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Первая ошибка предпринимателя
Начинающие предприниматели наступают на одни и те же грабли. Они сперва арендуют офис, нанимают людей, а потом ждут продаж. В итоге ничего не происходит и они разоряются. 

Это распространенная ошибка связана с путаницей между причиной и следствием в ведении бизнеса. Действительно, если посмотреть на успешные предприятия, то мы увидим офисы и сотрудников. Но это следствие того, что в бизнесе есть продажи. А не причина.
Продажи и наличие покупателей — причина. Офис, сотрудники, товары — следствие ведения бизнеса.

Аренда офиса не имеет к бизнесу никакого отношения. Потратить деньги может каждый, у кого они есть. Само наличие денег не свидетельствует о том, что дело пойдет.

Ко мне часто обращаются с вопросами типа: «У меня есть 100 тысяч рублей, хочу открыть интернет-магазин. Что делать?»

Отвечаю, что магазин в интернете можно сделать и бесплатно. Главное, хоть что-нибудь с него продать. Сделайте простую страничку в интернет и попробуйте продать. Если пойдет, тогда поговорим о магазине. 

Людей такой ответ разочаровывает. Они-то думали, что если у них будет интернет-магазин, то и бизнес пойдет сам собой. Куда там. В большинстве случаев они гарантированно впустую потратили бы деньги.

Путаница между причиной и следствием приводит к тому, что люди теряют деньги.

Начинать нужно с продаж.

Представьте, вы придумали дело. Решили, что для него нужен офис и люди. Прокрутите в голове эту картинку. У вас есть все: помещение, товар, люди. Что будет дальше? Как клиенты вас найдут? Что вы будете делать для их привлечения? 

Начните свое дело с самого последнего шага. С поиска клиентов и продаж.

Например, мы решили открыть образовательные курсы. Начать нужно с набора группы, а не поиска помещения.  Когда у нас будут клиенты, место найдется само собой. А что же говорить клиентам про место проведения занятий? Придумаем что-нибудь. Это умнее, чем вбухать деньги в аренду помещения без клиентов.

Избегайте самой первой ошибки предпринимателя. Начинайте с продаж и только потом делайте все остальное. 

Понты
Одно из препятствий в развитии предпринимателя – это его эго, чувство собственной важности, статус и понты.

Эту идею я встретил в рассылках Юрия Мороза. И она оказалась очень полезной. Действительно, стоит только начать чуть-чуть зазнаваться, как дела начинают ухудшаться. Ты отрываешься от реальности, и вернуться к ней можно только трезво задавая вопрос: «Если ты такой крутой, то увеличь свою прибыль в два раза, а потом еще в 2!». И все, возвращаешься с небес на землю. Скромность и отсутствие понтов позволяет лучше развиваться. 

Джим Коллинз в книге «От хорошего к великому» сравнил, что отличает великую компанию от просто хорошей. Оказалось, что руководителей великих компаний отличает... скромность. А во главе их компаний-конкурентов были люди, занятые собственным возвеличиванием.

Как-то раз Генри Форду случилось приехать в Англию. 

В справочном бюро аэропорта он поинтересовался самой дешёвой гостиницей в городе. Служащий взглянул на него — лицо его было известным. Генри Форд был известен по всему миру. Всего за день до этого в газетных статьях, посвящённых его предстоящему приезду, были помещены его большие фотографии. И вот он стоит здесь, спрашивая о самом дешёвом отеле, одетый в плащ, который смотрится постарше его самого. 

Служащий спросил:
— Если я не ошибаюсь, вы — мистер Генри Форд. Я хорошо помню, я видел ваше фото.
— Да, — ответил тот.

Это привело служащего в полнейшую растерянность, и он воскликнул:
— Вы спрашиваете самую дешёвую гостиницу, носите плащ, который, похоже, не моложе вас. Я видел вашего сына, приезжавшего сюда, он всегда останавливается в лучших отелях, и он был великолепно одет.

Генри Форд ответил:
— Да, мой сын ведёт себя, как эксгибиционист, он ещё очень неуравновешен. Мне незачем останавливаться в дорогом отеле; где бы я ни остановился, я — Генри Форд. В самой дешёвой гостинице я все равно Генри Форд, нет никакой разницы. Мой сын ещё очень молод, неопытен, он боится, что подумают люди, если он остановится в дешёвом отеле. 

А это пальто — да, это пальто действительно досталось мне от отца, но это не имеет никакого значения; зачем мне новые тряпки? Я — Генри Форд, что бы я ни надел; даже если я совершенно голый, я — Генри Форд. А всё остальное неважно.

От малого к великому 

Вас не удивляло почему армяне, азербайджанцы могут спокойно торговать на рынке, а русский человек нет?

Менталитет не тот. Русский человек ищет глобальные проекты, а на мелкие не разменивается. Вот как отразил это Матвей Малый в своей книге "Как сделать Россию нормальной страной": 

Почему англичане делают такие хорошие чемоданы? Потому что англичанин, делающий чемодан, по отлично сделанному чемодану предлагает другим судить о себе. Он гордится высоким званием мастера-ремесленника, хранит и ценит секреты мастерства, бережет свою торговую марку. 

Русский, делающий чемодан, отнюдь не считает себя чемоданщиком. Наоборот, он говорит: «Посмотрите, как поэта заставили сидеть согнувшись в три погибели и делать чемодан! Вот я сейчас вам покажу, как из меня чемоданщика делать. Сделаю я вам сейчас чемодан, который полностью отразит ту боль, которую я испытал, оказавшись, против воли своей, в чемоданном производстве, и тот позор, который должно испытать общество, заставившее меня чемоданами заниматься. Я поэт, претят мне эти чемоданы: я только о поэзии и думаю, и хоть стихи я не пишу, писал бы, если б только меня чемоданы делать не заставили. Ну ладно, я на самом деле даже грамоту не знаю, но по крайней мере мои чемоданы плохи и меня не назовешь презренным чемоданщиком. 

Вот если бы сделать чемодан, в который можно весь Кремль упаковать, тогда, пожалуй, и я бы такой распрекрасный чемодан вам сделал, а чемодан, в который баба будет одежду складывать, – это уж увольте!».

И в продолжении:

Разница между Россией и Западом состоит в том, как люди формулируют свои желания. На Западе начинают с того, что достаточно хорошо, а потом стараются это еще улучшить. Сначала человек строит хороший дом, потом, учтя свои ошибки и приобретя опыт, – следующий дом, получше. Привлекательность такого подхода в том, что никто не пытается сразу достичь идеала, построить что-то божественное. Человек признает, что он лимитирован в своих возможностях. 

Но в действительности-то человек создан для чего-то великого, так как же сделать так, чтобы его стремления были достойны его высокой миссии? На Западе люди планируют свои поступки под человеческий размер, довольствуются достигнутым и делают следующий шаг. Задумал человек построить домик – построил его и живет в нем. Теперь следующий шаг: пристроить к своему дому крыльцо. На Западе наверх пытаются залезть по лестнице, и у этого подхода есть как плюсы, так и минусы. 

Русские же начинают с абсолюта, с самого большего из того, что может подсказать их воображение. Вместо того чтобы построить обычный дом, они мечтают о громадном дворце. Но пока дворца нет, нужно же где-то спать. Поэтому они строят времянку и поселяются в ней. Русский человек мечтает о дворце и поэтому годами или веками не улучшает свою времянку. 

Казалось бы, западный человек поселился в своем домике постоянно, но на самом деле – временно, потому что его жилище все время совершенствуется, превращаясь в большой солидный дом. Русский человек думал, что он поселился во времянке ненадолго, до постройки дворца, но времянка становится его постоянным жильем...

У меня есть 2 товарища, которые подтверждают эти истории. Один каждый день делает маленькие проекты в Интернет, за годы он их сделал тысячи. Теперь он миллионер. Другой товарищ думает только о глобальных проектах, читает бизнес истории великих людей, много рассуждает о бизнесе и ничего не делает. Ему ничего, кроме собственной важности, не мешает делать небольшие проекты и развивать их. Но нет, нужен сразу проект на миллион. А пока его нет, ничего делать и не буду. Живет он скудно.

Начинать нужно с малого. А потом переходить к глобальному.

Что такое деньги?

Деньги — это мера человеческого добра, Матвей Малый
Если начать вводить в поисковую систему Google запрос: «деньги это», то подсказками, ускоряющими ввод, будут:
• деньги это зло;
• деньги это придуманный способ обмана.

То есть, именно так ищет и считает большинство людей.

В надежде, что может англоязычная публика думает по-другому, вводим в Google «money is» и получаем первую подсказку:
• money is the root of all evil (деньги — корень всех зол)

Неудивительно, что с таким отношением к деньгам, многим их не хватает.

Деньги — это мера добра. 

Вспомните, когда вы платили деньги в последний раз, что вы получили взамен? Если это было посещение продуктового магазина, то разве не ценные продукты вы получили в обмен на деньги?

Каждый раз, когда отдаете деньги, вы совершаете акт добра в отношении продавца (он получает деньги) и получаете добро от продавца (в виде товара или услуги). В результате обмена товара (услуги) на деньги, количество добра в мире увеличивается. 

Богатые люди те, кто делает добро в массовых количествах. Конечно, вы можете сравнить это с реальностью и увидеть, что далеко не все так. Да, мир несовершенен. Но в большинстве случаев богатство и добро взаимосвязаны.

Рекомендую прослушать аудио-книгу Матвея Малого «Как быть: как добиться успеха». Идею про то, что деньги — это добро, вы найдете в 7-й части.

P.S.
Если эта заметка вызывает у вас раздражение. И вы считаете, что деньги — это зло, то задайте себе вопрос «Богат ли я?». Если нет, то может стоит изменить отношение к деньгам?

Деньги делают деньги
Представьте, мы покупаем гостиницу на берегу Черного моря. Она стоит 20 миллионов рублей. Выгодно ли это?

Если бы вместо покупки гостиницы, мы положили деньги в банк под 8% годовых, то через год наша прибыль составила 20.000.000 * 0,08 = 1 миллион 600 тысяч рублей. То есть, наша гостиница, только потому что она существует, должна приносить прибыль, как минимум, 1 миллион 600 тысяч.

Учитывая, что она может работать на полную только 3 летних месяца, получаем 1.600.000/3 = 533 тысячи рублей в месяц она должна давать просто так. Эти деньги не нужно зарабатывать! Они автоматически были бы начислены в банке. Но, чтобы получить эти деньги с гостиницы, нужно попотеть.

20 миллионов – это гостиница где-то на 10 номеров. Попробуй с нее заработать 533 тысячи в месяц. Это 17 тысяч рублей в день с 10 номеров. Не просто.

Бизнес должен давать доход больший, чем процентная ставка по вкладу в банке.

Купить и сдавать квартиру – это НЕ бизнес. Если вместо покупки квартиры, положить деньги в банк, то получится тот же доход, что и от аренды. Но при этом нам не нужно будет иметь дело с квартирантами.

Когда вы видите работающие бизнесы, задавайтесь вопросом: "Сколько в них было вложено денег?" А потом подсчитайте, превышает ли его доход % ставку по вкладу в банке. И вы увидите насколько бизнес прибыльный.

Деньги делают деньги. 
Зачастую, доходнее просто положить их в банк.

А как же пенсия?
Многие работают только ради пенсии. Но пенсия – это обман. Морковка в конце пути. 

Откуда берется пенсия? Ее из наших доходов забирают государство в виде налогов. За рабочий стаж набегает приличная сумма. В итоге в виде пенсии отдают фактически наши же деньги. Но! 

Если человек  сам откладывал бы деньги в банк на протяжении всей жизни, то в конце он получил бы "пенсию" одними процентами. Плюс у него бы остались накопления (вклад в банке), которые можно передать детям. А до пенсии еще дожить надо, а после смерти она сгорает.

Вот таблица из книги "Множественные источники дохода", которая показывает через сколько лет вы станете миллионером, откладывая деньги.

	Ежедневный 
вклад, рубли. 
	3% 
	5% 
	10% 
	15% 
	20% 

	1
	147 лет 
	99 лет 
	56 лет 
	40 лет 
	32 года 

	2 
	124 
	85 
	49 
	36 
	28 

	3 
	112 
	77 
	45 
	33 
	26 

	4 
	102 
	71 
	42 
	31 
	25 

	5 
	95 
	67 
	40 
	30 
	24 

	6 
	90 
	63 
	38 
	28 
	22 

	7 
	85 
	61 
	37 
	27 
	22 

	8 
	81 
	58 
	36 
	26 
	21 

	9 
	77 
	56 
	35 
	26 
	21 

	10 
	74 
	54 
	34 
	25 
	20 


Откладывая в банк по 10 рублей под 10% каждый день, через 34 года вы станете миллионером. 

Вот вам и пенсия за 10 рублей в день. 

Что такое бизнес

У вас есть проблемы?
Вы готовы заплатить за их решение?

Вот вам и бизнес!

Бизнес — это решение проблем других людей.

1) Заметьте проблему, 2) придумайте решение, 3) продайте его.

Чем повседневней проблема, тем больший потенциал она в себе содержит. Есть простейшие проблемы, которые решаются на уровне бизнеса только сейчас.

Например, что делать с огрызками мыла?
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Вот вам решение.

А как хотелось бы иметь закладку для книги, которая сама закладывается.
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Пожалуйста, недавно сделали во Франции.

Бизнес — это просто.

Причиной, по которой многие не решаются на свое дело, является мысль, что бизнес — это сложно. Вокруг вас миллионы проблем. Почему бы вам не решить хоть парочку из них?

Выберите проблему, которая досаждает лично вам. Решите ее для себя. Предложите решение другим людям за деньги.

Поверьте в себя.
Вы именно тот человек, который сможет сделать это

Определите правильно проблему
«В США в одном из приморских городов была проблема. Студенты приезжали туда отдыхать, оставляли много денег, но при этом сильно буянили и доставляли проблемы полиции.

Дело усугублялось тем, что среди студентов было почетным быть арестованными и провести несколько дней в тюрьме. Для них это было символом мужества.

Что делать в таком случае полиции? 

Ужесточение мер: посадить на хлеб и воду, увеличить срок пребывания в камере — только ухудшило ситуацию. Для студентов стало еще престижнее быть арестованными и попасть в тюрьму на несколько суток. Теперь они прямо стремились туда.

Когда мест в камерах стало не хватать и полицейские перешли на сверхурочную работу, то стало понятно, что проблема вышла из под контроля.

И тогда начальником полиции было найдено решение.

Он распорядился кормить попавших в тюрьму студентов... детским питанием. И вместо того, чтобы относиться к ним как преступникам, начал общаться с ними как с маленькими детьми. Проблема была решена». 

Еще одна история: 
«В одном из небоскребов было 2 лифта. Но людей работало так много, что они постоянно собирались в очередь перед лифтом. Людей раздражало, что нужно ждать лифт несколько минут. 

Что только не думали сделать владельцы небоскреба, чтобы решить проблему очередей: увеличить шахты лифта, поставить дополнительные лифты, переделать лестницы в эскалаторы, изменить время работы людей, пропагандировать здоровый образ жизни и привлечь людей ходить пешком по лестницам...

Но одна фирма предложила другое решение: она установила на каждом этаже перед лифтами... зеркала во всю стену. От пола до потолка. 

Мысль была в том, что люди не будут возражать против ожидания лифта, если смогут в это время разглядывать себя в зеркало». "Откуда берутся идеи", Джек Фостер.

Фирма решила совершенно другую проблему (раздражение при ожидании), но это было как раз то, что нужно.

Нужно правильно сформулировать проблему и тогда будет найдено решение. Неправильная формулировка — неверное решение (как говаривал Винни-Пух: «Это неправильные пчёлы! И они делают неправильный мёд!»)

Пример из нашей жизни. Посмотрите на Сбербанк. Там считают, что их проблема в очередях. И обещают вскоре избавиться от них. Уверен, они сделают это... их проблема решится сама собой.

Как можно избавиться от очередей? Нужно просто разогнать клиентов, плохо их обслуживать, и всеми силами стремиться отбить желание ходить к ним в банк, а то повадились. Можно, в конце концов, отстреливать клиентов на подступах к банку. И это все будет решением заявленной проблемы.

Очередь клиентов — это что проблема? Нам бы ваши проблемы. Правильная формулировка проблемы для Сбербанка: «Как быстрее обслуживать клиентов?».

Если не получается решить проблему, то переформулируйте ее. 

Как говорится: «Ответ на любой вопрос уже существует. Надо только правильно поставить вопрос, чтобы получить его».
Выйти в тираж
Элвис мертв, но дело его живет.

Наследники Элвиса Пресли каждый год получают за его творчество примерно по 50 миллионов долларов (полтора миллиарда рублей) дохода. Неплохо, учитывая, что Пресли умер в 1977 году. 

Эти данные из журнала Forbes, который каждый год подводит рейтинг самых богатых, но мертвых знаменитостей. 

Как такое получается, что мертвый человек зарабатывает за год намного больше, чем другой живой за всю свою жизнь?

Дело в том, что Элвис вышел в тираж. Он мертв, но его диски продаются и песни звучат каждый день. Считайте, что каждый раз, когда вы слушаете Пресли – он работает, как живой, а его наследники получают за это деньги. 

Песни были записаны один раз, а звучать будут вечно.

Тиражирование результатов своего труда объясняет, почему так богаты знаменитости. Они один раз что-то делают (записывают песню, играют в фильме, пишут книгу, выступают в телешоу), а потом размножаются благодаря средствам массовой информации. Их бизнес информационный, и он позволяет умножать свой труд в миллионы раз.

Сравните это с работой парикмахера, который физически ограничен свой работой. Он не может обслужить больше определенного числа клиентов. Он может повышать плату за услуги, но все равно у него будет потолок. Ему нужно или создавать сеть парикмахерских или становится... Сергеем Зверевым. 

Преодолеть потолок можно, переведя бизнес в информационный или создав свою сеть.

О создании сети хорошо рассказывает Роберт Кийосаки в книге "Школа бизнеса". Посмотрите по своему городу фирмы и вы увидите, что у них есть сети. Магазины одной марки раскиданы по всему городу. Кто не строит сеть – "умирает". 

Если с построением сетей еще кое-что понятно, то с переходом в информационный бизнес дело обстоит сложнее. Как можно перевести пошив одежды в информацию? Или создание женских украшений оцифровать? Нужно думать и каждый найдет свое решение.

Например, моя жена фотографирует создаваемые ею украшения и выкладывает их на своем сайте darina.tv. Физически украшение нельзя размножить, нужно сделать еще одно такое же. А вот их схемы и фотографии – можно. Например, публикация схемы одного украшения привела к тому, что в разных частях мира мастера его повторили. Ее сайт – не бизнес, а хобби. Но перевод его в информационное поле позволяет тысячекратно увеличить эффект. Каждый день  сайт darina.tv посещает 3 тысячи человек. 

Подумайте, как можно перевести ваше дело в информационное? Как его тиражировать? 

 Как создать великую компанию

Джим Коллинз в своей книге «От хорошего к великому» приводит три вопроса, ответы на которые позволяют создать великую компанию.

1) В чем вы можете быть лучше всех в мире?
Важно также ответить на вопрос: «В каком виде деятельности вы не можете быть лучшим в мире». То в чем вы можете стать лучшим в мире, может оказаться не тем, чем вы занимаетесь сейчас. 

Лучший в мире не обязательно подразумевает географически весь мир. Можно быть лучшим в пределах своего города. 

Мало кто задается целью стать лучшим. Вы знаете хоть одного такого человека? Поэтому смело ставьте цель "стать лучшим" и достигайте ее.

2) Как работает ваша экономическая модель?
Есть много классных идей, но денег там нет. Например, всемирно известный Twitter с момента своего создания убыточен. Как вы будете делать деньги? Продумайте это с самого начала. 

3) Что вы особенно любите делать?
Человек, который любит свою работу, превосходит тех, кто делает ее только ради денег. Все великие компании любят то, что они делают. Кому-то по-настоящему интересно делать памперсы, бритвы, шины... Что интересно вам? 

Для создания великой компании нужно, чтобы ваше дело отвечало этим 3 вопросам. 

Цели рекламы

Зачем давать рекламу?

Ответ кажется очевидным, чтобы заработать денег. Если на каждый вложенный в рекламу рубль получать два, то ваша прибыль составит 100%.

Реклама превращается в машину по зарабатыванию денег. Загружай в нее деньги и умножай их.

Но, если мы посмотрим на окружающую нас рекламу, то окажется, что таких "рекламных машин" не так-то и много.

Например, билборды на дорогах. Если они выгодны рекламодателю, то они должны постоянно быть закреплены за ним. Ведь зачем прекращать рекламу, если она приносит доход?

Но мы видим, что реклама на билбордах постоянно меняется. Приходят и уходят разные фирмы. Почему это происходит?

1) Реклама не выгодна;
2) Рекламодатель не может оценить эффективность рекламы. Он просто не знает какую роль вносит билборд в его продажи;
3) Реклама дается для поддержки бренда.

Пункт № 3 является одним из главных для крупных компаний. Их цель не пустить в свою нишу конкурентов, поэтому они заваливают рекламу деньгами.

Представляется образ крепости на горе, реклама - это укрепления и оборонительное вооружение. Она не приносит прибыли, но сохраняет статус кво.

То есть для крупных фирм цели рекламы могут быть совсем другие. Иногда нам непонятные, например, зачем рекламируется РЖД или Газпром?

Большинство рекламы предназначено не для получения прямой прибыли, а совсем для других целей.

P.S.
Не стоит копировать поведение компаний, преследующих в рекламе другие цели. От того, что новая фирма даст рекламу на Первом канале в прайм тайм ничего не произойдет.

Аксиомы рекламы от Джозефа Шугермана

1) Все графические элементы рекламы создаются с одной-единственной целью — заставить прочитать первое предложение рекламного текста.

2) Единственная цель первого предложения рекламного текста — заставить прочитать второе предложение.

3) Заставьте читателя говорить «да» и соглашаться с вашими точными и верными замечаниями на протяжении всего текста рекламы.

4) Клиент  должен быть настолько заинтересован в прочтении рекламного объявления, что не смог бы остановиться, пока не дочитал весь текст до конца, как если бы катился вниз по скользкой горке.

5) Текст должен быть достаточно длинным, чтобы заставить читателя предпринять именно то действие, которое от него требуется.
Как писать статьи, чтобы их читали

- Как люди читают в интернете?
- Никак.

Якоб Нильсен, эксперт веб-юзабилити

Правила написания текстов:

1) После того, как текст написан, сократите его в 2 раза.

2) Дайте тексту "вылежаться".

3) Проверьте на орфографию в Word'e.

4) Разбейте текст на небольшие абзацы. Аккуратно оформите.

5) Прочитайте текст ВСЛУХ. Если трудно читать - перепишите.

6) Иллюстрируйте статьи.

7) Используйте аксиомы рекламы.

Главное правило от Владимира Никонова: если вы не можете прочитать свой текст несколько раз вслух, то его НИКТО не прочтет.

P.S.
Никто, в смысле, никто никто.
Что такое маркетинг?
«Маркетинг – это битва восприятий», Джек Траут 

Все, что мы воспринимаем, находится внутри нас. 

Все, что вы видите, слышите, нюхаете, ощущаете находится внутри вашего мозга. Мы видим не реальность, а ее отображение. В мире нет цветов (красного, желтого...), есть длина волны. Это мозг окрашивает предметы и создает цвет. Так же мозг распознает автоматически речь на своем языке. Все это происходит мгновенно и мы не замечаем этого. 

Подумайте об этом. Все, что вы воспринимаете, получено из внешней реальности, обработано мозгом и представлено вам в ощущениях. Мир, который вы воспринимаете, состоит из ваших же клеток мозга. 

Роберт Уилсон хорошо раскрывает эту тему в книге "Квантовая психология" в главе "Сколько у вас голов". 

То, что у каждого человека своя реальность (каждый мозг обрабатывает внешний мир по своим фильтрам и установкам), объясняет множество, на первый взгляд, непонятных экспериментов в маркетинге.

Так людям предлагали сравнить, что лучше по вкусу Кока-кола или Пепси. Если напитки были в стаканах без этикеток, то испытуемые отдавали предпочтение Пепси. Если была этикетка, то Коле. 

Этикетка реально изменяла вкус. 

Теперь вы можете понять, почему это происходило. Вкус создается мозгом. В него было за всю жизнь записано больше рекламных роликов Колы, чем Пепси и они определили восприятие. 

Вы можете провести аналогичный эксперимент дома с друзьями. Сперва поинтересуйтесь, кто чему отдает предпочтение (Кола или Пепси). И почему он это делает? Затем разлейте Колу и Пепси, чтобы никто не знал, что в бокалах и попросите сравнить вкус. Вы увидите, что сторонникам Колы понравится Пепси и наоборот. 

Таким образом, главное – это не характеристики продукта, а его восприятие. И маркетолог работает именно с восприятием. Задача маркетолога проникнуть в сознание потребителя. Закрепиться там и создать связи между своими продуктами и словами. 

В каждом из нас есть следы работы рекламы и маркетинга. Они представлены в виде ассоциаций в нашем мозге. Например, я спрошу вас: «Безопасный автомобиль – ?» Большинство людей ответит Volvo. 

Бритва – ? Gillett.

Вы можете пройтись по всем записям у себя в мозге, спрашивая ассоциации. Телевизор – ? Стиральная машинка – ? Сотовый телефон – ?

У каждого человека такие записи могут отличаться. Но, в основном, это будут известные бренды. В идеальном варианте фирма создает слово, которое становится нарицательным: памперсы, скотч, ксерокс, погуглить.

В своих интернет-проектах я применяю знания маркетинга. Например, у моего партнера есть сайт log-in.ru, он позиционируется как "интеллектуальные развлечения". На сайте есть оптические иллюзии, онлайн игры, статьи...

Но "интеллектуальные развлечения" – размытое понятие. Его трудно представить и вообразить. Поэтому я предложил партнеру разбить сайт на отдельные сайты: оптические иллюзии и онлайн игры. И это сработало! Новый сайт optical-illusions.ru незамедлительно попал на первые строчки поисковых систем по запросу 'оптические иллюзии'.  И ненароком вышел в англоязычный интернет по запросу 'optical illusions' в Google. И понятно, почему это произошло: оптические иллюзии – это оптические иллюзии и ничего более. 

Другой пример, электронная библиотека "Куб". Ее нельзя представить одним словом. Но можно определить направление: книги для саморазвития. Поэтому важно не то, что есть в библиотеке, а то чего там НЕТ и не будет: книг по фантастике, женских романов и детективов.

Или проект психологи на b17.ru. Задача создать ассоциацию, что психологов нужно искать на b17.ru. Но кроме психологов есть еще эзотерики, йоги, маги... Их можно тоже регистрировать на сайте, большинство бы авторов сайтов так и сделало. Но тогда это размажет бренд. Как может быть психолог и маг представлен в одном месте? Поэтому мы продвигаем только психологов, дипломированных психологов. 

Если у вас есть свой бизнес или сайт, то нужно определиться по каким словам вы хотите быть представлены в сознании человека. И потом, придерживаясь их, продвигаться.

Рекомендую изучить книги Джека Траута и Эл Райса.

Как стать креативнее

«Как говорят плохие парни, в Италии за 30 лет правления семейства Борджиа были войны, террор, убийства и кровопролитие, но зато были и Микеланджело, Леонардо да Винчи и Возрождение. 

В Швейцарии 500 лет царили братская любовь, демократия и мир — и что это дало? Часы с кукушкой» Гарри Лайм в фильме "Третий человек" (лучший британский фильм)

Альф Рен, автор книги «Фанки идеи», пишет, что самый простой способ стать креативнее — это выйти за рамки своей зоны комфорта. И начать думать о вещах, которые вам противны.

Согласитесь, что есть вещи думать о которых совсем не хочется. Но кто-то ими занимается и причем успешно. 

Например:
• вывоз мусора в Италии контролирует мафия;
• программа для iPhone 'Ifart', которая только пукает и рыгает, принесла создателю миллионы $;
• компания Pure Digital Technologies выпустила самые хреновые (и дешевые) видеокамеры и... продала их на миллионы;
• Fun Betty создали краску для волос на... лобке;
• а порнофильмы для пенсионеров, чего стоят!

Альф Рен рекомендует составить список вещей, которые вам нравятся меньше всего. Будьте честны, что вас отвращает, чего вы терпеть не можете? 

Поймите, что эти области полностью закрыты для вашего мышления. Вы сами их ограничили. Просто откройте их и расширьте за их счет свою креативность.
Расширьте свои возможности
«На семинаре по рекламе студенты получили задание за ночь подготовить проект рекламы для швейцарских ножей. 

Большинство студентов на следующей день приходило с проектами, но всегда находился кто-то, кто утверждал, что работал несколько часов кряду, но так и не смог ничего придумать. 

Эта история повторялась три года подряд. 

На четвертый год ведущий решил изменить условия задачи. Вместо того, чтобы поручить изготовление одного проекта, он дал задание сделать эскизы как минимум десяти рекламных проектов швейцарских ножей. И вместо того, чтобы дать студентам для разработки один день, он сказал, что необходимо все сделать за время обеденного перерыва. 

После обеда у каждого было по меньшей мере по десять идей. У некоторых даже больше, а один студент подготовил 25 эскизов». "Откуда берутся идеи", Джек Фостер.

Джек Фостер пишет, что сталкиваясь с проблемой, большинство людей ищут одно правильное решение, потому что они так обучены в школе. Один вопрос — один ответ. Но у большинства проблем в жизни множество решений. Как только это осознается, решения тут же находятся.

Если перед вами стоит задача, то попробуйте найти на нее сразу несколько решений. Используйте для этого технику «Список 100».

Кроме этого, в каждом из нас стоят выдуманные нами же ограничения по своим возможностям.

Так раньше моим ограничением было писать статью 1 раз в месяц. Чаще писать не было ни вдохновения, ни идей. 

Но я смотрел как делают другие (Юрий Мороз, например) и видел, что возможно писать рассылку осмысленно и 2 раза... в день. Изо дня в день. Потом посмотрел сколько книг написал Айзек Азимов (около 500), а сколько стихов сочинил Пушкин...

Расширьте свои возможности. Это проще, чем вы думаете.
Давайте веселиться

«Первое условие бизнеса состоит в том, что он не должен быть скучным и нудным. Надо радоваться жизни. Если работа не доставляет радости, то вы попусту растрачиваете свою жизнь». Том Питерс
«Сделайте так, чтобы работа в вашем агентстве приносила радость, — говорил Дэвид Огилви, глава рекламной компании. — Если люди не смеются, они редко могут сделать хорошую рекламу».

«У серьезных людей бывает мало хороших идей. Люди, рождающие идеи, никогда не бывают серьезными». Пол Валери

Джек Фостер, автор лучшей, на мой взгляд, книги о творчестве «Откуда берутся идеи» ставит веселье на первое место по важности для генерирования новых идей.

ВЕСЕЛИТЕСЬ и идеи сами вас найдут.

Для веселья я каждый день читаю bash.org.ru и смотрю КВН.
Просто делать

Представьте, человек решил заработать миллион. 

Первым вопросом у него будет: «Что нужно для этого делать?» Информации не хватает. И он начинает читать книги, смотреть видео, ходить на тренинги по бизнесу... Потом наступает момент, когда человек узнает, что нужно делать. И тут начинается самое необъяснимое... ОН НИЧЕГО НЕ ДЕЛАЕТ. 

Почему? Попробуем понять.

Рассмотрим человека с избыточным весом. Что ему делать для того, чтобы похудеть, понятно. Нужно меньше есть. Очевидно. Но его этот ответ не устраивает. Он будет искать и читать все больше и больше информации о диетах, чудо-массажерах и тому подобном. В конце он решит, что его спасет методика 25 кадра... 

Или возьмем проблему человека, который хочет бросить курить. Это не проблема. Необходимо просто перестать засовывать сигареты в рот. Но нет. Это ведь так сложно. И человек ищет другие способы: электронные сигареты, наклейки, гипноз...

Представьте тренера по фитнесу. К нему приходит человек и говорит: «Я хочу иметь стройное тело». Тренер говорит: «Выполняйте эти упражнения и через время результат будет». Что делать известно, но заниматься человеку не хочется. Он думает: «Вот бы тело само стройным стало. Я заплачу».

Проблема достижения цели находится не в плоскости вопроса «Что делать?» Проблема в том, КАК ЗАСТАВИТЬ СЕБЯ ДЕЛАТЬ?

Путь к цели лежит через СТРАДАНИЕ. Бросить курить, меньше есть, заниматься спортом – это страдание. 

Люди не хотят страдать для достижения своих целей. Они лучше придумают себе отговорки, почему они этого не делают. Я наблюдаю это в таких количествах, что просто страшно становится. Говоришь человеку, что нужно сделать то, то и это, и будет у него результат. А он НЕ ДЕЛАЕТ. Он продолжает читать книги, в которых ему пишут, что нужно делать, он смотрит передачи Олега Тинькова про бизнес и... НИЧЕГО НЕ ДЕЛАЕТ. 

Секрет успеха простой: узнаешь, что делать и ДЕЛАЕШЬ.

И это делание может быть рутиной, оно может не нравиться и вызывать СТРАДАНИЕ, но ты это делаешь. И получаешь результат. 

Просто делайте. 
Черные маги

Почему зная, что делать, человек этого НЕ ДЕЛАЕТ? Может он просто ленивый и ему не хочется ничего делать? Не хватает силы воли? 

Посмотрим на жизнь обычного человека: он встает к 8 утра, может провести в дороге на работу несколько часов, на самой работе выполняет рутинные и глупые задания, страдает, но ДЕЛАЕТ. И так каждый день из года в год. Это нечеловеческая сила воли.  

Значит причина неделания для себя лежит в чем-то другом.

Проблема уходит корнями в детство. Ребенок постоянно приучается делать что-то за вознаграждение или наказание. При этом он подчиняется чужой воли: родителей, воспитателей, учителей. Проявление собственных желаний, поступков и свободы в выборе деятельности, а также связь со своим "Я" полностью блокируется взрослыми. 

Вспомните свое детство. Вы что-то хотите сделать, а родители вам говорят: "Перестань ерундой заниматься, иди уроки учи, читай книгу, пойди делом займись". При этом под делом понимается то, что родители считают важным в этот момент. Начальник на работе – это тот же родитель, он даже часто по возрасту подходит. Или, наоборот, ребенок ничего не хочет делать, просто в окно смотрит, а ему говорят: "Перестань бездельничать". А может в этот момент ребенок о мироздании думал.

Запреты на делание (неделание) могут идти из такого раннего детства, что вспомнить их вряд ли получится. Необходимо осознать, что взрослым человеком руководят программы, заложенные, когда он был еще ребенком. 

Люди обусловлены желанием похвалы (зарплаты) и страхом наказания (выговор, увольнение). Это внешние стимулы. В детстве внутренняя мотивация ребенка разрушается и заменяется внешним кнутом и пряником. И только под таким соусом человек может что-то делать.

Все внутренние стимулы человека загнаны в глубокий подвал подсознания. Человек не знает, чего он хочет, что он может. Он не знает, что у него есть свобода выбора, что он уже взрослый, у него есть право на ошибку и за нее его никто не поругает. 

Нужно осознать, что с самого раннего детства в людях уничтожается внутренняя свобода. Надо понять, почувствовать, перепросмотреть свое детство и начать искать себя и бороться со своими страхами. Каждый может делать то, что он хочет просто так, без объяснения причин.

Книга, которая подробно раскроет эту тему «Безусловные родители». Читая ее, можно отследить проблемы из своего детства и начать решать их.

– Кто такие черные маги?
– Окружающие нас люди являются черными магами. А поскольку ты с ними, то ты тоже черный маг. Подумай на секунду, можешь ли ты уклониться с той тропы, которую они для тебя проложили. Нет. Твои мысли и твои поступки навсегда зафиксированы в их терминологии. Это рабство. Я, с другой стороны, принес тебе свободу. Свобода дорога, но цена не невозможна... Карлос Кастанеда, Сказки о силе
Не читайте книги миллиардеров!
Сейчас в продаже много книг известных миллиардеров: Дональда Трампа, Уоррена Баффета, Билла Гейтса, Стива Джобса... Но от них не будет толка, потому что...

Они одни такие.

Миллиардеры не помогут вам начать свое дело, так как начало их бизнеса было во многом дело случая.

Аналогия. Каждую неделю в США кто-то становится миллионером, выигрывая в лотерею. Представьте, что теперь каждый счастливчик решит написать книгу о том, как он достиг такого успеха. 

Один напишет, что победа пришла благодаря его силе воле и настойчивости. Он покупал билеты в течении двадцати лет и теперь удача вознаградила его. Другой скажет, что выиграть помогла визуализация. Он представлял выигрыш в деталях и это сработало. Третий объяснит успех силами магии, которую он применял при покупке лотерейного билета...

Всегда можно найти объяснение событию после того, как оно уже произошло.

Если бы методики миллиардеров работали, то люди, прочтя их книги, становились, как минимум, миллионерами. Но что-то не слышно в Интернете: «Я прочел книги Трампа и стал миллионером!» Чтение таких книг может только разочаровать нереальностью достижения цели. Как говорил бывший миллиардер Полонский: «У кого нет миллиарда, могут идти в жопу».

Это не значит, что книги миллиардеров не нужно читать. У них можно многое взять тогда, когда свое дело разовьется. Опыт управления компаниями у них настоящий и неслучайный. Но читать их сначала, считаю вредным. 

Они такие одни.

Вы получите больший опыт в бизнесе от общения на улице с торговцем фруктами, чем от книг Уорена Баффета. Продают фрукты-овощи многие, значит этот бизнес работает. Это просто. Попробовав свои силы в малом работающем бизнесе, можно идти дальше.

P.S.
А кого тогда читать?. Тех, кто консультирует бизнес и приводит примеры успешной своей работы. Это Ричард Кох, Джек Траут, Юрий Мороз, Том Питерс.
Мысль для вдохновения

Когда-то давно в книге Ога Мандино «Величайший торговец в мире» прочел мысль, которая изменила мою жизнь, направив на путь саморазвития:

«Лист тутового дерева посредством человеческого гения становится шелком. Глина посредством человеческого гения превращается в стены дворца. Древесина кипариса посредством человеческого гения претворяется в алтарь. Клочья овечьей шерсти посредством человеческого гения становятся одеянием короля.

Если цену листьев, глины, деревьев и шерсти человек может увеличить тысячекратно, то разве я не могу это сделать той глиной, которая есть человек и носит мое имя?»

Владимир Никонов
b17.ru  koob.ru  mindmachine.ru
vlaimir@mail.ru
Подписаться на авторскую рассылку  «Идеи для бизнеса»
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