Лист-билдинг, или создание подписного листа

1 Необходимая основа для лист-билдинга
1.1 Определиться со своей нишей (темой)
1.2 Создать продукт для обмена на подписку (Инфовзятка)
1.3 Подписная форма
1.4 Ведение рассылок и базы подписчиков
1.4.1 Полнофункциональные сервисы:
1.4.2 JustClick
1.4.3 Smartresponder
1.5 Регулярные, непрекращающиеся серии писем с полезным и интересным контентом 
2 Источники набора начальной базы
2.1 Социальные сети
2.2 Контекстная реклама (Яндекс, Google)
2.3 Партнеры
2.4 YouTube
2.4.1 Мало разведанная, но эффективная система.
2.5 Переходы из рекламно-информационных систем и по рекламе на чужих сайтах
2.5.1 Ротобан и другие
2.5.1.1 Продает баннеры, выдает информацию: сколько кликнуло, сколько переходов, какая конверсия
2.5.2 Всегда отслеживайте, откуда приходят
2.5.3 По меньшей мере при помощи Google Analytics
2.6 Форумы
2.7 Подписные формы на своем сайте или блоге
2.7.1 В том числе предложение тем кто уходит с сата - задержаться и получить подарок за подписку
2.7.2 Можно всплывающие окна, можно инфолента, любой подходящий способ
3 Какой должна быть страница подписки
3.1 Заголовок
3.1.1 Заголовок - САМОЕ ВАЖНОЕ на странице подписки
3.1.2 Огромный, жирный
3.1.3 Чтобы сразу было понятно, что дается что-то бесплатное
3.1.4 Что оно конкретно из себя представляет
3.1.5 Какую конкретно проблему решает
3.1.5.1 Например "Хочешь избавиться от геммороя за 7 дней?"
3.1.6 Цвет заголовка - любой
3.2 Варианты форм подписки
3.2.1 Любой способ:
3.2.2 Или отдельная подписная страница, для каждого продукта, для каждой тематики (приоритетный вариант)
3.2.2.1 Синонимы слов "подписная страница":
3.2.2.2 "Страница захвата"
3.2.2.3 "Страница приземления"
3.2.2.4 "Сайт-Воронка"
3.2.3 Или подписная форма на вашем основном сайте (это самый слабый вариант)
3.2.3.1 Хорошо работает для набора подписчиков подписная форма на хорошем продающем сайте
3.2.3.2 После того как посетитель увидел несколько ценных продуктов на продажу, он с удовольствием подписывается на бесплатный продукт
3.2.3.2.1 Вставить текст (через 2-3 скролла):
3.2.3.2.2 «Стоп! Перед тем, как продолжить, я хочу сделать вам подарок. Введите свои данные в эту форму, чтобы получить его».
3.2.3.3 Это может снизить продажи, т.к. посетитель уйдет на процедуру подписки и не вернется за покупкой
3.2.4 Или подписная форма Pop-Up (всплывающие окна)
3.2.4.1 Pop-Up - отдельное окно, блокирующее все остальное
3.2.4.2 При этом посетителю можно оставить  только 2 варианта:
3.2.4.3 - или ввести данные и оформить подписку
3.2.4.4 - или уйти с сайта
3.2.4.5 Pop-Up это наиболее агрессивный вариант формы подписки
3.2.4.5.1 Подписка идет наиболее быстро
3.2.4.5.2 Набранная база нелояльная и неактивная, нужны усилия чтобы удержать и сделать активной
3.2.5 Или подписная форма в сайдбаре
3.2.5.1 Сайдбар - отдельная, визуально выделенная колонка на сайте
3.2.5.2 Может быть статический, может быть динамический (подвижный)
3.2.6 Или подписная форма в инфоленте
3.2.6.1 Наиболее мягкий вариант формы подписки
3.2.6.1.1 В базу приходят лояльные и активные
3.2.6.1.2 Темпы набора базы невелики
3.2.6.2 Полоска с информацией, высотой около 150 пикселей
3.2.6.3 Появляется внизу или вверху страницы не сразу, а через секунд 30, когда посетитель уже получил представление о сайте
3.2.6.4 Перекрывает только часть информации на сайте
3.2.6.5 Не мешает функционалу основного сайта
3.2.6.6 Посетитель после заполнения и отправки данных никуда не уходит, остается на сайте
3.2.6.7 Существуют аналоги:
3.2.6.7.1 Западные скрипты
3.2.6.7.2 Плагины для WordPress
3.3 Особенности оформления
3.3.1 Первая форма подписки - на первом экране
3.3.2 Чтобы не приходилось скролить
3.3.3 Если на странице несколько раз размещены формы подписки, то следующие могут располагаться дальше где угодно
3.3.4 Если форма подписки одна, и расположенна внизу длинной страницы, работать будет плохо
3.3.5 Крупная анимированная стрелочка, указывающие на форму подписки, дают дополнительных подписчиков
3.3.6 Иллюстрацию продукта делайте солидную: коробка + несколько дисков + пачка бумаг
3.4 Перечень выгод
3.4.1 Явные, важные, "жирные"
3.4.2 Лучше меньше по количеству, но "жирнее"
3.4.3 Указать - для кого это нужно
3.5 Потенциальная цена
3.5.1 "Получите курс стоимостью 5000р бесплатно"
3.6 Призыв к действию ОБЯЗАТЕЛЕН
4 Для новичка:
4.1 Напишите портрет своего идеального клиента:
4.1.1 Кто мой клиент? Представте его визуальный образ.
4.1.2 10 больных ключевых проблем моего клиента.
4.1.3 10 горячих желаний моего клинта.
4.2 Концентрируйтесь
4.2.1 Возьмите только 1 способ
4.2.2 Наберёте базу хотя бы в 500 подписчиков
4.2.3 После этого внедряйте другие способы
4.3 Используйте свои сильные стороны
4.3.1 Если у вас аналитический склад ума:
4.3.1.1 Умеете анализировать цифры?
4.3.1.2 Контекстная реклама в Google Analytics и Яндекс Директ:
4.3.1.3 Открываете рекламную кампанию
4.3.1.4 Анализируете ключевые слова, привлекаете  и мониторите трафик
4.3.2 Если вы гуманитарий:
4.3.2.1 Ваш талант - общаться, знакомиться, договариваться:
4.3.2.2 Применяйте способы запартнериться
4.4 Пробуйте все способы
4.4.1 Нет одного правильного подхода! У разных людей получается по-разному!! Пробуйте все!!!
4.5 Создайте "Инфовзятку": по настоящему качественный продукт, дарите его в обмен на подписку
4.5.1 такой, что если выставить его на продажу, реально покупали бы за 1500-3000р
4.5.2 Он должен замотивировать человека его применить
4.5.3 Он должен принести явную пользу человеку, быстро и сразу
4.5.3.1 Продукт должен решать какую то проблему.
4.5.3.2 Это нужно четко указать в описании курса.
4.5.4 Он должен быть незавершенным, и должен продавать платный продукт
4.5.5 Желательно показать на личном примере, чего добился автор
4.5.6 Критерии продукта:
4.5.6.1 Видео формат
4.5.6.1.1 PDF-отчеты уже не работают. Их делают все, кому не лень
4.5.6.2 Короткий
4.5.6.2.1 Лучше короткое 10 минутное видео, без воды и с акцентом на результат, чем 3 часа красивой воды
4.5.6.2.1.1 Даже 20-минутные видео уже не смотрят!
4.5.6.2.2 Или самые лакомые знания давать в самом начале
4.5.6.2.3 Если давать слишком много материала, то люди точно его не изучат
4.5.7 Секреты контента для подписного курса
4.5.7.1 Видео приветствие
4.5.7.2 Тест в начале – до и после
4.5.7.3 Без спец. терминов и непонятных слов
4.5.7.4 Шаблоны, заготовки, доп. файлы и видео инструкции
4.5.7.5 Давайте ссылки на скачивание всего
4.5.7.6 Разные виды видео контента
4.5.7.7 Живые вставки
4.5.7.8 Побуждайте, мотивируйте к действию - Личные истории
4.5.7.9 Конкретика – Сделай это и сделай это вот так
4.5.7.10 Разбивайте контент на части
4.5.7.11 Короткие видео
4.5.8 Должен давать больше, чем обещано
4.5.8.1 Первое впечатление решает судьбу дальнейших отношений. Нужно привести получателя продукта в восторг
4.6 Соцсети
4.6.1 Годится для уникальных нишевых тем, не годится для тем на которые пишут все кому не лень:
4.6.2 Делаете статью типа "10 критических ошибок для ..."
4.6.2.1 в названии - что-то секретное, чудесное, супермегаэффективное
4.6.3 "Хотите больше, нажмите на ссылку..."
4.6.4 Или если задают вопрос, то на него не отвечать, а сказать "лень повторяться,  - вот пройди по ссылке, там все подробно..."
4.7 Форумы
4.7.1 Вариант 1
4.7.1.1 Создаете пост "Ребята, нужна помощь...
4.7.1.2 ... Что создаю книгу, или курс или рассылку
4.7.1.3 ...Там будет о том, этом, пятом, десятом
4.7.1.4 ...Помогите сделать лучше! Выскажите свое мнение! Кто поучаствует, то когда будет готово - бесплатно дам!
4.7.1.5 И желательно вставить ссылку на свой сайт на подписную форму
4.7.2 Вариант 2
4.7.2.1 Хорошо работает в узких нишах:
4.7.2.2 Создайте ветку "Отвечаю на ваши вопросы по ..."
4.7.2.3 Реально отвечайте, помогайте
4.7.2.4 В подписи дайте ссылку на свой сайт, или "дополнительные бесплатные уроки здесь ...
4.7.2.5 Если люди увидят, что реально эксперт, будут переходить за этими бесплатными уроками и подписываться
4.7.3 Адекватно и четко поспорить с признанным авторитетом, в т.ч. на блоге Автора "Вы не совсем правы... вот здесь я это доказываю..." и дальше своя ссылка
4.7.4 Черный метод: тупо спорить с Авторитетом "ты не прав!", его последователи начнут тобой интересоваться и переходить по твоей ссылке
4.7.5 Обратите внимание: чтобы не банили, ссылку на свой сайт вставляйте в свою подпись
4.8 Планируйте
4.8.1 Поставьте цель: к какому сроку какую базу набрать
4.8.2 Посчитайте, сколько нужно набирать за месяц? А за неделю?
4.8.3 Спланируйте действия - какими инструментами выполнять цели по набору
4.8.4 Действуйте по своему плану
4.9 Как можно раньше начинайте выполнять рутинные дела чужими руками за деньги
4.10 Освойте технологии Запусков (Launch)
4.11 Не тратьте заработанные деньги направо и налево.
4.11.1 Вкладывайте в рекламу 20-50% заработанного
4.11.2 Если не растете, то умираете
5 Стратегии лист-билдинга
5.1 Настраиваем свой блог на максимальную конверсию
5.1.1 Устанавливаем кнопки социальных сетей
5.1.2 Устанавливаем формы комментариев социальных сетей
5.1.3 Устанавливаем формы подписки справа внизу
5.1.4 Делаем все возможное, чтобы подписчики могли кликнуть на like
5.1.5 Делаем так, чтобы у нового посетителя было несколько возможностей подписаться на вашу рассылку
5.2 Вставляете свои лучшие посты в серию писем
5.2.1 Большинство людей любят идти за толпой
5.2.2 Если, например, ваш средний пост набирает 50 like, а какой-то набрал 70 или 100, заряжайте этот пост в серию писем
5.2.3 Когда человек видит кучу лайков, его это мотивирует лайкать тоже и приводить к вам новых подписчиков
5.3 Новые продукты старым подписчикам
5.3.1 делайте новые подписные страницы, с обратной связью (страницы отдачи)
5.3.2 привлекайте на них старых подписчиков
5.3.3 общайтесь на них, обеспечивайте обратную связь
5.3.4 организовывайте Лайки и перепосты в социальные сети
5.3.5 Дайте старым подписчикам повод приглашать еще людей, ставить еще лайки
5.4 Партнерство. Взаимная реклама курсов друг друга
5.4.1 Вы рекламируете курс другого человека среди своих пользователей, а он делает то же самое по своей базе
5.4.2 повторно и регулярно
5.4.2.1 Дарите своим покупателям продукт партнера, взаимно
5.4.2.2 Можно поставить скрипт на выходе "Вы забыли свой подарок" (exitscript)
5.4.3 Собирайте отзывы - сколько партнер получил подписчиков с вашей базы
5.5 Вирусные и партизанские способы
5.6 Вебинары, флешмобы, конкурсы, участие в которых -  за рекомендацию
5.7 Платная реклама в чужих рассылках
5.7.1 Продавайте и в своих рассылках
5.7.2 Но не злоупотреблять (1-2 раза в месяц)
5.7.3 Полученные деньги вкладывать в рекламу
5.7.4 Искать желающих получить подписчиков из вашей базы можно среди участников тренингов по инфобизнесу
5.8 Приглашение подписчиков в свою партнёрку
5.8.1 нужно понятно сделать инструкцию - объяснить технические стороны
5.8.2 и сделать рассылку по своей базе с этим предложением и инструкцией
5.9 Бонус за ссылку в интернете
5.9.1 Т.е. вирусные способы без автоматизации
5.10 Вложение заработанных денег в платную рекламу
5.11 Обычная просьба
5.11.1 Без бонусов. В завершении хорошего контента  попросить рекомендовать
6 Секрет Номер 1
6.1 Создайте Великолепный курс
6.2 Раздавайте его бесплатно
6.2.1 Конечно, в обмен на подписку
6.2.2 Если сильно хороший, то вирусно: Пригласите 5 друзей и получите этот курс бесплатно!!!
6.3 В том числе по партнерам
6.3.1 Разошлите его всем доступным инфобизнесменам в этой нише, предложите распространять по своим базам и со своих сайтов, бесплатно. Чтобы, не утруждая себя, принести пользу СВОИМ подписчикам.
6.3.1.1 Часть согласится без дополнений
6.3.1.2 Часть поднимет вопрос о партнерских отчислениях, с будущих продаж вновь привлеченных подписчиков
6.3.1.2.1 Конечно ДА, и предоставьте им льготные партнерские условия, например 50-70%
6.3.1.3 В первом письме рекомендуется вопрос о партнерских процентах не поднимать
6.3.1.3.1 Потому что если появится взаимоинтерес даже без денег, дальнейшее партнерство с деньгами обещает быть долгим и стабильным
6.3.2 Партнеры распространяют ссылку на Вашу подписную форму
6.3.3 Продукт раздается после подписки у Вас
6.4 Этот способ работает отлично даже сейчас
7 Социальные сети
7.1 Соцсети - приоритетно для первичного набора базы
7.2 Вконтаткте
7.2.1 Наиболее массовый. Десятки миллионов посещений
7.2.2 Живая аудитория 
7.2.2.1 Больше молодежи, чем в других соцсетях
7.2.3 Много целевых групп (сообществ)
7.2.4 Можно дать рекламу для целевой аудитории
7.2.4.1 по возрасту
7.2.4.2 по месту жительства
7.2.4.3 по полу
7.2.4.4 и т.д.
7.2.4.5 А также, задешево, с оплатой за просмотры - по группам людей, которые уже кликнули по подобному объявлению конкурентов!
7.2.5 Банер повесить нельзя, прямую ссылку на ваш сайт - можно
7.2.6 Если есть ИНТЕРЕСНАЯ тема
7.2.6.1 Создайте закрытую, ИНТЕРЕСНУЮ группу
7.2.6.2 Вступление в группу - после попадания в подписчики
7.2.6.3 Пропиарьте свою группу по другим группам
7.3 Facebook
7.3.1 "Серьёзная аудитория"
7.3.1.1 Люди которые работают или работали в крупных компаниях
7.3.1.2 Люди которые любят путешествовать
7.3.1.3 То есть при деньгах. Средний чек клиентов с Facebook в 10 раз выше чем у клиентов из других источников
7.3.2 Множество фишек позволяющих продвигаться
7.3.3 Не любит перепостов
7.3.3.1 Нужен уникальный контент
7.3.3.2 Лучше делайте перепосты на другие ресурсы с Facebook
7.3.4 Сложнее технически
7.3.5 Аудитория в разы меньше, чем ВКонтакте
7.3.6 Используйте вкладку "Приветствие" на своей странице
7.3.6.1 Нужно разместить форму подписки
7.3.6.2 Нужно сделать инструкцию посетителю - что и за чем ему сделать
7.3.6.2.1 "Кликнете Мне Нравится, чтобы получать новости и обновления"
7.4 Живой Журнал
7.4.1 Думающая, читающая аудитория
7.4.2 Лояльный, очень активный костяк
7.4.3 Читают, дочитывают, вдумываются, делятся, собираются в сообщества, работает "сарафанное радио"
7.4.4 Если у вас ЕСТЬ ЧТО СКАЗАТЬ, если Вы действительно Эксперт, начинайте с ЖЖ
7.4.4.1 Если Эксперт - создайте свое сообщество
7.4.4.2 Если еще нет - найдите в каталоге сообществ близкие по духу, начните с них
7.4.4.3 Посты в ЖЖ индексируются поисковиками
7.4.4.4 В ЖЖ можно непосредственно вставить подписную форму
7.4.4.5 В ЖЖ контент накапливается, посты остаются видимыми, в отличие от других соцсетей
7.5 YouTube
7.5.1 Подготовить и выложить несколько коротких видео с конкретными полезностями
7.5.2 В видео и под видео разместить ссылку
7.5.3 Сделать заголовок и описание с ключевыми словами
7.6 Общие подходы
7.6.1 Соцсети через механизмы комментариев и "Мне Нравится", запускают РАЗМНОЖЕНИЕ вашей информации
7.6.2 Начните активно и по делу участвовать в интересных вам сообществах, пишите и комментируйте
7.6.3 Установите хорошие, человеческие  отношения с владельцами сообществ
7.6.4 На коммерческие посты сначала запросите разрешение у владельца в личном сообщении
7.6.5 Часто приходится маскировать свои коммерческие сообщения под "некоммерческие"
7.6.6 Призыв к действию в сообщениях обязателен, должен приводить к вашей цели
7.6.7 Если у вас есть сайт
7.6.7.1 Установите на нем форму комментариев ИЗ СОЦСЕТЕЙ (родную отключите)
7.6.7.2 Установите по умолчанию галочку "рассказать друзьям"
7.6.7.3 Тогда каждый комментарий у вас на сайте будет автоматически размещен в новостях и на стене комментатора
7.6.7.4 С прямой ссылкой на ваш сайт
7.6.7.5 Значит, на странице где форма комментариев должна быть форма подписки!
7.6.7.6 А еще ПОПРОСИТЕ лайкнуть или оставить комментарий
7.6.8 Реклама в соцсетях сейчас в разы дешевле
8 Партизанский и вирусный маркетинг
8.1 Дайте человеку смысл для подписки на вашу рассылку
8.1.1 Создайте не один большой урок, а много маленьких уроков.  Высылайте раз в неделю.
8.2 Народный конкурс
8.2.1 Это конкурсы, где победитель определяется количеством голосов за него
8.2.2 1. Человек голосует за своего друга
8.2.3 2. Тому кто проголосовал приходит письмо на email
8.2.4 3. В письме говорится "а чем ты хуже?" Проголосовавший тоже может принять участие и выиграть приз
8.2.5 4. Он соглашается и начинает приглашать своих друзей, которые начинают за него голосовать
8.2.6 Тактика работает, если предлагаем "вкусный" приз, например:
8.2.6.1 iPhone, iPad, iPod
8.2.6.2 Свидание со знаменитостью
8.2.6.3 Ваш товар, если товар действительно ценен для аудитории
8.2.7 Голосовать можно только однократно, по своему уникальному e-mail
8.3 Рассылка вызывающая доверие.
8.3.1 1. Максимальная полезность
8.3.1.1 могут ли люди получить явную практическую пользу от вашего продукта за 2 - 3 дня:
8.3.1.2 Если да, то смело отправляйте!
8.3.1.3 Если нет, то лучше переделайте
8.3.2 2. Не надо о концептуальных вещах!
8.3.2.1 Будте проще и люди к вам потянутся.
8.4 Продажа без продажи
8.4.1 Существуют 2 маркетинговых модели:
8.4.2 Мужская модели
8.4.2.1 Инициатором контакта выступает продавец. Холодный обзвон, визиты, Direct mail и т.д.
8.4.2.1.1 +
8.4.2.1.1.1 Продавец сам выбирает кому предложить свой продукт
8.4.2.1.2 -
8.4.2.1.2.1 Приходиться идти на уступки перед клиентом
8.4.2.2 Примеры: холодный обзвон, визиты, Direct mail и т.д.
8.4.3 Женская модель
8.4.3.1 Покупатель сам вас находит
8.4.3.1.1 +
8.4.3.1.1.1 Условия диктуете вы, а не ваш клиент
8.4.3.1.2 -
8.4.3.1.2.1 Мы не выбираем клиентов
8.4.3.2 Это и есть продажа без продажи
8.4.3.2.1 Сделайте что-то настолько нужное или интересное, чтобы искали вас
8.4.3.3 Работает только если даешь качество выше рынка и эксклюзивность
8.5 Человек доволен вашим продуктом? Предложите ему ещё!
8.5.1 Даже если это не входит в тематику курса, который он прошел
8.5.2 Пример: "Накачал мыщцы? А хочешь накачать кошелёк?" 
8.5.3 Люди любят покупать у того, у кого однажды уже удачно купили
8.6 Сарафанное радио работает
8.6.1 И работает само, если есть хороший бесплатный продукт
8.6.2 Везде где можно просите порекомендовать ваш продукт своим друзьям и знакомым. На блоге, в серии писем, в соцсетях, ВЕЗДЕ
8.6.3 Автоматизируйте это. Сделайте рекомендацию максимально легкой и простой
8.7 Используйте вирусные скрипты
8.7.1 Только после первичного набора базы, т.к. эта технология дает прирост 30-50%. Если исходная база = 0 человек, то 0 * 30% = 0
8.7.2 Создайте ценный продукт
8.7.3 Раздавайте его тем, кто приведет от 2 до 10 новых подписчиков
8.7.4 Автоматизируйте это при помощи Fast Subscribers или Viral Marketing Bomb
8.7.5 Скрипт "Социальный замОк"
8.7.5.1 Предлагается бонус
8.7.5.2 выдается, если нажал на Like
8.8 Приобретение "беспризорных" баз
8.8.1 Найти владельцев баз, которые перестали или перестают заниматься инфобизнесом
8.8.1.1 Признак: если рассылка была раз в неделю, потом раз в месяц, потом раз в квартал...
8.8.2 Приобрести у них эти базы
8.8.3 Иногда бесплатно
9 Партнёры
9.1 Партнёры со временем сами вас найдут, если:
9.1.1 Создавать для них выгодные условия, чтобы партнерам выгодно было с вами работать
9.1.2 Быть с ними этичными и отстаивать их интересы
9.2 Нарабатывайте партнеров сами
9.2.1 Сформулируйте свою и смежные со своей ниши
9.2.2 Составьте список потенциальных партнеров
9.2.2.1 Выполните поиск в Яндексе и Гугле по свой и смежным нишам
9.2.2.2 Проанализируйте не менее 20 страниц выдачи поисковиков
9.2.2.3 Выпишите оттуда всех инфо-бизнесменов, чьи контакты смогли найти (список не менее 500-700 человек)
9.2.2.3.1 Либо имеющих рассылки
9.2.2.3.2 Либо имеющих посещаемость сайта свыше 1000 чел. в день
9.2.3 Если не справляетесь сами, наймите людей!
9.2.4 Разошлите им письма
9.2.4.1 Разослать по всему списку партнёров, без исключения
9.2.4.2 Если партнер входит в ТОП инфобизнесменов
9.2.4.2.1 Пишите конкретно, что предлагаете
9.2.4.2.1.1 Конкретная информация о продукте
9.2.4.2.1.2 Ваши условия для пиара
9.2.4.2.1.3 Если есть - преимущества
9.2.4.2.2 Это работает при условии раздачи только  очень качественного продукта
9.2.4.3 Если партнер менее загружен и не избалован
9.2.4.3.1 Сначала заведите с дружескую беседу
9.2.4.3.2 Начните со слов: "Привет. Есть ли у тебя время? Свободен ли ты?"
9.2.4.3.3 Цель - подружиться с человеком, дать понять, что вы такой же как и он
9.2.4.3.4 Напишите, что вам нравится его продукт, предложите пропиарить его в своей базе
9.2.4.4 Напишите конкретно, что требуется
9.2.4.4.1 Например "Подари своим подписчикам мой продукт"
9.2.4.5 И что конкретно предлагается и предполагается
9.2.4.5.1 Партнерский процент 
9.2.4.5.2 Статистика по конверсии, по продажам
9.2.4.5.3 Прогноз по заработку и обоснование его
9.2.4.6 Важно: написать каждому не менее 3-х писем, большинство адресатов отреагирует только после этого
9.2.4.6.1 Между письмами - перерывы в 2 дня
9.2.4.6.2 Пишете до тех пор пока или не получили отказ, или пока не получили согласие
9.2.4.6.3 Темы писем - не "комммерческие"
9.2.4.6.3.1 Первое письмо: "живой заголовок", например, "У меня к вам вопрос"
9.2.4.6.3.2 Второе письмо: тоже живое, например "я вам писал, может потерялось в спаме, не дошло..."
9.2.4.6.3.3 Третье с таким смыслом: "Дайте мне конкретный ответ. Если нет, то напишите что нет..." 
9.2.4.6.4 Для повышения отклика: рассылка писем - со своего домена, или с личного ящика
9.2.5 Партнеры информируют своих подписчиков, те приходят на вашу подписную страницу, попадают в вашу базу, получают ваш продукт
9.2.6 Не забывайте про своего партнёра. 
9.2.6.1 После релиза составьте отчёт о вашем успехе 
9.2.6.2 Можете показать, где можно было сделать лучше, а где вы справились на "Ура"
9.2.7 Помните: "Сначала создайте ценность людям, и люди сами вам ее вернут."
9.3 Будьте готовы идти на уступки
9.3.1 С первых совместных проектов нужна  не прибыль, а база подписчиков от вашего партнёра
9.3.2 Помни: "Прибыль придёт и уйдёт, а подписчики останутся с тобой"
9.3.3 С крупными партнерами легче завязать отношения, если делать совместный продукт, взяв основной труд на себя
9.4 Работайте по схеме:
9.4.1 Партнёры с низкой и средней базой
9.4.1.1 Зарабатывайте на своём продукте деньги
9.4.2 Партнёры с большой подписной базой
9.4.2.1 Ваша задача - привлечение подписчиков
9.4.2.2 Идёте со статистикой продаж к ним, показывайте, что вы выгодный партнёр
9.4.2.3 Создайте с ним совместный курс
9.4.3 ВСЕГДА пишите с настроем не получить пользу, а дать пользу, настройтесь, что вам положительный ответ не нужен, тогда начинают идти  положительные ответы!
9.5 Не только подключайтесь к партнерам, но и создавайте их
9.5.1 Все об этом знают, но мало кто применяет:
9.5.2 Начинаете с подписчиков
9.5.2.1 Как обычно, продающие серии:
9.5.2.2 Даете бесплатный продукт
9.5.2.3 Предлагаете платный продукт
9.5.3 Предлагаете стать вашим партнером:
9.5.3.1 Через неделю, когда подписчик распробовал ваш продукт
9.5.3.2 "Заработай вместе со мной на моих продуктах"
9.5.3.3 Рекомендуй друзьям мою подписную страницу, с приглашенных тобой подписчиков получишь процент
9.5.3.3.1 Или навечно
9.5.3.3.2 Или на длительный срок, не менее года
9.5.4 Еще вариант: "Нет денег на мой курс, пригласи несколько покупателей, получи курс бесплатно"
9.6 Для новичков 1
9.6.1 Ищем несколько десятков владельцев баз по 400-500 чел
9.6.2 Рассылаем письмо "Хочу тебя пропиарить... но или сейчас по базе 400 человек... или через неделю-две по базе 2000 человек" 
9.6.3 Обычно выбирают позже, но по бОльшей базе
9.6.4 После того как они пропиарили вас по своей базе, набираются эти 2000 человек или больше
9.6.5 Пиарите их всех только что собранной большой базе
9.6.6 Сами делаете на них распродажу, выручку вклыдываете в рекламу по набору своей базы, таким образом за 2-4 недели набираете базу в 10 тыс. чел.
9.7 Для новичков 2
9.7.1 Берете бесплатный или платный продукт известного Автора с большой базой
9.7.2 Внедряете качественно на себе
9.7.3 Получаете положительные результаты
9.7.4 Составляете отличный отзыв о внедрении
9.7.5 Пишите Автору письмо, что внедрил, обалденные результаты, вот отзыв. И что будете рады если Автор разместит у себя отзыв и ссылку на ваш блог
9.8 Ищите партнеров в оффлайне
9.8.1 Предложите свои услуги: продажи через интернет
9.8.2 Они дадут вам свои базы, свои ресурсы и свои компетенции
9.9 Для продвинутых
9.9.1 Используйте принципы Запусков в т.ч. при работе с партнерами
9.9.1.1 Готовите серию рассылок по партнерским базам
9.9.1.2 Говорите что готовится ОБАЛДЕННЫЙ продукт, пиарите продукт
9.9.1.3 Предлагаете тем, кто заинтересован попасть в "ранний список"
9.9.1.4 По этому "раннему списку" дополнительно разогреваете
9.9.1.5 Даете дополнительные бонусы по этому "раннему скиску"
9.9.1.6 Делаете релиз
9.9.1.7 Это Активные Подписчики!
9.9.2 Если у вас КЛАССНЫЙ продукт
9.9.2.1 Проведите акцию с малыми и средними партнерами, собирите статистику
9.9.2.2 Идите со статистикой к крупным и огромным партнерам, проводите акцию с ними
9.10 Менталитет
9.10.1 Общайтесь!
9.10.2 Заводите контакты с партнерами в оффлайне
9.10.3 Настраивайтесь на длительные взаимоотношения
9.10.4 Помогайте чем можете
9.10.5 И вам это вернется пользой
9.11 Обратите внимание
9.11.1 Малые партнеры работают со своими базами лучше
9.11.2 5 партнеров с базами по 3 тысячи человек дадут больше подписчиков, чем 1 партнер с базой 50 тысяч человек
9.11.3 Но и труда нужно вложить больше
10 Контекстная реклама Яндекс, Google
10.1 Целевая, холодная аудитория
10.1.1 Эти люди специально искали информацию по вашим ключевым словам, они - потенциальные клиенты
10.1.2 Трафик холодный - они вас не знают
10.2 Дорого, но эфективно. Стоимость одного подписчика около 30р, но подписываются и покупают активно
10.3 Имеется статистика притока пользователей.
10.4 Платно, платите за переходы на ваш сайт
10.5 Что рекламировать
10.5.1 Если продукт дешевый (до 1500р) - его
10.5.2 Если продукт дорогой, то рекламируйте бесплатную рассылку
10.5.3 В любом случае собирайте подписную базу
10.6 Анализируйте конечный результат - цену подписчика, а не цену клика
10.7 Анализируйте постоянно - показатели быстро меняются
10.8 Новый инструмент: ремаркетинг
10.8.1 Он же - "преследующая реклама"
10.8.2 Банер регулярно показывается тем, кто проявил первичный интерес
10.8.3 Дает рост на 30%
11 Серия писем
11.1 Так же важно, как страница подписки
11.1.1 Именно из-за серии писем человек или станет вашим постоянным подписчиком, или уйдет от вас навсегда
11.2 Просите обратную связь
11.2.1 Кто подписчик?
11.2.2 Что у него болит?
11.2.3 Что его интересует?
11.2.4 Что он хочет?
11.2.5 И корректируйте свои предложения по его желаниям, пусть Подписчик говорит вам - что вам для него нужно сделать
11.3 Желательно Серия писем + Блог
11.3.1 Лучше в письмах давать не всю информацию, а начало, за остальным направлять на блог
11.3.2 На блоге иметь подписные формы во всех точках активного входа посетителей
11.3.2.1 Не надоедать, предложить подписаться только тому кто пришел впервые. Отслеживать при помощи cookie
11.3.3 Предлагать ставить лайки, и таким образом распространять по соцсетям
11.3.4 Первичная цель блога - генерировать подписчиков
12 Еще секреты!
12.1 Одновременное применение нескольких приемов, как правило умножает их результативность
12.2 Учитесь у успешных - перенимайте и внедряйте
12.3 Проходите живые тренинги по своей теме, не в записи!
12.3.1 Общайтесь с тренерами.
12.3.2 Если вы пытаетесь создать ценность тренеру, он тоже захочет вам помочь. Они с удовольствием идут на контакт, как показывает практика.
12.4 Скидки!
12.4.1 Давайте небольшие бонусы для подписчиков:
12.4.1.1 «Спасибо, что подписались! 10% скидка в течение суток»
12.4.1.2 Это работает на рост продаж
12.4.1.3 И на позитивный настрой новых подписчиков
12.5 Устанавливайте ограничения по срокам и дефицит
12.5.1 Это сильно увеличивает конверсию
12.5.2 Регулярно создавайте новые продукты
12.5.3 Когда на подходе новый продукт, говорите что до завершения бесплатной раздачи прежнего продукта осталось ... дней, после он станет платным
12.5.4 Или что вы его отдадите бесплатно еще только ... людям, дальше - только платно
12.5.5 Не лгите, если ограничение поставили - выполните его
12.6 База должна быть не большая, а активная!
12.6.1 Если с базой не работать, за квартал она уменьшается на 30-50%
12.6.2 Антон Ельницкий сделал первый миллион на базе 700 человек
12.6.3 Базы численностью 45 тыс. человек могут приносить гораздо меньше кликов и денег, чем подписная база в 15 тыс. человек
12.6.4 Замеряйте, сколько открытий и кликов
12.6.5 Чтобы хорошо зарабатывать, с базой нужно работать регулярно и грамотно - снабжать ее информацией и эмоциями
12.6.6 Набирать базу нужно правильно: таргетированную, активную, замотивированную. "Левые" базы не работают
12.6.7 Если не таргетированную, то есть не целевую базу, то не удивляйтесь, если в месяц 6 тыс. чел. привлечете и 5 тыс. чел. потеряете.
12.7 Процесс должен приносить вам удовольствие!
12.7.1 В интернете важны отношения и эмоции. Поэтому побеждает тот, кто с увлечением занимается выбранной темой и заражает своим интересом окружающих.
12.7.2 Побочным эффектом гарантировано будут и продажи, и известность, и прибыль. Все, что вы захотите.
12.8 Реклама
12.8.1 Вкладывайтесь в рекламу
12.8.1.1 Не проедайте первые заработки, вложитесь в набор базы
12.8.1.2 Заработать большие деньги можно только с хорошей базой. Вложитесь в базу, она отблагодарит
12.8.1.3 Вкладывайтесь в набор базы регулярно
12.8.2 Не бойтесь нестандартной рекламы
12.8.2.1 Неприличные слова использовать можно
12.8.2.1.1 Как ни странно, людей это привлекает...
12.8.2.2 Используйте выражения из жёлтой прессы
12.8.2.2.1 «я чуть не повесился»
12.9 Предложение от которого сложно отказаться
12.9.1 На больную тему
12.9.2 Конкретное и понятное
12.9.3 С ограничением по срокам (исчезнет, цена выростет или бонусы пропадут)
12.10 Работайте систематически
12.10.1 Систематически занимайтесь набором базы
12.10.2 Систематически работайте с набранной базой
12.11 Проводите живые тренинги и вебинары
12.11.1 Чтобы держать себя в форме и развиваться
12.11.2 Чтобы иметь обратную связь
12.11.3 Чтобы давать личное общение лояльным подписчикам
12.11.4 Лучше других способов закрывают на продажи
12.11.5 Используйте в качестве источника контента для новых продуктов
12.12 Где взять контент
12.12.1 Даешь объявление "Бесплатно замечательное видео о том как ..."
12.12.2 Если отклик есть, действуешь дальше, если нет - меняешь тему
12.12.3 Тем кто подписался письмо: "Извините, еще не готово, пока приглашаем на вебинар..."
12.12.4 Проводишь вебинар, делаешь запись, превращаешь в видео
12.12.5 Рассылаешь подписавшимся
12.13 Активно просите и давайте обратную связь с подписчиками
12.13.1 Задавайте вопросы "Что Вам дать"
12.13.1.1 Узнаете, на какие темы делать продукты
12.13.1.2 Много комментариев - доверие у посетителей
12.13.1.3 Распространение по соцсетям
12.13.2 Задавайте вопросы "Кто вы"
12.13.3 "Что у вас болит"
12.13.4 и другие
12.14 Основная стратегия
12.14.1 Партнер рекламирует вашу бесплатность, дает ссылку на вашу страницу подписки
12.14.2 Подписчики получают серии писем с бесплатностями
12.14.3 Как только вы подготовили то что можно продавать - продавайте, делайте в этих письмах специальные предложения, используйте технологии запусков
12.14.4 Собирайте обратную связь, готовьте новые продукты, и запускайте новые циклы
12.15 Главный секрет
12.15.1 Будь щедрым!
12.15.2 Люди приходят в интернет за бесплатной ценной информацией
12.15.3 Если у тебя много бесплатной ценной информации, со временем у тебя будет много подписчиков
12.16 Помните про защиту авторских прав
12.16.1 Если ваши платные продукты воруют, используйте INFOPOLICE.NET
