Дело в том, что вся эта система, о которой я сегодня рассказываю, это называют система LIFT, она делится на 3 ступени. Значит, что такое 3 этих ступени? Любой образовательный проект, он в любом случае будет проходить эти 3 ступени, и мы общаемся с разными предпринимателями из этой ниши, и на самом деле, что мы поняли для себя, мы поняли, что все это проходят. Кто- то проходил это три года назад, кто-то 5 лет назад, кто-то 10 лет назад, но все это проходили, и давайте сейчас с Вами так же пройдем этот путь. Я хотел бы понимать, на каком этапе вы сейчас находитесь, мы сейчас определим, то, на какой ступени вы прямо сейчас находитесь потому, что там наша длительная программа обучения и развития бизнеса LIFT, о которой я расскажу в самом конце, для кого это будет интересно, значит, она как раз сформирована на этих ступенях. 
Вот если Вы сейчас находитесь на ступени №1, зачем я сейчас это вас спрашиваю? Во-первых, для того, чтобы вам было проще понимать, на каких элементах и инструментах фокусироваться, то есть если вы сейчас на ступени №1, то ваша ключевая цель должна состоять в том, чтобы создать ценный продукт. Я понимаю, что вы сегодня пришли на тему «Масштабирование», но важно, все, что я буду сегодня выдавать, если вы находитесь на ступени №1, через призму мне это нужно будет сделать на втором шаге, на второй ступени, не сейчас, потому что мы даем разные. Может быть это не первый вебинар, на который вы сегодня пришли, мы даем разные вебинары, для разных ступенек, то есть, есть ступень №1, это те, у кого сейчас нет готовой идеи, ниши, нет автора, у кого нет продукта, если он сам автор или эксперт, или, например, есть продукт, но он не продается. Напишите, пожалуйста прямо сейчас «я на первой», если вы сейчас находитесь на первой ступени. Вот, почему это важно, я сразу вам скажу, потому, что мы много предпринимателей пропустили через себя. Я не совру, если скажу, что их было порядка десяти тысяч предпринимателей потому, что мы в этой теме онлайн-образование очень уже давно, и мы лично где-то работали, где-то в личном консалтинге, и что мы поняли, мы просто поняли, что часто основная проблема предпринимателя, заключается в том, что его фокус находится не там, вот его фокус находится абсолютно не там. Вместо того что бы фокусироваться, как сделать денежный тест продукта, человек может пойти снимать офисы, масштабироваться, искать сразу, подключать параллельно 10 рекламных каналов, Facebook, Vkontakte, YouTube. Потом начинает проходить какие-то курсы, которые ему не нужны прямо сейчас. И вот что важно, еще раз напишите, если Вы на первом, напишите «я на первом», что бы я понимал.
Если вы на второй ступени, вторая ступень, что это? Вторая ступень – это когда создание образовательного онлайн проекта, это когда у вас есть уже продукт, и он продается, и это очень важно. Это важно, на самом деле, и применимо по отношению к любому бизнесу. На этой ступени ваша задача уже состоит в том, чтобы начать масштабирование, вот как раз для тех, у кого уже есть продукт и он уже может быть продавался или продается, сегодняшний как раз вебинар. В первую очередь, да вы можете послушать про ступени, если вы только стартуете, но знаете, я могу сказать, что я несколько сотен вебиранов провел, что те люди, которые находятся на старте, например, они могут посещать бесконечное количество вебинаров, в итоге они просто слушают и на этом все заканчивается. Поэтому вы это можете все послушать, если вы хотите про действия, про результаты, то опять же приходите к нам в програму BootCamp LIFT. Значит, вот на второй ступени что происходит? Если вы на второй, здесь у вас уже есть деньги, у вас есть продажи. На второй ступени ваша ключевая цель –  стабилизировать результаты, выйти на более высокий уровень продаж и начинать первые шаги к небольшой автоматизации. Если вы прямо сейчас на второй ступени, напишите «я на второй ступени». 
И третья ступень самая интересная, она называется «Автопилот». На этой ступени мы как раз уже прорабатываем, помогаем прорабатывать нашей аудитории, нашим участникам программы, автоматизацию, выходить на более высокий уровень, здесь уже команда, делегирование. То есть, большая команда на само деле, ну вот мы сами находимся на ступени №3, то есть это тот самый этап, когда у тебя может быть команда там 20, 30, 40, 50, 70 человек. У нас в пиковые периоды, когда мы видим большую загрузку по проектам, если у нас много проектов и мы видим какие-то трендовые пиковые месяцы, то может быть декабрь самый хороший такой месяц в системе образовательных проектов. В нас, например, в том декабре было в команде 100 человек. Мы в некоторые периоды это оптимизируем, потому что, мы понимаем, что, например, в разные сезоны нужно разное количество, да, например. Поэтому важно это понимать. Если вы сейчас на второй ступени, напишите «я на второй», и если «я на третьей». Еще раз хочу напомнить, зачем это нужно, во-первых, чтобы вы сами определились, во-вторых, для того, чтобы я мог в течении сегодняшнего вебинара, если я вижу, что вы сейчас на второй или на третьей, я просто буду давать на какие-то вещи больше акцентов расставлять, чтобы вам это было более понятно, какие-то инструменты. Вижу, что есть те, кто написал уже, те, кто не написал, напишите пожалуйста «я на второй» или «я на третьей». 
Еще раз хочу напомнить, что если вы пришли сегодня на этот вебинар и вообще в этот рынок, чтобы развиваться, то возьмите себе за важное правило: «активность всегда предполагает результаты», первое правило. Второе правило: «если вы хотите, чтобы вам выдавали максимум, будьте включены, отдавайте сами, вот как сейчас интерактив» напишите сейчас, отвечайте на вопрос, что самое важное? Пишите ответы в чате, это важно.
А мы будем двигаться дальше. Друзья, у мены к вам вопрос еще такой следующий, я сегодня рассказываю про масштабирование, я наверно когда-то находился в том же месте, где вы находитесь или большинство, находится прямо сейчас. Кто с этим сталкивался, напишите пожалуйста в чате три восклицательных знака, кто находится прямо сейчас у этой точки, вот когда вы не знаете за что хвататься, вы не понимаете, какие действия дают большие деньги, как сдвинуться с мертвой точки, как пробить «стеклянный» потолок, или же, что конкретно Вас отличает от других? Поставьте три восклицательных знака, если вы сейчас понимаете о чем я говорю потому, что, на самом деле, вот то что я сейчас рассказываю, весь этот вебинар, это про эти вещи, о том, когда то, 5 лет назад, условно, я был в этой же ситуации, я не понимал, как развивать свой проект, как создавать по-настоящему большие проекты, но сейчас с уверенностью могу сказать, что любой проект с готовым продуктом, который к нам приходит, мы запускаем сейчас на него успешный рекламный тест, и получаем прибыль в первом месяце. То есть, весь мой вебинар, знаете, мой конкретный кейс, это моя некая история о том, «Как мы создаем проекты, которые генерируют сотни тысяч долларов в месяц и дает уже 10 000$ в первый месяц». Это конкретно вот про это. То есть, я могу конкретно без каких-то дополнительных подводных камней сказать о том, что на самом деле, вот любой проект, который к нам сейчас приходит, мы можем из него сделать прибыль, вопрос в том, что мы сейчас сами отбираем в какие проекты мы готовы заходить, а в какие нет. Именно поэтому мы создали длительную программу обучения, в которую может зайти каждый, поскольку мы сами выборочно выбираем с кем работать. Мы работаем сейчас только со звездами, с предпринимателями или с авторами, которые уже имеют очень качественный, очень успешный продукт, и мы его масштабируем. 
Я перехожу к основной части, значит, и что мне хотелось бы сказать. Вот когда мы говорим про рост, когда мы говорим про развитие, на самом деле Вселенная на столько многовариантная, существует огромное количество разных вариантов масштабирования бизнеса, но я выделил среди них 5 основных ключевых способов. От те самые 5 ключевых способов, которые нам позволили вырасти, которые нам позволили сделать большие цифры.
Способ №1 – это автоворонка продаж. Поставьте пожалуйста плюс, напишите «я в чате», кто хотел бы узнать все 5 способов и готов дослушать этот вебинар до конца, кто готов, кто сегодня посветит сегодняшний вечер новым знаниям, и кто сегодня вот внедрит хотя бы, или напишет себе план, кто вот дает такое публичное обещание, это сделать уже сегодня. Это важный момент, потому, что…хорошо, погнали по способам.
Способ №1 – самый важный способ, я считаю, что это ну прям это откровение. Способ №1 – это автоворонка продаж. Кто уже слышал об этом, или внедрил в своем бизнесе? Напишите пожалуйста, давайте для разнообразия, напишите 7, кто уже слышал о самом термине «автоворонка продаж», может быть где-то читал, проходил какие-то мероприятия, напишите 7, и напишите 0, если нет. Чтоб я понимал, слышали не слышали, об этой теме. Давайте я напомню, для тех, кто вообще не в теме, я сейчас начну из далека, что весь образовательный онлайн проект, весь коммерческий бизнес цикл, он заключается в трех основных элементах. Он заключается в трафике, в лидах и в продажах. То есть, если вы хотите, чтобы ваш бизнес постоянно рос, вам нужно постоянно увеличивать объём трафика, постоянно получать большое количество заявок, продажи, и постоянно реинвестировать эти деньги. Самый главный базовый секрет, с точки зрения больших проектов, создания больших проектов, заключается в том, что, реинвестиции, нужно постоянно реинвестировать деньги снова и снова в рекламу. И 5 лет назад, когда мы на самом деле уже делали успешные проекты, когда мы делали уже успешные запуски, там онлайн курсы, программы, прочее, мы записались на обучение в Америке, к Расселу Брендсону, мы за это заплатили 25 000$ за годовое обучение вместе с Андреем, и тогда знаете вот совет, который он дал, он, наверное, изменил все, что мы делаем, он сказал: «Построй одну воронку продаж, и сделай по ней 1000 продаж». Что мы и сделали, мы сделали это в нескольких проектах, мы это повторили, и мы поняли, что ключевая фишка, ключевой секрет, он заключается как раз в том, чтобы научится строить воронки. Я могу сказать, что мы на сейчас создали свое собственное агентство, которое создает, ну наверно, входит в топ 3 в русскоязычном пространстве, кто умеет создавать воронки, автоворонки под образовательные проекты, и это мы можем повторять соответственно, и главная задача состоит в том, чтобы научиться это делать, и знаете, это такой интересный навык, вот я могу даже сказать, что вы можете сейчас меня слушать, и сказать: «Влад, зачем мне эти воронки нужны, зачем, я хочу простой бизнес». Но смотрите, какая интересная штука, то, что в классическом виде, весь бизнес, он не представляет собой воронку продаж, но раньше продавали через сайт, с каждым годом, вот, например, сейчас в Америке просто продажа рекламной компании на сайт, на лэндинг не работает. То есть сейчас продавать рекламную кампанию, то есть когда ты направляешь рекламную кампанию там с Google или Яндекс, или Facebook просто на обычный сайт, эта уже модель не работает абсолютно. И это то, что мы видим на сейчас в теме онлайн обучения, то есть надо создать одну, разобраться, как выстраивать эту воронку, и это тот навык, который вас никогда не оставит без денег. Это ж важный момент. И, значит, когда мы говорим про автоворонки, есть 4 ключевых стратегии, которые ведут к большим деньгам. Первая стратегия, первая воронка – это консультации, вторая – это вебинара, третья – живого мероприятия, и четвертая – это классическая воронка запуска через контент, или запуска в свою базу через Email, через Messenger. Напишите пожалуйста в чате, какую воронку вы для себя, хотя бы предварительно, выбираете. Напишите в чате 1, 2, 3, 4. Какая воронка на ваш взгляд на данный момент является более привлекательной, тем более, что я вижу, что, некоторые из вас уже знакомы с самим термином «автоворонка».
Я сейчас расскажу вообще, что такое «автоворонка», а вы пока напишите от 1 до 4, что вы для себя видите, как самую потенциально интересную, как с точки зрения создания. Давайте расскажу пока, что такое автоворонка, как продавали в прошлом, я уже сказал, продавали в прошлом в один «шаг», то есть продавали в один шаг, сейчас же все многошаговые продажи автоматизированы – называют «автоворонкой». Если говорить про терминологию, то, ну на мой взгляд, смотрите, что это, это – многошаговая последовательность, которая встраивает правильные убеждения для нашего клиента, создает доверие и позволяет вашим клиентам покупать больше. То есть, вместо того, чтобы человек зашёл и купил там один товар, она выжимает из всей аудитории максимальное количество продаж. Так, я пока смотрю ваши ответы, я вижу 2, 2, 3, 1, пока приоритет в сторону вебинаров. Значит, есть живые мероприятия и воронка консультаций, отлично. И вот, что еще решает воронка, так это самая главная задача, которую надо для себя решить раз и навсегда, это научиться получать клиентов и сделать так, чтобы всегда были клиенты в вашем бизнесе. И, я раскрою вам секрет, очень такой секретный секрет, когда вы, хотя даже не так, вот я понимаю, что это выглядит как само похвала, но я в любом бизнесе, который бы я не создавал, я понимаю, как создать стабильный поток клиентов. И я это не о рекламной компании, это про то, как создать конкретно воронку, и когда вы разобрались в том, как создавать такие системы, у вас никогда не будет проблем с клиентами. Вот никогда не будет проблем с привлечением ваших клиентов. Это вот самый важный навык, я считаю, в маркетинге, который можно для себя прокачать. 
И того, давайте я сейчас более конкретно расскажу, о том, какие воронки, как они работают. Есть несколько примеров, как я уже сказал, 4 ключевых стратегии, это первый способ масштабирования, это выбрать одну из воронок для себя, в следующие 3, 6, 12 месяцев. Значит, одна воронка, она, как правило, создается, ну где-то в среднем ее можно создать за неделю, тридцать дней. То есть, это оптимальный срок, за который можно создать свою воронку вебинара, воронку консультаций, воронку живого мероприятия, воронку, там чего угодно. То есть, это типовые шаблонные 4 стратегии которые могут привести к первым 100 000$, то есть, это то, как мы это делали. 
Воронка консультаций – первый пример, смотрите, если вы продаете образовательный онлайн проект, свой продукт, напишите, кстати, какой средний чек в рублях или в долларах, сколько стоит ваш продукт, может вы уже придумали, сколько он будет стоить, и как он будет называться, напишите в чате, мне интересно, я прокомментирую. Если мы говорим про воронку консультации, то это выглядит следующим образом, вы делаете посадочную страницу, вы делаете сайт, но, важный момент, смотрите, мы не делаем сайт с платным продуктом, о котором говорим, о том, что вот запишитесь и оставьте заявку на бесплатную консультацию, нет, вот это чуть другая модель, как раз. Когда мы говорим про воронку личной бесплатной консультации, это означает, что, когда мы делаем описание и прототип тексты, копирайтинг нашего сайта, наши посадочные страницы под бесплатную консультацию, мы не продаем как раз выгоды, идею бесплатной консультации. То есть, мы на нашей бесплатной консультации, как раз, и вот на самой странице мы раскладываем идею и ценность, чтобы человек, когда оставлял заявку, он оставлял заявку не на продукт, почему? Потому, что, когда человек понимает, что ему нужна консультация, это такое вот, знаете, предшествующий шаг к продаже. Он сам оставляет контактные данные, ему проще их оставить, заявка на такой продукт, стоимость заявки будет ниже, в разы ниже, это вы потратите меньше рекламных бюджетов. Дальше, после того, как он оставляет заявку, он на странице следующей, после страницы спасибо, заполняет опросник, анкету. После того, как у него есть анкета, соответственно после этого, мы с ним связываемся, назначаем время, квалифицируем по определённым вопросам, мы эти все скрипты, шаблоны даем в нашей программе BootCamp. Значить, ну я в общих чертах вам обрисую. Вот, например, у нас есть страница, она называлась «Ищем 100 предпринимателей для личной работы над их бизнесом». Вы точно так же можете для себя создать «Я ищу трех домохозяек для того, чтобы помочь им с какими-то задачами». То есть, это один из примеров заголовка, который хорошо у нас сработал. Вы можете поставить свой заголовок, например, «Как избавиться от лишних 10 килограмм за, например, 15 дней» бесплатная консультация от эксперта. В чем задача, вот многие говорят вот, в чем здесь проблема, многие думают, что придут халявщики, и это верно, халявщики придут. Всегда есть халявщики, которые приходят на вебинары, которые приходят на консультации, которые в принципе не будут ничего покупать. Но здесь есть важный момент, квалификация, то есть, наша задача квалифицировать и отсечь с помощью анкеты, с помощью правильных вопросов после звонка, этих людей. Выявить их платежеспособность, выявить их реальную потребность, на сколько им нужно платное решение прямо сейчас. 
Если мы говорим про само название консультации, то вот пример одного из наших студентов, Юра Кабельчук, он когда-то проводил консультацию на тему подготовки к личному выступлению. То есть когда ты заходишь на страницу, там прям написано, то есть «Скорая помощь по подготовке к выступлению», прям бесплатная консультация. 
Значит другой пример, Алексей Лыстков, прямо сейчас проходит обучение в нашей программе BootCamp LIFT. Он кстати, вот Алексей прям сейчас он нам сделал 9500 тысяч долларов продаж, через личную консультацию, через продажи в переписке, соответственно обучение, как зарабатывать на строительстве барбекю комплекса, это очень интересно. То есть, смотрите какая идея, еще раз, сам лэндинг, сам сайт, он заточен именно через выгоды консультации, дальше вы ведёте по воронке, там есть несколько шагов, и закрываете уже на консультацию, и дальше, важный момент, на консультацию, ее вы проводите по специальному сценарию, который вот прям отточен по шагам, то есть, это специальный скрипт. И если говорить о том, что такое воронка, вот кто уже знает, кто уже сталкивался со скриптами отделов продаж, напишите !, кто знает что такое скрипты продаж, теле алгоритмы, алгоритмы продаж, то есть, это то, с кем работают менеджеры по продажам, когда создаются отделы продаж, когда, например, кто то работал в отделе продаж. Кто понимает сейчас, о чем я говорю? Поставьте ! в чате. Потому что, вот почему я привел этот пример, потому, что, когда я говорю про скрипты, по сути вся ваша воронка – это единый стандарт конкретных шаблонов, скриптов, алгоритмов. То есть, когда конкретный человек, если вы проводите консультацию, то у нее должна быть конкретная структура, если есть анкета, у нее должны быть конкретные вопросы, которые вытаскивают конкретные инструменты. Значит, итого, когда вы проводите такую консультацию, то есть, тут всегда есть статистика, и она повторяется из раза в раз. Например, если проводить по тем скриптам, в рамках программы, то в принципе можно закрывать каждого второго во плату. Соответственно, задача состоит, смотрите, в чем, она состоит не в том, чтобы как бы мне продать клиенту, а в том, чтобы у нас всегда должна быть очередь на консультацию, то есть, всегда поток заявок, дальше, всегда поток квалифицированных, назначенных встреч, и всегда поток проведенных консультаций. И для того, чтобы мы масштабировали эти…через эту воронку, наша задача заливать туда больше трафика, больше рекламы заливаем больше и больше и масштабируемся.
Я приведу вам несколько примеров, из нашей конкретно программы, у нас ребята есть, вот есть Павел Жердев, у него ниша образовательного проекта: «Как создать бизнес на Amazon». И он через такие консультации назначая на встречи соответственно, вот продал на более чем уже 11000$ продаж конкретно своего продукта. 
Или тоже, уже приводили пример, Илья Ширяв, тоже в теме: «Настройка рекламной компании Facebook». То есть, когда есть конкретный запрос, под этот запрос мы делаем консультацию, и это одна из точек продаж, которую мы можем делать на постоянной основе. Это консультация, то есть, еще раз, давайте предположим под воронкой консультации, какая логика? Вы не выдумываете каждый месяц, а где мне взять новых клиентов, где мне взять поток клиентов на свой продукт, вы один раз создаете систему повторяющуюся воронку консультаций, затем вы настраиваете рекламную кампанию, и единственное, что вы делаете на постоянной основе, так это управляете, или ваш подрядчик управляет этой рекламной кампанией. Например, управляет рекламной кампанией Facebook, или рекламной компанией Vkontakte. Все, то есть, у вас есть постоянная, налаженная система по получению клиента, его отбора, значит, назначение встречи, и конкретная структура по проведению консультаций. То есть, это есть полностью такой коммерческий цикл, закрытия во плату. 
Второй пример, то есть, даже последовательность мы возьмем, воронку вебинара, тоже есть конкретная последовательность. От, вы уже пришли на этот вебинар, например, этот вебинар, это может быть 1 из 10 вебинаров, которые есть в нашей большой системе, работе с нашими студентами, клиентами, то есть, есть рекламная кампания, человек регистрируется на странице, потом на странице «спасибо», он получает подарок, вовлекается, контактные данные оставляет. Дальше есть Email серия знакомство, затем есть серия вовлечения, где мы доводим человека до вебинара, дальше мы напоминаем ему о том, что он должен дойти до вебинара. Соответственно, это определённая последовательность, которая создается всего лишь один раз. Вот я приведу пример, у нас когда-то был такой вебинар, он назывался: «Система идеальных продаж». Страница регистрации, дальше после страницы регистрации у нас страница опросника, на опроснике мы, как правило, сегментировали, спрашивали у нашей аудитории, выявляли чем они занимаются, на каком этапе сейчас развития бизнеса находятся, дальше мы спрашивали у них нишу, в какой сфере они работают, дальше мы переадресовывали на страницу, где уже продавали наш платный продукт, и дальше приглашали на вебинар. То есть, это и есть структура вебинара по которой мы работали. В чем логика? Вот по такой схеме у нас было реализовано, опять же, не один проект, у нас уже было реализовано, как я сказал, таких три проекта долларовых миллионика, потому, что мы считаем, что воронка вебинара – это самая эффективная воронка, которую можно взять, в принципе, в работу. Воронка вебинара, в чем ее плюсы? Ты ее можешь продавать массово, ты, когда в личные консультации продаёшь, ты не можешь продавать одновременно, каждый день, там, тысячи клиентам, или сотням клиентам, воронка вебинара предполагает, что ты каждый день можешь получать новых клиентов, новые заявки, а люди, когда приходят на твой вебинар, это может быть автовебинар, записанный, и человек смотрит его по фактической записи и дальше оставляет заявки. Ну вот мы в живую, когда еще не было нормальных автовебинарных систем и сервисов, у нас был проект, он назывался «NOBLE’s consulting group for your business», мы обучали, как создать бизнес на Amazon. У нас была команда экспертов, те люди, которые сами торговали на Amazon, соответственно, и вот Андрей провел более 50 продающих вебинаров в живую, соответственно мы получили более 25000 тысяч участников в живом эфире, суммарное за все это время. Вот мы сделали одну качественную воронку вебинара, и потом, сделали естественно, возможно вам может показаться, что это там сложно или легко, но мы сделали сначала ее на коленке, затем провели вебинар, затем мы ее начали совершенствовать, и вот соответственно создав эту систему, мы практически ничего в ней не меняли в течении 8 месяцев, и мы получили вот такое вот количество заявок, вот такое количество оплат. То есть, это то, как это работает, то как это работало и в других проектах. 
Другой пример, опять же, тоже самое, Алексей Лысков тоже вот, я сегодня уже о нем рассказывал, он занимается печным бизнесом, мы помогли ему провести вебинар, значит окрутили его, он соответственно в первый месяц в нашем проекте уже сделал такой очень сильный рывок.
Другой пример, значит, проект, который мы продюсировали, проект Леонида Гроховского, он назывался: «SEO-маркетолог», значит мы тогда сделали серию вебинаров в базу Леонида и у нас тогда прибыль состояла, по-моему, 65000 тысяч долларов, мы сделали, по-моему, за месяц всего. Мы просто нашли качественного эксперта, к нам обратился, он сказал, что у него есть такая база, давайте сделаем какой-то запуск, сделаем большой проект, соответственно мы быстро среагировали, запустили такой проект. То есть, что я хочу сейчас вам показать, многие думают, что для того, чтобы запускать какие-то большие проекты, для этого нужны какие-то феноменальные качества, может быть, или совершенно новые знания, или нужно строить супер команды, или супер сложные системы, это вообще не так. Для того, чтобы это создавать, достаточно, в принципе, отстроить одну воронку, до этого, качественно в этом разобраться, как строить вообще воронки продаж, ну и дальше, соответственно работать в бизнесе. Я могу сказать, что вам этот навык, он вам пригодится в любом бизнесе, вообще, вот чем бы вы не занимались, если вы научились делать клиентов в теме онлайн обучения образовательных проектов, то вы точно сможете делать это и в любом другом бизнесе с легкостью.
Следующая воронка – это живые мероприятия. К живим мероприятиям мы относим мастер-классы, тренинги, семинары, конференции или живые курсы, то есть, когда живые мероприятия, это все проходит в формате, где-нибудь в Москве, в Киеве, еще где-нибудь, зал, люди сидят прям в зале. Есть также воронка, о которой можно повторять снова и снова. Мы так провели, у нас был проект, продукт назывался «Формула 1», для предпринимателей, это как создать свой интернет проект и масштабировать свой бизнес онлайн. У нас был один такой продукт, он назывался «Dream Team», как работать с командой, как создать мощную команду мечты. У нас есть и был продукт, он называется «Машина продаж», это как создать мощный отдел продаж, и у нас есть и был продукт, он называется «Стратегия», это о том, как создать мощную стратегию развития бизнеса, зачем я сейчас это вам говорю, по одной простой причине, у нас была линейка продуктов, благодаря которой мы просто повторяли каждые пол года, каждое живое мероприятие, и вот в каждые пол года мы собирали зал в 200, 500, 700 человек, и повторялись одни и те же цифры, просто воронка, которую мы включали, то есть это набор писем, набор сайтов, набор материалов, которых мы раз в пол года включали, запускали рекламную кампанию и дальше с ней работали, то есть, это вот в таком формате работало. 
Тоже интересный пример, мы так же организовали мероприятие Аллана Пиза, в городе Киев, значит, тогда мы собрали 800 человек на это мероприятие, со средним чеком 125$, в итоге у нас получился оборот где-то около 100000$, гонорар у нас вышел 25000$, и прибыль составила где-то 35000$. То есть, живые мероприятия, это интересно, знаете, есть определённые минусы, потому, что есть огромное количество «геморроя», з точки зрения организации, с залом, свет, оборудование, собрать всех в одном месте, опять же, менее выгодно, потому, что есть расходная часть, если сравнивать с онлайн, но плюсы в том, что это совершенно другая аудитория, есть аудитория, которая придет только на офлайн, на онлайн она не придет, есть такая специфическая аудитория. Есть еще один плюс этих мероприятий, ты чувствуешь энергетику, вот когда ты находишься в таком зале, когда ты его организовал, например, там на 1000 человек, понимаешь, на сколько другая, сильная энергетика, чем эти же 1000, 2000 или 3000 или 5000 в онлайн, то есть, это абсолютная разница, когда перед тобой, например, 1000 человек в зале, когда ты выступаешь на 1000 человек, это прям того стоит, это очень интересный опыт. Значит это есть живое мероприятие, а кому интересно бы было создать живое мероприятие, напишите пожалуйста «ж», напишите в чате букву «ж», или напишите «живое» или напишите «интересно», чтоб я понимал, что интересно организовать именно живые мероприятия, может быть кому-то.
Тем временем, я расскажу о последней стратегии, не интересно, да? Хорошо, а кстати интересно, что я здесь не сказал, когда вы создаете свой образовательный проект, онлайн проект, вам обязательно надо делать живые мероприятия, ну вот прям обязательно, то есть, если вы даже делаете онлайн школу, образовательный онлайн проект, вам в любом случае придется делать этот проект, вам в любом случае нужно будет делать, я рекомендую делать один раз, два раза в году, какую-то большую живую конференцию. Почему? Потому, что такое живая конкуренция? Это всегда формирование образа номер 1, это всегда имидж, это всегда пиар, это всегда вот такая составляющая, которая усиливает онлайн присутствие, потому, что, если вы обратите внимание, то самые большие игроки в рынке онлайн обучения, вообще на рынке обучения, это игроки, ну по мимо там платформа, IT стартапов, прочее, это офлайн игроки. Возьмем даже Тони Робинса, который, там, был недавно в Москве, я когда-то, почти год назад, летал на него в Майями на его тренинг, по-моему, в Майями это было около 10000 тысяч человек, это было трехдневное или четырехдневное мероприятие, я точно уже не помню, так вот самые большие игроки, это как правило рынок офлайн, и все-таки вот если мы говорим про онлайн, как он развивается, это большой растущий рынок, но если вы делаете мероприятия офлайн, делайте, вот это даже оценит ваша база, ваши клиенты, обязательно, это другой формат, если у вас есть ваши клиенты, делайте один раз в году мероприятие живое, у вас точно какой-то процент ваших из онлайн, купят живое мероприятие, живую конференцию, и вы можете продать только им эту конференцию, и это будет очень успешный кейс, потому, что у вас будет 0 на себестоимость привлечения этих клиентов и рекламу. Вы можете делать такие живые мероприятия раз в году, и это будет очень прикольно, очень интересный бонус с точки зрения финансов, да? Это по живым мероприятиям. 
Следующая стратегия, через которую можно сделать первые свои 100000 тысяч, первые 100000$, это я сейчас рассказываю о 4 стратегиях, о 4 воронках, и это уже четвертая последняя, о том, как сделать свои 100000$ продаж в теме образовательных проектов. Я не буду рассматривать эту воронку запуска конкретно, подробно, я подробно о ней рассказываю в нашей программе BootCamp LIFT, и там даем прям шаблоны, шаблоны писем, как запускать такой проект, но вам, в общих чертах, с вами поделюсь. Вот я думаю, что большее число из вас уже видели эти проекты, ну в принципе примеры запусков, которые вы точно видели, это запуск нового блокбастера в кино, или, например, запуск новой версии IPhone, или, например, конец света Майя, или, например, эпидемия гриппа в Украине в 2009 году. Все эти примеры, по сути, это примеры запусков. Что такое запуски? Когда вы видите, запускается, например, новый блокбастер, и по результату этого запуска, люди стоят в очереди, ночуют в палатках, или стоят в кинотеатре в очереди за билетами. Я помню в 2007 году, я был в Нью-Йорке, и в то время была презентация IPhone 1, я помню, что очереди тогда, на этой презентации были, прям вот, космические, люди уже на первый IPhone, они уже ждали, они спали в палатках, они ждали выпуска этого нового телефона, прям как сумасшедшие, и они несколько дней ожидали этого. Так вот, качественный запуск любого продукта – это всегда нагнетание интереса, поэтому, если вы прямо сегодня, решили для себя запускать какой-то новый проект, новый продукт, там, через два месяца, вы можете уже сегодня в социальных сетях, или у себя на канале YouTube, или еще где-нибудь, сказать о том, что, друзья, у меня есть интересная идея для онлайн курса, скажите, было бы интересно вам бы узнать, на мою такую-то тему, подробнее, о том, как решать такие-то задачи, поставьте +, и напишите, что конкретно вас волнует, или интересно, в этой конкретной теме. То есть, задача какая, мы сначала открываем петлю и закидываем на перед удочку о том, что совсем скоро что-то будет, то есть мы закидываем вообще слух в рынок, о том, что мы скоро что-то запускаем, что-то интересное случится.
Следующий этап этого запуска, это когда мы начинаем вбрасывать уже какую-то конкретику, например, мы вбрасываем о том, ребят, я тут подготовил такой убойный материал, смотрите, у меня уже есть готовая методичка моей программы, а вот я еще подготовил шаблон вот таких вот конкретных писем, или я придумал 110 рецептов, как приготовить завтрак, например, ну если мы онлайн курс о том, как готовить не скучные и интересные завтраки на каждый день, там 110 рецептов, например. То есть, это тоже классный продукт, и я подумал закинуть, и я постоянно, вот вы знаете, я прикармливаю аудиторию и показываю им что по немного открывает ту или иную информацию, то есть, я разогреваю ее. 
Затем, есть следующий этап, который называется Pre-launch, он называется пред-запуск такой, да. На этом этапе я говорю о том, что, ребят, у меня открытая ранняя регистрация моего продукта, продажи еще нет, но, если вы хотите вписаться в раннюю регистрацию по специальной цене, вот форма, это пока ранняя регистрация. Для тех, кто готов платить уже сейчас, в этой ранней регистрации, вы можете оставить заявку и в соответствии с этим, при полной оплате в час, вы еще получите дополнительные бонусы, 1, 2, 3, 4.
Следующий этап, он называется уже «запуск» (Launch), это этап, на котором мы уже говорим о том, что, ребят, официальные продажи стартовали, скидок больше нет, все, мы уже продаем, если вы хотите вписаться, есть вот такие вот условия, вписывайтесь на них, мы запускаемся уже через неделю, например, от оптимально чтоб этот этап длился не больше недели, соответственно, и мы на этом этапе уже работали с нашей аудиторией, уже без особых скидок.
Следующий этап, это «пост-запуск», это когда мы запускаем какой-то образовательный онлайн курс, или образовательную программу, или еще что-то в этом роде. Это когда мы закрыли официальные продажи, но мы говорим, смотрите друзья, значит, проходит неделя, и мы говорим, смотрите, если вам интересно, мы видели, что вы проявляли интерес к нашему продукту, но по каким-то причинам не записались, мы это можем через email рассылку, через контент, через социальные сети, через stories в Instagram, где угодно, но мы видим, что вы не записались, скажите, если бы мы предложили запись, было бы вам это интересно? Если вы хотите оформить заявку на покупку записи, вы можете купить ее вот здесь. Смотрите какая интересная штука, что по такой же технологии можно продавать и запись конференции, и любого живого мероприятия. То есть, те, кто оформлял заявки, те, кто был на мероприятии, вы можете им же еще допродать запись. Это тоже интересная штука, как можно дополнительно монетезировать свой ивент. Соответственно, это этап пост-запуска, когда мы еще после, делаем еще запуск в уже после запуска.
И этап Re-Launch, перезапуск, что это такое? Это когда у вас есть уже готовая воронка со всеми письмами, со всеми скриптами, со всеми элементами, страницами, сайтами, и вы, например, ее повторяете уже снова через 4 месяца, ну лучше всего не постоянно повторять, то есть, если вы запусками делаетесь, каждые 4, 6, или каждые 12 месяцев, это вот такая цикличность, на которую вы можете рассчитывать.
Значит такой пример запуска мы делали для Дамира Халилова, это один из лучших экспертов в теме продвижения в социальных сетях, значит, мы тогда собрали на его запуск за 7 дней, вдумайтесь, за 7 дней, пять лет назад, мы собрали на его запуск тогда 12500 тысяч регистраций, и мы тогда сделали продаж на суму 150000$, значит, его онлайн продукта. Тогда еще интересно, мы подогревали интерес аудитории через серию вебинаров, тогда в тот же момент Дамир незадолго до этого выпустил свою книгу «Маркетинг в социальных сетях» и люди уже, аудитория в медиа пространстве, в интернете, она уже слышала о том, что есть такой Дамир, который разбирается в социальных сетях. То есть, он, по сути, до нас подогрел эту почву, что люди уже +, -, где-то о нем слышали. Это тоже сыграло в небольшой плюс, дополнительно, что нам проще было показывать то, на сколько у Дамира есть кейсы, экспертность и прочее. Это была такая 4 стратегия, напишите в чате цифру 4, и восклицательный знак, если вам интересно запускаться именно по четвертой стратегии запуска, когда вы греете аудиторию, когда вы собираете, там, раз в 3 в 4 месяца, делаете какой то запуск, напишите 4 и поставьте !, или поставьте -, если может вам эта стратегия не интересна потому, что мне интересно, на сколько вы понимаете, что вы хотите такой вот формат запустить.
Еще пару слов о масштабирование, по первой стратегии, что хотелось бы сказать друзья, смотрите какая интересная штука, что когда мы строим один раз воронку, мы строем воронку вебинара, мы замеряем ее эффективность после того, как мы запустили ее в рекламный трафик, мы замеряем эффективность, что это означает? Замеряем, сколько людей дошло до вебинара, сколько человек осталось до предложения, сколько человек оставило заявку, сколько человек оплатило, то есть, каждый этап эффективности, каждый этап конверсии мы замеряем. Когда мы понимаем наши фактические данные, значит, в нашей программе LIFT, мы даем такую четкую таблицу, я ее сам формировал, ты просто вводишь рекламный бюджет, уровень конверсии, и у тебя сразу автоматом рассчитывается сума продаж, которую ты можешь спрогнозировать по данной воронке, очень сильная штука, я сам управляю с помощью нее практически всеми воронками, которые у нас есть. Дальше, когда мы понимаем цифры нашей воронки, наша задача, вот вдумайтесь, шаг №3, мы покупаем весь трафик для своей ниши, вот весь трафик на рынке мы скупаем, что это означает? Вы знаете, такое очень хорошее чувство, у нас это было, в нашем проекте LIFT-маркетинг, у нас это было в проекте Amazon, тоже самое у нас было в проекте «Обучение крипто экономике», «крипто профессии», то есть, мы покупали абсолютно весь трафик в нише, покупали YouTube рекламу, Vkontakte, в Facebook, Twitter, Google, Яндекс. Когда ты понимаешь, что твоя воронка, она тебе, на пример, при вложениях доллар, дает тебе 5$ возврата инвестиций в течение месяца, то есть, ты вкладываешь 1$, через месяц получаешь 5$, и ты каждый месяц вкладываешь, у тебя получается такой хвост, который постоянно идет за тобой, и ты каждый месяц вкладываешь 1$, каждый месяц вкладываешь 1000$, в следующим 5000$, и вот так постоянно ты соответственно повышаешь немножко бюджеты, скупаешь весь трафик, и у тебя постоянно идет рост продаж. То есть, это прям очень важный момент, логика такая, выстроили один раз эту воронку, дальше, замеряем эффективность, покупаем весь трафик.
Шаг №4, мы усиливаем это все контентом и пиар составляющий. Зачем пиар, что такое пиар? Пиар в данном случае – это выступления на конференциях, это упоминания в СМИ. У нас о нескольких проектах упоминали в Форбс, говорили, что есть публикации, корреспонденция, опять же, лайв хаки, многие другие, то есть, мы берем просто, при том бесплатно часто, просто договариваемся, наша команда умеет это делать, соответственно договариваемся з различными СМИ, чтобы мы были, наши статьи, наши публикации, чтобы о нас писали, потому, что мы придумываем интересные инфо поводы. Для того, чтобы мы были не только в воронке, а то, что люди видели, ага, вот эти ребята, у них офис там, и офис там, они выступают здесь, он выступают здесь, то есть, мы усиливаем все, что мы делаем, вот через пиар еще. По мимо всего онлайн, это уже такой следующий этап для многих, но это очень крутая штука, то есть, мы делаем еще максимальные охваты в СМИ. Это и был первый способ, способ через авто воронки, напишите пожалуйста прямо сейчас, кто меня сейчас слушает, кто сейчас еще в эфире, поставьте !, и на сколько для вас ценно, то что вы сейчас узнали, об этих четырех воронках, и кто хотел бы узнать еще подробнее, напишите столько !, на сколько это было интересно, на сколько вам хочется узнать об этом подробнее. Я вижу вы здесь, вы со мной. 
Мы двигаемся дальше, друзья, потому, что, если подробнее, мы в нашей длительной программе очень сильно растягиваем, потому, что, без преувеличения, это тот контент, который нужно посветить наверно минимум часов 10 на каждую воронку, просто подробно разложить.
Следующий способ, как мы можем масштабировать наш проект. Многие забывают о том, что является ключевым активом в образовательном проекте. Некоторые думают, что это отдел продаж, другие думают, что это трафик или реклама, а я вам скажу, что на самом деле, это размер базы email-подписчиков, и отношение с ней. Что это значит? Это значит, что у вас может быть база подписчиков в 1000 человек, но вы можете в эту базу 1000 человек продавать на десятки тысяч долларов ежемесячно. А может быть база в 100000, а продавать на 1000$, то есть, размер базы подписчиков и отношение конкретно этой базы к вам, на сколько она лояльна к вам, как к эксперту. Что это означает? Что такое email-базы? И за счет чего мы можем масштабироваться? Смотрите, дело в том, что есть линейная зависимость, вот абсолютно линейная зависимость, есть статистика, что есть, допустим, до 5% человек из вашей базы, станут вашими клиентами, вот до 5, может иногда до 10%, если ваша стоимость продукта до 50$. 
Есть формула роста, ваша выручка, в вашем проекте на прямую зависит от вашей базы. Почему это важно? Смотрите, когда вы понимаете, что ваш рост, вот вы в этом месяце, например, заработали 100$, а вы хотите 10000$, посчитайте, какой размер вашей базы прямо сейчас, кстати, у кого есть база, напишите, какой размер базы у вас есть. Может быть у вас прямо сейчас есть база, напишите в чате сумма, размер этой базы. Просто есть еще один нюанс, многие не умеют с ней работать, к нам часто приходят и говорят, мы еще в середине программы рассказываем, как работать с этой базой правильно, потому, что многие приходят, и там никогда не работали со своей email-базой, с базой подписчиков. Так вот, суть такая, что если у вас прямо сейчас есть 100 человек в базе, и вы косо-криво продаете им, там, например, на суму 100$ в месяц или 1000$ в месяц, то для того, чтобы вы делали в 10 раз больше, вам нужно сделать базу в 10 раз больше, то есть, фокус на том, как мне надо собрать эту базу, как мне расширить мою базу email-подписчиков. Это ключевое, вот это прям ключевое, за счет чего вы можете вырасти. Вы можете не проводить сейчас вебинары, вы можете не проводить сейчас консультации, это пока не важно, но если у вас есть база фанатов, или читателей, или подписчиков, которые вас постоянно лайкают, читают, обсуждают, комментируют, и эта база находится не только в Instagram, хотя это тоже актив, это тоже интересно, знаете, что вот прямо сейчас, если раньше на рынке онлайн обучения, ключевым активом была база email-подписчиков, то сейчас это не только  email, но и те, кто подписан на ваши мессенджеры, может быть чат бот, может быть на ваши каналы, Telegram, может быть на ваш личный профиль, например, в Instagram, это очень крутой актив, если на вашем личном профили есть, десятки, сотни, сотни тысяч, это тоже очень круто, можно монетезировать. То есть, вы просто увеличиваете с ростом, количеством подписчиков, активных и живых, вы просто постепенно начнете зарабатывать больше. И вы ставите фокус, вот если я с этой базы, например, зарабатываю 100$, я научился делать хотя бы 100$, то моя следующая задача состоит в том, чтобы, а как мне собрать базу в 10 раз больше? И просто работать на масштабах, например, у нас все наши базы, которые все собрать, если за все проекты, что мы делали, собрать, у нас там было бы уже 4000, 5000 подписчиков, в разных базах. Соответственно, где-то они активные, где-то они не очень активные, но логика в том, что, когда мы работаем с нашей базой, нам один подписчик в нашей базе или акаунт Instagram, если мы возьмем социальные сети, вот конкретный пример, если этот читатель наш фанат. Он может приносить от 1$ до 10$ в первый месяц, и потом каждый месяц, если мы правильно работаем с этой аудиторией, то тоже там несколько долларов с каждого подписчика. То есть, например, если в нашей базе есть 1000 человек, то при правильной работе на эту 1000 человек, они легко могут приносить 1000$ в месяц, каждый месяц, вот о чем вам нужно помнить. 
С ростом вашей активной базы клиентов, что, если вы с ней работаете стабильно, это тоже очень сильный актив, о котором многие забывают. Как собрать свою базу? Ну опять же первый способ – это лид-магниты, через чек листы, через видео уроки, бесплатные видео уроки, вот, например, у меня есть, я написал за все время около 20, может быть 30 мини книг. Например, вот есть мини книга «Что требовать от своего маркетолога собственнику бизнеса», это для предпринимателей. Мы делали такие лид-магниты для Дамира Халилова, это было «50 шаблонов графики для постинга в социальных сетях», это было 4 или 5 лет назад. Вот у меня тоже была мини книга «Бизнес на LANDING PAGE. Как конвертировать посетителей в продажи», соответственно. «Набор из 5 маркетинговых воронок» – это тоже шаблоны. То есть, это все может быть любая идея, которая ценная для вашего клиента, шаблоны, чек листы, материалы. То есть, задача состоит в том, чтобы создать максимальное количество таких продуктов, чтобы собирать себе базу. Это то, что касается конкретно, вот, сбор базы, помните всегда о том, что чем больше у вас размер базы, и чем теплее отношения с этой базой, тем проще вам будет всегда масштабировать свои проекты. То есть, я иногда встречаю проекты, я даже приведу пример, мы однажды делали тестовый продающий вебинар, то есть, к нам пришел эксперт, он сказал, что ребят, вы одни из лучших, в теме продюсирования экпертов, создания образовательных проектов, можете создать со мной, какой-то образовательный проект, мы сказали, хорошо. Это был эксперт в теме «Свадебные организации», не буду сейчас называть имени, мы тогда сделали тестовый вебинар, в базу эксперта, плюс мы еще инвестировали в рекламу, это было 1000$ в рекламу, и в итоге, мы получили с первого вебинара 30000$ продаж. Просто прямо на вебинаре люди шли и платили, не на следующий день, они прямо на вебинаре оплачивали участие в программе. Программа была «Свадебный организатор», как стать свадебным организатором. В чем интересный момент? В том, что это была готовая база, с ней никто не работал, аудитория в этой базе очень любила, фанатела от этого автора, и мы просто провели по правильной структуре продающий вебинар, помогли скорректировать этот вебинар, и дальше получилось так, что мы получили очень интересный кейс при инвестициях в 1000$, получили 30000$ продаж, что суммарно очень интересно получилось. Это то, что касается теста, что касается базы, чем больше база, тем теплее отношения тем интереснее всегда.
Следующий способ, как можно масштабироваться, это – линейка продуктов. Помните о том, что на следующем этапе, когда у вас есть уже один готовый продукт, который продается, то, что нужно делать дальше, это обязательно строить линейку и лестницу ценностей. В вашем бизнесе должно быть много бесплатных продуктов, от есть лид-магниты, что это за лид-магниты? Это мини книги, чек листы, видео уроки, это все то, что я и Андрей создали для наших онлайн проектов. Причем, это не сейчас, сейчас еще больше, это было еще 4, 5 лет тому назад. Товар-ловушки – это продукты не дорогие, которые позволяют активировать своего клиента. Такие активационные продукты, в Америке их называют Tripwire, или товар-ловушка, то есть, это продукт, который позволяет вашему клиенту ознакомится и получить опыт покупки именно у вас. Потому, что, вы знаете, есть такая статистика, в маркетинге, в бизнесе, о том, что гораздо проще продавать уже существующему клиенту. Когда тебе проще продавать уже существующему клиенту, вот когда человек купил даже за 1$, за 7$ твой продукт, он намного проще и лояльнее идет на покупку более дорогой услуги, более дорогого продукта. Это вот есть ваш ключевой оферт, например, и мультипликатор прибыли здесь четвертый продукт – это, услуги, премиум продукты, личная работа, проекты под ключ, какие-то дополнительные мастермаенды, платинум мастер-группы, и прочее. Это вот та линейка продуктов, опять же почему важно не забывать об этом никогда? Потому, что, когда у вас уже есть один продукт, который продается, всегда есть аудитория, которая хочет больше, всегда есть процентов 10%, 20% людей, если вы сделали все нормально, без косяков, которые захотят чего-то еще большего. От, я вам гарантирую, что, если вы возьмете первый курс и проведете его даже с минимальными ошибками, но людям будет нравится этот опыт, будет 20% аудитории, которые захотят купить следующий продукт. Это абсолютная норма, и, если у вас этого продукта нет, они просто пойдут и купят это у кого-то другого, не у вас, поэтому, вы просто потеряете продажи, не предложив им этот продукт.
Следующий способ – это фанаты и постоянные клиенты. Я не буду сейчас на этом останавливаться даже, но это тот способ, который я для себя когда-то пометил, много лет назад, о том, что если у вас есть 1000 ярых фанатов, которые боготворят вас или ваш продукт, или вашу личность, то вы никогда не будете уже жить бедно. То есть, это все, это безбедная жизнь, это достаток, условно на всю жизнь, пока вы работаете с этой аудиторией. Потому, что 1000 фанатов, которая у вас есть на стабильной основе, даже если они будут покупать продукты по 100$, 1000 клиентов в месяц по 100$, это уже 100000$, это уже отличные результаты. Поэтому, для кого-то 1000 может показаться много, но начать можно с самого минимума, 10, 5, 20, это, то на чем может держаться ваша стабильность. То есть, когда вы масштабируетесь, вы должны помнить, что ваш самый стабильный рост должен быть вокруг стабильный клиентов, которые плотят, не вокруг даже новых, даже если мы говорим про стабильное развитие этого бизнеса, то вы должны строить вокруг постоянных, лояльных клиентов.
И 5 способ (качественный продукт, который рекомендуют), конечно, это то, что в априори тут должно было быть. Я могу сказать, что мы допускали разные ошибки, в создании развития бизнеса, когда-то мы убирали лично свой фокус, доверяли это только эксперту, были у нас ошибки, когда эксперт сам занимался продуктом и исходя из этого мы очень сильно теряли в качестве. Когда, мы, продюсеры, владельцы бизнеса, развивали этот проект, когда эксперт начинал сам его как-то контролировать, и сам развивать продукт, мы очень сильно теряли в качестве, и нас переставали рекомендовать. И в те моменты мы понимали, что почему-то у нас не покупают, а не покупали по одной простой причине, потому, что продукт переставал быль очень качественным, как нам хотелось бы. Это тоже такой очень важный способ, нельзя его никогда упускать из виду. Скажите, вот я сейчас поделился 5 способами, хотели бы узнать 7 ключевых ошибок, которые допускают в масштабирование проектов? Вот, кто еще со мной, кому ценно, то что я уже больше 1 часа рассказываю, кому было бы сейчас еще интересно и ценно узнать ключевые ошибки в масштабирование, то есть, это займет еще некоторое время, кому бы было это интересно узнать? Поставьте + в чате. 
Самые ключевые, я не буду вдаваться в тактику, потому что, в тактику, знаете, есть много ошибок, которых можно допустить, я расскажу о самых распространённых, которые в первую очередь касаются новичков.
Ошибка №1, при масштабировании – это масштабировать проект без продукта, подтвержденного деньгами. Это прям самая базовая ошибка, которую я вижу, как допускают многие, мы когда-то даже сами ее допускали. Что это означает? Это означает, приходит какая-то идея, приходит какой-то продукт, и он еще как бы не продается, особо по нему нет продаж, ты как бы еще не знаешь рынка, но ты начинаешь его масштабировать. То есть, ты начинаешь вкладывать в рекламу, нанимать команду, искать людей, подрядчиков и прочее, то есть, масштабировать, начинать вкладывать в все те действия, о который я рассказывал, выполнять без теста. То есть, без подтвержденного деньгами теста. Как провести тест? В первую очередь, самый простой способ – это провести первые 40-50 консультаций, бесплатных консультаций, чтобы понять свою аудиторию, если вы вообще не в этой теме, проведите несколько консультаций, и проведите тест, просто поймите, как аудитория реагирует на ваш продукт. Мы, например, эти тесты делаем чуть более рискованные, мы проводим тестовые продающие вебинары, ну то есть, это потому, что мы через себя пропустили достаточно большое количество экспертов, авторов, и для того чтобы понять продукт, у нас уже есть такая своя чуйка, хватка, мы понимаем, что этот продукт точно сработает, тот не сработает. Дальше инвестируем, для нас тестовый бюджет это 1000$ на рекламу, это где-то в среднем 1000 регистраций на вебинар, соответственно, мы с этих 1000 регистраций получаем где-то в эфире 200 человек, и вот на эти 200 человек мы делаем тестовую продажу конкретного продукта и смотрим на конверсии, то есть, на эффективность этого вебинара. Если конверсии базовые, то мы продолжаем развивать этот проект, то есть, мы получили денежное подтверждение, этот продукт готовы покупать, мы двигаемся дальше, мы следующее, что делаем, мы начинаем инвестировать уже 5000$, например, в рекламу вебинара, потом 10, потом 20 и так далее. Пиковое значение инвестиций в рекламу у нас было за месяц в одном проекте 200000$ или 220000$ то есть, сколько было инвестировано, поэтому, вот это первая ошибка. Не в коем случае не делайте масштабирование без подтверждённого концепта вашего продукта.
Ошибка №2 – это фокусироваться на продукте, процессах, а не на маркетинге и продажах. Часто в бизнес приходят люди, которые не имеют коммерческой жилки, не имеют коммерческих компетенций, и когда они приходят в бизнес, то они занимаются чем угодно, только не маркетингом и не продажами. Ребят, в первую очередь бизнес – это продукт, сразу после продукта это коммерческий блок, то есть, как продавать, как заниматься маркетингом, это не про то, как создавать идеальные курсы, идеальные видео, идеальные технические площадки, вебинары, регистрировать юридическое лицо. Я же знаю, что прямо сейчас кто-то слушает меня, и это про вас, скорее всего про некоторых из вас, потому, что если я про вас, напишите в чате !, чтобы я понимал, что кто-то уже об этом думал. Потому, что часто приходят и фокусируются не на тех вещах. Просто реально фокусируются на вещах, которые абсолютно не связанны с продажами. Фокусируются собственно не на воронке, не на трафике, не на упаковке, а на том, какой я идеальный продукт создаю. Вот это частая проблема, вот знаете, эксперт, он часто автора…вот вы слушаете этот вебинар, первое что вам нужно определить, это снять корону со своей головы. Ваш продукт не уникален. Вот представьте себя, что кроме вас на рынке есть и другие, это самая такая большая проблема предпринимателей, это его, это корона на голове, мы просто таких экспертов, с короной на голове повидали огромное количество, мы понимаем, что нет таких суперуникальных продуктов, есть на самом деле интересные, необычные, но очень часто к нам приходят и говорят, что у меня самый лучший продукт, я буду вторым Тони Роббинсом, в общем, у меня будет суперсильный продукт, но по факту человек забывает о том, что, для того чтобы продукты становились по-настоящему масштабными, для этого нужен сильный маркетинг и продажи, и в этом нужно обязательно разбираться. 
Следующая ошибка – это бояться инвестировать в рекламу. Что это означает? Это означает, что некоторые приходят в эту тему, и я знаю людей, предпринимателей, которые, среди своих знакомых даже, которые годами работают в этом бизнесе, и не вложили ни копейки в рекламу. У них крутой продукт, у них сильные отзывы, у них, на самом деле сильные продукты, но я говорю, почему ты не хочешь инвестировать в рекламу? Страшно, я не готов, я не знаю, я не готов разбираться. Вот это знаете, есть ограниченное убеждение про деньги у человека, а есть ограниченное убеждение про маркетинг, про рекламу, и это вот ограниченное убеждение, которое мешает масштабироваться. То есть, когда я инвестировал свои первые 100$ в рекламу, я помню это было в образовательный онлайн проект, это было, по-моему, где-то 6 лет назад, мне было, на самом деле, немножко страшно, что я их солью, но, опять же, мы за это время несколько миллионов долларов потратили на рекламу, где-то мы их слили, где-то мы потратили их не очень эффективно, но самое интересное то, что мы научились, самое важное, что мы научились и продолжаем это делать более эффективно. Каждый доллар, инвестирован в рекламу, когда вы научитесь им управлять, когда вы научитесь управлять воронкой, то в таком случае, вы можете линейно развиваться. Что такое линейное развитие – это когда вы вкладываете 1$ и получаете 5$, вкладываете 100$, получаете 500$, вкладываете 10000$, получаете 50000$. Двигайтесь маленькими шагами, но не в коем случае не делайте так, просто проинвестируйте немного, попробуйте, может быть медленно, но старайтесь инвестировать в рекламу, в этом типе бизнеса, в этом проекте, развитие идет линейным образом, то есть, чем больше вы инвестируете в трафик, тем больше вы можете отсюда вынимать, это не как в классическом бизнесе, потому, что в классическом бизнесе у вас есть ограничения, например, у вас есть ограничение по количеству товара, по объёму производства, то есть, здесь ограничений нет. Сколько вы продадите продуктов, в запись онлайн курс, или в живом формате, это вообще вам не важно, то есть, в том плане, что у вас себестоимость не будет расти с тем количеством, с которым вы будете продавать, ваша себестоимость, в этом типе бизнеса – это инвестиция в рекламу. Поэтому начните с небольших бюджетов, пусть это будет реально даже 50$, отложите их, и начните работать с рекламными компаниями, инвестировать в рекламу, это прям точно, что даст вам очень сильный рост. То есть, если вы даже немного зарабатываете сейчас, или немного зарабатываете уже в этом проекте, начните выделять бюджеты, даже не большие, на то, чтобы работать с рекламой, это прям очень важно. Мы много рассказываем с Андреем, как раз примеры проектов, когда у нас было несколько проектов, когда мы абсолютно без базы, с рекламным бюджетом 2500$ сделали 25000$ за 7 дней, с рекламным бюджетом, экспертом, хорошим продуктом делается тест и мы получаем сразу результат. Вам не мешает сделать такой же тест, но на сумму в 50$, да на вебинаре может быть на порядок меньше людей, но для вас это опыт, который вы точно дальше сможете привести в систему. 
Следующая ошибка – это слепо верить в то, что продукт будет продаваться без маркетинга и продаж. Это опять же напоминание тем, у кого сейчас на голове корона, кто по-прежнему думает, что его продукт самый лучший, кто считает, что если вы создадите самый идеальный, лучший продукт в мире, то он будет сам без вас продаваться, и станет сам по себе известным, или сам по себе станет IPhone, в вашей сфере конкретно, это так не работает. Я знаю, к нам очень часто такая категория людей приходила, они говорили о то, что им нужно масштабирование, но им нужно такое масштабирование, чтобы это было без рекламы, без маркетинга и продаж. И мы говорили, тогда это не к нам, это где-то в том же мире, где существуют единороги, и прочие создания, но это точно ни к нам, и я могу сказать, что это точно иллюзия. Если вы хотите, чтобы ваш бизнес рос, то однозначно это про маркетинг и продажи. 
Ошибка №5 – это ждать, что когда-нибудь вы вдруг станете большими. Еще одна иллюзия, и в нее попадаются не только предприниматели в сфере образовательных онлайн проектов, или онлайн вебинаров, онлайн школ, это в целом поголовная проблема предпринимателей, они считают, что наступит какой-то момент, что еще чуть-чуть, и все измениться. Все изменится, вдруг начнет приходить больше клиентов. Ребят, я вам говорю на собственном опыте, я с 2004 года тоже, мне сейчас 31 год, я где-то с 17 лет делаю бизнес, я помню, когда у меня был первый интернет магазин, потом у меня был в 2007 году интернет магазин в Vkontakte, я вот все время ждал, что вот сейчас все получится, сейчас пойдет, и вдруг я стану большим и все изменится, и смотрите какая штука, просто так мы не растем, бизнес не растет, если вы сейчас меня слушаете и это про вас, про кого это, напишите сейчас 5, давайте признаем сейчас эти ошибки, если это про вас, то лучше не ждать волшебника на голубом вертолёте потому, что просто так, большие проекты большими не становятся. Это такой тоже очень важный момент, о котором я решил, что нужно сказать, стоит написать.
Ошибка №6 – это пробовать стать большими без наставников, которые этот путь прошли. Самый простой способ, если вы хотите создавать, по-настоящему большие проекты, это найти тех, кто научились их создавать уже, кто научился создавать подобные проекты, потому, что если вы идете, как правило, без наставников, основная проблема в том, что вы можете выполнять миллион разных действий, знаете, мне всегда напоминает, обязательно вставлю в слайд, когда факапы из спортзала, когда ты видишь, как люди качают ноги, качают пресс, на станке в спортзале задом наперед, это как раз напоминает без наставника и с наставником. Когда ты выполняешь миллион разных, ненужных действий потому, что ты не знаешь, как делать правильно. И это как раз путь-ошибка, если вы хотите делать по-настоящему большое масштабирование, или вы уже запустили и у вас уже есть какой-то готовый продукт, то лучше идти сразу к наставникам и делайте это внутри вместе с ними. 
[bookmark: _GoBack]Ошибка №7 – это строить самостоятельно без обратной связи, это в том числе и про наставников, в том числе и про окружение, то есть, если вы хотите создавать проекты, то окружайте себя подобными проектами, окружайте себя подобными нишами, подобными предпринимателями, которые, в том числе, как и вы, они развивают подобные проекты. То есть, развивают образовательные онлайн проекты, развивают онлайн школы, для того, чтобы вам проще было. Я иногда говорю, что предприниматель, это самый одинокий человек на планете, потому что, если бы у меня не было моей любимой супруги, моей любимой жены, если бы она не понимала, она уже тоже предприниматель, мне бы просто было не с кем просто поговорить, о воронке, трафике, конверсии и прочее. Она меня очень хорошо понимает, поэтому, мне есть, о чем с ней поговорить, но иногда бывает ситуация, когда ты хочешь обсудить какой-то проект, что-то обсуждать там в семье, хочется обсудить это где-то, в этом плане комьюнити сообщество, вот мы в нашей программе BootCamp, создали специальный чат, там все в чате происходит, если я хочу с кем-то пообщаться, я могу дать обратную связь, ребята пишут, помогите с этим вопросом, или с этим, мы просто внутри этого чата полностью все решаем. То есть, окружение очень сильно влияет на результаты в целом.                              
                              
                                            
      
             
                     
                                                                                                                   
     
       
