуги, ошибочно полагая, что моим потенциальным клиентам нужна «чистая» услуга без «примеси» человеческого фактора.

Понимание важности этих факторов пришло ко мне не из бизнеса в интернете, а из физического бизнеса компании «Корректор». Именно там, где я являюсь руководителем компании и общаюсь с клиентами, я вижу, как важно дать им указания или рекомендации по поводу следующего шага (для компании «Корректор» – это заключение годового договора) и клиенты чувствуют себя уверенно и спокойно, когда мы провели с ними встречу, на которой я рассказал о компании, выслушал их историю и рассказал, честно и без утаек, как будет происходить наше сотрудничество, какие могут возникнуть проблемы и как они будут решаться.

Перенеся все это в «Редактор» я буквально вдохнул в проект новую жизнь. Мне стало гораздо понятней какую пользу я могу приносить читателям и, самое главное, что они хотят у меня купить.

Мне очень хочется, чтобы вы взяли как можно больше из этой книги и внедрили в свой бизнес. Как я уже говорил, ваш основной сайт – это ваша точка продаж, место конвертации посетителей в клиентов. Давайте посмотрим, как мы можем настроить его таким образом, чтобы ваше предложение было понятным.

Домашнее задание №1

Задайте себе эти вопросы и письменно ответьте на них. Это и будет домашнее задание этой главы. Понимаю, что оно может показаться слишком объемным, но его результаты того стоят.

1. Какой слоган у вашего сайта? Опишите одним предложением, что предлагает ваш сайт.

2. Что ваши потенциальные клиенты должны понять (в какой ситуации они должны оказаться), прежде чем посетить ваш сайт и заплатить вам? Например, для компании «Корректор» – это ситуация, когда в официальные документы компании «просочились» ошибки и кто‑то из клиентов или партнеров указал на это!

3. Чем вы встречаете своего клиента на сайте и как вы его ведете к покупке? Попросите друзей сделать на сайте заказ. Спросите, все ли им ясно. Понятно ли то, что вы предлагаете вашим родителям или детям?

4. Как вы работаете с доверием клиента? Это комплексный вопрос, который охватывает и то, как выглядит ваш сайт и то, какой тон вы используете на письма, если ли на сайте ваши фотографии, видео, насколько подробно и честно заполнена страница с информацией о вас.

5. Как вы работаете с теми, кто заинтересован в ваших услугах, но пока не готов совершить покупку? Есть у вас подписка на лист, в котором вы поможете им «дозреть» до покупки?

Чаще всего не до конца созревшие клиенты, попросту теряются. Никогда нельзя упускать того, кто имеет хотя бы небольшой интерес к вам. Подпишите их на обновление статей в блоге или на отдельную рассылку и чередуйте бесплатную информацию с платной. Ничего страшного, если кто‑то будет отписываться, значит их время еще не пришло.

Чередование бесплатной и платной, но не очень дорогой информации, формирует привычку получать от вас платные предложения. А после совершения первой покупки, пускай на 150–300 рублей, поможет совершать последующие покупки на более внушительные суммы без сомнений.

А теперь давайте сделаем еще одно упражнение и для этого нам понадобится заглянуть в голову ваших посетителей.

Мысли потенциальных клиентов

1. У меня есть проблема, которую мне надо решить. Предлагает ли этот сайт решение, которое способно помочь мне, не ошибся ли я адресом?

2. Я лично не знаю этого человека, но мне его рекомендовали. Интересно, много ли людей ему доверяют и работают с ним? Насколько он является публичной фигурой, какова его репутация?

3. Я вижу, что на этом сайте есть несколько интересных предложений, но ни одно не подходит мне на 100%. Как мне узнать, может ли автор сайта сделать для меня исключение и дать мне именно то, что я хочу?

4. Что будет, если что‑то пойдет не так? Что если мне не понравится продукт или услуга? Что если мне это не поможет. Что если…?

Прочитали? А теперь переключитесь на свой сайт и ответьте на следующие вопросы:

1. Есть ли у вас на сайте четкое и ясное описание того, как вы решаете проблемы клиентов. Что именно вы делаете?

2. Достаточно ли на вашем сайте размещено информации, которая подтверждает ваш профессионализм и экспертность? Если ли отзывы реальных клиентов, логотипы компаний?

3. Если ли на сайте примеры использования ваших продуктов или услуг? Будет ли человеку понятно, что если вы учите писать статьи, то он также может пройти курсы и научиться писать деловые отчеты и письма?

4. Достаточно ли вы даете гарантий? Чувствует ли себя в безопасности ваш будущий покупатель?

Как вам результаты проверки?

Следующая глава будет, пожалуй, одной из самых важных и сложных. Нет, в ней не будет никаких технических деталей, в ней мы поговорим о контент‑маркетинге. Этот инструмент стал очень популярным последнее время и у многих в голове вместо четкой схемы находится каша из неправдоподобных историй и непроверенных фактов.

Контент‑маркетинг

Я работаю с контентом с 1995 г. и хорошо знаю, что работает хорошо, а что – плохо или совсем не работает. Я поделюсь с вами всем, что я знаю, уместив все это в одну главу.

Контент‑маркетинг – это сторителлинг с призывом к действию. 

Контент‑маркетинг состоит из двух независимых и равноправных компонентов:

Истории + Призыва к действию.

Если у вас есть только один компонент, контент‑маркетинг не будет работать. Многие допускают ошибку, полагая, что достаточно рассказывать своим клиентам истории, не добавляя к ним призыв к действию.

Продают ли такие тексты? Нет.

Существует, хотя и реже, другая крайность, когда «продажники» не уделяют времени истории, прессингуя клиентов многократными призывами совершить покупку.

Продают ли такие тексты? Также нет.

Контент‑маркетинг работает только тогда, когда история и призыв к действию идут вместе.

Если ваши тексты не приносят ощутимую пользу вашему бизнесу, не помогают достигать поставленных целей, то это не контент‑маркетинг, это что‑то иное. Например, графоманство.

Заповеди контент‑маркетинга

1. Будьте кратки. Не надо раздувать проблему и ее решение. Если знаете рецепт – поделитесь им с читателями. Уважайте их время.

2. Начинайте с самого важного, с того, что действительно имеет значение для читателей.

3. Пишите простым и понятным языком. Используйте простые предложения, избегайте избыточного употребления прилагательных и наречий для «красоты» языка.

4. Постоянно задавайте себе вопрос: то, что я пишу действительно важно для моих читателей?

5. Всегда пишите максимально полезные и качественные тексты. Не халтурьте, даже если смертельно устали.

6. Помните, что вы обязательно должны добавить призыв к действию в любой материал, который вы пишете.

7. Всегда заканчивайте решительно и на сильной ноте, избегайте сомнений и двусмысленности.

Если бы я остановился на этом месте, то вы бы ничего не потеряли, так как самое важное я уже сказал. Но такое краткое изложение часто требует слишком много внимания и умственных сил для усвоения, поэтому ниже я подробно разберу информацию, приведенную выше, расскажу о тонкостях и нюансах, собственном опыте.

Какой контент лучше создавать?

Это не такой простой вопрос как может показаться. Давайте посмотрим как это происходит у меня.

– Статьи в блог я пишу для того, чтобы поисковики чаще заходили на мой сайт, чтобы приводили больше людей из результатов поиска.

– Моя рассылка – это инструмент продаж. Как я уже говорил, ничто не может сравниться с ней по эффективности.

– Подкасты слушают все больше людей, так как слушать оказывается проще, чем читать и это можно сделать по пути на работу.

– Электронные книги, даже бесплатные, читают все меньше, они уже не вызывают былого интереса. Исключения бывают только в том случае, если книга посвящена очень узкому сегменту, одной проблеме и предлагает ее немедленное решение.

– Вебинары хороши тем, что на них вы можете не только поделиться бесплатной информацией и продать что‑либо. Вебинары позволяют показать вашим посетителям, что вы живой человек и с вами можно иметь дело.

– Instagram и Pinterest отлично работают, если вы можете визуализировать свои идеи и предложения. Разглядывать картинки проще, чем читать, помните об этом.

– Видео все еще продолжает привлекать внимание зрителей и остается в тренде, но озвученная презентация без вашего лица или только ваша говорящая голова уже не привлекают внимания. Нужно больше уделять внимание сценарию и монтажу.

Основное правило здесь такое: используйте правильный инструмент, а не тот, что популярен в данный момент.

Художникам и дизайнерам стоит больше внимания уделить Pinterest и Instagram, копирайтерам – статьям в блоге и рассылкам.

Как посетители потребляют ваш контент

Средний размер статьи для блога должен быть порядка 1800–2500 символов, включая пробелы и знаки препинания, если вы только не раскрываете тему очень подробно. Если написать текст длиннее, то читатели не прочтут его до конца (особенно если вы не используете подзаголовки).

Я пишу статью в журнал для того, чтобы он индексировался поисковыми системами, благодаря которым я получаю новых посетителей и как следствие подписчиков. Моя задача состоит в том, чтобы занимать первые строки в выдаче по моей теме.

Подкасты являются отличным инструментом контент‑маркетинга. Они идеальны для людей, которые много времени проводят в дороге. Я знаю, что многие руководители слушают подкасты, когда путешествуют самолетом по своим делам. Но не только руководители ценят свободу рук – занятые родители с удовольствием слушают подкасты, когда работают по дому.

Подкасты особенно хороши, если вы не просто о чем‑то рассказываете, а вовлекаете своего слушателя в дискуссию. Когда вы проявляете свои эмоции и делитесь ими, таким образом слушатели получают гораздо больше, чем просто информацию. Они могут не только узнать вашу точку зрения, но и понять ваше невербальное отношение к обсуждаемой теме.

Рассылки являются очень мощным инструментом контент‑маркетинга, но только в том случае, если вы не будете рассылать в них информацию, которая и так доступна на вашем сайте. Многие используют рассылку для того, чтобы уведомлять подписчиков о новых статьях, опубликованных на сайте. Это не контент‑маркетинг, это просто рассылка новых статей, уведомления.

Рассылка становится инструментом контент‑маркетинга только в том случае, если содержит информацию, которая нигде больше не повторяется.

Видеоролики достаточно трудно сделать привлекательными самостоятельно, но они стоят затраченного времени, так как видео – это продукт, который потребляют все пользователи интернета. YouTube занимает второе место после Google по количеству поисковых запросов.

Не буду много времени уделять техническим аспектам создания видео, но вот мои три рекомендации:

– Записывайте максимально качественный звук.

– Правильно выставите освещение.

– Обязательно редактируйте полученную запись.

Не выкладывайте запись в первоначальном виде даже если вам кажется, что она идеальна и не требует редактирования. Это не так. В идеале отрежьте все от начала и до того момента, когда вы переходите к делу.

Далее я хочу разобрать некоторые инструменты контент‑маркетинга более подробно.

Блогинг

Как я уже говорил, блог является отличным инструментом для генерации трафика из поисковых систем.

Технические моменты 

Используйте Wordpress для ведения блога. 21% всех сайтов в интернете используют WP. В вашем распоряжении миллионы шаблонов, как платных, так и бесплатных и десятки миллионов плагинов.

Не скупитесь на хостинг. Вы должны быть уверены, что в случае необходимости вам помогут решить любую возникшую проблему, что хостер регулярно делает резервную копию вашего сайта и действительно заинтересован, чтобы вы сотрудничали с ним долго.

По возможности используйте платные шаблоны оформления для WP. Я рекомендую ThemeForest (http://edtr.ru/1uerhAL). Есть еще ElegantThemes (http://edtr.ru/1uerGDk) и WooThemes (http://edtr.ru/1qaErrk) – отличные по дизайне и функционалу шаблоны WordPress.

Используйте платные плагины для решения своих задач. Я уже не раз рекомендовал плагин для сбора адресов Layered Popups for WordPress (http://edtr.ru/1xgKnUf) – он стоит того, чтобы заплатить за него $18. И не бойтесь разозлить своих посетителей всплывающим окном. Лучше вы их превратите в подписчиков, чем упустите.

По возможности используйте платную графику. Не надо брать картинки из Yandex и Google и вставлять их в свои статьи. Во‑первых, у каждой картинки есть автор и на каждую картинку существуют права. Будет не очень приятно попасть в ситуацию, когда автор изображения обвинит вас в воровстве. Использование платных изображений хорошо еще и тем, что вряд ли кто‑то еще будет использовать такую же фотографию, какую выберите вы.

О чем писать 

Самый простой способ найти тему для своей очередной статьи – это ответить на вопрос, который чаще всего задают вам ваши читатели. Именно так я нахожу темы практически для всех своих статей.

Если вопросов задают мало – откройте статистику посещений своего сайта и посмотрите, по каким поисковым словам вас находят. Выбирайте наиболее часто задаваемые поисковые запросы и пишите статьи, отвечая на вопросы пользователей.

Решайте проблемы своих потенциальных клиентов в статьях своего блога. Не бойтесь выкладывать в открытый доступ действительно стоящую информацию, которую люди могут применять и решать свои проблемы. В открытый доступ можно выложить до 80% своего платного продукта и при этом поддерживать продажи на высоком уровне.

Тонкости 

Каждая статья должна иметь:

– Заголовок.

– Изображение.

– Подзаголовки (которые логически разбивают текст статьи на небольшие фрагменты удобные для быстрого чтения и понимания сути).

– Списки (тогда, когда необходимо передать важную информацию в короткой форме).

– Призыв к действию. Это не обязательно должен быть призыв к покупке. Это может быть призыв подписаться на рассылку или призыв оставить комментарий.

Подкастинг

Подкастинг как контент‑маркетинг хорош, прежде всего, тем, что в среднем деловой человек проводит в своей машине около 70 минут в день. Это в лучшем случае. А в худшем – все 180 минут или 3 часа. Как вы понимаете, за рулем сложно читать статьи и смотреть видео, а вот слушать подкасты – самое то.

Технические моменты 

Подкасты просто делать на Mac и достаточно трудно на Windows. Я использую GarageBand на своем Маке, для PC можно использовать Audacity – это бесплатная программа.

Постарайтесь приобрести как можно более дорогой микрофон для записи – он окупится очень быстро. Стоит остановить выбор на USB‑микрофоне. Например, я в свое время использовал микрофоны Samson (http://edtr.ru/1qaGH1P) и слышал очень хорошие отзывы о микрофоне Blue Yeti (http://edtr.ru/109atx4).

Вы можете записывать подкасты не на компьютере, а на смартфоне или планшете. Иногда это даже удобнее. Apple имеет встроенную программу для записи аудио (а также есть много бесплатных приложений – поищите в App Store), для Android есть программа BossJock.

Для хостинга файлов подкаста не используйте свой хостинг, на котором у вас размещен сайт, так как в этом случае вы можете быстро исчерпать свои лимиты: место на диске и трафик. Существуют специальные сервисы для хостинга подкастов: LibSyn (https://www.libsyn.com) и Blubrry (https://www.blubrry.com). Я использую и могу его рекомендовать. Всего $5 в месяц.

Я публикую свой подкаст в iTunes, а также встраиваю его в свою статью. Все это позволяет сделать LibSyn без дополнительной платы.

О чем говорить 

Делайте интервью. Это просто, это интересно и не требует долгой подготовки. Спишитесь со своим гостем по электронной почте, обсудите с ним список вопросов и приступайте к записи.

Даже если у вас не интервью, если вы записываете подкаст в одиночку или вместе со своим коллегой/ партнером, то помните, что ваше выступление должно втягивать в обсуждение. Слушатель не должен уснуть, слушая ваш подкаст. Он должен удивляться, получать удовольствие и пользу.

Редактируйте! Окончили запись – обязательно отредактируйте ее. Вырежьте все а‑кания, о‑кания. Добавьте музыку и запишите вступление.

Помните о призыве к действию. В подкасте не очень получается продавать, по крайней мере у меня, зато получается отлично увеличивать число подписчиков, так как прослушавшие запись делятся ссылкой на нее со своими друзьями. Вдобавок к этому прямо в подкасте просите людей подписаться на вашу рассылку. Вы будете удивлены скоростью роста вашей базы.

Помните, что когда вы обращаетесь к слушателям, вы должны обращаться к одному человеку, а не к группе людей. Просто представляйте, что говорите с одним человеком и вы увидите, как люди станут доверять вам больше.

Будьте в подкасте самим собой – не надо ни под кого подстраиваться и никого копировать. Найдите свой стиль подачи информации, свой тон и придерживайтесь их во всех выпусках.

Email рассылка

Как я уже говорил выше, Email рассылки – это мой самый лучший инструмент продаж, мое секретное оружие. Однако они требуют большой работы. Здесь я кратко дам рекомендации по ведению Email‑рассылки. Более подробно о рассылке я рассказываю в курсе «Email маркетинг для творческих людей» (http://www.editor.ru/imcc/).

Технические моменты 

Существует несколько сервисов для отправки писем: MailChimp (http://mailchimp.com) один из самых лучших, так как у этого сервиса есть функциональный бесплатный тариф. Но вы можете использовать любой другой сервис, к которому вы привыкли. Главное, не делайте рассылку из своей почтовой программы. Так вы можете потерять доступ к почте, особенно, если он находится на бесплатном сервисе, типа, Gmail.com Yandex.ru или.Mail.ru

Вне зависимости от того, какого провайдера вы выберете для отправки писем, обязательно отправляйте текстовую версию письма. Многие принципиально отключают показ картинок, чтобы не смотреть на рекламу и если вы не создадите текстовую версию, то получатели получат пустое письмо.

Выбирая провайдера для отправки писем, обратите внимание, чтобы у него присутствовал API и он поддерживал серии писем (автореспондеры). Подробнее об этом мы говорим в курсе «Email маркетинг для творческих людей» (http://www.editor.ru/imcc/), если вам интересно, вы можете пройти его после прочтения книги.

О чем писать 

Как я уже говорил, моя рассылка содержит в себе мои лучшие рекомендации. Очень часто я отдаю бесплатно то, за что я беру деньги, если человек пришел со стороны, а не из рассылки.

Я говорю обо всем, что важно для моих читателей. Каждым письмом я стараюсь помочь кому‑то решить проблемы.

Помните, что когда человек подписывается на вашу рассылку, он дает вам возможность обращаться к нему лично. Это очень важно держать в голове, когда вы пишете письмо. Никогда не адресуйте письмо абстрактным подписчикам – всегда пишите конкретному человеку.

Этот совет настолько примелькался, что многие пропускают его мимо ушей. Не делайте этого.

Всегда представляйте себе человека, когда пишите письмо. Прочтите это письмо вслух, представив, что вы беседуете с этим человеком.

Я уверен, что ваша первая версия письма будет нуждаться в значительной версии правки.

Тонкости 

Я не даю никаких ссылок на социальные сети. Я делаю это специально, так как хочу, чтобы люди делились информацией, которую я прислал им в рассылке, путем пересылки этого письма своим друзьям, клиентам, всем, кому оно может быть интересно.

Получив копию письма адресат видит насколько ценным является контент и подписывается на рассылку (для этого каждое письмо обязательно должно содержать ссылку для подписки на вашу рассылку – возьмите это себе на вооружение).

Вдобавок к этому, у меня нет онлайн‑версии информации, которая есть в рассылках. То есть то, что есть в рассылках – есть только в них и нигде больше. Поэтому люди подписываются на лист для того, чтобы получать эту информацию. И они не отписываются от рассылки, боясь пропустить ценную информацию.

Кстати, страх что‑либо упустить является отличным маркетинговым приемом удержания клиентов.

Вебинары

Вебинары – отличный инструмент контент‑маркетинга, который позволяет значительно увеличить количество ваших подписчиков.

Многие инфобизнесмены в России используют вебинары, но качество той информации, которую они дают на вебинарах – очень низкое. Чаще всего это пересказ статей с сайта, книг и прочих маркетинговых материалов. Такие вебинары имеют только одну цель – продажу очередного продукта или услуги.

Я бы рекомендовал делать вебинары с упором на то, что в них, в первую очередь, вы продавали бы не товар или услугу, которую предлагаете, а себя. Показывали бы свою личность, ваш стиль общения, тон коммуникаций, чтобы люди действительно могли увидеть, кто вы есть на самом деле и с кем они будут иметь дело, когда станут вашими клиентами.

Технические моменты 

Есть достаточно много сервисов для проведения вебинаров:

– webinar.ru

– webinar. fm

– meetcheap.com

– gotowebinar.com

Многие используют Google Hangouts (http://www.google.ru/hangouts/), это бесплатный способ проведения видеоконференций. Но мне он не очень нравится (на Mac он работает отвратительно), отсутствует возможность собирать лиды, то есть нет возможности собирать адреса электронной почты, используя только Google Hangouts (для этого самостоятельно интегрировать его с Чимпом).

О чем говорить 

Здесь есть бесконечное множество тем, на которые можно рассуждать. Это может быть интервью: с экспертами, конкурентами, коллегами. Это может быть рассказ о том, что и как сделать, как это работает и пр.:

– Как вы запустили рассылку?

– Как вы набрали подписчиков?

– Как вы написали статью в короткий срок?

– Как вы написали книгу за неделю?

Это же отличные темы. Соответственно, после вебинара у вас остается столько вопросов, что будет очень просто провести следующий вебинар или даже создать качественный и востребованный информационный продукт или курс.

Тонкости 

Здесь нужно дать понять посетителям, что, если они хотят присутствовать на вашем вебинаре, то они будут добавлены в ваш лист рассылки. И вы должны объяснить, о чем конкретно будет этот вебинар, о чем вы на нем будете рассказывать.

В чем главная мощь вебинара? В том, что можно показать себя «вживую» в режиме реального времени.

Всегда имейте план! Конечно, это общий совет, который применим и к статьям и к подкастам. И пусть это будет не такой подробный план, как план для написания статьи, но это должен быть план, который позволит вам:

– Логически излагать информацию.

– Позволит вовремя вставлять призывы к действию.

– Позволит полностью раскрыть тему.

В противном случае вы можете забуксовать, особенно если будете отвечать на вопросы во время выступления. И есть все шансы не добраться не то что до конца, а и до середины.

Если собираетесь продавать на вебинаре – сообщите об этом в одном из писем, которые вы рассылаете своим клиентам до начала вебинары.

В этом нет ничего зазорного, то что вы продаете. Ваши продажи приносят ценность клиенту, поэтому клиент хочет у вас покупать, чтобы решать свои проблемы. Вы же не «впариваете» ему тот продукт, который ему не нужен только чтобы заработать здесь и сейчас. Поэтому вы можете сказать, что вебинар будет, например, на тему Email‑маркетинга и в середине и в конце вебинара несколько раз скажите, что у вас есть специальный продукт, в котором эти вопросы разбираются более подробно и этот продукт можно купить пока идет вебинар по очень выгодной цене, по которой он больше нигде и никогда не будет продаваться.

Видео

Что интересно в размещении видео? Люди очень часто ищут ответы на свои вопросы, задавая их не Google, а на YouTube и Vimeo. Особенно часто ни это делают, когда ищут ответ на вопрос: «Как мне это сделать?». Поэтому видео является отличным инструментом контент‑маркетинга, если ваш продукт или услуги что‑то объясняют и каким‑то образом связаны с техническими моментами, инструментами.

Технические моменты 

Снимайте видео на свой мобильный, не надо использовать никаких суперкамер. Apple iPhone, телефоны на базе OS Android имеют отличную оптику, достаточную для записи видео. Запомните главное правило – снимайте видео всегда горизонтально, не вертикально. Мы не привыкли к вертикальному видео, у нас телевизоры и компьютеры имеют горизонтально ориентированные мониторы. Во время съемки старайтесь не крутить свой телефон, чтобы сохранить горизонтальное положение.

При возможности, я уже говорил об этом, правильно выставите свет. Свет не должен быть за объектом, который вы снимаете. Он может быть перед объектом, чуть выше вас, левее или правее или за вами. Но ни в коем случае не за объектом, потому что тогда он будет плохо различим.

Я рекомендую использовать выносной микрофон. Часто бывают ситуации, когда снимая на телефон, можно зажать динамик пальцами и, соответственно, не записать звук и в результате придется переснимать. Выносной микрофон позволит вам избежать подобных казусов. Стоит «петличка» недорого, рублей триста, и служит долго.

Рекомендую делать видео коротким, от двух до десяти минут максимум. По статистике, которая есть на Vimeo, я вижу, что активно люди смотрят первые две‑три минуты, потом они проматывают либо перестают смотреть. Десятиминутное видео до конца досматривают не больше 25% человек.

Всегда редактируйте свое видео. Что убирать? Заминки, бекстейдж, съемки, сделанные в перерывах. В редактировании видео есть много интересных моментов. Если ваше видео‑интервью или запись состоят из нескольких независимых фрагментов, то есть не связанных логически между собой, то никто не мешает вам переставить их местами. Например, рассказывая какую‑то историю, вы говорите: «А перед этим…» и показываете предысторию, хотя снята эта предыстория может быть позже самой истории. В общем, экспериментируйте.

Используйте качественные видео‑фрагменты. Есть видео‑стоки, такие же, как фотостоки, они предлагают различные короткие отрывки видео, которые сделают ваш конечный проект выглядящим профессиональным. Будет выглядеть так, как будто вы потратили на него минимум 50 тысяч рублей.

В качестве примера: как‑то я делал серию обучающих роликов по созданию интернет‑магазина на платформе InSales. Купил видеоролик (http://edtr.ru/ZBDhxS), звук к нему (http://edtr.ru/11SWPPZ) и в результате получилась вот такая заставка: (http://edtr.ru/ZBDfG3)

О чем снимать видео 

Я уже говорил, что интервью – идеальный способ для того, чтобы снять видео. Кстати, и записанный вебинар тоже может быть отличным видео‑контентом маркетинга. Вызывают большой интерес и ролики о том, как что‑то сделать своими руками. Например, если вы занимаетесь ручной работой по дереву, постройкой домов, укладкой печей, то поделитесь частью своих секретов и получите новых клиентов.

Есть еще способ, когда вы берете за основу какую‑либо историю и рассказываете историю, которая лежит за этой историей. Например, почему вы решили заняться тем делом, которым сейчас заняты, почему выбрали именно эту нишу. Но делать это стоит только в том случае, если за этим действительно лежит интересная история, а не просто «я работала, работала, пахала ночи напролет и так заработала свой миллион».

Это интересно только вам.

А людям нужна душещипательная история, например, вы и знать не знали о дизайне, потом встретили дизайнера, влюбились, он научил вас рисовать, потом вы расстались и чтобы не потерять голову вы ушли с головой в творчество, создавая изображения новых миров, где все любят друг друга вечно и спустя полгода стали самым лучшим высокооплачиваемым фэнтези‑дизайнером (это реальная история, кстати).

Тонкости 

Хороший звук – задача «номер один» при снятии видео! Используйте качественный микрофон и ваши зрители будут вам благодарны. Уделите внимание свету, при этом не надо покупать дорогие светильники, достаточно двух‑трех торшеров из Икеа, при помощи которых можно получить отличный результат.

Редактируйте. Не выкладывайте видео без монтажа, даже если оно кажется вам идеальным. Уберите все лишнее, сделайте видео максимально коротким и информативным.

Книги и электронные книги

Публикация книг – один из лучших способов донести свои идеи до читателей. Но не повторяйте ошибки, которую делают практически все начинающие инфобизнесмены – не используйте книгу только как инструмент продаж своих продуктов. Такие книги тяжело читать, так как они практически не содержат новой и полезной информации и буквально на каждой странице заставляют вас что‑либо купить. Такие книги читаются только один раз, люди не любят авторов, которые постоянно что‑то продают. Никто не запрещает вам разместить один или несколько раз свой призыв к действию, но знайте меру.

Технические моменты 

Если вы хотите опубликовать свою книгу, я рекомендую вам сервис http://ridero.ru, который позволит подготовить и опубликовать вашу книгу на «ЛитРес», на Амазоне и даже на Озоне с минимальными затратами.

Нет никакой причины нести свою рукопись в традиционное издательство. Многие авторы считают, что если их книга вышла, скажем в издательстве «Манн, Иванов и Фербер», то это продемонстрирует всем, что вы написали действительно что‑то стоящее.

Ничего подобного.

В том же «Манн, Иванов и Фербер» вышла куча пустых книг. Знаю потому, что мне присылали книги на рецензию и я, читая очередную нетленку, думал: «Что именно, какая причина лежит за тем, что эту книгу вдруг решили напечатать?». И не находил ответа на этот вопрос.

Если вы хотите написать и издать книгу, вы должны быть уверены, что эта книга действительно принесет пользу читателям. И только после этого книга начнет приносить дивиденды вам как автору.

Какого объема должны быть книга? Традиционное издательство принимает к публикации рукописи от трехсот тысяч знаков. Но если вы подготовили книгу в электронном формате, триста тысяч знаков – это слишком много. Объем электронной книги должен лежать в пределах 50 ‑200 стандартных печатных страниц.

Тонкости 

Если вы собираетесь серьезно заниматься написанием и публикацией книг, хотите стать профессиональным автором, то я рекомендую купить платный доступ к форуму Warrior Book Club (http://edtr.ru/1ueuBM1) за $40 (разовая плата) на котором содержится очень много полезной информации по написанию и изданию электронных книг. Акцент сделан на Амазоне, но рекомендации подходят для публикации и на Ridero.

Из русскоязычных ресурсов могу рекомендовать сообщество в ЖЖ «Справочник писателя» (http://edtr.ru/1qaIBzt) и сайт Pro‑Books.ru но на них мало практической информации по сравнению с Warrior Book Club.

Уделяйте половину времени, которое вы планируете отвести на создание книги, дизайну обложки. Это ключевой момент в маркетинге вашей книги, так как люди принимают решение о покупке книги на основе ее обложки.

Не рисуйте обложку сами, только если вы не дизайнер обложек, обратитесь к профессионалам.

Я рекомендую иностранных дизайнеров, так как они всегда следят за трендами. Можно использовать сервисы www.fiverr.com и. www.99designs.com Цены на Fiverr начинаются от $5.

На этом все. Мы практически полностью раскрыли тему контент‑маркетинга и я надеюсь, что вы увидели все самые важные аспекты. Конечно, какие‑то тонкости могли остаться за страницами книги, но для начала будет достаточно того, что изложено выше.

Бизнес в интернете как система

В предыдущих главах мы разобрали важные составляющие бизнеса в интернете, и теперь давайте все это объединим в единую систему, которая будет работать на вас.

Конечно же, каждый конкретный случай может отличаться деталями, это может зависеть от вас как от личности, так и от того бизнеса, которым вы занимаетесь.

Цели 

Вы выполнили домашнее задание первой главы? Вы действительно знаете цели своего бизнеса?

Это не праздный вопрос. Вы должны знать их наизусть, они должны просто отскакивать от зубов. Выпишите их на бумагу и повесьте перед рабочим столом и на холодильник, сделайте из них заставку на рабочий стол компьютера, держите их всегда перед глазами.

Цели помогают вам настроиться на нужную волну. Цели помогают победить сомнения.

Ваше предложение рынку 

Так же как и цели ваше предложение рынку должно быть четко сформулировано и записано рядом с целями. Вы должны верить в свое предложение, считать его действительно стоящим.

Если вы знаете, в чем состоит ваше предложение, то какое следующее действие должен совершить потенциальный клиент, чтобы стать клиентом? Какая цель? Что он должен сделать? Вы это знаете? Вы помогаете ему это сделать?

Если здесь не все ясно и четко – проработайте этот вопрос. Вы должны четко знать, что должен сделать человек, попав на ваш сайт, чтобы стать вашим клиентом.

Контент‑маркетинг 

Великолепный контент, интересный контент должен поддерживать то, что вы предлагаете. Люди заходят на сайт журнала «Редактор», чтобы научиться:

– Писать статьи.

– Писать заголовки.

– Писать план статьи.

– Писать быстрее и так далее.

Естественно, когда я предлагаю своим подписчикам продукты, связанные с интересующей их темой, например, книгу «Как написать статью за 60 минут» (http://www.editor.ru/icw/), курсы, связанные с тем, как написать книгу, как ее издать, курсы, связанные со сторителлингом, то это является логическим продолжением бесплатных статей на сайте.

Контрольные вопросы 

– Как вы промоутируете, продвигаете свои услуги?

– Используете ли вы подобный способ?

– Релевантен ли ваш контент тому, что вы предлагаете?

– Как вы работаете с контентом?

– Как вы его публикуете, какие каналы используете?

– Как вы продвигаете свой контент вне вашего сайта и вне вашего листа?

Еще раз проверьте, что конкретно вы продвигаете.

Возможно, я немного повторяюсь, но это стоит того. Когда вы размещаете информацию в социальных сетях, то она должна быть релевантна тому, что вы в данный момент предлагаете или продаете.

Ваш успех – в релевантности предложения. Люди видят предложение и переходят на ваш сайт из социальных сетей. Но попадать они должны не сразу на продающую страницу, а на страницу с дополнительной информацией. Пусть они смотрят бесплатные видео, например, запись вебинара, читают ваши статьи. И уже внутри этих материалов делайте свое предложение. Такая подача практически не вызывает отторжения.

Если вы продаете какой‑то физический продукт, тут отличный способ – записать видео типа «Как это сделать?», разместить в YouTube, дать к нему ссылку на вашу уже продающую страницу и затем получать клиентов. Соответственно, продвигать нужно видео, а не продающую страницу.

Чем вы занимаетесь между продажами?

Между продажами нужно продвигать других людей. Не конкурентов и не коллег, а тех самых людей, которым вы продаете. Среди них есть очень интересные и стоящие личности.

– Делайте что‑то для своей тусовки, для самых внимательных и преданных читателей. Говорите о них!

– Помогайте этим людям найти интересный материал. Вы – специалист в своей области, вы знаете, то, что не знают другие, вы общаетесь с интересными людьми – вот и делитесь этой информацией со своими читателями.

– Продавайте только самое лучшее. Кажется, что это так должно быть понятно, но в жизни случается обратное. К примеру, написана книга или сделан курс и вы чувствуете, что продукт получился хорошим, но не отличным. Продать такой продукт будет просто, но если покупатели сочтут его слабым, то будут запросы на возврат денег и последующие продажи будет сделать труднее.

И всегда держите в голове, что продажа – это не всегда получение денег. Продажей является и ваша просьба сделать что‑либо: подписаться на рассылку, поделиться ссылкой с друзьями и пр. 

Поделюсь своим опытом, как я продвигаю свои проекты.

Я использую Twitter для того, чтобы привлекать на сайт новых подписчиков. Я размещаю на нем информацию по теме своего журнала, делюсь интересными ссылками на другие сайты и проекты. Когда я продвигаю свою статью, то я размещаю ссылку на нее больше одного раза. Часто я несколько дней подряд размещаю ссылку на одну и ту же статью несколько раз в день.

Первое время я боялся, что люди будут жаловаться на то, что ссылка так часто повторяется, но жалоб практически не было. Почему не бывает жалоб и почему вы можете делать так же? Дело в том, что у каждого человека достаточно много людей, за которыми он следует. Люди не сидят в Twitter постоянно, поэтому если вы публикуете ссылку один раз, то ее могут и не заметить. Многократная публикация значительно повышает шансы на успех.

Я использую Facebook не очень активно, потому что опытным путем я выяснил, что самый лучший трафик я получаю с Facebook тогда, когда я размещаю анонсы опубликованных статей. То есть выходит статья и она сразу автоматически публикуется на странице в Facebook.

Instagram и Pinterest я не использую, так как мой бизнес все‑таки больше связан с текстами. У меня был аккаунт несколько лет назад и я там размещал различные тексты и замечания к ним, делал разборы, приводил кейсы. Но это абсолютно не окупалось и клиентов оттуда не приходило, и я перестал это делать.

LinkedIn. Одно время я постоянно публиковал туда статьи, еще дополнительную информацию, рассказывал об услугах, но никакого ощутимого результата не получил, поэтому эту сеть я сейчас не использую. Но, если вы связаны с поиском и подбором персонала, возможно, что эта сеть для вас окажется очень полезной.

Как часто вы должны писать в блог? 

Если писать в блог каждый день, то будет достаточно много подписчиков приходить каждый день, но и отписываться будет много. Для начала я рекомендую публиковать статью в блоге два‑три раза в неделю, это самая оптимальная частота.

Когда я так делаю, я получаю в день примерно 50 подписчиков. Для компании «Корректор» статьи публикуются намного реже – один раз в неделю, один раз в две недели. Такой график является оптимальным, так как позволяет читателям подробно изучить информацию.

Вы можете писать и еще реже – несколько раз в месяц. Особенно, если каждая ваша публикация будет обстоятельной и серьезной. Такая публикация может приносить вам сотни и тысячи ссылок, упоминаний, лайков и твитов. Но реже, чем раз в месяц, писать смысле нет. Все‑таки и поисковые системы, и люди уже успеют вас забыть.

Когда я пишу статью в блог, я думаю не только о читателях, но и о поисковых системах. Я использую плагин WordPress SEO by Yoast, оптимизирую каждую статью по ключевому слову. Потому что я 70 процентов трафика получаю из поисковых систем – Яндекса, Гугла.

Как часто вы должны рассылать письма по своему листу? 

Опираясь на свой опыт скажу, что идеально рассылать раз в неделю и лучше это делать в субботу или воскресенье. Связано это с тем, что в субботу и воскресенье люди очень часто не сидят у компьютера. Да, они читают письмо со смартфона и у них есть время его прочесть. Как ни странно, я увидел, что письма, отправляемые в субботу и воскресенье, читаются намного лучше. Слать можно в течение всей субботы и в первую половину дня в воскресенье.

Никогда не рассылайте письма в понедельник, если хотите отправлять письма во время рабочей недели, то делайте это во вторник и четверг.

Когда я писал о социальных сетях, то вы заметили, что я практически не сижу в них, автоматизировав свою работу при помощи таких инструментов как Buffer (https://bufferapp.com) и HootSuite (https://hootsuite.com).

Но я забыл еще упомянуть про поиск в социальных сетях, про тренды. Я очень активно пользуюсь поиском в Twitter (https://twitter.com/search‑home), отслеживаю активность интересных мне людей и, конечно, конкурентов.

Так я «поймал» сторителлинг, заметив что к нему возрос интерес. Я опубликовал несколько статей на эту тему и завершил разработку нового курса по сторителлингу. На момент написания этой главы курс еще не поступил в продажу, но в мой лист ожидания записалось уже более 400 человек. По статистике курс купят примерно 10% в течение первых трех дней с момента начала продаж, остальные 2–3% покупателей «подтянутся» в течение месяца.

Вы можете также записатьс в лист ожидания, чтобы получить самое лучшее предложение: http://edtr.ru/1nFjDwi

Прежде завершить главу, хочу предостеречь вас от одной очень распространенной ошибки. Когда вы создаете группу в социальных сетях, то хотя эта группа и является вашей, на самом деле она принадлежит не вам, а владельцу социальной сети. Поэтому никогда не стройте свой бизнес только на социальных платформах, используйте социальные сети как дополнительную витрину вашего бизнеса, привлекайте пользователей через них на свой сайт.

На этом все. Это была последняя, шестая глава, в котором я систематизировал все, что было сказано и написано в книге.

Что дальше?

Вы только что закончили чтение книги «Бизнес в интернете для творческих людей». Надеюсь, что вы сможете применить полученные знания на практике, в своем бизнесе.

Если у вас есть какие‑либо вопросы по этой книге, то вы можете задать их мне по почте: office@editor.ru

Если вы понимаете, что для реализации всего, что вы узнали вам нужна помощь, то я приглашаю вас пройти обучение на курсе «Бизнес в интернете для творческих людей».

Обучение длится шесть недель и за это время вы сможете реализовать все, с чем ознакомились в книге (и даже больше) на практике.

Я буду в течение всех шести недель находится с вами на связи по электронной почте, вы будете выполнять домашние задания, присылать мне на проверку. 

Вместе с этим вы также сможете задать мне любые интересующие вас вопросы и получить на них ответы. У вас также будет доступ к закрытой мастер‑группе где другие участники обсуждают свои проблемы и задачи, делятся своим опытом и успешными решениями.

Только по ссылке из этой книги вы можете пройти обучение на шестинедельном курсе на 20% дешевле. Интересно? Вот ссылка: http://edtr.ru/1ytSTje

Но если вы достаточно самоорганизованы и вам не нужны дополнительные «вкусности», такие как набор из 87‑ми платных шаблонов для WordPress ElegantThemes (стоимость 2 700 руб), 100 платных шаблонов WooThemes (стоимость 15 000 руб) и плагин для создания форм и лидоненерации Gravity Forms (стоимость 3 800 руб), то вы все сможете реализовать самостоятельно, опираясь на информацию, изложенную в книге.

Новые горизонты

Если вы хотите продолжить обучение, то у меня есть отличный курс «Email‑маркетинг для творческих людей (http://www.editor.ru/imcc/)», который как раз создавался как продолжение курса «Бизнес в интернете для творческих людей».

Вот ссылка на курс: http://edtr.ru/1xfISFd

Или вы можете решить, что знаете уже достаточно для того, чтобы завершить обучение и перейти к активным действиям.

Что ж, это отличный выбор!

Хочу поблагодарить вас за время, проведенное за чтением этой книги. Для меня это правда очень приятно.

Спасибо вам за ваше время и успехов в делах!

С уважением,

Александр Гришин

