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Здравствуйте, уважаемый читатель!

Приветствуя вас на  страницах этой книги, 

я немного вам завидую. В процессе чтения вы позна-

комитесь с разными стратегиями, каждая из которых 

ведет к  одному и  тому  же результату: ваш уровень 

в бизнесе повысится, а значит, и доходы вырастут.

Вы, конечно, обратили внимание, что в  заголовке 

говорится об экспертном бизнесе. Думаю, нужно дать 

пояснение, какой смысл я вкладываю в эти слова.

Слово «экспертный» означает, что речь идёт 

о  специалисте, который на  довольно серьезном 

уровне разбирается в   каком-то вопросе. Он на-

столько глубоко погрузился в тему, что может помо-

гать другим — разумеется, в рамках своей ниши, будь 

то  электрика, юридические вопросы, психология, 

продвижение и маркетинг, продажи, похудение… Та-

ких специалистов и  называют экспертами. Их всех 

объединяет одно: люди обращаются к  ним с  прось-

бой решить их проблемы и готовы платить за это.

Отсюда второй термин в  нашем словосочета-

нии — бизнес или, как я  люблю говорить, входящий 

поток денег. То есть в это понятие не входят аренда 

офиса, отрисовка логотипа, регистрация товарного 

знака и прочие атрибуты, которые выглядят важными, 

а  на  самом деле только забирают деньги из  вашего 

кармана. В моей картине мира всё гораздо проще:

если вам  кто-то платит за  то, что вы делаете, 

то у вас есть бизнес.

Подведём итог: что же такое экспертный бизнес? 

Занятие, которое обладает тремя признаками:

— человек на серьёзном уровне обладает знани-

ями по  какой-либо теме;

— помогает другим зарабатывать деньги;

— зарабатывает сам.
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Действия новые и старые

Книга, которую вы держите в руках, написана це-

лым пулом экспертов. Каждый из этих людей достиг 

в своей теме определенных вершин. Каждый прохо-

дит собственный путь. Каждый нашёл способ заво-

евать свою аудиторию — в  том числе, и  с  помощью 

продвижения в соцсетях.

Мы живем в эпоху личного бренда, тесно связан-

ного с  социальными сетями, которыми в  наши дни 

пользуется всё продвинутое прогрессивное челове-

чество. Соцсетей — великое множество. Есть отече-

ственные, есть заморские. Некоторые заточены под 

текстовый формат, другие охотно продвигают видео, 

третьи делают акцент на фотографиях и картинках… 

В  любом случае, самый простой способ развивать 

экспертный бизнес — через соцсети. И  вы, чем  бы 

ни занимались, с высокой долей вероятности можете 

найти ту сеть или несколько сетей, где ваша аудито-

рия представлена максимально.

Отсюда одно из правил бизнеса: вы должны быть 

там, где есть ваши клиенты.

Если вы невидимы для них, то и ждать большого 

роста доходов нет смысла.

Читая эту книгу, вы можете ознакомиться с  гла-

вами всех моих соавторов, узнать, что они сделали 

для достижения своего результата. А дальше — одно 

из двух.

Первый вариант — вы берете  чью-то готовую вы-

игрышную стратегию и  повторяете её в  своем экс-

пертном бизнесе.

Второй — заимствуете отдельные находки и при-

ёмы и  создаёте из  них вашу собственную уникаль-

ную стратегию.
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В  любом случае, рекомендую читать эту книгу 

внимательно, потому что каждый из  авторов сбор-

ника поставил перед собой цель — дать читателю 

максимальную пользу. А точнее — подсветить ключе-

вые действия, которые больше всего влияют на рост 

доходов.

То есть прочитав эту книгу, вы научитесь двум ос-

новным вещам:

— выполнять действия, которые приносят вам 

деньги;

— перестать выполнять действия, которые НЕ 

приносят денег.

Казалось  бы, именно в  этом и  состоит ведение 

бизнеса. Всё просто: делай то, что влияет на рост до-

ходов — и разбогатеешь. Любой эксперт с этим согла-

сится, но  когда мы переводим абстрактные рассуж-

дения в  поле конкретных механик, выясняется, что 

многим людям привычнее выполнять не  денежные, 

а старые действия. То есть делать то, к чему они при-

выкли. Снова и снова использовать методы,  когда-то 

давно приносившие результат, но на данный момент 

переставшие работать — во  всяком случае, на  том 

уровне, на котором хотелось бы. Так уж устроен че-

ловек: ему сложно отказаться от  своего прошлого, 

просто потому что повторять неэффективные, но по-

нятные действия легче, чем выучить новые.

На этом я перехожу от общих слов к конкретике, 

а от предисловия — к первой главе и первой страте-

гии, которую вы можете использовать для развития 

своего бизнеса.



ART.SENATOROV
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Главные ошибки эксперта

Хочу предостеречь от  стратегий, которые будут 

удерживать вас в старом поле действий. Советую смо-

треть на свой бизнес как на чистый лист. Представьте, 

что не знаете и не умеете вообще ничего — вы моло-

дой, голодный, готовый впитывать любые новые зна-

ния, как губка!

К  сожалению или к  счастью, но  таких книг, как 

этот сборник, я сам в период открытия своего бизнеса 

не читал. Возможно, в то время их просто не перево-

дили с других языков, а на русском подобная литера-

тура ещё не  была создана. В  любом случае, в  начале 

своего пути я  действовал самостоятельно и  набил 

множество шишек. Нет, я  этим не  горжусь — чтобы 

ошибаться, много ума не  надо. И  саму идею учиться 

исключительно на собственном опыте стопроцентно 

выигрышной не назову. Но, как бы то ни было, я всегда 

делал то, что на  тот момент считал наиболее выгод-

ным и перспективным.

Сейчас, оглядываясь на свой путь, вижу две основ-

ных ошибки, которые, пожалуй, больше всего тормо-

зили рост моих доходов.

1) Отсутствие приоритета в продвижении.

С самого детства я считал, что главное в бизнесе — 

это продукт, то есть то, что я продаю. Был уверен, что 

от качества товара зависит 90% успеха всего бизнеса. 

На самом же деле — даже не половина.

Мы все прекрасно знаем примеры средненьких 

продуктов, которые становились фантастическими 

бестселлерами, хотя их производители явно не  гна-

лись за  идеальным качеством. Более того, за  ним 

и не надо гнаться, иначе есть риск попасть в ловушку 

перфекционизма. Вам всё время будет казаться, что 

ваше творение нуждается в  доработке: да,  неплохо, 
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но  можно сделать лучше, а  потом ещё лучше и  ещё, 
потому что нет предела совершенству.

Так что  же получается — о  качестве продукта 
можно сразу забыть? Нет, конечно — доводите свой 
товар до ума, сколько считаете нужным, но это не са-
моцель. Фокус вашего внимания следует направить 
и на другие вещи, главная из которых заключается вот 
в чём:

вы постоянно должны 
заниматься своим 
продвижением, думать о том, 
как сделать так, чтобы о вашем 
существовании узнало как 
можно больше людей.

Я  не  перестану повторять эту мысль, потому что 
переоценить ее важность невозможно. Ни шикарный 
продукт, ни  фантастические навыки продаж, ни  ваша 
гениальность как методолога не  помогут вам вы-
браться из той чёрной дыры, в которой находятся все 
эксперты на  первом уровне, когда они никто и  звать 
их никак. Хотя сам факт, что человек стал предлагать 
свои экспертные услуги другим людям, уже является 
первым шагом в нужном направлении.

Сделав его, эксперт понимает: пришло время про-
двигаться,  каким-то образом рекламироваться. И, как 
правило, попадает в капкан под названием «ловушка 
низких результатов».

Я сам не раз наблюдал, как это происходит. Про-
бежавшись по знакомым, эксперт находит таргетолога. 
Тот заявляет: «Нужно 30 тысяч тестового бюджета, 
для того чтобы дать первую рекламу, плюс 20 тысяч 
мне за услуги». (Я привёл сумму намного ниже сред-
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нерыночной цены на  2023 год просто для примера.) 

Делать нечего — наш эксперт выделяет 50 тысяч руб-

лей, а при этом зарабатывает он, скажем, 200. Другими 

словами, на эксперимент уходит целых 25% от месяч-

ной выручки —  вообще-то это немало.

Беда в  том, что ни  один таргетолог, будь он даже 

семи пядей во  лбу, не  может гарантировать резуль-

тат. Существует слишком много негативных факторов, 

снижающих эффективность рекламы: месяц оказался 

неудачным для продвижения вашего товара, целевую 

аудиторию определили неверно — и мало ли, что ещё 

может произойти… Итог в  большинстве случаев та-

ков: деньги потрачены, реклама вышла, толку нет.

Именно в  этот момент эксперт может допустить 

гигантскую оплошность и сказать:

— Что ж, я попробовал вложиться в таргетирован-

ную рекламу и выяснил, что в моем случае это не ра-

ботает — значит, я этого делать больше не буду!

При этом он чувствует облегчение: его мозг ра-

дуется тому, что больше не придётся ежемесячно тра-

тить 50 тысяч. Казалось бы, всё логично: человек от-

казывается от  неэффективного метода продвижения, 

да  ещё и  экономит приличную сумму… но  это — на-

чало конца, потому что дальше происходит то же са-

мое, но с другими инструментами.

На смену таргетированной рекламе приходит но-

вый формат — короткие видео. Эксперт точно так же 

понимает, что это  что-то серьезное, чем нужно зани-

маться вплотную. Нанимает рилсмейкера, арендует 

студию и оборудование, чтобы записать  какие-то ви-

део, публикует их, ждёт неделю, месяц — просмотров 

нет, а значит, и клиентов…

То есть порочный круг не разрывается, а лишь каж-

дый раз повторяет сам себя на новом витке развития 

инструментов продвижения. Получается, что эти ин-
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струменты бесполезны? Разумеется, нет. Вам лишь 

нужно научиться смотреть на  них иначе. И  прежде 

всего, запомнить важную мысль:

любая реклама, которую вы 
даёте, идёт вам в плюс.

Вам необходимо поменять… нет, не инструменты, 

а ожидаемый результат от них. Публикуя рекламу, че-

ловек обычно ждёт, что клиенты придут к нему сразу. 

«Ведь я же потратил свои кровные деньги на продви-

жение — поэтому вправе ждать, что у меня  что-то ку-

пят сегодня, сейчас!» В  реальности на  данном этапе 

вашего бизнеса реклама выполняет совсем другую 

функцию.

Ваша задача — мелькать, всюду, 
где только возможно.

Вот вы дали таргетированную рекламу, было 10 ты-

сяч показов, но  в  результате не  получили ни  одного 

клиента. Это плохо? Нет — это отлично, потому что 

о вашем существовании узнали 10 тысяч человек.

К то-то скажет: «Ну, и  какая разница? Сегодня 

они меня увидели, завтра забудут». Да,  забудут — 

но только в том случае, если вы остановите рекламу. 

А  я  бы на  вашем месте, наоборот, вложил в  продви-

жение ещё денег и показывал бы себя снова и снова. 

И  если ваш потенциальный клиент увидит вас один 

раз, потом второй, третий, да  еще и  на  разных пло-

щадках с разными предложениями, то перестанет вас 

воспринимать как незнакомца: «А, это же тот самый, 
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которого я  где-то видел!» Проще говоря, вы примель-

каетесь и перейдёте совсем в другой статус.

Почему эта стратегия работает? Во  всём опять ви-

новат наш мозг, со своими системами защиты, из-за ко-

торых люди не  особенно хотят покупать  что-то сразу. 

Вспомните себя, когда вам нужно было, скажем, приоб-

рести телефон. Рискну предположить, что вы сначала 

посмотрели несколько обзоров разных моделей, почи-

тали отзывы, поспрашивали друзей, только после этого 

приняли решение. И  всё — ради покупки нужной вам 

вещи!

Почему же вы удивляетесь, что люди не хотят поку-

пать  что-то, о чём они никогда раньше слыхом не слы-

хивали, у человека, которого они знать не знали? Од-

но-единственное объявление не  заставит вашего 

будущего клиента доверять вам. Если же он видит вашу 

рекламу довольно часто, натыкается на  ваши видео 

на разных платформах, читает статьи о вас и в довер-

шении всего приходит на конференцию, где вы высту-

паете в  роли спикера — вот тогда чаша весов склоня-

ется в нужную сторону. И человек принимает решение, 

превращаясь из  потенциального клиента в  действую-

щего.

На  этом я  завершаю преамбулу и  перехожу 

к ошибке номер два.

2) Ожидание быстрых результатов.

Я столько раз видел подобное, что не смог бы со-

считать количество моих знакомых, погоревших 

на этой ошибке. И самое удивительное — многие даже 

не поняли, что они сделали не так, хоть я и объяснял им 

это. Виной всему жажда наживы — банальная жадность, 

которая проявляется в стремлении получить все прямо 

здесь и сейчас. Именно она ограничивает людей от до-

хода.

Я хочу, чтобы вы поняли мысль:


