Дорогие друзья! 
Рад приветствовать Вас на нашем сегодняшнем специальном вебинаре. Наконец мы решили все технические вопросы и сможем сейчас с вами отлично поработать по вебинарам. Поставьте, пожалуйста, плюсики, те, кто из вас выполнили задание, которое вам было дано позавчера, и провел свой первый вебинар. Молодцы, как вас много! Отлично, 2 вебинара Елена провела, и Ольга, Людмила. 
Ну что ж, У всех получилось, или нет? От 0 до 10 поставьте сами себе оценку, как вы считаете, по-честному, насколько у вас получилось? 
После сегодняшнего нашего с вами занятия, у вас качество проведения вебинаров вами повысится очень на много. Потому, что, мало того, что Николай вам представил меня как владельца вебинарной платформы, я являюсь играющим тренером. Я еще провожу огромное количество тренингов, веду огромное количество всяких обучающих семинаров по бизнесу. Регулярно выступаю. Суммарно я как-то посчитал, я уже провел несколько тысяч часов вебинаров.  И постоянно продолжаю практиковаться, у меня в неделю, минимум 12 – 15 часов вебинаров. 

То, что я вам сегодня расскажу, это в принципе будут простые вещи, но это будет с другой стороны, высший пилотаж. Потому, что я постоянно наблюдаю одни и те же ошибки. Даже матерые предприниматели, порой, ведут вебинары на очень низком уровне.

В общем, сегодня записывайте внимательно, то, что вы будете внедрять, то, что вы возьмете себе. Я вам дам пошаговую систему, алгоритм такой, чек - лист, как подготовить первоклассный вебинар. Если вы внедрите хотя бы половину из этого, вы будете выступать, как настоящий профессионал, как будто вы всю жизнь зажигали. Окей? 

Давайте, работаем. 

Что ж, я бы хотел начать с цитаты Марка Твена. Марк Твен сказал, что учить себя самого – благородное дело, но еще более благородное – учить других. Кстати, последнее куда легче. 
Я бы хотел, чтобы вы посмотрели на себя со стороны, и сместили немножко фокус себя. Вы привыкли быть по другую сторону баррикад. Вы находитесь в роли слушателя, и вы знаете, есть огромное количество людей, которые годами находятся в позиции слушателей. Они ходят на всевозможные вебинары, думают, что скоро наступит тот момент, я сейчас наберусь знаний, выучу все тонкости, все секреты, и наконец, проведу там свой первый вебинар.  Кто так думал когда-нибудь? У кого такие мысли были?  Поставьте, пожалуйста, плюсик. Кто думает, что еще мне не хватает каких-то знаний, еще нужно что-то поучить, для того, чтобы хорошо потом, классно, отжечь. Хорошо, я вижу, сколько плюсиков.

Друзья, я хочу вам сказать самый главный момент. ДО той поры, пока вы находитесь в позиции слушателя, вы не научитесь вести этот бизнес. Этот бизнес ведется с позиции того, кто учит других. Поэтому, чем раньше вы выйдете из окопов, и встанете по другую сторону баррикад, и начнете вести, я вам гарантирую – «шишек» вы все равно наломаете. Дров вы тоже наломаете, и будет у вас и волнение, и коленки будут трястись перед вебинаром, то, что хотели сказать, будете забывать. Все это есть и будет.
Сегодня моя задача – просто научить вас мыслить, как вебинарист. Сегодня вы уйдете профессионалами вебинаров. Не могу сказать, что это у кого-то не получилось. Нет человека, у которого бы не получилось. Есть просто некоторые элементарные вещи, про которые все забывают. И сегодня, день будет посвящен именно этим элементарным вещам. Я вам расскажу о практически, всех своих секретах, именно как я готовлюсь к вебинарам. Немножко мы с вами поговорим про платформы для проведения вебинаров. Как провести вебинар от «А» до «Я», мы с вами разберем. Времени у нас не так уж и много. Материала у меня, наверное, часа на 4, как минимум по этой теме. Но сейчас я попытаюсь очень интенсивно это все сжать, уплотнить. У нас будет приблизительно так – минут 40 я расскажу основной блок, и потом, отвечу на ваши вопросы. Потому, что, наверное, вопросов будет много. 

Приступим.

Итак. Самый главный момент, который вы должны понимать при проведении вебинаров. Когда вы проводите ваш вебинар, на него должен кто-то прийти. Кстати, еще такой интересный момент, я бы хотел у вас узнать: «Как вы считаете, с чего начинается вебинар»? Напишите одно-два слова в чат, с чего вы начинаете заниматься вашим вебинаром. Ага, с рекламы, с трафика, с музыки, с приветствия. Нет, я имел в виду не сам вебинар, а планировать, готовиться к вебинару: приглашения, программы вебинара, сбор аудитории, темы, названия. Ну вот, ближе немножко. Я бы хотел поставить второй акцент, который вам в информационном бизнесе (или как я еще его называю, интеллектуальном), это простое понимание того, что счастливый человек, сам по себе на вебинары не ходит. Счастливому человеку не надо посещать вебинары, ему не нужен в принципе, даже интернет. Он  будет где-нибудь на берегу моря, потягивать коктейльчик, либо же он будет проводить время с семьей, с друзьями, с детьми. Он будет заниматься прыжками с парашютом, виндсерфингом, ходить на йогу, читать, все что угодно делать, но только не бродить по интернету. НУ, может зайдет куда-нибудь в контакте, в твиттер, опубликовать, как классно ему. 
Поэтому, друзья, инфобизнес начинается там, где у человека есть какая-то нерешенная задача, какая-то проблема, которая его беспокоит. И он в определенный момент садится за компьютер, и он остается один на один с компьютером, он остается один на один с адресной строчкой браузера. Сами знаете, гугл: «Найдется все», яндекс:  «ничего и не терялось». И человек гуглу доверяет те самые вещи, порой, которые он  не доверит личному доктору. Вам нужно понять, залезть в голову к человеку, понять, как он формулирует свою проблему. С этого начинается не только вебинар, с этого начинается любой бизнес. Канасуки Мацусито сказал: «Голос клиента – это голос бога». К счастью для вас, этот голос сейчас очень легко услышать. В интернете все ходы записаны. Вы можете зайти на любой сервис типа wordstat.yandex.ru, и посмотреть конкретно, как люди формулируют свою проблему. Очень часто, вы удивитесь, то, как вы думаете, должна звучать тема вашего вебинара, это никому не нужно. Позаботьтесь, чтобы это действительно была такая вот классная…, чтобы вы решали какую-то серьезную задачу, которая стоит перед клиентом. Неважно, большая это задачка или маленькая, главное, чтобы это был насущный вопрос, чтобы он искался. 
По поводу ссылок, по поводу сервисов, по поводу чек-листов, где скачать, на все эти вопросы я вам отвечу после основного блока. Не волнуйтесь, все это будет.

Итак. 

Мы начинаем с того, что мы формулируем проблему на языке клиента, которую мы собираемся решить. Мы посвящаем этой теме свой вебинар. Чаще всего, вебинар, в отличие от тренинга, он может решать несколько вопросов.  Вы можете дать решение конкретного маленького вопроса, очень узкого. Вы можете сделать обзорный вебинар по вашей теме, вообще. Вот сейчас мы с вами проводим обзорный вебинар по теме вебинаров, где я даю вам набросок, некую схему. Вы можете дать четкий пошаговый чек-лист: первое, второе, третье.… Например, 15 шагов к снижению веса, и т. д. Мы с вами говорили про это на первом блоке, мы сейчас не заостряемся об этом, но все время об этом помним. 

Давайте теперь приступим к основному блоку.

Итак. Когда у нас с вами есть тема вебинара, мы уже понимаем, на какую тему хотим провести вебинар, мы понимаем, где находится наша целевая аудитория, мы должны озаботиться его рекламой. Я вам честно скажу, если у вас на вебинаре будет сидеть 1 - 2 человека, вам будет очень некомфортно. Напишите в чате, сколько у вас было на первом вебинаре человек? Не стесняйтесь, на первом вебинаре у всех немного. Чтобы у вас не было 0 – 2 человека на вашем вебинаре, вы должны позаботиться о его рекламе. Даже бесплатный вебинар нуждается в рекламе. 

Первое, что вы делаете - у вас должна быть страничка регистрации на ваш вебинар, страница захвата, через которую люди будут регистрироваться на него. Если вы просто отправите всем своим знакомым, что «Друзья, в вебинарной комнате будет вебинар. Ссылка. Заходите». Вы никогда не поймете, сколько людей у вас будет на вебинаре сегодня. Вы будете сидеть, ждать и думать: «Блин, а придет кто-нибудь сегодня вообще, или нет». Если у вас есть страница захвата, или страница регистрации на ваш вебинар, там, в принципе, может быть название вашего вебинара, дата, время, кто докладчик, картина, и список тезисов. И простая форма подписки, …(12.10)…, сделали отдельную рассылку, назвали ее вебинар такой-то. И все! Вы прекрасно видите, что к вам на этот вебинар зарегистрировалось 100 человек. 

Практика такова – цифра зависит от разных параметров:
1. От ниши, в которой вы работаете. От того, насколько они привыкли ходить на вебинары.

2. Зависит от личных ваших качеств.

3.  Зависит от того, как вы именно готовите эти страницы, через какие каналы рекламируете, и т.д.

В среднем, на вебинар приходят максимум 50 человек, минимум – 10. Если вы делаете массовый флеш-моб и у вас записалось 200человек, то может прийти и 20, может прийти и максимум 100. Тоже, важный момент. Когда вы будете выбирать вебинарную комнату, не надо себе льстить. К нам некоторые приходят: «Дайте нам вебинарную комнату на 5 тыс. человек»! – я такой: «Что случилось, у нас и комнат таких нет»? – «К нам уже зарегистрировалось 5 тис. Человек, у нас бесплатный флеш-моб»! Конечно, на вебинар не придет 5 тысяч человек. Просто физически. Кто-то заранее записывается, чтобы бонус какой-то получить, либо потом в записи как-то послушать, либо просто ради любопытства, либо просто забыл. Возьмите себе за константу приблизительную, что где-то треть людей придет на ваш вебинар. Исходя их этого, вы сможете, для вас это не будет сюрпризом. У вас комната на 25 человек, а у вас уже зарегистрировалось, например, 200, то вы уже понимаете, что ваша вебинарная комната не вместит всех желающих. Можете докупить себе тариф, чтобы расширить эту комнату. 
Вот, кстати, Ольга дает статистику. НА первый вебинар зарегистрировалось 34 человека, пришло 5. То, есть около 15%. Минимальная планка – 10%. Хороший результат – 50%, получается, только если: 

1. Вас хорошо знают.

2. Если это очень ценная информация. 

3. Если вы используете технологии, которые я сегодня буду рассказывать. 
В вашем случае хорошо, если 20 – 30% это будет. Вот, Алексей пишет: «Зарегистрировалось 10, пришел 1». Да, где-то так. 

Сегодня я вам спалю столько фишек, что вам бы этого, если вы 10% из них примените, в следующий раз вы будете уже в блок pro записываться к Николаю, а не в блок для новичков. 

Реклама вебинара. Мы с вами и так уже поняли, что важно на этом этапе вложиться в рекламу вебинара. Страничку регистрации вы сделали. Люди в вашу подписку, рассылку записываются. Дальше. Вы должны об этом вебинаре рассказать везде. Это значит везде. Не только в фейсбуке, или 15 своим подписчикам. Мне нравится одна такая фраза, про копирайтинг, которую сказал один из самых известнейших копирайтеров, по-моему, Ден Кеннеди это сказал: «Продажи – это продажи, а продажи – это продажи». То же самое и здесь:  реклама – это реклама, а реклама – это реклама. Вы рекламируете везде. Вы пишете у себя на блоге, вы пишете у себя в твитере, вы пишете в фейсбук, вы в скайпе пишите всем друзьям, на улице встретили своего знакомого, пригласите его. На первом этапе, буквально за руку каждого человека вы к себе затаскиваете на вебинар. 
Следующий момент. С рекламой все понятно: мы везде все отправили, разослали, социальные сети, в СМИ, информационную рассылку. Я сейчас не буду касаться тонкостями, как именно писать эти sales letter, это тема чуть ли не отдельного занятия. Самое главное, чтобы повысить существенно конверсию, напишите не то, что вы будете давать. Очень часто пишут фишки, которые  будут давать. Но поймите сами, человек, который решает какую-то проблему, например, хочет удвоить свои продажи, и у него есть цель – он хочет удвоить продажи. Прежде чем прийти на ваш вебинар, он мог уже прочитать 20 книг по продажам, или ходил уже на какие-то другие вебинары. И когда вы говорите: «Я расскажу вам 10 секретных фишек продаж», нет прямой взаимосвязи между фишками и продажами. Вы должны конкретно сказать человеку, что применив эти знания, которые я дам вам на вебинаре, вы сможете: удвоить ваши продажи в течение ближайшего месяца; получить такой результат за 3 дня; сделать это своими руками без чьей-то помощи.  Пишите, какой конкретно результат получит ваш клиент. 
По поводу друзей, настоящие друзья начнут посылать. Это ограничивающие убеждения, если вы стесняетесь того, что вы становитесь экспертом в своей нише, то вы далеко не уйдете в этом бизнесе. Этот бизнес не для скромных. Скромные должны просто понимать, что инфобизнес не для всех. Он  точно не для скромных. Забудьте про скромность. Если вы скромный человек и боитесь сказать своим друзьям, что  вы проводите вебинар, то, что будет дальше? 
Следующий важный момент. Чтобы люди пришли на ваш вебинар. Если вы не будете напоминать о себе, о вашем вебинаре, то люди просто забудут и не придут, у вас будет конверсия 10% или даже меньше.  
Вы должны подготовить серию писем. Вы можете так рассчитать, что у вас будет напоминание за неделю до вебинара, потом за 3дня, за сутки, за 12 часов, и  за час. Очень хорошо работает такая формула:  72 часа, 48 часов, 24 часа, 12 часов, и 30 мин. Кто-то может сказать: «Это много писем, не буду ли я назойлив». Опять-таки, друзья, это тоже ограничивающее убеждение, есть люди, которые говорят о том, что вы достали своими напоминаниями. Извините, мы заботимся о вас, чтобы вы не пропустили этот вебинар, чтобы вебинар помог вам и принес информацию. 

Друзья!  Назойливые всегда найдут, как нажать кнопку спам, нажать на кнопку отписаться, вы не для них делаете этот бизнес. ВЫ делаете этот бизнес для тех людей, которые действительно хотят решать свои задачи с вашей помощью. Вот в этом суть экспертного бизнеса, именно по этому, все, что вы делаете. Перестаньте всегда думать о тех, кому не нравятся ваши продукты, кому не нравитесь вы лично, кто считает, что это все спам, лохотрон, или еще что-нибудь. Вы не делаете бизнес для них. Чем меньше вы будете думать про них, тем больше вы будете думать про тех, которые хотят пользоваться вашим опытом, тем быстрее вы вырастете. Это очень важный момент. Не грузитесь этим поводом, напоминание серьезно увеличивает конверсии. Раньше, когда мы делали напоминание о вебинаре два раза, приходило 20% людей, сейчас мы напоминаем пять раз – и приходит 50 -60% людей на мои вебинары. Это результат не только работы, понятно, я говорил, личность играет роль. Люди знают, что я буду «жечь» на вебинаре, и давать классные фишки, они придут. Но, тем не менее, без напоминаний они бы забыли. Мы даже смс напоминание делаем, это тоже помогает. 
Каких-то ключевых людей вы можете даже пригласить, напомнить им о вашем вебинаре лично. Серия писем напоминающих, должна быть. Если не хотите быть слишком назойливыми, спалю фишку №2. Можете разнообразить письма, например: «Дорогой друг! Через 24 часа начнется наш замечательный вебинар посвященный тому, как похудеть, а пока посмотрите это видео, посвященное данной проблеме»! И вы можете человека разогревать. Если вы хотите на вебинаре что-то продать, интернет предприниматель должен продавать на любом мероприятии, даже если это платное мероприятие. Вы в этом случае должны сделать какое-то количество контактов. Раньше считалось в традиционном маркетинге, что 7 – 8 касаний нужно сделать с клиентом, чтобы он купил. Сейчас, Энтони Робинс сказал, что нужно уже порядка 20-ти касаний, для того, чтобы человек купил. Да, 21 касание, верно. Получается, что в данный момент вы можете это количество касаний совершить – приблизить к себе клиента на несколько шагов. То есть:  «наш вебинар состоится уже совсем скоро, а пока посмотрите вот это видео». Или: «а давайте перед вебинаром познакомьтесь, оставьте здесь свой комментарий» - это очень классная фишка. Вы должны понимать, что вы строите отношения с вашей аудиторией, работайте на увлечение. «Дорогой друг! Спасибо, что зарегистрировался на вебинар, я немного расскажу о себе, посмотри эту страницу». Человек перешел, там видео: «Здравствуйте! Меня зовут Василий Пупкин. Я являюсь экспертом в решении такого вот вопроса. Сейчас я расскажу вам о себе». Рассказать, к примеру, маленькую историю на 30 сек, что:  «я тоже к этому шел, на этом вебинаре с вами поделюсь. Расскажите в комментариях, почему вы решили для себя обратить на это внимание». Вот эти вот напоминания могут играть немалую роль. 
Следующий момент, очень важный на котором я бы хотел сакцентировать ваше внимание – это инструкции.  В принципе, основа любого успешного бизнеса – это налаживание процесса. Если вы хотите, чтобы вебинары для вас были налаженным бизнесом, у вас должны быть подробнейшие инструкции, чтобы вы могли ответить на вопрос очень быстро клиенту. Допустим, клиент говорит: «как войти на вебинар, я не могу»? Надо заранее, чтобы у вас были следующие инструкции:
1. Инструкция по подключению к вебинару. Как подключиться, как зайти в комнату. Это может быть как в текстовом виде, это могут быть скриншоты, это может быть специальное видео. Вы показываете: «Здравствуй, дорогой друг!  Я специально для вас записал это маленькое обучающее видео, чтобы показать вам, как зайти в вебинарную комнату. Заходим сюда». Самый простой вход у вебинарной платформы webinar.fm. Потому что у нас вход на ваш вебинар сделан настолько просто. По сравнению, мы проводили вебинары свои некоторые на гоу ту митинг, там инструкция занимала 7 -8 страниц А4 с картинками в ворде. Сейчас у нас инструкции очень простые. Чтобы попасть на вебинар, перейдите по ссылке, введите ваше имя и нажмите ок. здесь нет никаких вопросов. Гоу ту митинг – 40% людей просто не доходили по техническим причинам. Там все на английском языке, требовалась установка java, которая есть далеко не на каждом компьютере, нужно было кучу подтверждений безопасности сделать, и т.д. На визике, там есть другая проблема очень серьезная – там каждый клиент, который туда входит, он должен быть зарегистрирован в самом визике. Я противник отдавать контактные данные клиента кому-то еще. Во-вторых, человеку приходится регистрироваться в каком-то чужом сервисе. Это все происходит на английском языке, я против, чтобы использовать платформу на английском языке. Если вы используете английский язык, то, как минимум 40% аудитории (технофобов), отсекаете. Это люди, которые как только видят по-английски, они бегут сразу оттуда.  Таких людей много. Мы всегда часто мерим по себе. Я тоже, как человек, который с образованием в сфере информационных технологий, мне это было сложно понять. Но когда я столкнулся с этим на практике, я понял, что нужно все сделать, чтобы облегчить человеку жизнь. Поэтому, обязательно должна быть платформа, которая будет на русском языке, это зарубите себе сразу правило. 
2. Регламентная инструкция. Обязательно обозначьте для клиентов, правила поведения на вебинаре. Вы когда начинаете вебинар, вы должны сразу дать регламентную инструкцию. Например: «Дорогие друзья! Наш с вами вебинар продлится 1 час, 40 минут я буду рассказывать основной блок, потом у вас будет 20 минут на то, чтобы задать все вопросы». Вы обозначаете, как задавать вопросы. Новичкам я рекомендую говорить, что: «Задавайте все вопросы в конце вебинара», если вы сбиваетесь. Профессионалам, наоборот, мне работать лучше, когда чат кипит, бурлит, потому что я прекрасно могу рассказывать, обсуждать, и при этом читать, что у меня в чате. Мне это не мешает совершенно, у меня все сделано для того, чтобы проводить вебинары. Мало того, что у меня рядом стоит соседний компьютер, на котором есть презентация, слайды, я свои тезисы не потеряю. Я могу одновременно смотреть в один монитор, читать другой, и говорить. Вы этому научитесь тоже. Если кого-то отвлекает чат, то можете сказать так. Все это вы должны обозначить. Регламент – это инструкция, как вести себя на вебинаре. В корпоративном секторе в битубе это развито, регламентную инструкцию перед вебинаром отправляют для участников. 
3. Обозначьте временные регистрации. До какого срока будет регистрация на вебинар. Если количество мест у вас действительно ограничено, то вы не примените сказать это. Это, кстати, всегда работает на вас: «Дорогие друзья! Поскольку в нашей вебинарной комнате всего 50 мест, поэтому, заходите в вебинарную комнату заранее. Наш вебинар начинается в 21.00, заходите не позднее, чем за 10 – 15 минут ». 
4. Обязательно заготовьте заранее (если вы будете что-то продавать на вебинаре), инструкцию о регистрации и оплате. Если человек будет где-то регистрироваться, либо после вебинара что-то оплачивать, тоже должны быть инструкции. На каждый счет у вас должны быть свои инструкции. 

Есть 2 принципиально разных подхода вести ваши вебинары. 

1. Это со слайдами.

2. Без слайдов. 

Раньше, я всегда вел все семинары только со слайдами. Я считаю, что это как бы классно. Это гораздо профессиональней выглядит, с одной стороны. Но, это профессиональней выглядит в том случае, если вы умеете делать хорошие слайды. Если вы на слайд будете пихать A1 – A4 текст какой-то, то это совершенно будет не приемлемо. Слайды не должны быть у вас такие, что много текста. На слайде у вас должно быть буквально 1 – 2 – 3 тезиса, я сейчас даже подхожу к тому, что просто один тезис, и картинка красивая. Все! Идеальная презентация для меня – это презентация Apple. Посмотрите, какие у них презентации, вживую они проводят. Наберите в гугле презентация Apple iphone4. Посмотрите, как сделаны презентации. Вот они все подобрали идеальным образом, очень классно. 
Сделайте заставку для вашего вебинара. На ней обязательно напишите фамилию, имя. Даже если у меня нет своих слайдов, то перед вебинаром, когда люди заходят, за 10 мин и никто не вещает, чтобы они понимали, что они попали туда, должно быть написано: «Вебинар, как удвоить продажи за 30 дней. Ведущий Ян Владимиров. Адрес вашего сайта и блога, фотография ваша». Фотография – это хорошо. Фотографию вашу лучше чтоб видели. Я всегда когда выступаю, ставлю. Если не использую видео, то хотя бы ставлю картинку, чтобы вы немного имели представление. 
Все. Такую заставку сделали. Уже будет лучше выглядеть. 

Дальше. Оборудование. 
Вот про оборудование, я очень категоричен в этом плане. Я вчера был на одном вебинаре, который проводил, я не буду говорить кто, потому что этот человек позиционирует себя, как человек, который заработал в инфобизнесе миллион за два или три месяца. Мне тогда не понятно, почему этот человек не купил нормальный хороший микрофон. Вы должны понимать, нас с вами сейчас связывает только две вещи – это вебинарный сервис, который мы используем, и микрофон. И вы судите обо мне. Вы воспринимаете мой голос, мою энергетику через микрофон. Напишите, пожалуйста, по 10-бальной шкале, как вы оцениваете качество звука? Я сейчас с вами говорю. Я использую профессиональный  студийный микрофон. Я сейчас расскажу, какие гарнитуры я использую. Вы должны понимать, что мне, в технологическом плане, очень близка восточная культура. Я люблю Японию, японскую культуру. Японский меч, самурайский – его изготавливают 10 лет. 10 лет его точат, затачивают, закаливают.  Он там лежит то в такой воде, то в холодной, то в горячей. Что-то там с ним делают, 10 лет. Если сравнить его с вооружением, которое на то время использовалось, например, во времена ледового побоища. Этих тевтонских рыцарей можно было пополам разрубить вместе с доспехами этим мечом. 
Я считаю, что микрофон в данном бизнесе – это ваш самурайский меч. Если у вас вместо самурайского меча палка деревянная. Как можно говорить убедительно о том, что  вы эксперт, когда у вас звук такой. Вчера, например, звук был, как по рации. Люди не понимают, что ваш голос, ваша убедительность – это очень сильно влияет на то, как вы продадите, это ваша энергетика. Обязательно купите качественную гарнитуру, либо качественный микрофон. Я сейчас вам напишу несколько таких моделей, которые точно хороши, которые себя классно зарекомендовали. Я вам скажу, это будет стоить вам до 10 000 рублей. Но это вложение, которое очень сильно себя отобьет. 
1. Классный микрофон, который можно порекомендовать «Аудиотехника Т20 usb». 

2. Это микрофон Азамата Ушанова. Все практически тренинги Азамата Ушанова записаны на этом микрофоне.

Любители микрофонов делятся на несколько категорий, одни используют Аудиотехнику т2020 usb. Прекрасный микрофон. 
3. Я использую вот такую технику- zoom h4n – фишка этого микрофона в том, что это не просто микрофон, это специальное устройство, которое одновременно выполняет роль: 
· Цифрового рекордера, мультидорожечного с двумя профессиональными конденсаторными микрофонами

·  К нему можно подключить 2 внешних студийных микрофона

· К нему дополнительно можно включить петличку

· В нем есть микшерный пульт, эффекты

· Он работает как диктофон, которого хватит писать на 500 часов

· Он пишет в режиме нон стопа, с одного комплекта хороших больших аккумуляторов до 12 часов непрерывной записи
Мне чем он нравится, потому что я могу в выездных условиях на него записывать, без компьютера, батарейки вставлены, я записываю с таким качеством, я могу дома дозаписать кусок, смонтировать, и получится качество одно и то же, не будет этого перехода. 
4. Zoom4n тоже шикарный микрофон. 
5. Могу сказать, про Самсон, по-моему, С1U – тоже прекрасный микрофон, можете его использовать. 
6. И есть еще фирма такая – Rode podcaster – профессиональная фирма. Они очень дорогие, делают их в основном для радиостанций. Используется многими подкастерами во всем мире, потому что он  дает очень хороший звук. Это один из всех этих микрофонов, который не конденсаторный, а динамический. Конденсаторные микрофоны считаются лучше на порядок, но rode – дает шикарный звук. 
Все эти микрофоны стоят в интервале от 8 до 10 тысяч рублей. Zoom 4n – в Москве стоит 12500 руб. 

Рекомендую что-то из этого обязательно купить. Если в вашем вебинаре подразумевается что, будет несколько ведущих одновременно говорить, то обязательно наушники, иначе у вас будет эхо. Это не скайп, в скайпе у вас идет pir too pirs, соединение скайп вычитает соединение одного из другого, убирает эхо. Если вы будете использовать это в конференц -комнате, вы гарантировано получите эхо. Либо микрофон и наушники -  самый оптимальный вариант, сейчас я использую тоже микрофон и наушники. Что и вам рекомендую. 
Я не даю сейчас самые профессиональные варианты, но это лучше всего – вы будете звучать шикарно. 

Далее. Следующий важный момент.

Проверьте заранее звук. Это серьезная проблема. Очень многие начинают настраиваться после того, как люди уже в комнате. Люди интерес потеряли к вам, а у вас что-то не получается, вы можете не решить эту проблему вообще. Например, вдруг у вас какие-то настройки. Сразу есть несколько нюансов, которые вы должны знать. Вебинарные комнаты почти все работают на флеш. Флеш – это, как сказал Стив Джобс: «Флеш – это зло». Флеш обладает своей собственной звуковой подсистемой. У вас в компьютере несколько звуковых настроек: 
1. Настройки звуковой платы.

2. Звуковые настройки в вебинарной комнате.

3. Собственные настройки Adobe Flash.

Везде должен быть, если вы выбираете микрофон внешний, или с гарнитурой, вы выбираете везде один и тот же. 

Обязательно протестируйте запись. Не стоит записывать, полагаться на один источник. Любой источник может зависнуть Camtasia, Screenflow. Вообще, настоящие профессионалы, они как пишут. Они не используют встроенный модуль записи в комнату, это не очень надежно, это для тех, кто не может себе позволить купить программу, или диктофон. 

Поэтому, пишите, если вы один, самых надежных способа два:

1. Пишите на цифровой диктофон. Например, положите рядом с собой хороший качественный цифровой диктофон.
2. Используйте программу какую-нибудь. Можете писать Camtasia, Screenflow. Но обратите внимание, у Camtasia есть ограничения по времени записи. Это тоже нюанс такой, периодически нужно останавливаться, и делать паузу, и сохранять. Либо же есть такие программы, типа Audacity, но обязательно протестируйте звук заранее. 
Подготовьте свой компьютер. Чтобы на момент, когда будет идти вебинар, в нем не были запущены никакие приложения лишние, которые мешают вам. Чтобы у вас не было никаких факторов, которые вам будут мешать, отвлекать (сообщения аськи, скайпа выскакивать, мейлы приходить какие-нибудь). Подготовьте помещение. Я рекомендую подойти к тому, что у вас на столе. Чтобы, например, не было такого, что стоит какой-то стакан с водой, вы его в ходе вебинара случайно опрокинули и пролили на клавиатуру. Чтобы вас никто из близких не побеспокоил. Озаботьтесь тем, чтобы вести вебинар в такой атмосфере, когда вы будете собраны, и не будет ничего падать, клацать. Чтобы вот этого ничего не было. 
Дальше.  

Следующий момент очень важный  - это план работы на вебинаре. Как вы будете на самом вебинаре работать. Во-первых, вебинар начинается с того, что  вы делаете себе представление. Это очень важный момент, как вы начнете. От этого будет очень многое зависеть. Давайте я пару слов скажу про то, что нужно сделать перед самым началом. 

Перед началом вебинара что нужно сделать обязательно? Жестикулируете ли вы, когда ведете вебинар? Я себя веду соответственно аудитории. Если я вижу, что я выступаю на аудиторию 400 человек, я веду себя так, как я вел бы себя на сцене перед 400 человеками. Часто я даже стоя такие вебинары веду, и очень активно жестикулирую. Если бы у вас сидело 5 человек на вебинаре, я бы очень тихо, камерно и спокойно вел, будто бы люди сидят в комнате, мы сидим с бокалом коньяка и ведем непринужденную беседу. Динамика вашего голоса должна соответствовать тому количеству людей, с которым вы разговариваете. Это тоже маленький и тонкий секрет. Если вам интересно, я вам такую спалю фишку. Я мало говорю про ментальную сторону. Ментально настройтесь на то, что у вас на вебинаре 15 человек, возьмите их мысленно, и представьте, можете их даже рассадить мысленно. Представьте аудиторию, в которой сидят люди. Тогда вы почувствуете контакт. Ни в коем случае, не ведите вебинар с вашим компьютером, с вашим монитором – у вас не будет никакой обратной связи. Ваш взгляд пусть будет направлен сквозь монитор, и вы работаете точно так же, как вы бы выступали вживую перед этими людьми. Тогда у вас совсем другая энергетика будет. 
Обязательно, за 15 минут до вебинара, не позднее, попрыгайте, включите себе какую-нибудь музыку, попрыгайте, выбросьте адреналин. Если вы думаете, что гуру не волнуются перед вебинаром, конечно может и не так, как многие из вас, но, тем не менее, легкое волнение всегда присутствует перед каждым вебинаром. Нужно использовать на пользу этот адреналин, который у вас внутренний есть. Вы разогрейте себя, вам сидеть придется час-два, сделайте легкую разминочку, это помогает. Ну, зеркало, я не рекомендую. Я бы с ума сошел, если бы я с зеркалом вел вебинары. Сконцентрируйтесь не на себе, на аудитории. 
Проветрите помещение, настройтесь. Или наоборот, если у вас камерный вебинар – поставьте спокойную музыку, попейте теплого чая, сделайте так, чтобы вам было приятно и комфортно. 
Начинаем с того, что представляемся. Обязательно даем благодарности, рассказываем благодарности, введение, обмен мнениями. Очень важный момент – обязательно поблагодарите аудиторию. Скажите, что:  «Большое спасибо, что вы все пришли». Если есть организаторы, поблагодарите их. Обмен мнениями. Обмен мнениями – это очень хорошо. Обратная связь для чего нужна? Чтобы самому понять структуру аудитории, и заставить вас реагировать на то, что я буду говорить. Это тоже очень важно. Наладьте этот контакт, обмен мнениями.

Потом у вас идет основной блок. 

Потом у вас идут уже ответы на вопросы, интерактив какой-то.

В конце обязательно подведите резюме. Резюме, то есть: «Итак, с сегодняшнего вебинара вы узнали это, вы научились делать это». Чтобы человек понял, подытожил. Вдруг он спал целый вебинар, он проснулся, и вы ему подытожили. 
И можете дать бонусы для присутствующих лично. Это очень хорошо. Те, которые в запись могут не пойти, чтобы стимулировать вашу аудиторию приходить на ваши вебинары вживую. 

Не будем сейчас говорить о том, что вам нужно заранее подготовиться. У вас должна быть презентация, у вас должно быть прекрасное знание того материала, который вы даете.
Обязательно подготовьте типовые вопросы или кейсы. Кейсы или примеры, они очень помогут в вашей ситуации, когда вы рассказываете просто про то, что вы умеете знакомиться с людьми. Но если вы приведете пример: «Кстати, когда я последний раз познакомился с английской королевой» - всем сразу интересно. Какие-то кейсы можете вставлять, вворачивать по ходу действия.
Работайте еще на то, чтобы создавать ваш авторитет, как профессионала. Какие-то факты вставляйте мимо дела, которые будут говорить о вашей компетенции.

Давайте еще я вам скажу про вопросы организации. Чтобы у вас все было слажено. Обязательно заранее загрузите презентацию в сервис, проверьте, что все слайды листаются. 

Подготовьте обязательно цитаты. Цитаты, истории, с них очень хорошо начинать. Я каждый свой вебинар начинаю с цитаты. Всегда. Она помогает ввести в курс дела. 
Можете подготовить какой-то опрос. Модуль для опросов, который даст вам понимание структуры аудитории и даст вам какую-то дополнительную информацию. 

Вы можете подготовить какие-то текстовые заготовки, которые вы будете использовать, и вбрасывать в чат. 
Если вы хотите давать файлы для загрузки, то проверьте, чтобы файлы были загружены.

Если у вас вебинар на большое количество людей, относительно. Даже человек на 50. Этого уже достаточно, чтобы положить ваш дешевый Word Press хостинг, на котором у вас страничка. Поэтому, файлы для загрузки, странички внешние я рекомендую хранить на каких-нибудь серверах типа Amazon S3. Если вы даете ссылку, и люди проходят, сервер лежит, вы вместо многих подписчиков можете не получить не одного.

Вот это все сделайте сразу.

Аккаунты модераторов, чтобы не было вопросов, если у вас дополнительно будут еще люди. 

И есть еще важный секрет, который будет для вас очень банальным. Это действительно важно. Репетируйте. Предварительная репетиция решает все. Репетиция – это не значит, что вы не уверены в себе. Например, Стив Джобс свое выступление, бывало, до 50-ти раз репетировал. Полностью, от начала до конца прогонял. Если вы обратите внимание, там даже был такой момент в презентации Apple. Они хотят быть настолько правдивыми, что когда презентовался очередной 3 айфон, на его коробке было…. Мне всегда было интересно, почему, когда новый айфон распаковываешь, включаешь, там всегда было время 00 часов 1 января 2001 года. Вполне конкретное себе время. Это время как раз они подгоняли, когда на презентации Стив Джобс открывает коробку с новым айфоном, включает его, и показывает всем, на экране чтобы было правильное время. И на презентации 3 айфона – получилось так, что они прогадали на несколько минут, и в следующий раз они это учли, и еще тщательней отрепетировали этот момент.  В момент доставания телефона из коробки и включения его первый раз, было то время, которое на презентации.  Это значит, что продуманность до мелочей. 

Профессионалы типа Дена Кеннеди, когда ведут живые семинары, они даже берут и демонстративно воду отопьют. Это все будет заготовка, это все заранее рассчитано. Что в этот момент будет сделан глоток воды, для того, чтобы была пауза, и люди смогли сказать. 
Вот. Поэтому, репетируйте все. Сделайте предварительную репетицию, иногда бывает полезно сделать генеральную репетицию. Музыканты, они всегда репетируют. Никогда не было такого, что написал песню и начал ее играть на концерте. Они репетируют не только перед, они репетируют каждый день свои песни. Ваш вебинар, в чем отличается от альбома музыканта в принципе? 

Если вы хотите хорошо продавать на вебинарах, особенно в начале, учитесь проводить их много раз, научитесь репетировать. Проведите генеральные репетиции, проверьте заранее всю запись, и так далее. 
Следующий важный момент – обязательно продумайте ваше взаимодействие с аудиторией, как вы будете с чатом работать, будете ли вообще блокировать, не блокировать. Какая будет обратная связь. Обязательно работайте с людьми. Где-то на вопрос ответить, где-то обратиться лично к человеку, где-то зачитать чей-то пример. 

На ком репетировать? Вы можете репетировать, пригласить, я вам рекомендую несколько человек. Вы можете пригласить друзей, знакомых, может быть, у вас есть несколько списков в рассылке. Можете, например, сразу не всем  отправлять, отправить часть, а потом провести еще часть. Что вам мешает разбить вашу базу? Если у вас база 100 человек, отправили приглашение 10 или 20 человекам. Посмотреть сколько пришло, с ними и прорепетировали. 

Я рекомендую, если вы новичок, вы можете один вебинар провести 3 раза подряд. 1 раз вебинар и без записи вообще. Сказать, что если кто-то пропустил, то будет второй раз, и потом, например, еще 3 раз.

Далее. Очень важный момент, на котором я бы хотел сконцентрировать ваше внимание. Инфобизнес и шоу-бизнес – это очень близкие вещи. Только в шоу-бизнесе продаются в чистом виде эмоции, а в инфобизнесе – эмоции + информация + результат. Практически то, что мы должны понимать, что на треть успех вашего вебинара обусловлен вами, на треть – полезной информацией, и еще на треть – насколько качественное шоу вы делаете. 
Продумайте музыкальное сопровождение, шутки, заготовки для импровизаций, общение с со ведущими, если есть. Какие-то элементы мультимедиа, иногда на вебинарах я видеоролики показывал. Все это можете сделать.

Заранее заготовьте ответы на типовые вопросы. Чтобы у вас не было такой ситуации: «Так,  друзья, есть вопросы»? – «Нет вопросов».  – «НУ ладно. Тогда, наверное, давайте перейдем к продаже». Как то не логично. Поэтому, лучше сказать: «Пока вы задаете вопросы» - самое главное, людям всегда нужен первый, кто задаст вопрос. «Пока вы пишете свои вопросы, у меня есть несколько вопросов с прошлого вебинара». Или: «Мне задавали несколько вопросов по имейл, пока вы пишете свои вопросы, я на них отвечу». 
Дальше. В конце вебинара, обязательно подводим итоги. То есть, повторяем кратно тезисы самого вебинара вашего: «Итак, дорогие друзья! Мы сегодня с вами научились готовиться к вебинару. Я Вам рассказал, какое оборудование использовать, как делать то. Дальше. Главный вывод – надо репетировать». 

И дальнейшие инструкции в конце нужно обязательно дать: «Все идем на вебинар.фм и заказываем вебинарную комнату, и репетируем, пока не научимся хорошо».

Ну и собственно блок, про который я вам сейчас не успел рассказать, и хотелось сделать побольше,  - это блок касаемо продаж. Я буду выступать на этом тренинге еще раз, и даже может быть и два, я вам больше расскажу фишек, как продавать на вебинарах. И продавать много. Потому, что если вы вебинары не умеете проводить, то вы и продавать там не сможете. 
Сегодня я научил вас именно проводить вебинары,  в следующий раз будем говорить именно про продажи на вебинаре. 

Но, подготовьте, обязательно, чтобы у вас было предложение. Каждый вебинар, даже бесплатный, должен завершаться какой-то продажей. Обязательно подумайте об sale, что вы будете продавать дополнительно к тому, что вы уже продали. Рекомендую вам делать именно одноразовые предложения. Одноразовые предложения, например, только для тех, кто собрался на этом вебинаре. Или, например, срок действия этого предложения, только сегодня. Или, только для первых ста человек. Если ваше предложение будет ограничено, то больше шансов, что аудитория запишется и воспользуется этим предложением. Подготовьтесь к этому основательно, научитесь проводить ваш вебинар таким образом, чтобы у вас это плавно шло. Не то, что вы давали материал, учили, а потом, вдруг, начали продавать. Это будет не очень органично выглядеть, и люди сразу поймут, что это продажа, и будут уходить с вебинара. Старайтесь, чтобы не было резкого перехода между продажами. Если только не так.  На сегодняшнем вебинаре я не ставил цель себе особую продавать, я бы его проводил по-другому. Сегодняшняя цель у меня была – именно научить. Но, если бы я делал продающий вебинар, я бы его построил совсем по-другому. 
 В завершение, у нас осталось буквально несколько минут. 

Я бы хотел вам рассказать про платформы для вебинаров.  Я вам сразу хочу сказать, что не экономьте на платформе вебинана. В каком плане? В том смысле, что есть бесплатные платформы, такие как:  Wiziq. К нам очень много клиентов приходит у которых посреди вебинара пропал звук, не получается войти в комнаты, какие-то технические проблемы, все на английском языке, все тормозит, звук как в танке.  Зачем вам это? Вы прекрасно понимаете, что бесплатный качественный сервис вам никто не предоставит. 

Если кто-то был на Wiziq, теперь можете сами сделать выводы, что лучше. Я даже не собираюсь здесь говорить, понятно, что я здесь в этом плане могу быть не объективен, и, конечно же, скажу, что у нас лучше платформа. Поэтому, я честно говорю, что у нас много преимуществ по сравнению с wiziq. 

Какие преимущества:

1. Платформа  полностью на русском языке.
2. Для регистрации на вебинарной платформе совершенно не нужна регистрация. Нужна только ссылка. Человек приходит, вводит имя, попадает в комнату.

3. Самое важное, это русскоязычная, наша собственная техническая поддержка, Call Центр, специалисты которого помогут разобраться, провести тест-драйв, ответить на вопросы. 

Это все делает вебинарный сервис очень удобным. Некоторые говорят: «можно ли делать пароль» - да, пароль на сервисе можно делать, на каждую комнату все это делается.

4. Главный плюс – это автоблокировка ссылок. Только модераторы могут давать ссылки, и это очень важно.

Вот, а теперь давайте рассмотрим спецпредложение, которое я приготовил для вас. Предложение, которого нет на нашем сайте. Поскольку, вы на данный момент являетесь новичками, друзья, я вам сейчас дам ссылку. Единственное, насколько я понимаю, я сейчас здесь не являюсь модератором, может быть ссылка может быть заблокирована. Напишите, пожалуйста, вы видите ссылку? Модератор, пожалуйста, продублируйте эту ссылку.  Вот ссылка такая, имеет такой вот вид. Это специальное предложение, друзья, только для вас. В чем оно заключается? В том, что есть возможность всего за один доллар провести пробный вебинар.  Вы приобретаете тестовую комнату, на 7 дней, на 10 человек.  Для репетиции вам вполне этого хватит, если вам это нужно. Те, кто планирует больше людей – к вашим услугам тарифы нашего сервиса webinar.fm. 
Ну, нас с первого октября открыли новую линейку тарифных планов. Скорей всего, эти цены будут действительны только в октябре, в ноябре мы опять повысим цену. Это уже третий раз в году, когда мы снижали цену, дальше мы будем повышать. 

Вадим спрашивает: «В тестовой комнате, если 11- тый человек, его уже не пустят»? 

В завершение. Если вы хотите больше узнать, как проводить вебинары, я специально для вас сделал такую рассылку, состоящую из 12-ти уроков. Это «Школа вебинариста».  В течение 12-ти дней вы будете получать по одной фишке, посвященной вебинару. Смело переходите по этой ссылке. 
Я очень благодарен вам всем за отзывчивость. Очень хорошо сегодня на вебинаре работали, поддерживали меня.

С вами мы еще встретимся на этом тренинге. 

Всего вам доброго! 

