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Как появилась 
эта книга

Идея этой книги родилась неожиданно.

В марте 2018 года я поспорил со старым приятелем, что 
к 31 декабря наберу 100 001 подписчика в инстаграме. 
На тот момент их было чуть больше 24 тысяч.

По условиям спора я не мог привлекать помощника или 
агентства. Я не мог пользоваться гивами, проводить 
конкурсы, раздавать призы. Нельзя было даже делать 
видеоконтент. Можно было только писать тексты.

Я выиграл.

И когда меня спрашивают: «Как?!», я отвечаю: «Контент 
и польза».

Я нащупал эту концепцию и стал публиковать только 
полезные материалы — комментарии к новостям, об-
зоры книг. Но лучше всего моим читателям (судя по их 
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Правила жизни и бизнеса

комментариям и лайкам) «зашли» материалы, название 
которых родилось не сразу — «Правила Манна».

Я стал писать небольшие посты (на одну страницу или 
чуть больше), где резюмировал свои знания, свой опыт, 
свои наработки в формате десятка-другого мыслей.

В какой-то момент я увидел, что эти правила стали 
трендом: появились авторы, которые, как и я, писали 
на разные темы в формате «правил» (мы, конечно, 
не были первооткрывателями — я уже лет 15 назад 
зачитывался правилами великих людей в журнале 
Esquire).

Читателям эти материалы нравились — и в какой-то 
момент, когда их стало больше трех десятков, я понял: 
это новая книга. У нее было название — «Правила 
Манна». Был контент. Были читатели — более 200 ты-
сяч подписчиков в инстаграме. И знакомое изда -
тельство :)

Осталось решить, на каком количестве правил надо 
остановиться.

В 2020 году мне исполняется 55 лет — так почему бы 
не набрать столько правил?

Сказано — сделано.

Перед вами 56 правил (я обсчитался, когда писал книгу, 
но, уверен, вы не будете против такого бонуса) — квинтэс-
сенция полезного на самые разные темы, которые условно 
можно разделить на правила жизни и правила бизнеса.



Как появилась эта книга 

Некоторые я написал совместно с партнерами или 
клиентами — спасибо им большое за мысли.

Отдельное спасибо:

Дмитрию Турусину — моему партнеру в проекте Krostu II,

Александру Вьюшкову — моему партнеру в компании 
«ЛидМашина»,

Ивану Черемных — моему партнеру в компании «Манн, 
Черемных и партнеры»,

Константину Ефимову — совладельцу и генеральному 
директору компании Indever.

Надеюсь, что книга будет вам полезна:

 — вы найдете в ней идеи, инсайты, подтверждение 
своим мыслям;

 — и, возможно, вы напишете свою книгу — ведь 
сколько людей, столько и правил.

Вдумчивого вам чтения и хорошего применения!

«Правила» написаны для того, чтобы и ваша жизнь, 
и ваш бизнес стали лучше.

Но для этого мало прочитать правила, надо их при-
нять — и надо что-то сделать.

Делайте! Делайте хоть что-нибудь!

Это важное, очень важное правило — поверьте.

Игорь
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Жить по правилам!

Некоторые считают, что правила — это скучно.

Для них правила — это школа, это ограничения, это 
жесткие рамки.

Соглашусь. И в то же время не соглашусь — правила 
задают направления, синхронизируют работу, дают 
инсайты...

Интересно смотреть на чьи-то правила и примерять их 
на себя. Порой чужие правила, которые в тебе отзыва-
ются, хочется сделать своими (а это признак хороше-
го правила). Ты включаешь их в свою жизнь — и она 
от этого становится лучше.

Правила жизни заходят легче — ты принимаешь или 
не принимаешь их один.

А вот правила бизнеса принимать не так просто — есть 
партнеры, начальство, коллеги, клиенты... Но здорово, 



Жить по правилам!

когда компания имеет правила и работает, руковод-
ствуясь ими. Я уважаю такие компании и экспертов, 
которые используют правила в работе со  своими коман-
дами, партнерами и клиентами.

Например, в компании «Манн, Черемных и партнеры» 
есть манифест работы с клиентами. Каждый раз, когда 
мы работаем с новым клиентом, мы проходим по пра-
вилам работы с нашими клиентами (их дюжина) — 
 излагая наши обязательства и наши пожелания от ра-
боты с командой клиента. Это позволяет нам быть 
на одной волне.

В общем, живите по правилам!

Заимствуйте чужие — полностью или адаптируя их 
под себя.

Создавайте свои. Делитесь ими. Это всегда интересно.

Жить и делать бизнес по правилам — правильно.





Правила жизни
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1. Автоправила

Правила дорожного движения знать надо — неважно, 
пассажир вы, пешеход или водитель.

* * *

Вы всегда будете помнить свою первую машину.

Мне повезло — это сразу же была иномарка, да еще 
в комплектации люкс. Но столько, сколько я наму-
чился с тогда уже украинской «Таврией», я не мучил-
ся больше никогда ни с одной другой машиной (меня 
только утешал факт, что моя «Таврия» попала в Книгу 
рекордов Гиннеса как единственная машина в мире 
в комплектации люкс стоимостью менее трех тысяч 
долларов США).

* * *

Мне повезло — я не болею машинами, хотя вырос 
в Тольятти, практику проходил на ВАЗе и даже поуча-
ствовал в сборке нескольких сотен машин (работал 
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я очень ответственно, за сделанное мне не стыдно). 
У меня нет страсти к крутым и навороченным тачкам. 
У меня довольно скромная машина, ей почти 10 лет.

* * *

Личная машина на моих глазах становится ненужной. 
Сначала у нас в семье их было три, потом две, сейчас 
одна. Не было бы у нас дачи — не было бы и ее.

* * *

Говорят, если знаешь свои страхи — это уже половина 
победы.

Вождение машины с правым рулем — это самый боль-
шой стресс для меня.

На втором месте — езда в центре незнакомого мне 
большого города за рубежом.

На третьем — страх заснуть за рулем. Я один раз от-
ключился за рулем на пару секунд... не знаю, каким 
образом все закончилось благополучно, но теперь 
точно знаю — за рулем я не усну.

Кстати, уснул я по пути из Вены в Будапешт, слушая 
 аудиокнигу на английском, — после этого я аудио -
книги за рулем не слушаю.

* * *

Я не лихач, у меня спокойная манера вождения. 
Написано «60»  — еду 60, ну, 65. Подопрут сзади 
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1. Автоправила

или покажут поворотником обгон — легко уступлю 
дорогу.

* * *

Женщина за рулем меня не раздражает. Я встречал 
женщин-водителей, которые все стереотипы разби-
вают. Кстати, считаю, что клеить знак-туфельку — 
 хорошая идея. Так окружающим еще проще продемон-
стрировать на дороге, что они джентльмены.

* * *

Почему за границей меньше ДТП? Мне кажется, там 
больше уважения к своей и чужим жизням. Ну и к зако-
ну, конечно. Работая в Австрии, я спрашивал местных 
коллег, можно ли отболтаться или откупиться, если 
нарушил правила. Ответ был «нет». Вот бы у нас так.

Хотя пару раз в Австрии меня отпускали, просто сделав 
предупреждение за не включенный днем ближний свет.

* * *

Меня Раздражают три категории водителей: автохамы, 
экстремалы-гонщики и водители-тормоза, которые 
едут 40, когда можно ехать 60, и при этом дорогу 
не уступают. А удивляют те, кто делает из своей ма-
шины колонку на колесах.

* * *

Тем, кто на мотоциклах: не надо глушить нас своими 
движками.
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* * *

Среди всех современных изобретений, делающих 
жизнь водителя проще, в порядке убывания важности 
поставлю следующие: коробка-автомат, навигатор, 
кондиционер, автопилот и Apple Music в машине. Когда 
я начинал ездить, ничего этого не было.

* * *

Права я не покупал, хотя в те времена можно было, — 
но проявил смекалку, когда при сдаче экстерном меня 
заваливали уже в третий раз. Это тема для отдельной 
истории. Когда-нибудь...

* * *

В ДТП я бывал, к счастью, в мелких. 80% из них слу-
чились из-за моей манеры (точнее, неумения) ездить 
задним ходом. 20% — из-за снега. Теперь я очень вни-
мательно езжу задним ходом и предельно внимателен 
зимой.

* * *

Умеешь парковаться — ты ас. Я видел, как паркуются 
парижане, — там ас практически каждый. Я почти ас.

* * *

У меня есть бессрочные австрийские автоправа (я три 
года жил и работал в Вене) — но я получил наши 



1. Автоправила

международные. Это как предъявить российский 
паспорт — гордишься ты им или стыдишься. После 
Олимпиады в Сочи и чемпионата мира по футболу 
в России я говорю с гордостью: I am from Russia.

* * *

Я верю, что в нашу жизнь войдет машина без водителя. 
Но сяду я в нее с большой опаской.
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2. Баланс жизни

Мы начинаем балансировать колеса автомобиля, как 
только машину начинает «колбасить». Почему мы не де-
лаем это с жизнью? Не чувствуем вибраций?

Лучшее, что придумано для баланса жизни, — колесо 
жизни. В него, как правило, включают восемь сфер: 
здоровье, финансы, карьера, личностный рост, духов-
ность, отдых, отношения, семья.

Есть отличное приложение LifeWheel, где за пять минут 
(десять, если будете много думать) вы сможете оценить, 
насколько хорошо сбалансирована ваша жизнь. Здесь 
оценка делается по восьми направлениям: деньги, от-
ношения, яркость жизни, саморазвитие, вещи, семья 
и друзья, здоровье, карьера.

Подсчитать свое счастье еще никогда не было так 
просто.

Один мой партнер делает оценку своей жизни в этом 
приложении каждый понедельник — это круто.
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2. Баланс жизни

* * *

Чтобы жить хорошо сбалансированной жизнью, нуж-
но сначала не ошибиться с направлениями, а потом 
с приоритетами. Давайте я перечислю все важные 
направления — я постарался собрать их в «могучие 
кучки».

 — Вера. Волонтерство.
 — Здоровье. ЗОЖ. Фитнес. Спорт.
 — Образование. Самообразование. Творчество.
 — Цель. Икигай. Спор с кем-либо или с самим 

собой. След в жизни.
 — Карьера. Работа. Бизнес. Доход. Вклады.
 — Домашний уют. Любимый человек. Семья. Дети. 

Друзья. Любимый питомец.
 — Выходные. Отдых. Путешествия. Развлечения. 

Хобби.

Думаю, я ничего важного не забыл.

Помните: с направлениями — как с шариками у жонгле-
ра. Больше шариков — сложнее жонглировать. Фокус 
никто не отменял и здесь.

А приоритеты — это очень личное. Тут вам не помо-
жет никто, кроме вас — и, возможно, хорошего коуча.

* * *

Лучший способ добиться баланса жизни — это правиль-
но планировать каждый год своей жизни. Я это делаю 
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ежегодно с 2005 года. Об одном жалею — нужно было 
начать раньше.

* * *

Золотые годы максимальной производительности 
у каждого свои — но заклинаю, не откладывайте 
ничего на «после 50». Свой пик производительности 
вы уже пройдете — с 99-процентной вероятностью.

* * *

Лучший способ планировать год — использовать мен-
тальные карты (я работаю в Mindjet MindManager). 
В ментальных картах выбрать направления и запла-
нировать активности по каждому направлению проще 
простого.

Сделали план? Делайте и годовой отчет. Так вы будете 
знать, что из запланированного вы сделали. Очень хо-
рошая привычка делать такой в конце декабря.

Каждый год нужно поднимать планку — «прокачивать» 
новые направления, добиваться лучших результатов.

* * *

Быть счастливым просто.

Нужно правильно «собрать» свое колесо и постоянно 
его балансировать.
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3. Благотворительность

Уже в одном только слове слышится столько хорошего: 
благо, благородство, творение...

Слово хорошее — и дело хорошее. Можешь помочь — 
помоги. Помогать можно единоразово, время от вре-
мени или постоянно. Это вы сами выбираете.

Помогать можно не только деньгами: дела, подарки, 
продукты, услуги, связи, знания, информационная 
поддержка, ваше время... все идет в зачет.

Поддерживать можно разное: детей, пенсионеров, 
инвалидов, больных, природу, животных, церковь, 
искусство, образование... Тут выбирают сердцем.

* * *

Помогать могут люди и/или бизнесы. Если человек 
помогает лично, он и компанию свою старается за-
ставить помогать.
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* * *

Всегда есть и будут люди и компании, которые будут 
помогать, — и те, которые помогать не будут. Зависит 
это от многих факторов.

* * *

Перед тем как помогать другим — сначала помоги 
ближним: жене/мужу, детям, родителям, сотрудникам 
и их близким. Счастливые люди, семьи и компании 
стараются сделать счастливыми других.

* * *

Есть спонсорство, меценатство и благотворительность.

Благотворительность — это помощь. Это когда ты 
помогаешь один раз или время от времени — безвоз-
мездно или на льготных условиях тому, кто в этом нуж-
дается. Да, иногда ваша уступка в условиях поставки/
оплаты/контракта — благотворительность.

Благотворительность, как правило, не светится, не пи  -
арится.

Меценатство — это поддержка культуры.

Спонсорство — это реклама, ты помогаешь шумно: 
все видят, кто спонсор. Спонсорство для многих ком-
паний — бизнес. Когда спонсор может быть генераль-
ным, титульным, платиновым или золотым... мне это 
не нравится.



3. Благотворительность

Во многих случаях спонсорство из компаний просто 
выбивают.

* * *

Бизнес и маркетинг многих благотворительных (волон-
терских) организаций на высоте. Другие еще учатся — 
и молодцы. Но, пожалуйста, не манипулируйте нами.

* * *

Мне кажется, что неприлично задавать вопросы: 
«Сколько ты зарабатываешь?» и «Кого и как ты под-
держиваешь?» Я лично на такие вопросы не отвечаю.

* * *

Волонтеры для меня — святые люди.

* * *

Хорошо — это когда в стране никому помогать не надо.
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4. Вежливость

Вежливость или ее отсутствие (а значит, грубость, не-
воспитанность) — это ваш выбор. Чтобы быть базово 
вежливым, хватит пяти слов: «извините» — «спаси-
бо» — «пожалуйста» — «здравствуйте» — «до свидания». 
Добавляйте эмоции: «благодарю» вместо «спасибо», 
«доброе утро» — вместо «здравствуйте», «был рад по-
мочь» — вместо «пожалуйста».

* * *

Вежливости много не  бывает. Вежливым можно 
и нужно быть всегда и везде: дома, на работе, в ресто-
ране, в общественных местах... Больше вежливости — 
женщинам, детям и пожилым.

* * *

Свои правила вежливости есть везде: в переговорах, 
при переписке по электронной почте (например, 
не обязательно отвечать на все полученные письма) 
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и в мессенджерах, при разговоре по телефону (трубку 
брать тоже не обязательно), в общественных местах 
(не разговаривать по телефону громко и долго) и в об-
щественном транспорте (уступать место тем, кому 
нужно)... Изучите их — следуйте им.

* * *

Вежливые люди — спокойные люди.

* * *

Язык жестов — еще один усилитель вежливости. 
Например, попробуйте сказать «спасибо», чуть накло-
ниться и приложить сложенные руки к груди. Видите/
чувствуете разницу?

* * *

Вежливость — это когда «по жизни».

Вежливые люди не матерятся.

Пунктуальность — это тоже вежливость.

Улыбка — это приправа блюда «вежливость». Улы-
байтесь.

Молчание — золото и здесь.

Предлагайте помочь. Помогайте.

Благодарите. Сказать «спасибо» — меньше секунды. 
Время на это должно найтись всегда.
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* * *

Вежливость заразительна. Вы вежливы — другие веж-
ливы. Хотя агрессия передается быстрее.

* * *

Все начинается с родителей. А для ваших детей вежли-
вость начинается с вас.

* * *

Вежливый бизнес нравится клиентам больше. И биз-
несов таких мало.

Хватит вам этих двух причин, чтобы стать вежливым 
бизнесом?
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5. Выглядеть хорошо: 
для мужчин

«Встретили меня по одежке. Проводили тоже плохо». 
Лучше Жванецкого про важность выглядеть хорошо 
и не скажешь.

* * *

Одежда формирует мысли и поведение, задает настрой 
на день. Поэтому стоит хорошо подумать с вечера, что 
наденешь утром. Но чуть импровизации с утра не по-
мешает — например, с аксессуарами. Или с носками. 
Я очень люблю яркие носки — это один из простых 
способов создать себе хорошее настроение с утра.

Вот основные аксессуары мужчины — убедитесь, что 
у вас со всем порядок: часы и ремешок к ним; ремень 
(подбираем под обувь); обувь, визитница; кошелек; 
ключи и брелок; смартфон, чехол и зарядка (ух, какой 
выбор сегодня!); блокнот для записей и ручка; очки; 
портфель или рюкзак.
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* * *

Можно быть модным, можно быть ретро. Но лучше 

быть стильным. И иметь собственный стиль. У вас 

может быть своя фишка во внешнем виде: не обычного 

цвета галстуки, нестандартные запонки, ретрочасы, 

бабочка, шарф, шейный платок... Найдите свое и ис-

пользуйте — чтобы выделяться.

* * *

Дресс-код есть в работе, в определенных жизненных 

ситуациях. Его лучше знать и ему лучше соответство-

вать. Все-таки хотите быть бунтарем? Выбор есть и при 

соблюдении дресс-кода: подкладка пиджака, пуговицы 

(сороч ки, пиджака), запонки, носки... — самовыра-

жайтесь!

* * *

«Выглядеть хорошо» — это не только одежда, но и обувь, 

аксессуары, ухоженное лицо и руки, запах и... хорошая 

физическая форма.

Хорошая одежда замаскирует недостатки вашей фигу-

ры — но вы же не пойдете в ней на пляж?

* * *

«Выглядит на миллион» — это точно про тех, кто шьет 

костюмы на заказ.
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5. Выглядеть хорошо: для мужчин

Хотите выглядеть хорошо и чувствовать себя уверенно? 

Закажите костюм. Это самый простой способ поднять 

самооценку. Поверьте.

* * *

У многих известных людей есть стилисты. И это нор-

мально. Но это не обязательно должен быть специально 

обученный человек — это может быть ваша супруга 

(если у нее есть вкус).

Мои стилисты — супруга и команда Indever. Думаю, 

им за меня не стыдно.

Indever — это компания, где не только шьют костюмы, 

рубашки, обувь, джинсы... но и консультируют по сти-

лю: тактично подскажут, что ваше и что не ваше.

Всегда ищите не просто ателье — ищите тех, кто помо-

жет вам создать свой стиль и/или улучшить его.

* * *

Улыбка — вишенка на торте «выглядеть хорошо». 

Обязательно научитесь улыбаться — естественно, де-

монстрируя хорошие зубы.

Многие сейчас делают себе голливудскую улыбку. 

Скажу что думаю: чаще всего это выглядит очень не-

естественно.
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* * *

Говорят, что лучшая инвестиция — это инвестиция 
в себя.

Если верите в эти слова, начинайте с самообразова-
ния — и со своей внешности. 
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6. Горные лыжи

Лучше гор могут быть только горные лыжи. А самое 
приятное в горных лыжах — это снять ботинки после 
дня катания. Вот э-э-это кайф!

* * *

Мало кто знает, но есть белый этикет FIS (Federation 
Internationale de Ski — Международная федерация 
лыжников). Цитировать его не буду — найдете в сети. 
Хорошей идеей было бы выдавать текст кодекса  вместе 
с оборудованием в пунктах проката под роспись. Ката-
ние было бы гораздо комфортнее и безопаснее, если 
бы все его знали и следовали ему.

* * *

Горные лыжи или сноуборд? Вечный спор. Я сначала 
встал на лыжи — и мне больше нравятся они. Я начал 
кататься в 1998 году — и вижу, какой прогресс в подъ-
емниках, оборудовании и экипировке. Стало намного 
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комфортнее. И наверняка будет еще удобнее —  прогресс 
не остановить.

* * *

Я не экстремал. Синие трассы — это мое. Красные — 
для адреналина. Черные пробовал — не получаю удо-
вольствия. Вне трасс не езжу: у меня есть семья.

Я пропускаю дни со снегом, пусть даже «уплочено», — 
при идущем снеге исчезает горизонт, начинается голо-
вокружение, и катание становится стрессом. А зачем 
мне стресс?

* * *

Посидеть на склоне в кафе или ресторане с чашкой 
чего-нибудь и прекрасным видом — это обязательный 
пункт программы катания.

* * *

Я смотрю, как катаются некоторые, — и завидую бе-
лой (как снег) завистью. Ставьте детей на лыжи по-
раньше — спасибо они вам не скажут, но вам будет 
спокойнее.

* * *

Самый быстрый способ научиться хорошо катать-
ся — отличный инструктор. Они (инструкторы) все 
хорошие, но вам нужно найти отличного. Он ставит 
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уверенное катание быстро. Техничное катание дости-
гается практикой.

Горным лыжам все возрасты покорны — я видел на лы-
жах английскую девочку двух лет (я спросил возраст 
у мамы) и пару французских пенсионеров за 80. Я ре-
шил поехать за этими пенсионерами с вершины — 
подумал, что они знают местность и выберут спуск 
полегче... Так сильно я никогда не ошибался. Они 
полетели вниз по черной трассе — и я потерял их 
из виду мгновенно.

* * *

Ночное катание — рекомендую. Память на всю жизнь.

* * *

У нас сделали отличные склоны в Сочи, но кататься 
лучше всего в Альпах. Очень длин-н-н-н-ные и ухо-
женные спуски!

* * *

Горные лыжи — это удовольствие, но довольно дорогое 
удовольствие.

* * *

Для меня важна погода: солнце и не холодно — это 
просто фантастика! Однажды я катался при минус 
26 — как вспомню, сразу мерзну.
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* * *

Горные лыжи — настоящий наркотик. В нашей  семье 
были синяки, нехилые ушибы, треснувшие ребра, 
порванные связки, перелом ноги — но горы каждый 
год снова тянут к себе.

Я же говорю, наркотик.

* * *

Ехать на горные лыжи лучше компанией, но кататься 
лучше одному.
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7. Деньги

«Если ты такой умный, то почему такой бедный?» — 
неправильная фраза. Замените слово «умный» на «целе-
устремленный», «агрессивный» или «напористый». 
У умного нет обязательства быть богатым.

* * *

Не надо осуждать тех, кто зарабатывает много и честно. 
Почему у нас не любят предпринимателей и успеш-
ных изобретателей? Многим кажется, что они гребут 
деньги лопатой, что это легкие деньги... Стереотипы — 
и с ними нужно бороться.

* * *

Лучше больше зарабатывать, чем больше экономить. 
Истории про плюшкиных (копеечных накопителей) 
сегодня не актуальны — копейка уже не та.

Экономия — это не крохоборство, а разумные покуп-
ки и постоянное отслеживание расходов. Обязательно 



Правила жизни

42

следите за своими деньгами, особенно за расходами 
(я пользуюсь приложением DailyCost). Рубль, сэконом-
ленный таким образом, лучше, чем рубль заработанный.

Можно не покупать — не покупайте. Если вы думае-
те: «Купить или это не нужно?», правильный ответ: 
«Не нужно».

* * *

Кредиты — зло.

Но иногда из двух зол приходится выбирать кредит 
(или ипотеку).

* * *

В долг лучше не давать. Это почти как пожертвование. 
Вам нужны такие жертвы? (Ты осознаешь, что лучше 
не давать в долг, только тогда, когда тебе не вернут 
деньги — причем самые надежные люди.)

* * *

Доход не равен богатству. Всегда откладывайте. Отло-
женное правильно инвестируйте.

* * *

Раньше деньги делали деньги проще. Сейчас у них это 
получается очень нелегко... На проценте дохода по ва-
лютному вкладу не проживешь. А может, это и хорошо? 
Будем вкладывать в бизнес, в детей, в себя.
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Инвестиция в хорошее образование — инвестиция 
с хорошим ROI (возвратом).

Хорошая недвижимость для себя и семьи — хорошее 
вложение.

Понты — спорный объект для инвестиций.

* * *

Говорят, что деньги — это независимость. Да, но до оп-
ределенного уровня. Большие деньги — это огромная 
зависимость.

* * *

Родительский долг — научить детей правильно от-
носиться к  деньгам. Объясните ребенку, что по- 
настоящему взрослый человек — тот, кто может сам 
содержать себя.

* * *

Если можешь — обязательно помогай другим. Деньги 
и здесь любят тишину: лучше быть меценатом, чем 
спонсором. Спонсор — тот, кто говорит «я помог им». 
Меценат — тот, о ком говорят «он помог нам».

* * *

Время, здоровье и даже долголетие сегодня уже можно 
купить. К сожалению, любовь, дружбу и многое дру-
гое — как минимум их видимость — тоже...
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Но, согласитесь, мы в целом двигаемся ко все более 
и более цивилизованному обществу. И деньги — один 
из драйверов этого движения. Поэтому деньги — не зло.

Зло — это когда денег недостаточно для хорошей 
жизни.
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8. Иностранные 
языки

Чехов сказал: «Сколько языков ты знаешь — столько 
раз ты человек». Я всего полтора человека — русский 
я знаю отлично, а английский — так себе. Говорить 
на английском для меня стресс. А я стараюсь избегать 
стрессов.

* * *

Среди шести основных языков ООН — русский (а также 
английский, арабский, испанский, китайский и фран-
цузский). Кому-то повезло меньше.

Если учить другой язык, то английский — на нем го-
ворит весь мир.

* * *

Учить желательно с детства. Лучшее, что вы сможете 
сделать для своих детей, — дать им хорошее образование 
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и научить как минимум английскому. Не экономьте 
на этом.

* * *

Зачем учить язык? Если абстрактно — то для карьеры, 
общения, путешествий. Для возможности узнавать 
какие-то вещи раньше других.

Язык учится быстрее, когда есть насущные причины: 
любовь, говорящая на другом языке; подвернувшаяся 
прямо сейчас возможность профессионального карьер-
ного роста; желание понимать иностранного артиста 
или исполнителя...

* * *

Одной мотивации для изучения языка не хватит. Что 
бы ни говорили преподаватели, я абсолютно уверен, 
что есть люди, у которых есть талант к иностранным 
языкам, и те, у которых его нет.

Я отношусь ко второй категории. Если бы у меня был 
талант к иностранным языкам, я бы выучил англий-
ский, итальянский и французский. Первый — для ра-
боты, а другие очень красивые.

* * *

Говорят, что лучший способ изучения языка — погру-
жение в языковую среду. Я три года работал в Австрии, 
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в штаб-квартире американской компании. Мне не по-

могло даже это.

* * *

Надо найти свой способ изучения. Можно учить само-

стоятельно, можно с учителем. Можно лично, можно 

по скайпу. Можно по учебникам, можно по видео-

урокам. Можно читать, можно слушать. Я смотрел 

и смот рю сериалы и фильмы на английском. It’s mу way.

Еще я заметил, что я лучше говорю на английском 

и лучше понимаю собеседников после бокала вина. 

Но такая возможность есть не всегда. Да и беречь 

себя надо.

* * *

Если вам нужно выучить язык и при этом есть другое 

важное дело, сделайте правильный выбор. Не сошелся 

svet klinom на иностранном языке — есть куча других 

дел, приоритетов, направлений...

Во многом можно добиться успеха, не зная языка. Если 

вы будете мегавостребованным профессионалом без 

знания иностранного языка и вас захотят за грани-

цей — вас пригласят и на встрече будет переводчик. 

В конце концов, можно нанять помощника, знающего 

нужный язык; к вашим услугам профессиональные 

переводчики и смарт-устройства, которые переводят 



Правила жизни

все лучше и качественнее. Есть даже браслет с пикто-
граммами, который поможет общаться в стране, где вас 
не понимают: ткнули в вилку с ложкой — вам покажут 
пальцем, где поесть. Покажете на красный крест — 
 покажут, где больница или аптека.

* * *

Я все-таки вымучил английский язык.

Если вымучил я, сможете и вы.

Yes, you can.



49

9. Инстаграм

После заключения пари уже 1 декабря у меня было 
101 200 подписчиков.

Спасибо большое всем и каждому — без вас бы я не вы-
играл.

Я полгода искал свой стиль, «фишку» — и нашел: это 
польза. Каждый мой пост полезен: это привлекает 
читателей и удерживает их, плюс дисциплинирует 
меня — туфту писать нельзя.

Найдите свой (!) стиль обязательно. Инстаграм набит 
кальками.

* * *

Сначала я писал только о маркетинге, Номере 1, кли-
ентоориентированности — но быстро понял, что так 
100 тысяч подписчиков не получить.

И начал писать о полезном. Но и польза с трудом набра-
ла нужное количество голосов. Вот если бы я показывал 
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«внутрянку» своей жизни, постил больше «фото в ку-
пальнике» и демонстрировал красивые картинки бо-
гатой жизни, 100 тысяч я набрал бы быстрее.

* * *

Говорят, что инстаграм должен вызывать зависть. Глядя 
на профили многих других стотысячников, я поража-
юсь (но не завидую): как же я бедно и скучно живу...

* * *

Пятьсот тысяч на одной пользе не сделать — тут я и спо-
рить ни с кем не буду. Но своим инстаграмом я хочу 
«нанести» пользу, не зависть.

* * *

«Фишек» использования инстаграма много. Когда 
профессионалы рассказывали мне о них, я только 
рот открывал. Зная их, вы быстрее наберете под-
пис чиков.

Я не сразу понял, как важна вовлеченность —  нужно 
задавать вопросы в каждом посте. Это делают все 
и всегда — я же стал делать это не сразу и сейчас де-
лаю через раз.

И снова спасибо — своими комментами и вопросами 
вы дали мне много стоящих идей. Хорошие вопросы 
приносят пользу, когда вы формулируете хорошие 
ответы.
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Хештеги рулят, но мне было лениво их ставить — эту 
тему я отработал очень-очень слабо. Никак.

* * *

У меня нет контент-плана. Я сначала пытался его сде-
лать — но потом плюнул. Было много черновиков идей, 
я постил то, что хотел и что нравилось, — без всякого 
плана. Вот прямо сейчас — если вам интересно — 
у меня всегда более 30 сохраненных черновиков.
Но, факт, контент-стратегия рулит.

* * *

Инстаграм — это фотографии (и видео — но видео 
мне было нельзя).

За все время я использовал многочисленные фильтры 
инстаграма только два (!) раза. А мог бы делать свои 
фотки намного сочнее и ярче, но не было на это вре-
мени, от слова «совсем».

* * *

Я поражался, что творится в других аккаунтах: мат- 
перемат, выяснение отношений, поливание грязью... 
Оказалось, что создать нужный вам микроклимат лег-
ко — надо просто банить каждого, кто нарушает ваши 
правила.

Я свои правила определил, и кто им не следовал, ухо-
дил в бан — и я не виноват. Я забанил почти тысячу 
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человек. Да, остроты убавилось, но мне и так ее хва-
тает — в жизни.

* * *

Девочкам в инстаграме легче. Фото в купальнике или 
без — и у вас гандикап по лайкам и подпискам.
Мальчикам сложнее.

* * *

Продакт-плейсмент, реклама, бартер, просьбы друзей 
или провайдеров (организаторов семинаров) резко 
сокращают количество желающих на тебя подпи-
саться.

Реклама сильно усложняет задачу сбора аудитории.

Сделать нативную рекламу непросто, но надо. Другую 
тут не принимают.

* * *

Работает ли реклама в инстаграме? Мнения тех, кому 
я помогал — по дружбе или по бартеру, — раздели-
лись. Но большинство сказали, что у меня отличная 
аудитория, отдача есть. Спасибо вам еще раз, отличная 
аудитория.

* * *

Я не понимаю, как зарабатывают блогеры: я не зара-
ботал ничего. Думаю, большие заработки начинаются 
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с 500 тысяч подписчиков и каждый старается добежать 
до этой цифры.

* * *

Страшная правда: друзья в инстаграме — не друзья. 
И даже не приятели. Общайтесь с друзьями офлайн, 
не пропадайте в онлайн.

* * *

Главный вопрос: зачем вам это все? Инстаграм заберет 
ваше время (не меньше часа в день, сейчас я это вижу 
наглядно с помощью статистики), ваше внимание (вы 
ныряете в смарфтон при каждой возможности) и день-
ги (хороший фотограф и видеооператор, помощник 
или продвиженец стоят денег).

Зачем вам это?

Хорошенько подумайте.
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Когда-то я отвечал за регион «Центральная Восточная 
Европа, Ближний Восток и Африка» — это почти 
70 стран — и буквально жил в самолетах.

И сейчас я летаю часто. Мой прогноз на 2019 год — 
150+ полетов.

Надеюсь, мои советы от heavy traveler будут полезны 
тем, кто, как и я, живет «самолетом, поездом, машиной».

* * *

Вас не будут ждать. Лучше приехать на час раньше 
(дорога непредсказуема), чем на минуту позже.

Хорошее правило — работает железно: я еще ни разу 
в жизни не опоздал на поезд/самолет/корабль. И не со-
бираюсь.

* * *

Дорога — это стресс. К стрессу надо подготовиться 
и снимать по мере поступления.
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Можно и нужно настроиться на стресс (пробки, нерв-
ные и неадекватные попутчики, турбулентность, плачу-
щий ребенок...) и минимизировать его самостоятельно:

 — хорошие шумоподавляющие наушники (я люблю 
BOSE);

 — интересная книга;
 — повязка на глаза;
 — подушка под шею...

Отдельно похвалю массажные кресла Yamaguchi — 
не знаю, как я жил без них раньше. Приехал домой — 
и сразу в кресло, восстанавливаться.

Кому-то помогает алкоголь, но советовать не стану.

* * *

Если в самолете, в поезде или в машине можно порабо-
тать — я работаю. Помню времена, когда аккумулятора 
моего лэптопа хватало на полчаса. Сейчас на одном 
заряде аккумулятора можно работать от рассвета до за-
ката, к тому же многие авиакомпании установили 
розетки даже в экономклассе.

Работать в дороге — кайф: ни звонков, ни входящих 
сообщений, ни новых писем. Хотя технологии уже 
достают и в полете: хочешь — покупай доступ к ин-
тернету. Я не хочу.

* * *

Если можно лететь бизнес-классом — выбирайте 
бизнес- класс. Я не буду рассказывать истории о том, 
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как я там познакомился с интересным попутчиком и это 
изменило мою жизнь. Бизнес-класс у меня для бизнеса: 
выспаться, поработать с почтой/презентациями или 
почитать книгу.

Но на бизнес-класс надо заработать. Порой я не могу 
позволить себе лететь бизнесом. Тогда создание до-
полнительного комфорта (см. выше) становится еще 
важнее.

* * *

Я смотрю фильмы в поездке, только когда мозг от-
казывается работать. Работа, чтение, сон, разговор 
с интересным собеседником — и лишь потом кино.

* * *

Если есть выбор — я выберу сетевой отель. В нем не бу-
дет никаких сюрпризов: нормальная кровать, хорошая 
ванная комната, фитнес-зал (скорее комната) и хоро-
ший завтрак. Иногда мне не везет — шумные соседи, 
но от этого не застрахован никто. Тут приходят на по-
мощь шумоподавляющие наушники.

* * *

Минимум багажа. Есть отличный фильм «Мне бы 
в небо» с Клуни в главной роли. В фильме он учит мо-
лодую коллегу путешествовать налегке. Я давно этому 
научился — и в коротких поездках (до трех-четырех 
дней) обхожусь ручной кладью. Экономия времени 
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и нервов — если вы теряли багаж или вам его портили, 
вы понимаете, о чем я.

* * *

Два часа разницы во времени я переношу легко. Три 
и больше — уже стресс. Помогают мелатонин и фитнес.

Фитнес каждый день командировки — это правило. 
Конечно, если я могу себе это позволить. Когда ты при-
летаешь в три часа ночи, в десять утра — интервью, 
начало выступления или работы у клиента, а обратный 
вылет в восемь вечера — тут уже не до фитнеса.

* * *

Если можно посмотреть город, в который я приехал, — 
я смотрю город. Прошу показать мне основные досто-
примечательности. Это сглаживает однобокость впечат-
лений «дом — аэропорт/вокзал — работа — аэропорт/
вокзал — дом».

* * *

Чем больше ты ездишь и летаешь, тем сильнее втяги-
ваешься. Поездки — как наркотик. Вредный с одной 
стороны (столько и пилоты, кажется, не летают), полез-
ный с другой — начинаешь скучать по дому и близким. 
А на сей счет есть уже другие правила.
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Все люди разные. Личные бренды позволяют на этой 
разнице заработать.
Вместе с тем личный бренд нужен не всем.

* * *

Известный личный бренд — это когда тебе не надо 
представляться, называть места работы, регалии, 
 достижения, заслуги.

«Здравствуйте, я Игорь Манн...» — все.

Круче только те, кому и представляться не надо — их 
появление сразу же вызывает оживление, радостное 
предчувствие, аплодисменты.

* * *

Основные инструменты построения личного бренда:

 — что и как вы говорите: ваши сообщения, обе-
щания — через выступления и/или «тексты»;
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 — что и как вы делаете (ваши продукты, услуги, 
работа).

Удивительно, как много людей строят личный бренд 
только на словах.

Задайте таким «звездам» проверочный вопрос: «Чем 
вы гордитесь?» (читай: «Что вы вообще сделали?») — 
и посмотрите, что они будут отвечать.

Проверяйте правдивость их слов (реализованные про-
екты: отзывы, рекомендации, награды, признание...).

* * *

Не слушайте «экспертов», которые советуют опираться 
на красивые фоточки/видосы и банальные тексты про 
успешный успех.

Для построения и развития личного бренда нужно 
использовать позиционирование (см. правила пози-
ционирования), фирменный стиль, инструменты по-
строения/укрепления бренда.

Позиционированием вы выделяете себя среди других. 
Это ответ на вопросы: «Зачем вы нужны людям? Чем вы 
лучше, чем другие?»

Фирменный стиль может позволить себе не каждый — 
но круто, когда он есть (у меня есть).

Инструменты создания личного бренда — это выступ-
ления и «тексты».
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Выступления — это интервью, передачи, мастер- классы, 
конференции, семинары, форумы, круглые столы... 
Экран (ТВ или YouTube) — сильнейший катализатор 
повышения узнаваемости на выступлениях.

«Тексты»: интервью/статьи в изданиях, свои книги, 
обзоры книг и рецензии на них, публикации в соц-
сетях...

* * *

У вас обязательно должна быть своя книга. Перефрази-
руя известное выражение, можно сказать: сколько книг 
ты написал, столько раз ты личный бренд.

* * *

Можно создавать свой личный бренд, «прислоняясь» 
к людям-звездам. Дружба/работа/партнерство с извест-
ными личностями хорошо выводят на орбиту новые 
личные бренды.

* * *

Раньше у звезд брали автографы, сейчас просят селфи. 
Раньше нужно было всегда носить ручку, а сегодня 
нужно постоянно быть фотогеничным.

* * *

Что дает личный бренд? Многое. Главное — большие 
возможности и деньги.
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Но он и забирает многое. У обладателя личного бренда 
нет приватности, он постоянно тревожится: «А если 
меня забудут? А что будет, если я облажаюсь?»

* * *

Личный бренд и интроверсия совмещаются плохо.

Личный бренд крут, когда он с уверенностью может 
сказать: «Я Номер 1» (и доказать это) или когда про 
него без сомнений говорят: «Он Номер 1».

А еще круче, когда ты единственный.

* * *

Есть поговорка: сначала ты работаешь на имя, потом 
имя работает на тебя. Увы, это не про личный бренд — 
тут нужно работать нон-стоп.

Здесь нет завершения «строительства» — ты постоянно 
в состоянии «ремонта».

* * *

По одному из определений, личный бренд — это то, что 
говорят о вас, когда вы выходите из комнаты. Работайте 
над своим брендом. Постоянно. Или не покидайте 
«комнату».
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Скажи мне, кто твой наставник, и я скажу, как далеко 
ты пойдешь.

Никто не ускоряет вас так, как наставник. Разве что 
коуч.

Наставник — это всегда бесплатно. Иначе это плохой 
наставник.

Коуч — это всегда за деньги. Иначе это плохой коуч.

* * *

Где найти наставника? Вуз. Работа. Нетворкинг. Все 
потенциальные наставники — люди очень занятые. 
Но просите их о наставничестве все равно — в худшем 
случае вам скажут «нет».

* * *

Наставников может быть несколько. Сейчас нет чело-
века, который знает все обо всем. Больше наставни-
ков — лучше результат.
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* * *

Лучший наставник — начальник. Нынешний. Бывший. 
Начальник вашего начальника или даже начальник на-
чальника вашего начальника. Начальник вашего друга. 
Старший партнер. Вам нереально повезло, если это так.

Кто еще может быть наставником? Ваш профессор. 
Знакомый ваших родителей. Авторитетный спе циалист. 
Всё :(

* * *

Что может дать наставник? Опыт. Знания. Ответы 
на вопросы. Рекомендации. Связи. Поддержку. Список 
небольшой — но каждый пункт на вес золота.

* * *

Работать с наставником нужно правильно: нечастые 
вопросы по существу, регулярные «спасибо» и неболь-
шие благодарности (хорошая книга, хорошее вино, 
экспонат в его коллекцию...).

* * *

Есть хорошая японская мудрость: лучшая благодар-
ность ученика учителю — когда ученик превосходит 
учителя. То же и с наставниками. Не забывайте хва-
статься, гордиться своими достижениями и успехами.

* * *

Вы точно не единственный ученик.
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Подружитесь с другими учениками вашего наставни-
ка — возможно, вы сможете чему-то научиться у них, 
возможно, они будут вам полезны чем-то.

* * *

Когда к вам придет ученик и попросит: «Станьте моим 
наставником» — поблагодарите своего наставника еще 
раз. Ваши ученики — и его заслуга.

* * *

Как вы относитесь к своему наставнику, так и ваши 
ученики будут относиться к вам.
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13. Нетворкинг

Начнем с определения. «Википедия» говорит, что нет-
воркинг — это социальная и профессиональная дея-
тельность, направленная на то, чтобы с помощью круга 
друзей и знакомых максимально быстро и эффективно 
решать сложные жизненные задачи (пример: устроить 
ребенка в детский сад, найти работу, познакомиться 
с будущим супругом) и бизнес-вопросы (пример: на-
ходить клиентов, нанимать лучших сотрудников, при-
влекать инвесторов). При этом в основе нетворкинга 
лежит выстраивание доверительных и долгосрочных 
отношений с людьми и взаимопомощь.

Сложно. Проще так: нетворкинг — это создание и под-
держание нужных связей и использование их с пользой 
для себя и других в жизни и в бизнесе. Нетворкинг — 
слово иностранное, но мы еще со времен Советского 
Союза помним: связи решают все.

Связи сильнее денег.

Иногда деньгами вопрос не решить — а связями можно.
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* * *

Нетворкинг передается по наследству. Многие доби-
лись многого благодаря связям своих родителей или 
дедушек/бабушек.

* * *

Некоторые контакты могут быть полезными, а неко-
торые — вредными, токсичными, опасными. Родители 
правильно учили нас: знайся с правильными людьми.

Заводите полезные знакомства. Сворачивайте вредные.

Ты — те, кого знаешь ты и кто знает тебя.

* * *

Я бы преподавал нетворкинг в школах — и обязательно 
в вузах.

* * *

Если каждую неделю знакомиться с одним интересным 
человеком, то за год у вас появится минимум 50 новых 
знакомых и новых идей. Я так делаю.

* * *

Экстравертам в нетворкинге проще. Это я вам как 
интроверт говорю (читаем «Нетворкинг для интро-
вертов»1, что нам остается делать?).

 1 Зак, Девора. Нетворкинг для интровертов. М. : Манн, Иванов 
и Фербер, 2013.

https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/netvorking-dlya-introvertov
https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/netvorking-dlya-introvertov
https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/netvorking-dlya-introvertov
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13. Нетворкинг

Соцсети нам в помощь. Там нам проще общаться. Факт.

* * *

Социальные сети упростили нетворкинг. Теория шести 
рукопожатий (посмотрите в поисковике, если не зна-
ете ее) становится теорией одного запроса в соцсети. 
Нужные вам люди находятся на раз.

Сегодня не обязательно ходить на ивенты, чтобы на-
ращивать свои связи — это можно сделать и сидя 
на диване с помощью соцсетей. Великое изобретение! 
Но установленные там контакты лучше фиксировать 
и развивать офлайн.

* * *

Самое сложное на ивентах — представиться и начать 
разговор. Интересная визитка, интригующая «речь 
в лифте» и хорошие манеры вам в помощь (и книга 
«Минуту внимания»1).

* * *

Нетворкинг заканчивается, как только вы начинаете 
продавать что-то своему собеседнику. Сначала знаком-
ство. Потом польза. Потом продажи. Так это работает.

Многие цинично считают нетворкинг инструментом 
построения карьеры, заключения выгодных сделок, 
знакомства с нужными людьми... И правильно.

Хорн, Сэм. Минуту внимания. М. : Манн, Иванов и Фербер, 2017.    1

https://www.mann-ivanov-ferber.ru
https://www.mann-ivanov-ferber.ru
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* * *

Связи можно строить, наращивать — а можно ими 
делиться, отдавать.

Второе — признак успешного и достойного человека.

* * *

Не спрашивай, чем другие люди могут быть полезны 
для тебя.

Спрашивай, чем ты можешь быть полезен для них.

* * *

Многие переводят networking как «работа (work) над 
сетью контактов (net)». Я вижу это слово так: сеть 
контактов (net) выстроил правильно (work) — ты ко-
роль (king).

Короли и королевы сегодняшнего мира — люди с ши-
роким кругом контактов и знакомств, давайте это 
признаем. Хорошая новость — вы можете войти в этот 
круг независимо от того, из какого вы города, семьи 
или страны.

* * *

Нетворкинг в вашей жизни должен быть глаголом. 
Надо нетворкать.
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14. Новый год

Новый год — семейный праздник. Больше семья — 
больше праздник. Если семьи еще нет, нужно встречать 
его с друзьями.

Очень печально, когда человек встречает Новый год 
один.

* * *

Новый год — это про подарки. Не забудьте близких 
и дорогих. Чем больше отдаешь, тем больше ощущение 
праздника и у тебя. Важнее всего не обделить подарка-
ми детей. Особенно тех, кто еще верит в Деда Мороза 
и Снегурочку.

Хороший новогодний подарок — тот, который нужен, 
желанен, дарит эмоцию. Не знаете, что подарить, — 
спросите. Лучше маленький полезный подарок, чем 
большой ненужный.
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* * *

Лучше уходить в новый год без долгов. Вы никому ниче-

го не должны, вам ничего никто не должен — отличное 

начало нового года.

* * *

План на следующий год должен быть таким же атри-

бутом Нового года, как елка, куранты, мандарины 

и шампанское. Нет плана — нет года.

* * *

Перед новым годом нужно обязательно подводить ито-

ги — можно даже в формате годового отчета (я делаю 

это ежегодно с 2009-го). Если год был отличный, если 

вы хорошо себя вели и достигли всех целей, можно 

и себе подарок сделать — вы это заслужили.

* * *

Две вещи, которые не стоит делать на Новый год: 

 смотреть телевизор и напиваться.

* * *

Для меня Новый год — это хорошее путешествие. 

Работайте упорно, работайте отлично, работайте так, 

чтобы мы могли с вами встретиться в аэропорту или 

в самолете на новогодних каникулах.
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* * *

Говорят, что чем ты старше, тем меньше радости 

от Нового года. Я пока этого не чувствую. Новогоднее 

настроение мне создает специальная подборка ново-

годней музыки (я каждый год делаю новую — такая 

у меня традиция), елки и свечи. Найдите свои уси-

лители и якоря новогоднего настроения — и исполь-

зуйте их.

* * *

И наконец, главное правило нового года. Новую жизнь 

не обязательно начинать с нового года. Начинайте ее 

хоть сегодня.
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15. Номер 1

Номером 1 быть выгодно — и морально, и материаль-
но. Поверьте, я знаю.

* * *

Каждый ли сможет стать Номером 1? Нет. Но даже если 
вы постараетесь и сделаете хоть что-нибудь, прочитав 
книгу «Номер 1»1, — результаты вас порадуют.

* * *

Чтобы стать Номером 1, нужно: поставить перед собой 
цель — провести аудит — создать планы профессио-
нального, личного развития и маркетинга самого 
себя — и, главное, показать результаты.

Увы, многие просто занимаются одним только марке-
тингом себя любимых.

 1 Манн, Игорь. Номер 1. Как стать лучшим в том, что ты делаешь. 
М. : Манн, Иванов и Фербер, 2018.

https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/nomer_odin
https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/nomer_odin
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15. Номер 1

* * *

Цель очень важна. Цель должна быть, должна быть 
сделана по SMART и всегда должна быть на виду.

Какая цель — такая и жизнь.

* * *

Аудит помогает понять, что и кто помогает и мешает 
вам двигаться к цели. Без аудита никак. Делайте его 
регулярно — это хорошая привычка.

* * *

Нужно прокачивать себя постоянно — в личном и про-
фессиональном плане. Вы можете обзаниматься само-
развитием, но если нет результатов — вы никогда не бу-
дете Номером 1.

* * *

Результаты Номера 1 — это деньги (заработал/сэконо-
мил), достижения, награды и признание.

* * *

В нашей стране и в мире огромное количество ниш.

Вы уже не станете Номером 1, например, в мировом 
маркетинге (это Филип Котлер) — но можно сузить 
фокус, найти что-то интересное на пересечении от-
расли и части маркетинга. Например, Номер 1 в PR 
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в агробизнесе — или Номер 1 в продвижении в инста-
граме в девелопменте.

* * *

Можно ли стать Номером 1 в нескольких направле-
ниях? Да.

Я считаю себя Номером 1 в маркетинге, в клиенто-
ориентированности и в категории Номер 1. Последнее, 
кстати, доказательство моего профессионализма: я сам 
создал категорию и сам ее возглавил.

* * *

Чтобы стать Номером 1, нужны инвестиции: время, 
усилия, энергия, деньги. Аффирмациями, фокусиров-
ками и позитивными установками тут ничего не добь-
ешься.

* * *

Продвигать себя — значит светиться. Делать это мож-
но через тексты и выступления. Выберите то, что вам 
нравится, и делайте это хорошо — и не делайте то, что 
не по душе, что вам не аутентично.

* * *

Номер 1 редко бывает сразу и на всю жизнь. Нужно 
постоянно защищать свой статус. Желающих закричать 
«Акела промахнулся!» всегда будет много.
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* * *

Можно ли срезать путь к Номеру 1? Да. Лучшие «сре-
затели»: цель-икигай, наставник и удача.

* * *

Как вы поняли, стать Номером 1 тяжело. Но лучшая 
мотивация для меня — слова: «Если вы не Номер 1, 
вероятно, вы ноль».

* * *

Хотите попробовать жизнь Номер 1? Попробуйте про-
жить один день как Номер 1. Понравится — попробуйте 
неделю. Так втянетесь.

* * *

Номер 1 должен стараться быть Номером 1 во всем.
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16. Обучение

Век живи — век учись. Подписываюсь под всеми этими 
четырьмя словами — но мне есть что добавить.

* * *

Выберите для себя наилучший способ обучения на сего-
дняшний момент. Для меня когда-то лучшим инструмен-
том обучения было посещение конференций и мастер- 
классов, потом чтение блогов и рассылок, потом 
чтение книг, потом общение с интересными людьми... 
Посмот рите на все способы (я писал о них в книге 
«Номер 1») — и выберите то, что подходит именно вам 
именно сейчас.

Важно и то, как вы пользуетесь выбранным способом 
(смотри, например, правила чтения).

* * *

Михаил Задорнов как-то пошутил над известным со-
ветским лозунгом: «Учиться, учиться и учиться! Это 
лучше, чем работать, работать и работать».

https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/nomer_odin
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16. Обучение

Но правильно сказать так: надо много работать и много 
учиться, чтобы стать успешным человеком.

* * *

Учеба без применения полученных знаний — пустая 
трата времени, энергии и денег. Когда-то мой HR ска-
зала мне: если не применить полученные знания после 
тренинга в течение 72 часов, то ты не сделаешь этого 
уже никогда. А она была очень мудрая женщина.

* * *

Некоторые знания, как и некоторые продукты, можно 
запасать впрок. А некоторые — скоропортящиеся.

Найдите лучший способ хранить получаемые/получен-
ные знания. Это может быть блокнот (до появления 
компьютеров я все записывал в специальные тетра-
ди, они и сейчас хранятся у меня на даче). Это может 
быть специальный сервис Google, Apple, Dropbox или 
Evernote (я пользуюсь именно им).

Сейчас для меня лучший способ сохранить полученные 
знания — сделать ментальную карту или что-то пере-
нести в нее. Таких карт у меня за сотню. Я работаю 
в Mindjet MindManager.

* * *

Соцсети меня не учат. Это хороший способ отклю-
чить мозг (посмотреть на картинки) и удивиться, как 
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хорошо живут другие. Очень редко отлавливаю что-то 
интересное.

Сохранение интересного в соцсетях для меня не рабо-
тает — я практически никогда не возвращаюсь к тому, 
что отложил в «любимое» (твиттер) или «сохраненное» 
(инстаграм). Думаю, и для вас не работает. Нашли 
идею — делайте принтскрин и с тегом сохраняйте 
в Evernote.

* * *

Обучением, развитием можно заниматься в любой 
момент — это не фитнес и не секс.

Летишь в самолете? Учись.

Едешь на заднем сиденье автомобиля? Учись.

Ждешь в очереди? Учись.

Спасибо техническому прогрессу, особенно планшетам 
и смартфонам — благодаря им учиться стало веселее 
(геймификацию используют многие), удобнее (смарт-
фон всегда под рукой) и дешевле.

* * *

Лучшие способы обучения? Практика, работа и жизнь.

Работа, которая не развивает тебя, — это рабство.

Практика, которая не делает тебя практичнее, — 
 плохая практика.
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Жизнь — вообще лучшая учительница.

Я заметил, что если ты хорошо учишься, то учитель 
(= жизнь) начинает лучше к тебе относиться.

Оценку повыше поставит, на опоздание посмотрит 
сквозь пальцы, с урока отпустит...

Хорошим учеником по жизни быть выгоднее.

* * *

Жизнь, которую ты проживешь учась, всегда лучше той, 
в которой ты будешь прогуливать «уроки» и учиться 
плохо. Верите в реинкарнацию — можете проверить.

Я в этом уверен и без проверки.
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17. Ошибки

У ошибки много имен: баг, факап, просчет, упущение, 
косяк, пердюмонокль (да, есть и такое слово)...

Кстати, вы знаете антоним слова «ошибка»? Я — нет.

* * *

Правильно сказали: не ошибается тот, кто ничего не де-
лает. Делаешь — значит имеешь право на ошибку. 
Лучше Гете не скажешь: «Того, кто перестал влюбляться 
и совершать ошибки, можно хоронить».

* * *

Большая глупость — совершать те же самые ошибки.
Маленькая — совершать новые.

Некоторые называют это мудростью — но я с такой 
трактовкой не согласен.

* * *

Говорят, что лучше учиться на чужих ошибках, а луч-
шие учителя — собственные ошибки. Но и среди 
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17. Ошибки

лучших бывают учителя так себе... Хотите сократить 
количество ошибок? Хорошо планируйте, имейте 
план Б, правильно работайте и всегда держите руку 
на пульсе.

* * *

Я не слишком переживаю, когда мои коллеги совер-
шают ошибку. Ну и что? С кем не бывает? Главное, 
чтобы ошибка была поправима и чтобы коллега сделал 
вывод.

Я  даже готов простить две одинаковые ошибки. 
Но не три — это уже клиника (прочитайте в книге 
«Марке тинг на 100%»1 историю про три конверта).

* * *

Есть полезная матрица Эйзенхауэра, когда дела делятся 
на важные и не очень, срочные и не очень.

Можете пользоваться моей матрицей ошибок: делите 
все ошибки на маленькие и большие, поправимые 
и не очень.

Переживать следует только из-за больших и непопра-
вимых ошибок.

Поверьте, таких у вас будет немного.

 1 Манн, Игорь. Маркетинг на  100%. Ремикс. Как стать хоро-
шим менеджером по маркетингу. М. : Манн, Иванов и Фербер, 
2018.

https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/mif/002
https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/mif/002
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* * *

У меня есть папка «Маи ашипки» (именно так) — в ней 
с 2008 года собраны все-все мои ошибки. Я ее про-
сматриваю время от времени — отлично тонизирует.

Рекомендую вам завести такую же: с ней вы не заброн-
зовеете никогда.

* * *

Говорят, что есть ошибки, которыми можно гордиться.
У меня таких еще не было.
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18. Правильный день

Сложно прожить правильно жизнь — легко прожить 
правильно день.

И чем больше правильных дней — тем правильнее 
ваша жизнь.

Создайте сценарии идеального выходного дня и идеаль-
ного рабочего дня — и старайтесь жить максимально 
приближенно к ним.

* * *

Хороший день — это когда ложишься в кровать и умиро-
творенно, спокойно, счастливо засыпаешь: план на зав-
тра есть (даже если день выходной), а по сего дняшнему 
плану все сделано.

* * *

Утро определяет день.

Создайте свои утренние ритуалы (привет книге «Магия 
утра») и следуйте им. Проверить планы, почитать книгу, 

https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/magiya-utra
https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/magiya-utra
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сделать зарядку, пробежать 3 или 30 км, неспешно 
выпить чашку кофе, пролистать ленту инстаграма... 
у каждого свои ритуалы.

* * *

Карта дня — в том числе и выходного — отличное 
решение, чтобы не забыть о главных приоритетах: 
работе, семье, себе любимом. Это как карта жизни — 
но только для одного дня.

* * *

В теории у каждого из нас по восемь часов на сон, 
отдых и работу.

Но сегодня работа жестко отжимает время от сна и от-
дыха. Час добираешься до работы, час работаешь сверх-
урочно, час дороги с работы — и все: времени и сил 
на отдых уже нет, а сон беспокойный.

Компенсировать это можно правильной работой, пра-
вильным сном (смотри «Сон») и правильным отдыхом.

Чтобы качество отдыха и сна было хорошим, нужно 
очень хорошо работать. Иначе потеряешь работу или 
не заработаешь на нормальный сон и отдых.

* * *

В рабочий день живите не восьмичасовым периодом, 
не часовыми отрезками, а 15-минутными «спринтами». 
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18. Правильный день

Старайтесь «впихнуть» в эти 15 минут как можно боль-
ше. Человек, у которого в рабочем дне 32 пятнадцати-
минутных спурта, всегда будет эффективнее того, кто 
«работает» 8 часов.

Я в свое время провел эксперимент и посмотрел, что 
я могу сделать за 15 минут. Помню, как меня впечат-
лили результаты... Теперь, когда у меня есть четверть 
часа, я стараюсь делать нужные мне дела с максималь-
ным темпом, скоростью и эффективностью. Я знаю — 
я могу.

* * *

Что помогает прожить день на полной мощности?

Икигай.

Интересная, захватывающая работа.

Адекватные босс и коллеги.

Клиенты — не м*даки (работать с м*даками себе до-
роже).

Правильно организованное рабочее место (например, 
попробуйте работать стоя), совершенная техника, нуж-
ные программы (как люди работают без Franz, Evernote 
или Any.Do?).

Энергетики (не напитки, а те 30+ способов быть в то-
нусе, о которых ниже в «Энергии»).
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* * *

Правильный отдых у каждого свой. Но вместо того 
чтобы посидеть час в соцсетях или перед теликом, 
лучше почитать деловую книгу, посмотреть разви-
вающее видео, сходить на фитнес или даже просто 
позаниматься спортом дома (посмотрите, например, 
что такое тренировка Tabata).

* * *

Проживите идеальный день — неважно, выходной или 
рабочий, — и вам точно захочется повторять его снова 
и снова — особенно выходной :).

Но помните: все начинаете со сценария.

Садитесь и пишите.

Написали — следуйте.

* * *

Крутое ощущение: ты засыпаешь и думаешь: «Хороший 
был день!..»

Ради этого стоит подготовиться к новому дню и про-
жить его отлично.

Завтра у вас точно будет такой шанс.



87

19. Прогресс

Латинское слово progressus означает движение вперед, 
успех. Читай, есть движение вперед — есть успех.

Прогресс принято делить на научный, социальный, ма-
териальный (в частности, технологический), духовный.

Хотите материального успеха? (хотите, хотите,  конечно). 
Прогрессируйте научно, социально, духовно.

* * *

Прогресс не остановить.

Луддиты (участники стихийных протестов против внедре-
ния машин в ходе промышленной революции в Англии 
начала XIX века) пробовали — не получилось и у них. 
Не будьте луддитом — в Англии за такое казнили.

* * *

За прогрессом — в целом — не успеть. Выберите сферу, 
где вам важно быть на гребне волны, — а за остальное 
не переживайте.
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Чтобы быть в курсе, найдите нужные источники зна-

ний: людей (я называю их консильери), приложения, 

программы, блоги, авторов книг...

Читайте их, понимайте, вникайте, разбирайтесь.

Не стыдно, если у вас есть консильери (у меня их не-

сколько). Стыдно, когда вы не в курсе.

* * *

Желательно стать трендсеттером — человеком, кото-

рый будет источником нового для других.

Вы трендсеттер? Вы молодец.

* * *

Прогресс приводит к устареванию всего — физическо-

му, моральному — и даже к исчезновению компаний, 

бизнесов, отраслей... Так было, так есть и так будет. 

Учитывайте это, когда будете начинать новый бизнес 

или устраиваться на работу (вот на профессионального 

водителя уже точно не надо идти учиться — прогресс 

беспилотных такси меня поражает).

Изучите список исчезающих профессий — вдруг вы 

в зоне риска?

Кстати, были и будут исчезнувшие страны.
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* * *

Говорят, что сегодня темпы прогресса (значимых изобре-

тений) замедлились, откатились до уровня средних ве-

ков. Соглашусь — на смартфонах это особенно заметно. 

Для нас это должно быть хорошей новостью — можно 

поднажать в знаниях, догнать науку.

Но большинству это лениво.

* * *

Противоположность прогрессу — регресс. Или вы дви-

гаетесь вперед — или «ой, всё».

Прогрессивный человек — это звучит гордо.

Регрессивный человек — вообще не звучит.
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20. Пунктуальность

Опаздывать (приходить/звонить позже, срывать сро-
ки, не соблюдать дедлайны) нехорошо, невежливо, 
некультурно... Поэтому не опаздываем.

* * *

Выражение «точность — вежливость королей» все 
понимают не так или так, как надо им. Руководители, 
опаздывая, считают: мы же не короли, мы как народ... 
Народ думает: ну, мы же не царские особы.

Похоже, пунктуальным был только Людовик.

* * *

Считается, что жители некоторых страны пунктуаль-
ны, некоторых — нет. Я слышал поговорку «немцы 
приходят минута в минуту, а русские — день в день». 
Но я бы скидку на национальность в этом вопросе (как 
и в других) делать не стал.
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20. Пунктуальность

* * *

Мегаполисы тормозят, да. Я как-то услышал фразу: 
«В Москве опоздание на 30 минут считается приходом 
вовремя». Плохое оправдание. Просто планируй свой 
день лучше, выходи заранее и делай запас времени. 
Лучше прийти на 10 минут раньше, чем на минуту 
позже. Я ни разу не видел, чтобы кто-то страдал от того, 
что пришел раньше. А наоборот — видел.

* * *

Я люблю пунктуальность и пунктуальных. Самый 
 простой способ понравиться мне (да и многим дру-
гим) — прийти на встречу вовремя. Опоздавший 
на встречу или собеседование не будет работать 
со мной или у меня.

Но я готов простить опоздание, когда случился реаль-
ный форс-мажор или если у вас есть красивое объяс-
нение причины.

* * *

Не опаздывать можно. Нужно, повторюсь, заложить 
резерв времени. Можно собраться заранее (например, 
с вечера проверить и повесить на плечики костюм и по-
чистить обувь). Планируя, нужно быть пессимистом 
(например, заложить дополнительное время на дорогу) 
и одновременно реалистом (не планировать десять 
встреч на один день). Можно, наконец, использовать 
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старый трюк: перевести стрелки часов на 5–10 минут 
вперед...

* * *

Рано или поздно опаздывают все. Сделать это нужно 
как можно позднее и повторять как можно реже.

Я помню все свои опоздания. Самое фееричное слу-
чилось в Алматы: организаторы назначили семинар 
на девять, не предупредив меня (обычно семинар на-
чинается в десять). Я спокойно, в джинсах и майке, 
выхожу к девяти на завтрак и прохожу мимо полного 
зала (200 участников) — все уже на местах и ждут 
моего выхода. Фиаско. Завтрак — отбой, переоделся 
в костюм за 10 минут и в 9:15 уже выступал. Стыдно 
до сих пор.

* * *

Хотите проверить/подстегнуть пунктуальность — 
назначайте встречу на некруглое время: например, 
на 13:57, а не 14:00 или на 16:02 — а не 16:00. Трюк 
старый (мой босс делал так еще в конце прошлого 
века), но работает.

* * *

Удивляйте. Делайте все минута в минуту. Встреча 
в 13:30? Придите в 13:30. Пообещали, что пришлете 
письмо до конца рабочего времени, — шлите до 18:00.



93

20. Пунктуальность

«Я сделаю это сегодня» или «будет сделано сегодня» — 
я понимаю это буквально: вы все сделаете до конца 
суток. Край — в 23:59.

* * *

Монетизируйте опоздания. Я делаю так: опоздал на 10 ми-
нут — спрошу, сколько стоят 10 минут моего собесед-
ника/собеседников, открою кошелек и заплачу эту 
сумму. Если я опоздал на встречу в ресторан — я плачу 
за всех. Очень дисциплинирует. Делай как я.

Кстати, лайфхак при встречах с бизнес-леди. Феминизм 
порой создает спорный момент — кто платит за ланч/
кофе. Мужчина платит — меня так воспитали. Чтобы 
не спорить, я опаздываю специально — опоздавший 
платит.

* * *

Ждать ли тех, кто опоздает на встречу с вами? Да — 
если эта встреча очень нужна вам. И нет — если эта 
встреча нужна тому, кто опаздывает. Прощая опозда-
ния, вы поощряете их.

* * *

Опаздываете? Предупреждайте сразу же и держите 
в курсе. Пообещайте, что вы все компенсируете.

Опоздали и вас дождались? Искренне скажите: «Прос-
тите, пожалуйста, виноват», и все — переходите 
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к делам. Только не забудьте компенсировать опоздание 
деньгами (см. выше).

Опоздание — зло. Зло должно быть наказано хотя бы 
материально.
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21. Роскошь

Расширим словарный запас. В словаре Ушакова у «рос-
коши» несколько значений: 1. Внешнее великолепие, 
пышность чего-нибудь. 2. Излишество в комфорте, 
в жизненных удобствах и удовольствиях, связан-
ное с затратами, превышающими средний уровень 
жизни. 3. Изобилие, природное богатство. 4. В знач. 
сказуемого: хорош, приятен, доставляет удоволь-
ствие.

* * *

Все осуждают роскошь как излишество. И все хотят 
жить в роскоши. Парадокс.

* * *

Красиво жить не запретишь. Хотя во многих странах 
стараются, вводят налоги на роскошь.
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* * *

К роскоши лучше не привыкать. «Из князей в грязи» 

переходить мучительно — я знаю несколько печальных 

историй...

* * *

Есть долларовые миллионеры и есть «настоящие бо-

гатые» — это люди с состоянием более 30 миллионов 

долларов. Хорошо, когда настоящий богатый остается 

настоящим человеком.

* * *

В России 190 тысяч официальных миллионеров (со-

стояние более миллиона долларов). Это немало — это 

население Рыбинска или Армавира. Но это и мало — 

нам бы таких «город-миллионник» или пару. Нужен 

средний класс.

Средний класс — это хорошо. Но у нас его мало — 

и поэтому много осуждающих роскошь. Средний класс 

в среднем стремится к непоказной роскоши.

* * *

Есть непоказная роскошь, показная роскошь (когда 

у тебя это есть и ты это показываешь) и показушная 

роскошь (когда у тебя всего этого нет, а ты это пока-

зываешь). Показушной роскоши полно в инстаграме. 
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Показная роскошь — это зло. Раздражает, вызывает 

классовую ненависть.

Роскошь непоказная — это хорошо. Она создает рабо-

чие места, «разгоняет» потребление других.

* * *

Чтобы войти в 1% самых богатых людей России, нужно 

за год заработать 50 тысяч долларов (пересчитайте 

в рублях). Шансы есть.

* * *

Англичане называют детей из богатых семей родив-

шимися с серебряной ложкой во рту. Наши нувориши 

часто дают своим детям золотые и платиновые ложки, 

вилки, ножи, чашки и поварешки... Перебор. Легкие 

деньги (в том числе полученные по наследству) портят. 

Мажоры часто становятся форс-мажорами.

* * *

Самый простой способ жить в роскоши в России — 

 уехать в Роскошь. Да, есть такая деревня в Смоленском 

районе Смоленской области.

Не знали? Теперь знаете.

Но вы же не пойдете таким простым путем?
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22. Сон

Как спишь — так и живешь. Как живешь — так и спишь.
Тут важны три момента: как ты готовишься к сну; какие 
у тебя условия сна и как ты просыпаешься.

В идеальном мире вы должны ложиться спать в одно 
и то же время, на пустой желудок и за два часа до сна — 
никакого экрана (телевизор, смартфон, компьютер).

Ну и кто тут идеален?

* * *

Нет проблем по жизни — нет проблем со сном. А у кого 
сейчас нет проблем?

* * *

Хорошо спишь, когда молодой — я помню, как я быстро 
засыпал в армии. Мог заснуть и стоя (но не в карауле). 
А сейчас я не могу заснуть даже сидя — мне нужна 
горизонтальная поверхность.
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22. Сон

* * *

Восемь часов сна, как и восемь часов работы, сегодня 
могут позволить себе немногие. Работа забирает все 
время.

* * *

Я раньше любил читать на ночь. А сейчас люблю пойти 
и лечь спать.

Я стараюсь ложиться до полуночи — но получается 
не всегда.

Встаю я рано. Нет, не с восходом солнца — я пробовал, 
это не мое. «Магия утра»1 — книга отличная, но для 
меня не работает. Кто рано встает, тот действительно 
успевает больше.

* * *

Инвестируйте в качество сна — это окупится.

Купите самый дорогой матрас (и лучше высокий, у меня 
ORMATEC — мне нравится), хорошее постельное белье.

Затемните окна: шторы-блэкаут — то, что нужно.

Свежий воздух имеет огромное значение — я не лю-
блю спать с кондиционером, при возможности всегда 
открываю окна.

 1 Хэл Элрод. Магия утра. Как первый час дня определяет ваш успех. 
М. : Манн, Иванов и Фербер, 2019.

https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/magiya-utra
https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/magiya-utra
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Ложитесь спать без одежды, особенно если живете 
вдвоем.

Никак не можете заснуть? Не считайте овец — это 
олдскульно. Купите мелатонин (или что-то подобное, 
нужно найти свое лекарство).

Приобретите очки для сна Yamaguchi (на втором- третьем 
режиме вас точно унесет в сон сильно раньше заплани-
рованного вами времени).

Или пользуйтесь приложением Rain (или подобным) — 
саундтрек Rain on Tin Roof вырубает меня моментально.

* * *

Тяжело засыпать тому, у кого рваный график работы 
и командировки в разные часовые пояса. Я жил в таком 
режиме лет пятнадцать... я втянулся, но я очень устал.

* * *

Как быть бодрым утром, если не выспался? Найдите 
то, что сработает для вас.

Мой микс: бодрый саундтрек (мой называется «не гуд 
морнинг») + зарядка + холодный душ + чашка хоро-
шего кофе — и все, я готов к труду.

* * *

Если днем накатывает сон и есть возможность лечь 
поспать, то я это делаю. Уинстон Черчилль это любил 
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и советовал — кто я такой, чтобы тут спорить с Чер-
чиллем? (Еще раз спасибо Yamaguchi за их волшебные 
массажные кресла!)

* * *

Говорят, что несчастный человек тот, кому приходится 
вставать по будильнику.

Я 360 дней в году встаю по будильнику.

Я компенсирую это «несчастье» тем, что занимаюсь 
любимым делом.

* * *

Чем больше ты хочешь успеть в жизни, тем меньше 
нужно спать.

Мы пришли в этот мир не спать.



102

23. Чтение 
художественных книг

Я научился читать довольно поздно — и начал много 

читать после второго класса. Любимые книги детства — 

«Библиотека приключений», Стивенсон, Джек Лондон, 

Жюль Верн, Фенимор Купер... стандартный набор — 

спасибо родителям, приличная часть их зарплаты ухо-

дила на книги для меня. И я сам теперь не жалею денег 

на образование детей.

* * *

Художественные книги я перечитал-«переел» в возрасте 

25–35 лет. Боевики, шпионские романы, приключе-

ния... я читал их взахлеб, когда они стали доступны. 

На даче у меня сотни книг перестроечного времени. 

Смотрю на них и думаю: сколько это в деньгах? Сколько 

это в часах? Но что было, то было.
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* * *

Классику (Толстой, Пушкин, Гоголь, Шекспир...) 

я не пере читываю. Я окончил школу с золотой ме-

далью — что нужно было, отчитал по программе и даже 

больше. Перечитывать не тянет. Совсем. Я пробовал.

* * *

Мои любимые авторы: Акунин, Кристофер Бакли, 

Алистер Маклин, Юрий Поляков, Сидни Шелдон, Джек 

Лондон и Марк Твен. Вот их я читаю всегда и не про-

пустил ничего. Жалко, что сейчас пишут только трое 

из них. Пишут они неровно — но я им это прощаю.

Некоторые книги любимых авторов я перечитываю. 

На то они и любимые.

* * *

Чтение художественных книг сегодня — роскошь для 

меня. Я откладываю новую книгу любимого автора 

в подарок себе за какое-то достижение (новая книга 

Полякова будет прочитана, когда я сдам редактору 

«Основы практического маркетинга») или в отпуск 

(книги Акунина читаются именно там).

* * *

Если мне порекомендуют хорошую художественную 

книгу — я ее прочитаю обязательно, но только после 
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бизнес-книг, которые мне порекомендовали. Сначала 

business, потом pleasure. Профессиональная деформа-

ция, ничего не поделаешь.

* * *

Если есть хорошая книга на английском и она же 

в переводе, выберу первый вариант. Читается дольше 

и сложнее, но так еще и английский прокачиваешь. 

Алистера Маклина я любил настолько, что некоторые 

книги, которые у нас не перевели, я прочитал в ори -

гинале.

* * *

С художественными книгами как и с бизнес- книгами — 

что-то заходит, а что-то нет. Например, «Красные 

огурцы» Маленкова сильно повеселили, а вот книги 

Ю Несбё не зашли.

* * *

Как и бизнес-книги, художественные книги люблю 

читать в бумаге. Если бизнес-книги в электронном 

виде я научился читать, то с художественными не по-

лучилось. Только бумага.

* * *

В  2018  году я  прочитал всего семь художествен-

ных книг, в 2019-м в лучшем случае пять. Очень мало 
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времени — очень много задач. Из того, что я про-

читал в 2018 году, порекомендовать не смогу ничего. 

Разочарован сам.

Жду, когда «МИФ» начнет делать «художку».
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24. Энергия

Энергия бывает физическая, интеллектуальная, эмоцио-
нальная и духовная. Хотите быть на пике энергии — 
следите за всеми ее видами.

* * *

У всех в сутках 24 часа — а батарейки у каждого с утра 
заряжены по-разному. Можно иметь прекрасный план 
дня, расписанный по минутам, но если ты утром проснул-
ся и энергия на нуле — весь твой план коту под хвост.

Чтобы держать заряд батареи на максимуме, нужно ис-
пользовать драйверы энергии, «заряжатели». Основные 
«заряжатели» в алфавитном порядке:

 — гены (вне рейтинга);
 — аффирмации/фокусировки;
 — внешняя мотивация: обучение/книги/фильмы;
 — вода;
 — достижения/результаты/победы;
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 — еда/питание/перекус/шоколад/орехи/ягоды/
витамины;

 — закаливание/обливание;
 — йога/ретрит/потягуши;
 — кофе/чай/энергетики;
 — любовь/обнимашки (объятия)/секс;
 — медитация/дыхание;
 — музыка/песни;
 — наставник / хороший руководитель и коллеги /

бизнес-партнер;
 — природа;
 — релакс/сон/массаж (третий раз благодарить 

Yamaguchi за их чудо-кресло — это, пожалуй, 
слишком, но я же учил говорить «спасибо»);

 — семья/дети;
 — смех/улыбки/фан;
 — спорт/танцы/физкультура;
 — форс-мажор;
 — цели/икигай/мегазадачи/вызовы/обещания/

спор.
 — (Если я что-то забыл, пишите мне!)

Найдите свои «заряжатели». И используйте их! Надо 
высыпаться — спите. Нужно пить кофе — пейте. Нужно 
петь песни — пойте.

* * *

Если есть «заряжатели», то есть и «разряжатели». 

Найдите то, что снижает уровень вашей энергии, — это 
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может быть «что-то» и «кто-то» (помните, «не работайте 
с м*даками»?).

Очень полезное упражнение — «поиск и отстрел раз-
ряжателей», рекомендую.

* * *

Меньше масса — больше энергии. Сбросьте лишние 
килограммы.

* * *

Чем старше человек — тем хуже с энергией. Аккуму-
ляторы наши с годами работают хуже — садятся 
 быстрее, заряжаются дольше и не на полную.

* * *

У любого человека бывают спады и подъемы энергии — 
как приливы и отливы. Умное решение — ловить при-
ливы и максимально их использовать. Иногда, когда 
у меня прилив, я могу работать до часа ночи и позже — 
я на драйве, я в ударе!

Спады бывают короткие и длинные. С короткими мож-
но жить. Длинных надо бояться (это уже болезнь) — 
и бороться всемерно. От длинного спада до депрес-
сии — один шаг.

* * *

Что делать, когда спад? Я стараюсь держаться до по-
следнего, но если ничего не помогает, то я ухожу 
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в «интеллектуальный запой» — тупо смотрю сериалы. 
Через пару дней мне становится стыдно, и я снова 
в строю.

* * *

Без энергии нет жизни. Много энергии — хорошая 
жизнь.
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25. Баланс 
«семья — работа»

Есть ложь, наглая ложь и есть фраза «у меня прекрас-
ный баланс между работой и семьей».

Соотношение «семья — работа» можно сбалансировать 
по процессу, но не по результату (знаю, фраза полу-
чилась сложной — но постарайтесь вникнуть в суть).

* * *

Карьерист по жизни не сможет стать семьянином.

Семьянин по жизни не станет карьеристом. Я уважаю 
сотрудника, который в формуле «семья — работа» вы-
бирает семью, — но знаю точно: хорошую карьеру ему 
не сделать.

Дисбаланс тут гарантирован. Начинаешь работать 
больше — трещит семья. Начинаешь устраивать се-
мейную жизнь — трещит бизнес.

Надо стараться, чтобы треск не перешел в разлом.
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* * *

Женщинам и тем, кто работает удаленно, найти баланс 
«семья — работа» в разы сложнее. А попробуйте теперь 
представить трудности, которые испытывает женщина, 
работающая из домашнего офиса...

* * *

Золотая середина баланса «семья — работа» у каждого 
своя.
Я люблю интересоваться секретами баланса «семья — 
работа» у успешных людей. Чего только не услышишь...

Когда люди говорят: «У меня чудесный баланс между 
работой и семьей...» — я слышу: «Вот бы мне иметь 
баланс между семьей и работой...»

* * *

Проще «замять» дисбаланс с семьей, чем с бизнесом.

Как сбалансировать отношения с семьей?

Договориться с половинкой.

Извиняться.

Компенсировать подарками (да, читай: «откупиться», 
«загладить вину»).

Проводить больше времени с половинкой, детьми, 
не забывать родителей. Выходные — для  семьи по мак-
симуму.
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Не можете взять количеством времени? Сделайте упор 
на качество (потребуются деньги).

* * *

Как сбалансировать отношения с работой?

Работать максимально эффективно, чтобы уложиться 
в минимум часов переработки.

Не брать работу домой («ха-ха-ха» для сотрудников 
умственного труда).

Не думать о работе дома.

Качественно проводить время с семьей.

Звучит просто. Получается редко.

* * *

Самый простой способ для баланса «семья — работа» — 
научиться говорить «нет». Замечательный навык.

* * *

Вы сами выбираете: больше работы или больше семьи. 
В течение вашей жизни на это решение будут влиять 
многие люди и факторы — но выбор за вами.

Я уверен: семья должна быть в приоритете.

Потерять работу — беда.

Потерять семью — жену/мужа, детей... — трагедия.
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26. Бенчмаркинг

Определение бенчмаркинга из «Википедии» звучит так: 
процесс определения, понимания и адаптации име-
ющихся примеров эффективного функционирования 
компании с целью улучшения собственной работы, 
в равной степени включающий в себя два процесса: 
оценивание и сопоставление.

Сложновато, не находите?

Где-то я встречал еще одно определение бенчмар-
кинга — skim, tream, cream. Вы делаете обзор лучших 
практик (skim), выбираете лучшее из лучшего (tream) 
и приводите свой бизнес в лучшее состояние (cream). 
Все равно — сложно.

Мое определение бенчмаркинга, пожалуй, самое 
 простое: зыринг и тыринг. Вы сначала смотрите, что 
другие делают хорошо, и потом копируете это.
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* * *

Бенчмаркинг бывает:

 — внутренний (смотрим на лучшие практики своей 
компании);

 — конкурентный (копируем лучшее у соперников);
 — внутриотраслевой (ищем лучшее по миру);
 — межотраслевой (ищем лучшее в других отраслях).

Опять сложно.

Упростим. Делая внутренний бенчмаркинг (глядя 
на лучшие практики своей компании), задайте себе 
вопрос: в чем другие подразделения/филиалы компа-
нии — пример для подражания?

Делая конкурентный бенчмаркинг (копируя лучшее 
у соперников на рынке), задайте себе вопрос: у кого 
из наших прямых конкурентов можно чему-то научить-
ся? Не звездите, даже если вы считаете себя лучшими 
на рынке. Если вы не знаете, что делают ваши конку-
ренты, как вы можете быть лучше них?

Делая внутриотраслевой бенчмаркинг (разыскивая луч-
шее по всему миру), задайтесь вопросом: у каких стран 
мы можем что-то перенять? Мой топ здесь: Швеция, 
Япония, Германия, США и Великобритания.

Занимаясь межотраслевым бенчмаркингом (отбирая 
лучшие практики в других отраслях), задавайте себе 
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следующий вопрос: у каких других отраслей мы можем 
научиться новому и/или лучшему?

* * *

Чем больше внешних знаний вы получаете, чем лучше 
вы их используете — тем умнее, сильнее и богаче бу-
дет ваша компания. Почему компании до сих пор это 
не осознали? Я не понимаю.

* * *

Источников информации для бенчмаркинга много: 
мониторинг сайтов и соцсетей; тайный покупатель; 
клиенты; ивенты; мониторинг прессы; отраслевые 
ассоциации; выездные программы; стажировки; кон-
сультанты; поставщики; исследования... В моем списке 
таких источников 30.

Трижды Герой Советского Союза летчик-истребитель 
Иван Кожедуб говорил: «Чтобы уцелеть в воздушном 
бою, нужно вращать головой на 360 градусов». Чтобы 
уцелеть в бизнесе, нужно вращать головой на 360 гра-
дусов на своем географическом рынке, в отрасли (своей 
и смежных) и в мире.

Хотите уцелеть, хотите процветать?

Делайте бенчмаркинг — делайте зыринг и тыринг.
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27. Бренд компании

Бренд — это обещание. Сильный бренд — это обеща-
ние, которое держат. Лучшего определения я не знаю. 
Если вы что-то обещаете и держите слово — поздрав-
ляю, вы бренд.

* * *

Есть четыре причины заниматься брендом компании.
Вы всегда будете top of mind — первым, кого вспоми-
нают, когда что-то выбирают.

Можно будет назначать премиальную цену.

На бренд будет постоянный, устойчивый спрос.

Бренду будут сохранять лояльность и прощать ошибки.

* * *

О минусах бренда. Их три.

Чтобы сделать компанию брендом, нужны инвестиции. 
Делать бренд — это дорого и долго.
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Подсчитать эффект от вложенных в построение бренда 
денег практически невозможно.

И чисто наш фактор — «засветка»: как только вы нач-
нете что-то поддерживать/спонсировать, к вам вы-
строится очередь желающих получить ваши деньги.

Очевидно, что плюсы перевешивают минусы.

* * *

Два главных инструмента построения бренда:

1. Что и как вы говорите: ваши сообщения, обеща-
ния покупателям и клиентам — лично и через 
материалы (рекламные, коммерческие, марке-
тинговые...) — здесь каждое слово, фраза и эмо-
ция имеет огромное значение.

2. Что и как вы делаете (ваши продукты, услуги, 
работа).

* * *

Для построения и развития бренда нужно использовать 
позиционирование, фирменный блок и инструменты 
построения/укрепления бренда.

Эти инструменты бывают онлайновыми и офлайно-
выми.

Основные инструменты построения бренда офлайн: 
имиджевая реклама, специальные мероприятия, 
спонсорство, меценатство, PR и GR-активности (ивенты 
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и тексты), корпоративный буклет, маркетинг первого 
лица, опросы, рекомендательный/сарафанный марке-
тинг, работа с фидбэком (обратной связью), годовой 
отчет, корпоративные подарки, амбассадоры бренда...

Основные инструменты построения бренда онлайн: 
корпоративный сайт и блог, выведение сайта в топ в по-
исковых системах, SMM, SERM, inbound, видео канал 
на YouTube, вирусные ролики, онлайн-PR...

* * *

Иногда бренду нужная вторая (или очередная) жизнь — 
ее можно начать путем небольших коррекций (рестай-
линг) или серьезных изменений (ребрендинг).

* * *

При всей кажущейся эфемерности оценки бренда по-
лучить ее можно.

Можно измерять популярность бренда, узнаваемость, 
тональность (она может быть позитивной, нейтраль-
ной или негативной), лояльность, предпочтение...

Измерения бренда делать непросто, долго и дорого — 
и, к счастью, не обязательно.

* * *

Суровая правда жизни: мы рождены, чтобы стать брен-
дом или работать на бренды.
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28. Визитные карточки

Считается, что развитие технологий сделало классиче-
ские визитные карточки ненужными — и это отчасти 
правда. Сегодня для обмена контактами можно ис-
пользовать ссылку на соцсети, Instagram-визитку или 
приложение на смартфоне, например Take5.

Визитка в наши дни уже не столько инструмент нет-
воркинга, сколько возможность запомниться и продать 
свои решения.

* * *

Современная визитка может быть любого формата, 
размера, цвета и материала. Чем она оригинальнее, 
тем лучше. Ваша визитка должна выделяться, запоми-
наться, быть «вау».

* * *

Копирайтинг должен работать и на визитке. Малый 
формат требует большего внимания. Пишите сначала 
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имя, затем фамилию. Отчество почти всегда можно 
опустить.

* * *

Визитка должна быть на одном языке. Нужна визитная 
карточка на китайским, английском или немецком — 
печатайте отдельный комплект.

* * *

Сейчас в моде скандинавский стиль. Чем меньше у вас 
букв и символов на визитке — тем лучше. Уберите все 
ненужное (например, почтовый индекс или «г.» перед 
названием города).

* * *

Пожалейте людей с плохим зрением (таких все больше 
и больше) — используйте крупный, хорошо читаемый 
шрифт, контрастные цвета.

* * *

Указывайте контакты грамотно, например есть опреде-
ленные правила написания номеров — стационарных 
и мобильных.

Хорошо продумайте, что и как нужно указать.

* * *

Сделайте оборотную сторону продающей. «Плюйте» 
на правила, которые предписывают чистый оборот. Вам 
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ехать или шашечки? Есть более 20 способов сделать 
оборот продающим (об этом можно будет прочитать 
в книге Дмитрия Турусина «Точка контакта Номер 1»). 
Самый простой — перечислите на обороте преиму-
щества работы с вами.

* * *

Всегда носите визитки с собой.

Заготовьте «последние патроны» — запасные визитки 
в разных укромных местах (сумка, кошелек, обложка 
паспорта...) на случай, если вдруг оставите визитницу 
дома.

* * *

Ваша визитка — лакмусовая бумажка вашего марке-
тинга.

Если она хорошо сделана, люди будут считать, что у вас 
и все остальное неплохо. Обратное тоже верно.
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29. Возвращение клиентов

Потери неизбежны. Любой бизнес, любой спе циалист — 
даже очень хороший — теряет клиентов.

Всех не вернуть. Есть клиенты, которых ваши конку-
ренты теперь ни за что не отпустят. Будут клиенты, 
которые просто не захотят вернуться к вам. Всех не вер-
нуть — смиритесь.

* * *

Возвращать нужно не каждого. Например, вам точно 
не нужны клиенты-м*даки.

* * *

Возвращение с первого раза — чудо. Надеемся на него, 
но готовимся к кропотливой и долгой работе.

* * *

Чем меньше времени прошло с момента косяка и чем 
меньше проблема с точки зрения клиента — тем проще 
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возвращение. Так что не теряйте время и не факапьте 

по-крупному.

* * *

Ошибки по причине человеческого фактора исправлять 

сложнее. Поэтому валите все на технику, технологии, 

обстоятельства... снимайте вину с человека.

* * *

Клиенты редко говорят об истинных причинах ухода. 

Не верьте с ходу в причины, которые вам называют. 

Чтобы узнать истинные причины, надо иметь опыт, 

хорошую интуицию, уметь разговорить клиентов — 

или читать их мысли.

* * *

Возвращать потерянного клиента не должен тот, кто 

его потерял. Он — «плохой полицейский». Для воз-

вращения вам потребуется «хороший». Сотрудни-

ки отдела маркетинга отлично подходят для роли 

«хороших».

* * *

Возвращать клиентов психологически сложно. Работать 

над возвращением может не каждый. Ищите правиль-

ного человека со стальной нервной системой и добрым 

сердцем.
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* * *

Клиент воистину вернулся, если сделал новый заказ 

или покупку. Все остальное не считается.

Уделите ему максимум внимания. Вернувшийся кли-

ент гораздо чувствительнее к вашим ошибкам. С ним 

нельзя косячить и факапить. Он уйдет сразу и навсегда.

А клиент, потерянный дважды, возврату не подлежит.

* * *

Главное правило: чтобы не ушли — удерживайте пра-

вильно. Но это уже другие правила.

Больше об этом: книга «Возвращенцы»1.

 1 Манн Игорь, Турусина Анна. Возвращенцы. Маркетинг возвра-
щения. Как вернуть потерянных клиентов. М. : Манн, Иванов 
и Фербер, 2016.

https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/vozvraschenie
https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/vozvraschenie
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Мне часто приходится выступать в коротком форма-
те — такие выступление обычно длятся от десяти минут 
до полутора часов.

Вот правила, которые помогают мне — думаю, помо-
гут и вам.

 — Следите за регламентом. Лучшее пятнадцати-
минутное выступление — то, которое заканчи-
вается на тринадцатой минуте. У меня получа-
ется так выступить в 95% случаев — для этого 
я прогоняю свою речь заранее.

 — Совет, совет, совет. Дайте по ходу презентации 
как можно советов — цельтесь в показатель 
«одна минута выступления — одна идея» (у меня 
получается). Подводя итоги презентации, резю-
мируйте: выделите три-пять главных практиче-
ских советов.

 — Поменьше говорите о себе. Подразумевается, 
что вас и так знают, иначе не пригласили бы 
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выступать. Лайфхак: сделайте слайд «О себе» 
и поставьте его в самый конец выступления 
(не забудьте добавить свои контакты!). Успеете 
показать — хорошо. Не успеете — он будет в раз-
даточных материалах.

 — Поменьше говорите о компании. Не надо рекла-
мировать свою компанию и ее услуги или про-
дукты, рассказывать, когда она появилась, что 
делает. Нормально по ходу выступления сказать: 
«А вот в нашей компании...», «А вот мы можем 
сделать...» — но не более того. Если очень хо-
чется, сделайте отдельный слайд «О компании» 
и поставьте его после слайда «О себе».

 — Не спешите. Не убегайте после выступления, 
если нет острой необходимости. Задержитесь — 
пусть слушатели пообщаются с вами. Не все 
и не всегда задают свои вопросы во время вы-
ступления.

* * *

Меньше теории, больше практики. Теория мало кому 
интересна. Всем хочется практики. Из этого правила 
есть два исключения:

1) вы говорите о новой, собственной теории («Есть 
пирамида потребностей Маслоу, есть пирами-
да Хеопса, а я хочу вам рассказать о пирамиде 
Манна...» — кстати, реальная цитата);
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2) вы говорите, что есть некая теория, с которой вы 

не согласны («И вот тут мне хотелось бы поспо-

рить с Котлером...»).

Практика, практика и еще раз практика! Говорите 

о том, что вам пришлось пережить, перенести, достичь, 

как вы это делаете... Это обеспечит стопроцентный 

интерес слушателей к вашему выступлению.

* * *

«Что в имени тебе моем?» Назовите вашу презентацию 

оригинально, ярко и броско — и люди придут на нее 

специально, вернутся с кофе-брейка, чтобы послушать 

вас. Еще и других позовут.

* * *

Размер имеет значение. Не мельчите — минимальный 

кегль шрифта на слайде должен быть не менее 30 пунк-

тов (я и меньше 40 уже не делаю). И по максимуму 

используйте оригинальные картинки — одно хорошее 

изображение действительно стоит 1000 слов.

* * *

Для меня KeyNote оказался намного более удобной 

программой для создания слайдов, чем PowerPoint 

(более удачные шаблоны). Я пробовал и другие про-

граммы — не зашли.
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* * *

Аудитория читает быстрее. Никогда не зачитывайте 

текст слайда. Исключение: вам нужно «вбить» опре-

деленную мысль в сознание ваших слушателей. Тут 

можно прочитать написанное и дважды, и трижды.

* * *

Прочитайте книгу Алексея Каптерева «Мастерство 

презентации»1. Это сильно прокачает ваши слайды. 

Я даже несколько месяцев начинал свои презентации 

со слайда, на котором было написано: «Клянусь высту-

пать как Алексей Каптерев».

* * *

Пройдите обучение по подготовке презентаций — эта 

инвестиция окупится за пару выступлений.

М.  : Манн,  Иванов и Фербер,  2012.1

https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/presentationsecrets
https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/presentationsecrets
https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/presentationsecrets
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31. Делегирование

Мой командир взвода (я был тогда сержантом) как-то 
сказал: «Ничего не делай сам, если есть хороший зам». 
Золотые слова. Помню до сих пор.

* * *

В делегировании важно, кто и как делегирует и кон-
тролирует. Это раз. А два — кто, что и как испол -
няет.

* * *

Через третьих лиц не делегируют. Делегирование — это 
всегда персонально.

Поручают не команде, поручают бойцу.

* * *

Про бойцов. Делегирование — это как приказ. Но демо-
кратичный.
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Все делегируемое обсуждаемо.

Не все делегируемое принимаемо.

А вот приказы в армии не обсуждаются.

«Все понятно? Берешься?» — лучший вариант закон-
чить делегирование.

* * *

Аутсорсинг — то же делегирование, только не подчи-
ненным, а партнерам и подрядчикам.

* * *

Задачи передаются, не перекладываются.

* * *

Делегировать можно не всё.

Делегировать нужно не каждому.

Топ-5 «не делегировать»: личные дела; опасно; конфи-
денциально; стратегически важно; не по силам под-
чиненному.

* * *

Хотите, чтобы делегированное было сделано?

Ставьте четкую задачу.

Убедитесь, что ее поняли правильно.
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Дайте полномочия и все нужные ресурсы, обещайте 

помощь.

Устанавливайте промежуточные контрольные точки, 

помогайте.

Правильно подводите результаты.

* * *

Выполнение делегированного нужно мотивировать — 

важностью задачи, ответственностью за невыполне-

ние, ростом доверия, получением опыта и профессио-

нального роста.

* * *

Обратное делегирование (когда вам возвращают де-

легированную задачу) — это чистое манипулирова-

ние вами. Берегитесь эффекта «обезьянки-проблемы» 

( посмотрите в поисковиках — известная притча).

* * *

Если вам делегируют — это радость! В вас верят и вам 

доверяют.

* * *

Вам делегировали задачу — вы в ответе.

Вы делегировали задачу — снова в ответе вы.
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* * *

Не делегируй — и не делегируем будешь.

* * *

Я делегирую, значит я рискую.
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32. Идеи

Не убий. Ни словом, ни молчанием, ни взглядом не уби-
вай хорошие идеи других.

Не дай убить. Никогда никому не давай убить свою 
хорошую идею.

* * *

Как понять, что идея хорошая? Просто: воспользуй-
тесь приложением «Фильтры Манна» (это бесплатно). 
(Приложение доступно только в App Store для устройств 
с iOS.)

* * *

Не зевай. Идеи приходят быстро, а уходят еще быстрее. 
Лови момент, фиксируй идеи.

Смотри по сторонам. Идеи приходят со всех сторон, 
а не только в лоб. Трижды Герой Советского Союза 
летчик-истребитель Иван Кожедуб говорил: чтобы 
уцелеть в воздушном бою, надо вращать головой 

http://xn--80aawmfhaurr5fj.xn--p1ai
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на 360 градусов (знаю, цитирую его второй раз — 
но он кумир моего детства). В бизнесе — как в воздуш -
ном бою.

* * *

Укради. Да, это нормально, если вы используете идеи 
других. Три «но»:

 — ваши идеи тоже могут украсть;
 — не присваивайте идеи коллег;
 — не воруйте, если идея защищена патентом или 

копирайтом.

* * *

Делись. Меняйся идеями. Делай нетворкинг идей. 
Известная цитата: «Если у вас есть яблоко и у меня 
есть яблоко и мы поменяемся ими, то у нас останется 
по яблоку. Но если у вас есть идея и у меня есть идея 
и мы поменяемся ими, то у нас будет по две идеи».

* * *

Не останавливайся. Не переставай придумывать 
и реали зовывать новые идеи. Остановка — это твор-
ческая смерть.

* * *

Реализуй. Придумать хорошую идею недостаточно. Как 
бы вы ни гордились количеством и качеством идей, это 
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не главное. Хорошие идеи надо воплощать в жизнь — 

и делать это хорошо.

* * *

Гордись. Не стесняйся своих идей и достижений. 

Хорошие идеи и их успешное воплощение — что может 

быть лучшим поводом для гордости?
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33. Инновации

Питер Друкер когда-то сказал: «В бизнесе есть две клю-
чевые функции — маркетинг и инновации. Именно они 
создают прибыль. Все остальное — издержки».

Мы же до сих пор не знаем, как использовать маркетинг 
и инновации. Поэтому у большинства наших компаний 
прибыль вопреки, а не благодаря.

Если у вас не будет инноваций — ваш бизнес умрет.

* * *

Мое любимое определение инноваций: «Инновация — 
это хорошая идея, реализованная хорошо».

Самый простой и быстрый способ понять, хорошая ли 
идея у вас или вашего сотрудника, — воспользоваться 
приложением «Фильтры Манна» (вы уже скачали его? 
Я писал об этом пару страниц назад). (Приложение 

доступно только в App Store для устройств с iOS.)

http://xn--80aawmfhaurr5fj.xn--p1ai
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Самый простой способ хорошо реализовать идею — все 
продумать, просчитать и тщательно следить за выпол-
нением.

* * *

Все мир делает инновации по системе Stage Gate. 
Думаю, никто из читателей не знает, что это такое. 
Я изучил этот подход в 2008 году — и за все это время 
только одна российская компания попросила меня 
внедрить у них эту систему.

Одна. За десять лет.

* * *

Инновации могут быть где угодно и в чем угодно. 
Продукт. Услуга. Категория. Бизнес-процесс. Бизнес. 
Рынок. Пределов нет.

* * *

Голубой океан — вершина инноваций. А кто из вас чи-
тал книгу «Стратегия голубого океана»1? Кто пытался 
его создать? Я уверен: единицы.

Самый простой способ создать голубой океан — метод 
«не». Подробно опишите свой продукт или бизнес и по-
ставьте перед каждым словом частицу «не».

 1 Ким Чан В., Моборн Рене. Стратегия голубого океана. Как найти 
или создать рынок, свободный от других игроков. М. : Манн, 
Иванов и Фербер, 2019.

https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/blueoceanstrategy
https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/blueoceanstrategy
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Выброс хороших «голубых океанов» гарантирован.

* * *

Инновации начинаются с определения того, кто из ва-
ших сотрудников максимально креативен, и анализа 
наилучших источников идей (а таких источников всего 
с дюжину).

Как видите, ничего сложного.

* * *

Уолт Дисней платил доллар каждому сотруднику за лю-
бую идею (а в те времена у доллара была большая 
покупательная способность). И не разорился.

Вы готовы давать своим сотрудникам по доллару 
за идею?

Я всегда слышу ответ «нет». Поэтому вы и не Disney.

* * *

Лучший способ генерации идеи я узнал, когда был 
в  гостях у Клауса Кобьелла, немецкого отельера. Его ме-
тод можно назвать «инновации из-под палки». Каждый 
сотрудник его отеля ежемесячно должен предлагать 
одну идею.

Нет идеи — ты в черном списке: первым увольня-
ют, не поднимают зарплату, не учат и не продвигают 
по службе. У него — работает.
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* * *

Лучшая мотивация для сотрудников предлагать новые 
идеи — когда они видят, что их идеи реализуются, 
внедряются, применяются. А уж когда они получают 
процент от прибыли или суммы, сэкономленной благо-
даря реализованной идее, их вообще не остановить.

* * *

Инновации не требуют наличия Сколкова.

Если есть маркетинг без бюджета, то и инновации мо-
гут быть без денег.

Сниму вопрос с вашего языка: вознаграждение за ин-
новации сотрудникам вы заплатите из полученной 
прибыли или экономии.

* * *

Много людей, компаний и стран сделали себя благодаря 
инновациям.

И нам всем не поздно это сделать — вам лично, вашей 
компании и нашей стране.
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34. Каналы продаж

Каналы продаж — один из четырех элементов марке-
тинга, а маркетологов к ним не подпускают. Причина: 
работу с ними забрал себе отдел продаж, а маркетологи 
в этой теме не разбираются.

* * *

Работая с каналами продаж, вы должны решить всего 
две задачи: найти новые каналы продаж и «включить» 
их плюс заставить каждый канал продаж работать 
максимально эффективно.

* * *

Нет компаний, в которых каналы продаж работают 
на 100%. Ваш сайт, ваш отдел продаж, ваши партнеры... 
все могло бы работать еще лучше.

* * *

В очень многих компаниях отдел продаж — это отдел 
пропаж продаж.
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* * *

Найти новый канал просто. Их немного — чуть боль-
ше 30.

Если «широкими мазками», это: своя служба продаж, 
прямые продажи, тендеры, интернет, продажи навы-
нос, престижные каналы, подход «продает каждый», 
корпоративные продажи, опт, франчайзинг, co-opetion, 
бизнес- партнеры, сети, ивенты, вендинг, ретейл, 
 альянсы, мобильные каналы.

* * *

Выбирая новый канал, нужно обратить внимание 
на четыре момента: как новый канал «зайдет» для 
компании, как на него отреагируют покупатели, как 
на него отреагируют конкуренты, какие могут быть 
более выгодные альтернативы.

* * *

Дезинтермедиация — тренд в каналах продаж и страш-
ное слово для посредников. Если объяснять простыми 
словами — компании-производители избавляются 
от посредников, им нужна маржа.

Поэтому производители должны задаться вопросом 
«Как нам избавиться от посредников?», а посредни-
ки — вопросами: «Как нам стать более ценными для 
производителя? И что делать, если производитель ре-
шит избавиться от нас?»
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34. Каналы продаж

* * *

Многие путают каналы продаж и каналы коммуни-
каций.

Представьте картину: от компании к рынку, к покупа-
телям идут трубы. По ним мы поставляем продукты 
и услуги — и по ним же к нам приходят деньги.

А над трубами к рынку протянуты провода — по ним 
мы передаем рынку сигналы, что у нас клевые продукты 
и услуги, и по ним же мы получаем фидбэк (обратную 
связь).

Каналы продаж — трубы.

Каналы коммуникаций — провода.

Так понятнее?

* * *

Миграция есть и здесь. Каналы коммуникаций могут 
превращаться в каналы продаж.

Инстаграм или Pinterest еще вчера были каналами ком-
муникаций — а сегодня это каналы продаж.

Вы пришли на выставку (канал коммуникаций), вас 
завели в комнату переговоров, вы выпили по бокалу, 
начали обсуждать условия первой поставки... и вуаля — 
канал коммуникации стал каналом продаж.
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* * *

Омниканальность и многоканальность — термины, 
больше имеющие отношение к коммуникациям, чем 
к продажам. Хотя мы только что говорили про мигра-
цию — омниканальность может случиться и с каналами 
продаж.

Есть, например, термин «шоуруминг» — это когда по-
купатель сначала присматривает что-то в офлайновом 
магазине, а потом идет в онлайн — и покупает нужную 
вещь в интернет-магазине.

Это и есть омниканальность.

* * *

Каналы продаж — это непросто.

Но даже простые шаги в этом направлении быстро 
дадут нужные результаты.
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35. Клиентоориентированность

Самое простое определение клиентоориентирован-
ности: доставлять счастье своей работой.

Самый простой и надежный метод замера счастья кли-
ентов — показатель NPS (net promoter score).

* * *

Сделать компанию клиентоориентированной — долго, 
дорого, сложно.

Вот почему компании этим не занимаются.

* * *

До того как заняться клиентоориентированностью, 
сделайте более простые вещи:

 — подсчитайте стоимость клиента на всю жизнь;
 — боритесь с оттоком клиентов;
 — создайте программу замыкания;
 — сделайте программу лояльности.
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* * *

В мире нет единой, понятной и конкретной методики 
внедрения клиентоориентированности.

Сколько компаний, сколько консультантов, сколько 
топов — столько мнений и подходов.

* * *

Клиентоориентированными становятся не компании 
(это как-то абстрактно), а идеология, сотрудники, 
бизнес- процессы и продукты (очень даже конкретно).

* * *

Клиентоориентированность внедряется, а не при-
обретается или прививается. Меньше давление при 
внедрении — хуже результаты или вовсе нет резуль -
татов.

Если клиентоориентированности хочет собственник, 
акционер, СЕО — вероятность успешного внедрения 
гораздо выше. Если топ не на этой стороне, то лучше 
заняться вышиванием крестиком, а клиентоориенти-
рованность отложить в сторону.

* * *

Для внедрения клиентоориентированности ком-
пании необходим драйвер — энтузиаст с полномо-
чиями и ответственностью. А ему нужна команда под-
держки.
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35. Клиентоориентированность

* * *

Компания станет клиентоориентированной только 
тогда, когда все сотрудники (все до единого) станут 
клиентоориентированными. Здесь есть несколько 
сложностей.

 — Чем дольше компания существует на рынке, тем 
сложнее ее «перевоспитать». Проще всего делать 
клиентоориентированным стартап.

 — Чем больше сотрудников, отделов и офисов 
в компании, тем сложнее сделать ее клиенто-
ориентированной.

 — Перевоспитать нынешнего сотрудника сложно. 
Проще нанять и обучить нового, с задатками 
клиентоориентированности.

* * *

Чем раньше вы начнете делать компанию клиенто-
ориентированной, тем лучше для сотрудников, клиен-
тов, бизнес-партнеров, компании и ваших финансовых 
показателей — и тем хуже для конкурентов.

* * *

Тсс! Не надо публично заявлять, что вы решили стать 
клиентоориентированной компанией или что вы уже 
клиентоориентированная компания.

О том, что вы клиентоориентированны, должны го-
ворить не вы, а ваши клиенты. А вы помалкивайте — 
и продолжайте работать для их счастья.
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* * *

И еще: нельзя сделать клиентов счастливыми без счаст-
ливых сотрудников (а их счастье можно замерить по-
казателем eNPS — employee net promoter score).

Я уже писал, счастье измеряемо.
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36. Конкуренция

Конкуренция — это и зло, и добро. С какой стороны 
смотришь — то и видишь.

* * *

Конкуренция бывает ценовая и неценовая — напри-
мер, медийная (коммуникационная), канальная или 
товарная. Использовать можно обе — но демпинг 
(как часть ценовой конкуренции) лучше не исполь-
зовать. Демпинг — это от недостатка знаний и во-
ображения.

* * *

Конкуренция бывает прямая и косвенная.

Косвенная (вторичное жилье вместо первички, машина 
вместо квартиры, новый айфон вместо учебных кур-
сов или книг, домашний тренажер вместо абонемента 
в фитнес...) забирает денег больше, чем прямая.
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* * *

Главный недостаток конкуренции — она только на-

растает.

* * *

Конкурентов нужно знать. Для этого есть конкурент-

ный анализ. Это особенно важно при продажах.

* * *

На интересных рынках государство всегда может стать 

игроком — не эффективным, но большим.

* * *

При конкуренции главное — стать/быть первым выбо-

ром покупателя. Тут и поможет маркетинг (позицио-

нирование, создание ценности, обучение, инструмен-

ты маркетинга для отдела продаж, точки контакта, 

лояльность...).

* * *

Хорошая конкуренция — это когда у тебя нет злостных 

конкурентов.

Зачем нам враги, если можно завести друзей?

Для этого на Западе придумали концепцию co-opetion, 

сотрудничества с конкурентами. Дружим.
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* * *

Можно ли без конкуренции? Да.

Вариантов несколько — монополия, естественная 

моно полия, голубой океан, административный ресурс, 

неинтересный рынок...

Но ничто не вечно — и вечной монополии не бывает.

* * *

У конкурентов можно и нужно учиться. Используйте 

бенчмаркинг максимально.

Конкуренты нужны нам для того, чтобы превзойти 

их, быть/стать сильнее и лучше, чем они. И мы даны 

конкурентам ровно для того же.

* * *

Главная выгода от конкуренции всегда будет у поку-

пателей.

* * *

Ваш главный конкурент — вы.
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37. Консалтинг

Консалтинг — тяжелый вид бизнеса, хотя внешне ка-
жется простым. Деньги в нем даются очень нелегко.

Сложность консалтинга в том, что сначала ты должен 
продать заказчику себя, будущие результаты, — потом 
работать, чтобы получить эти результаты, — а потом 
еще сделать отчет, который всех устроит.

* * *

Сотрудники и руководители компании-заказчика ува-
жительно относятся к консультантам, если сами пора-
ботали в консалтинге. То есть практически никогда.

* * *

Для консультанта или консалтинговой компании кри-
тически важны известность и тональность этой из-
вестности.

Если вас не знают — с вами не работают.
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37. Консалтинг

Если вас знают, но слышали плохое, — да, с вами снова 
не работают.

* * *

Плохие консультанты продают хорошие отчеты.

Хорошие консультанты продают хорошие результаты.

* * *

Начинающий консультант готов работать за еду.
Суперконсультант готов работать за результат. Есть 
у клиента результат — есть оплата. Если бы еще при 
этом все клиенты были честными...

* * *

Репутация консультанта создается результатами его 
работы, рекомендациями довольных клиентов и ин-
струментами построения бренда (см. правила бренда).

* * *

Говорят, что у хорошего врача есть свое маленькое 
кладбище пациентов. У хорошего консультанта также 
должно быть такое кладбище. Но помним: о мертвых — 
или хорошо, или ничего.

* * *

Чем старше консультант, тем лучше. «Седины и морщи-
ны», возраст и годы практики в этом бизнесе украшают, 
как женщин — бриллианты.
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* * *

У хорошего консультанта всегда хорошие презентации. 

Покажите мне слайды консультанта — и я скажу вам, 

какой это консультант.

* * *

Хороший консультант — отличное сочетание практики 

и теории. Он должен поработать в реальном бизнесе 

не меньше пяти лет до того, как начать кого-то кон-

сультировать.

И он должен постоянно учиться.

* * *

Сапожник без сапог в этом бизнесе не прокатывает. 

У консультанта все должно быть прекрасно: и позицио-

нирование, и сайт, и портфолио, и визитная карточка.

* * *

У профессионала в консалтинге должна быть отличная 

книга. Больше книг — больше профессионал.

* * *

Хороший консультант может позволить себе работать 

не со всеми клиентами. Заказчики думают, что выби-

рают только они, — это ошибка. Хороший консультант 

тоже работает не с каждым.
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* * *

Хороший консультант должен быть хорошим чело-

веком. Если вы не нравитесь как человек — с вами 

никогда не будут работать как с консультантом.
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38. Копирайтинг

Копирайтинг я называю деньгописанием. Так правиль-
нее: как написал, столько и заработал.

* * *

Мне говорят, что я хорошо пишу. Спасибо родителям, 
школе, большой практике и моим правилам.

* * *

Всегда пишите для одного человека. Не пишите «уважа-
емые господа», «дорогие клиенты» — они не сгрудятся 
вокруг вашего письма, чтобы читать его хором.

Представьте себе одного потенциального читателя — 
и пишите для него. Поверьте, тогда и другим будет 
интереснее читать.

* * *

Ошибки — смысловые, орфографические, грамма-
тические (например, «кампания» вместо «компания» 
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и наоборот) — убивают тексты, особенно рекламные 
и коммерческие. Я был свидетелем срыва многомилли-
онной сделки из-за того, что в спецификации к договору 
нашли три ошибки. «Они ошиблись в спецификации три 
раза, сколько же раз они ошибутся потом?» —  подумала 
«пострадавшая» сторона, и сделка не состоялась.

* * *

Пишите короче. Помните совет Марка Твена: «Выбра-
сывайте каждое третье слово. Это придаст тексту уди-
вительную живость».

Лаконичные предложения лучше развернутых. Корот-
кие слова лучше длинных. В идеале должна работать 
каж дая буква.

* * *

Делайте больше абзацев. Кашу маслом не испортишь, 
а текст — абзацами.

* * *

Осторожнее с сокращениями. Одни читатель не знает, 
другие может интерпретировать неправильно.

* * *

Черчилль как-то сказал: «Толщина этого отчета на-
дежно защищала его от риска быть прочитанным». 
Следуйте правилу одной страницы: размещайте на-
писанное на одной странице.
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* * *

Пишите проще. Избегайте профессионализмов, жарго-

низмов, деепричастных оборотов.

* * *

Числа, цифры — доказательство точности. Слова «при-

мерно», «приблизительно», «порядка», «около» не дела-

ют ваши тексты лучше.

* * *

Не преувеличивайте. Никогда.

* * *

В тексте должно быть меньше «не» и «нет». Отрицания — 

это негатив и отторжение. Ганди сказал: «Позовите 

меня на антивоенный митинг — и я не пойду. Позовите 

меня на демонстрацию за мир — и я приду».

* * *

Не повторяйтесь. Очередная очередь, договорились 

по договору... повторения не украшают.

* * *

Если используете цитату, проверьте ее правильность 

в оригинале. По себе знаю — мне часто приписывают 

искаженные слова или чужие мысли.
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* * *

Эмоции (человечность, юмор, теплота, неформаль-
ность...) делают текст более эффективным. Имя клиента, 
прилагательные, цитаты, смайлики — все это эмоции.

* * *

НЕ ПИШИТЕ ЗАГЛАВНЫМИ БУКВАМИ.

* * *

Когда текст готов, займитесь дизайном документа: 
дайте больше «воздуха», используйте подчеркивания, 
цвет, курсив, шрифты разного размера.

* * *

Семь раз отмерь, один раз отрежь. Вы можете прове-
рить документы сами — или используйте возможности 
компьютера.

Мне помогает чтение документа не с экрана, а с бума-
ги — текст воспринимается совсем по-другому.

Прочитайте документ вслух. Вы также можете попро-
сить проверить текст более грамотного коллегу.

Иногда стоит нанять профессионального корректора.

Проверяйте. Проверяйте. Проверяйте.

* * *

Что и как напишешь, то и получишь.
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39. Маркетинг  
без бюджета

Маркетинг без бюджета — это когда вы привлекае-
те новых клиентов/партнеров, правильно работаете 
с ними, удерживаете и возвращаете их — при этом 
не инвестируя в это ни копейки.
Да, это возможно.

* * *

Проверочный вопрос маркетинга без бюджета: чтобы 
сделать это, деньги/бюджет потребуются? Если ответ 
«нет» — это маркетинг без бюджета.

* * *

Деньги здесь помогают заменить знания, умения, 
энтузиазм, бартер и связи.
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* * *

Огромный плюс маркетинга без бюджета в том, что 

вам не нужно мерить его эффективность.

* * *

Есть ли разница между маркетингом без бюджета и пар-

тизанским маркетингом? Для меня — да.

Маркетинг без бюджета — это просто набор инстру-

ментов (когда денег нет), это временное решение.

Партизанский маркетинг — это мышление.

* * *

Маркетинг без бюджета нужен в следующих слу-

чаях:

 — в стране/отрасли/компании кризис;

 — вы — стартап (стартап с бюджетом — это оксю-

морон);

 — руководитель — Скрудж;

 — вам перекрыли финансирование.

То есть в нашей стране он пригодится всегда.

* * *

Даже большая компания с большими бюджетами долж-

на использовать маркетинг без бюджета. Это будет 

мудрое решение.
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* * *

Маркетинг без бюджета работает, он эффективен — 
но лучше, когда потом появляется бюджет: он даст 
больший охват, заметность и результат (если он дела-
ется правильно, конечно).

* * *

Маркетинг с бюджетом получается не у каждого (боль-
шие бюджеты — большая ответственность). Маркетинг 
без бюджета по плечу любому.

* * *

Инструменты маркетинга без бюджета можно разде-
лить на три большие группы:

 — у вас совсем-совсем нет денег (сторителлинг, 
FAQ, «продает каждый»...);

 — вы начинаете использовать более эффективно 
то, что уже есть под рукой (автоответчик, авто-
подпись, продающую визитку...);

 — вы начинаете использовать новые и революци-
онные инструменты, о которых никогда не слы-
шали или не использовали раньше («нАВыроСт», 
«перехват», «вороВка продаж»...).

* * *

Десять моих любимых инструментов маркетинга без 
бюджета: продающая визитная карточка, «продает 
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каждый», сторителлинг, перехват, сдвиг, калькуляторы, 
терминатор, «почему они не покупают», ББДЧ и годо-
вой отчет положительных эмоций.

Четыре из них я придумал сам.

* * *

Моя книга «Маркетинг без бюджета»1 — единственная 
книга российского автора, на которую дал отзыв сам 
Филип Котлер. Для него эту книгу быстро перевели, он 
быстро ее прочитал — и она ему очень понравилась.

Именно благодаря этому я выступал у него на первом 
международном маркетинговом форуме — и, пред-
ставляя меня трем тысячам участников, Филип назвал 
меня «гуру маркетинга без бюджета». Только ради этого 
стоило написать эту книгу в 2009 году.

* * *

Я знаю больше 100 инструментов (именно инстру-
ментов, а не трюков или приемчиков) маркетинга без 
бюджета (пересчитал — 112).

Может, кто-то знает и больше, но я об этом не слышал.

* * *

Маркетинг без бюджета — это не стыдно. Стыдно, когда 
бюджет не дал результата.

	 1	Манн, Игорь. Без бюджета. М. : Манн, Иванов и Фербер, 2009. 
Позднее перерабатывалась и издавалась под названием «Маркетинг 
без бюджета».

https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/marketbezbud
https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/marketbezbud
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40. Мотивация

Мотивация — это сложно. Тут задействованы моти-
вирование, стимулирование, демотиваторы, причины 
остаться в компании, стабилизаторы...

* * *

Мотивация — это внутреннее, стимулирование — 
внешнее.

Да простят меня специалисты — объединим все это 
словом «мотивация».

Мотивация — от слова «мотив». Следователи всегда 
ищут мотив. И вам стоит поискать.

Каждого мотивирует свое. У вас пять сотрудников? 
Должно быть пять разных мотиваций.

* * *

Пирамида Маслоу работает. Она и пирамиду Хеопса пере-
живет. Вы не «зажжете» сотрудника, если его базовые 
потребности не удовлетворены. А многие пытаются... Зря.
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* * *

Cамомотивирующийся сотрудник — лучшее, что может 

быть у руководителя. Ищите именно таких.

* * *

Мотивация бывает моральная и материальная.

Материальная — это деньги: зарплата, бонусы, пре-

мии...

Нематериальная — не деньги. День к отпуску — нема-

териальная мотивация (хотя «уши» денег здесь весьма 

заметны).

* * *

Франсуаза Саган как-то сказала: «На одном бутерброде 

и двух комплиментах женщина может продержаться 

весь день».

Современные девушки от бутербродов отказались — 

но от комплиментов и благодарности не откажется 

никто.

* * *

Мотивация бывает индивидуальная и командная.

Если за героем стояла группа поддержки, а вы награ-

дили только героя, — группа больше «геройствовать» 

не будет.
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* * *

Мотивация бывает кнутом и пряником.

Кнут — атрибут жесткого руководителя. Пряник — 
демократичного.

Только у нас могла появиться шутка: «Нас шеф так пря-
ником отмотивировал, что синяки остались».

* * *

Мотивация бывает ожидаемая и неожиданная.

Ожидаемая — зарплата, бонус, премия...

Неожиданная — все, что вы делаете неожиданно для 
сотрудника. Неожиданную мотивацию забывают по-
следней — или помнят всегда.

* * *

Награждай прилюдно, наказывай с глазу на глаз. 
Простое правило, а сколько руководителей его на-
рушают...

* * *

Демотиваторы убивают мотивацию. Их четыре: неин-
тересная работа, плохое рабочее место, неадекватные 
коллеги и плохие руководители.

* * *

Не умеешь мотивировать — не берись за управление.
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Раньше было просто — раньше просто нанимали. 
Теперь кандидата надо долго искать, внимательно 
проверять и тщательно присматриваться. А гарантии 
все равно никакой.

* * *

Хороших людей мало — а хороших кандидатов еще 
меньше.

* * *

Умные компании понимают, как важно сегодня пра-
вильно нанимать, — и используют для этого HR-бренд, 
HR — точки контакта, входной eNPS...

Неумные компании нанимают уныло, по старинке.

Мало у них шансов найти хорошего человека.

* * *

Мне нужно полное совпадение ожиданий и возмож-
ностей/способностей кандидата.
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Например, в маркетинге я ищу профессионализм, опти-
мизм, проактивность и скорость работы. Все это легко 
тестируется на входе.

* * *

Лучший вопрос для отбора сотрудника: мы много поте-
ряем, если он пойдет работать к нашим конкурентам?

* * *

Резюме сегодня в большинстве случаев уже не нужно. 
Посмотрел на профиль в соцсетях — и все понятно.

Маркетологам не повезло. Для них резюме — это про-
верка профессиональных возможностей. Резюме — это 
их самое важное рекламное объявление.

Если они не могут с его помощью продать себя, то как 
они будут продавать других?

* * *

Нанимай медленно — хорошее правило, даже если 
вакансия очень горячая.

Чтобы притормозить себя с быстрым наймом, я на-
поминаю себе — 1:45. Именно столько кандидатов 
просматривают при отборе пилотов в авиакомпании 
SouthWest Airlines. Один к сорока пяти, Карл!

* * *

Проверяй рекомендации. Какой простой совет, и сколь-
ко он спас мне денег и нервов.



171

41. Наем

* * *

Иногда стоит дать быстрое проверочное задание (нет, 
не продать ручку).

Например, кандидата на позицию маркетолога стоит 
озадачить вопросом: «Как нам увеличить продажи 
с помощью маркетинга?»

Его профессионализм можно будет оценить по систем-
ности, полноте и оригинальности ответа.

* * *

Все можно натренировать — в том числе и прохожде-
ние интервью. Этому учат, натаскивают... И это пугает.

* * *

Мне нравится использовать многоступенчатую систему 
найма: сначала поговорю с кандидатом я, потом его 
будущие коллеги, потом кто-то из топ-менеджеров... 
Правило простое: чем выше уровень должности, тем 
больше собеседований должен пройти кандидат.

Харви Маккей приглашает кандидата со своей поло-
винкой поужинать с ним и его супругой в неформаль-
ной обстановке и потом просит ее дать заключение 
по кандидату. И нет, это не «слишком».

* * *

Я нанимал только тогда, когда понимал, что без нового 
сотрудника — труба. Если можно было обойтись без 
нового человека — не нанимал.
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* * *

Мне всегда казалось, что неважно, сколько человек 
у тебя в подчинении, важно, сколько ты делаешь 
работы и сколько зарабатываешь/приносишь денег.

* * *

Найти подходящего человека — это только начало. 
Неправильные адаптация, наставничество, мотивация, 
корпоративная культура... все это может привести 
к быстрому его уходу.

* * *

Правило работы с клиентами «проще удержать, чем 
привлечь» актуально и для сотрудников. Удерживайте, 
получайте от каждого максимум и нанимайте только 
тогда, когда иначе никак.
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42. Отзывы

Ничто в маркетинге не игнорируется так часто и не ра-
ботает так круто, как отзывы клиентов. Зачем инвести-
ровать в рекламу, если она не работает? Инвестируйте 
в отзывы (кстати, это маркетинг без бюджета) — они 
работают гарантированно.

Вы наверняка не знали, что отзывы клиентов замыкают 
тройку лучших инструментов маркетинга b2b — после 
продаж лицом к лицу и нетворкинга.

* * *

Отзывы могут быть онлайн и офлайн.

Офлайн-отзывы в красивых и нестандартных рамках 
(то есть не прямоугольных формата А4) — отличное 
украшение офиса.

Технологии позволяют сегментировать онлайн-отзы-
вы — по отрасли, должности отзыванта, решаемой 
задаче.
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Можно сильно удивить клиента: «Вот отзыв ваше-
го коллеги на «Битрикс24» — он, как и вы, коммер-
ческий директор, и он из вашей отрасли, только 
в Казах стане, — им все “зашло”: смотрите, какие ре-
зультаты...»

* * *

Почти никто не напишет вам отзыв по первому запро-
су — отзывы надо вымогать, выпрашивать, «подкупать» 
отзыванта. Оно того стоит.

Неплохая идея — писать отзывы за клиентов и просить 
их подкорректировать и утвердить. Просто и работает.

* * *

Помним, есть и внутренние отзывы — от сотрудников. 
Такие отзывы собирают, чтобы привлечь и «уговорить» 
кандидатов.

* * *

Я не знаю, чем заканчивается ваша воронка продаж — 
может, поступлением денег, может, фактом получения 
закрывающих документов.

У меня как у консультанта она заканчивается получе-
нием отзыва.

И если клиент отзыв «зажимает», значит, я недорабо-
тал. Мотивирует.
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* * *

Сколько нужно отзывов? Формула простая: сколько 

клиентов — столько отзывов.

* * *

Чем больше времени проходит с момента заверше-

ния работы с клиентом, тем сложнее получить отзыв. 

Время — тормоз.

* * *

Отзывы — это и реклама для того, кто их дает. Помним 

об этом, когда нас просят об отзыве.

* * *

Длинные отзывы не читают. Для этого есть истории 

успеха, case studies и white papers.

* * *

Сегодня рулят короткие эмоциональные отзывы — 

в видеоформате. Длинные, «сухие», печатные уступают 

им по всем фронтам.

* * *

Отзыв с цифрами более привлекателен и эффективен 

(сэкономили Y рублей, выросли на X% или в N раз). 

Просто добавьте чисел.
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* * *

Когда я вижу анонимный отзыв — я читаю «на правах 

рекламы» или «нам очень надо это продать».

Многие компании (особенно интернет-магазины) 

поднаторели в подделке отзывов. Поверьте, мы вам 

не верим.

* * *

Собирать отзывы — задача маркетинга (вот вам еще 

одна причина нанять маркетера).

* * *

Размещать ли критические отзывы?

Да — когда они указывают на ваши объективные не-

достатки, которые вы уже исправляете или исправите 

в ближайшее время.

Нет — резко отрицательные (они могут «прилететь» 

и от ваших конкурентов).

* * *

Звезды или обыватели? Зависит от бизнеса и продукта.

Звезды зажгут фанатов — но в последнее время мы 

не особо им (звездам) верим. «Куплено», — думаем 

мы. И это, как правило, действительно так.
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* * *

Отзывы клиентов нужно использовать везде: в реклам-
ных, коммерческих и маркетинговых материалах — 
онлайн и офлайн.

Отзывами бизнес не испортишь.



178

43. Партнерство 
в бизнесе

Правила делового партнерства похожи на правила 
семейной жизни. Неудивительно: бизнес — это тоже 
жизнь.

* * *

Один в поле воин. Бизнес можно делать и без партне-
ра(-ов). Один в бизнесе тоже сможет.

* * *

Что один партнер может дать другому?

Деньги.

Опыт и знания.

Энтузиазм и драйв.

Связи.
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Время.

Идеи.

Используйте этот список как чек-лист. Спросите себя: 

что я отдаю? И что получаю?

* * *

Хороший семьянин, как правило, — хороший деловой 

партнер.

Приличный в жизни — приличный в бизнесе.

* * *

Партнеры должны дополнять друг друга. Простая ис-

тина, а сколько партнерств ей не следуют.

* * *

Друг может стать партнером. Партнер должен стать 

другом.

* * *

Партнеры могут смотреть на задачи/проблемы с раз-

ных точек зрения — но обязательно в одном направ-

лении.

* * *

Из двух партнеров порядочными должны быть оба.
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* * *

Партнерство чаще всего губит несправедливо рас-

пределяемая прибыль. Обговорите это вопрос при 

старте (когда прибыли еще нет) — и возвращайтесь 

к вопросу справедливости распределения прибыли 

время от времени.

* * *

Оставаясь деловыми партнерами, люди с годами меня-

ются — это может испортить и отношения, и бизнес. 

Сойтись легко. Разойтись легко — сложно.

Будете разводиться с партнером — разводитесь хорошо.

* * *

О бывших партнерах как о покойниках: или хорошо, 

или ничего.
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Каждый день в нашей стране — это праздник. А где 
праздник, там должен быть и подарок.

* * *

Подарки — понятие широкое. Это и «раздатка» (недо-
рогие мелочи), и сувениры, и VIP-подарки. Их дарят 
клиентам, партнерам и сотрудникам (забывать о по-
следних не стоит).

* * *

Сувениры и подарки могут быть инвестицией, а мо-
гут — просто потраченными деньгами. Разница — 
в подходе к выбору и процессу вручения подарка.
Ваши подарки всегда должны:

 — иметь ценность для клиента (при этом «ценный» 
не всегда означает «дорогой»);

 — быть адресными и не повторяться.
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Ничто не раздражает клиента так, как в четвертый 
раз подаренная фляжка для коньяка, притом что он 
«завязал» десять лет назад.

* * *

Не томите и обязывайте: дарите подарок клиенту в на-
чале встречи — это правильная стратегия.

* * *

Во многих компаниях подаркинг и есть маркетинг. 
Ужасно.

* * *

Мое мнение: хороший подарок должен отвечать трем 
критериям: «репей», «в тему» и «матрешка».

«Репей»: он должен использоваться клиентом как мож-
но чаще и дольше — дома, в офисе, в машине.

«В тему»: помним завет Шекспира «Подарок лучший 
тот, в чем есть потребность». Дарите то, что нужно 
вашему клиенту.

«Матрешка»: новизна бьет устаревшее, многофункцио-
нальное — узкофункциональное, оригинальное — 
 банальное (подробнее в книге «Маркетинг на 100%»).

* * *

Подарки дороже 100 долларов брендировать не сто-
ит. У меня плохая память, но я помню, кто и что мне 

https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/mif/002/
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подарил (спасибо вам еще раз за ваши классные 
подарки!).

И вообще, когда наносите логотип на подарок, делайте 
его минимально возможного размера.

* * *

При выборе подарка для клиента я всегда использую про-
верочный вопрос: «Хотел бы я такой подарок для себя?» 
Если ответ «да», я заказываю его. Подарки мы («Манн, 
Черемных и партнеры») заказываем тут: shtrih.ru.

* * *

Порой путь к сердцу клиента лежит через подарок его 
ребенку. Это не цинично — это срезает многие углы.

* * *

Дорог не подарок, дорого внимание. Доставка, упаков-
ка, открытка, процесс и эмоции от вручения — тут все 
имеет значение.

* * *

Недорогую сувенирку — простые ручки, карандаши, 
наклейки — как и патроны, беречь не стоит.

* * *

Книга — лучший подарок. Особенно своя.

Пишите. Издавайтесь. Дарите.

http://shtrih.ru
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Позиционирование — главная маркетинговая кон-
цепция.

О ней в книге «Позиционирование. Битва за умы»1 
в далеком 1978 году написали Эл Райс и Джек Траут.

Это самая популярная книга в категории «маркетинг». 
А многие ее даже не читали...

Восстановим историческую справедливость. Концеп-
цию позиционирования придумал Эл Райс. А термин 
positioning — Джек Траут, который был учеником 
и младшим партнером Райса. Но потом они поругались 
(отдельная история), создали разные маркетинговые 
агентства и так и не помирились (Траут ушел из жизни 
и маркетинга в позапрошлом году).

Траут стал более известен в России благодаря многочис-
ленным выступлениям — и на обложках изданных книг 

 1 СПб. : Питер, 2018.



185

45. Позиционирование

в нашей стране его имя идет первым. Популярность 
рулит.

* * *

Райс и Траут написали несколько книг и много гово-
рили там о важности позиционирования. Но ни в од-
ной из книг они не рассказали, как это делать. Очень 
по-американски.

* * *

Я знаю пять способов сделать позиционирование — 
перечислю от простого к сложному: озарение, срав-
нение с конкурентами, предпозиционирование, одно 
слово и картирование (об этом больше в книге «Почему 
вы?»). Четыре из них может применить любой, они 
простые, — а вот картирование сможет применить 
только профессионал маркетинга.

* * *

«Райс и Траут определили позиционирование как 
формирование желаемого образа бренда в сознании 
целевой аудитории, который выгодно отличает его 
от конкурентов».

Вы что-нибудь поняли?

Если есть сложный способ что-то объяснить, то есть 
и простой. Если очень просто (как я люблю), то по-
зиционирование — это ответы на вопросы: «Почему 
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я должен купить именно у вас, а не у других? Почему 
именно вы? Почему не они?» Если еще короче: «Поче-
му вы?»

* * *

Важно осознать (и принять), что вопрос «Почему вы?» 
клиенты задают всегда — но чаще всего про себя. Они 
сами отвечают себе на этот вопрос — и потом, как 
правило, выбирают кого-то другого.

А все почему? У вас или нет ответа на этот вопрос — 
или он неудачный.

Если ответа нет совсем — закройте лавочку и откры-
вайтесь только тогда, когда найдете хороший. Он дол-
жен быть:

 — оригинальным (никто, кроме вас, так не говорит 
и сказать не может);

 — важным (то, что вы говорите, имеет значение 
для клиента);

 — понятным (вы ответили — клиенты вас поняли);
 — правдивым (врать не надо);
 — убедительным (подберите соответствующие 

слова);
 — эмоциональным (эмоции «заходят» лучше);
 — коротким (краткость — сестра таланта) и запо-

минающимся (вы сказали — клиенты запомнили 
и помнят).
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* * *

Дочь Эла Райса, Лаура Райс, вместе с отцом придумала 
концепцию «визуального молотка». Позиционирование 
(слова) — это гвоздь. Визуальный молоток (логотип) — 
это молоток.

Лаура Райс рекомендует для создания визуального 
молотка использовать девять следующих образов: про-
дукт, форма, цвет, упаковка, действие, отец-основатель, 
символ, звезда, флора/фауна.

Перефразируя Капоне, можно сказать, что словом 
и визуальным молотком можно добиться больше, чем 
 просто словом. Работайте не только с позиционирова-
нием, работайте с фирменным стилем.

* * *

Используйте позиционирование всегда и везде. Кашу 
маслом не испортишь, а правильное позиционирование 
никогда не испортить частым использованием.

Больше об этом — в книге «Почему вы?»1.

 1 Выходит в издательстве «СилаУма-Паблишер» в 2019 году.
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В комплексе маркетинга (4p) есть товар (product), 
promotion (коммуникации), place of sale (каналы про-
даж) и price (цена).

Увы, работа с ценой в 99% компаний — зона ответ-
ственности бухгалтерии и финансового департамента.

Нет, нет, нет: это маркетинг.

* * *

Прайсинг — это больше чем ценообразование. Это 
не только установление правильных цен (есть почти 
30 видов разных цен) и скидок (более 40 видов) — 
но еще и создание ценности, надбавки, ценовая дис-
криминация (звучит страшно — но работает отлично!).

* * *

Цена — самый простой способ показать качество и со-
здать позиционирование.

Цена высокая? Нам сразу все понятно.
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* * *

В современной теории маркетинга комплекс маркетин-
га 4р меняется на 4с, где вместо price (цена) — customer 
value. Это лучшее доказательство того, что главное 
в прайсинге — создание большей ценности.

Многие готовы сделать предложение дешевле. Мало 
кто готов поднимать ценность. Мало кто знает как. 
А ценность рулит.

Создать большую ценность можно многими способа-
ми: усилить реальные преимущества, использовать 
калькулятор или стикеры, добавить эмоцию, больше 
поддерживать клиента, ввести дополнительные услуги, 
использовать отзывы и кейсы, сделать бренд, играть 
ценой, влиять на покупателя через каналы продаж, 
менять название, упаковку и даже цвет...

* * *

Низкие скидки (до 6%) не привлекают, большие — 
 разоряют. Кстати, большинству бизнесов — чтобы 
не терять маржинальность — следует переходить 
со скидок на бонусы.

* * *

Я уважаю «трюки» прайсинга — простые манипуляции 
сознанием покупателя. В моей коллекции их больше 70.

Например, слово «бесплатно» отключает логику. 
И у кого из вас есть список «мы делаем это бесплатно»?
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Слово «цена» проигрывает слову «стоимость».

Скажите «цена» — и ваш собеседник услышит «дорого».

Скажите «стоимость» — и он не услышит ничего пу-
гающего.

А еще лучше сказать «инвестиции». Что мы «слышим»? 
«Возврат на инвестиции...» Позитив!

* * *

Думаю, вы не знали: есть хороший демпинг и плохой 
демпинг.

* * *

Каждый бизнес хочет получить больше прибыли, 
но не каждый знает, что самый простой способ увели-
чить ее — это поднять цены (я называю это «сделать 
зум-прайс»). Сделать зум-прайс может практически 
любая компания (исключение: аукционы, тендеры, 
позиционирование «самые низкие цены») — но делать 
это надо правильно.

Начинать борьбу за прибыль нужно именно с зум-прайса.

* * *

Маркетеры редко занимаются прайсингом (ценообра-
зованием, ценовой политикой) — а жаль. Хорошие 
маркетеры могли бы сделать здесь много хорошего.

Больше об этом — в книге «Прайсхаки» (выйдет в 2020-м).
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клиентов

Новые клиенты — как новая кровь, нужны любому 

бизнесу постоянно. Привлечение — главная задача 

маркетинга в 99% бизнесов.

Но для начала нужно хорошо понимать, кто ваш це-

левой клиент. Иначе вы впустую потратите много 

денег.

* * *

По данным Американской ассоциации маркетинга, 

существует более 5000 (!) каналов и способов привле-

чения клиентов. Если вы напряжетесь (рекомендую) 

и начнете подсчитывать способы, которые используете 

сегодня, то вряд ли наберете и сотню.

Только представьте — еще 4900 способов остались 

за бортом.
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* * *

Инструменты привлечения бывают онлайн и офлайн. 

Онлайн по количеству инструментов уступает офлайну, 

но по качеству и возможности подсчитать эффектив-

ность (ROMI — возврат на маркетинговые инвестиции) 

значительно его превосходит.

* * *

Инструменты привлечения можно также разделить 

на классические, новые и инновационные.

Новые сильнее классических.

Инновационные сильнее новых — но ими пользуются 

только редкие компании-новаторы. Спасибо им — 

от них мы узнаём, что такое ambient media, callback 

widget, нативная реклама или Expanenta.

* * *

Главные слова в привлечении — «конверсия» и «сто-

имость лида».

Привлечение с низкой конверсией и с высокой сто-

имостью лида торпедирует многие бизнесы.

* * *

Чтобы получить от привлечения максимум, нуж-

но «играть» пятью элементами: бюджет, каналы 
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коммуникаций, качество сообщения, тайминг и коли-
чество сообщений.

* * *

Мне часто задают вопрос: «Можно ли привлекать новых 
клиентов без бюджета?» Да. Изучите книгу «Маркетинг 
без бюджета», и, скорее всего, вопрос отпадет.

Но признаюсь: маркетинг с бюджетом бьет маркетинг 
без бюджета, как порядок бьет класс.

* * *

Привлекать клиентов можно всеми элементами комп-
лекса маркетинга, а не только «рекламой».

Цены — измените их (A/В-анализ зайдет и здесь), 
поиграйте скидками и трюками прайсинга, создайте 
бо' льшую или новую ценность... вуаля, у вас новые 
клиенты.

Каналы продаж — найдите новые (см. мой инстаграм 
о них), улучшите работу существующих, подумайте о де-
зинтермедиации (сокращении длины канала от произ-
водителя к потребителю) — и вот у вас новые клиенты.

Продукт/услуга — снова ценность, сокращение/ 
расширение продуктовой линейки, более наглядный 
продуктовый портфель, создание продуктов — голубых 
океанов, блокбастеров, лонгселлеров... все это приво-
дит к появлению новых клиентов.

https://www.instagram.com/mann_igor
https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/marketbezbud
https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/marketbezbud
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В общем, привлекайте клиентов всеми элемента-
ми комплекса маркетинга — от позиционирования 
до персонала, и не только (смотрите книгу «Продает 
каждый»).

* * *

На привлечении (с бюджетом или без) свет клином 
не сошелся. Вы можете использовать также программы 
«Перехват» и «Взращивание» (об этом скоро в книге 
«Основы практического маркетинга»). Будете в этом 
первыми — снимите сливки.

* * *

Чем лучше у вас бренд (см. «Бренд компании»), тем 
проще привлекать новых клиентов.

Так устроен мир: покупатели тянутся к брендам, как 
подсолнухи к солнцу.
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Компания, в которой продает каждый, всегда продает 
больше тех компаний, в которых продает только отдел 
продаж.

При правильной реализации подхода «продает каж-
дый» продавать может любой сотрудник компании, 
бывшие сотрудники, кандидаты, друзья и члены семьи 
сотрудника (F&F — friends and family), топ-менеджеры, 
клиенты, контрагенты, поставщики, коллеги из других 
отраслей...

* * *

Чтобы продавал каждый, можно сделать многое: вос-
питывать гордость за компанию; научить его «речи 
в лифте»; проводить обучение и внутренние тренинги; 
давать каждому визитки, рекламные материалы, бо-
нусные книжки и образцы продукции; использовать 
автоподпись и сторителлинг... И не только можно — 
но и нужно.



Правила бизнеса

196

* * *

Харви Маккея, известного американского предприни-
мателя (производителя обычных бумажных конвер-
тов), в интервью спросили: «Сколько человек у вас 
в компании?»

«Пятьсот», — ответил Маккей.

«А сколько занимаются продажами?» — последовал 
очередной вопрос.

«Пятьсот», — улыбнувшись, ответил Маккей.

Так должен отвечать любой руководитель.

* * *

Божественно, когда в компании есть сотрудники-еванге-
листы — те, кто, помимо основной работы, активно 
участвует в продвижении решений компании, этакие 
неформальные медиаперсоны. Они могут и должны вы-
ступать перед партнерами, клиентами и сотрудниками, 
писать классные тексты, отстаивать бренд и решения 
компании постоянно и повсеместно.

* * *

Бывшие сотрудники — это не бывшие возлюбленные. 
Не стоит вычеркивать их из жизни. Они должны оста-
ваться рекламными носителями, удаленным отделом 
продаж, наставниками и адвокатами дьявола —  людьми, 
которые могут критиковать вас, не боясь ничего.
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* * *

F&F — подход, который помогает превратить в про-
давцов друзей и членов семьи сотрудников. Цинично, 
скажете вы...

Но так делают в США, в Азии, в Европе. Почему бы 
не попробовать в России?

* * *

Высший пилотаж, когда продавать вас начинают ваши 
клиенты.

Особенно хорошо продают клиенты-новаторы, кли-
енты — ведущие пользователи, клиенты-фанаты, 
клиенты- евангелисты и звезды. Последние, правда, как 
правило, за деньги — если они не ваши друзья.

Чтобы покупатели стали продавцами, можно и нужно 
сделать многое: проводить опросы, делать конкур-
сы и кросс-промоушен, дарить подарки и дипломы/
сертификаты, превышать ожидания, работать «вау», 
использовать купонные книжки, отзывы и истории 
успеха, включить подход «продает клиент»... Если этого 
не делать, то покупатели останутся только покупате-
лями. Сегодня этого мало.

И если уж вы начинаете работать с покупателями как 
с продавцами, не останавливайтесь! Можно вовлекать 
клиентов в продвижение, создание новых продуктов, 
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услуг и впечатлений, в помощь с финансированием, 
в оценку сотрудников и бизнеса. И все это для вас бес-
платно. Надо делать.

* * *

Повторю еще раз: компания, в которой продает каж-
дый, всегда продает больше тех компаний, в которых 
продает только отдел продаж.

Становитесь именно такой компанией.

Больше об этом — в книге «Продает каждый»1.

 1 Манн Игорь, Турусин Дмитрий. Продает каждый. М. : СилаУма-
Паблишер, 2019.
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49. Продажи

Что бы кто ни говорил, продажи — это функция биз-

неса № 1.

Бизнес есть, когда есть продажи. Все подразделения 

и все сотрудники компании должны понимать, откуда 

в компании берутся деньги (подсказка: не из бухгал-

терии), — и максимально помогать отделу продаж.

Ты или продаешь — или помогаешь продавать. Тогда 

ты полезен бизнесу.

* * *

Удивительно... в вузах учат бухгалтеров, маркетоло-

гов, пиарщиков, логистов... и не учат на менеджеров 

по продажам. А это самая распространенная профессия.

* * *

Когда говорят о продажах, часто путают продажи 

и управление продажами. Продажи (если сильно 
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упростить) — это когда человек продает человеку. 

Управление продажами — когда кто-то управляет теми, 

кто продает другим.

* * *

Кто № 1 в управлении продажами в России? Радмило 

Лукич. Его больше с нами нет. Но пока продаются его 

книги, претендовать на первенство в этой категории 

сложно.

* * *

Охотники, фермеры, открывашки, закрывашки, пере-

хватчики... если вы подумали об охоте, пьянке или 

военных действиях — вы не разбираетесь в управлении 

продажами.

* * *

Я не люблю слова «продажник», «продаван», «боец»... 

Менеджер по продажам — это должно звучать гордо! 

Но, к сожалению, эти слова потеряли свою привлека-

тельность и сейчас звучат отталкивающе.

Совет: найдите хороший синоним. Например, кон-

сультант, эксперт, адвокат клиента, специалист отдела 

обслуживания клиентов... Так вам будет проще найти 

хороших людей, а этим хорошим людям будет проще 

делать свою работу.
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* * *

Не нравится мне и название «отдел продаж». Поку-
патели заходят в отдел продаж и думают: сейчас нам 
будут что-то продавать, втюхивать, впаривать... В одной 
из строительных компаний мы назвали отдел продаж 
«отделом счастья» и продавали не квартиры, а счастье. 
Это было неожиданно!

* * *

Откат в некоторых отраслях и в некоторых ситуациях 
всегда победит даже очень профессиональные продажи. 
Откатинг сильнее и маркетинга.

* * *

У каждой отрасли своя специфика продаж.

Я не верю, что человек, хорошо продававший в авто-
бизнесе, со своими подходом, технологиями и «фиш-
ками», сразу же покажет хороший результат в продаже 
недвижимости. Ему нужно время на адаптацию (и чем 
он лучше как продавец, тем меньше времени потре-
буется).

* * *

Плох солдат, который не мечтает стать генералом. 
Продавцов это не касается. Продавец должен работать 
над тем, чтобы стать лучшим продавцом, а не коммер-
ческим директором.
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* * *

Любая компания может продавать больше, дороже, 
 быстрее и чаще. И очень много компаний даже не дога-
дываются о том, как это можно сделать. Надо быть в кур-
се трендов в продажах: аутсорсинг продаж, создание 
нескольких отделов продаж, автоматизация продаж...

* * *

МОТОР — мотивация, обучение, тренировки, оснаще-
ние, ротация — простая формула, которая поможет 
вам добиваться лучших результатов от отдела продаж.

* * *

Компания может продавать напрямую и/или через 
партнеров. И тут многое зависит от пропорции прямых 
и партнерских продаж. Но никогда нельзя относиться 
к партнерам хуже, чем к своему отделу продаж.

* * *

Есть продажи b2b (бизнес продает бизнесу), b2c (биз-
нес продает покупателям), b2g (бизнес продает госу-
дарству) — но, как ни крути, это всегда продажи p2p: 
люди продают людям.

* * *

«Всяк живет, что-то продавая», — сказал Стивенсон. 
Это почти завет. В продажах вы или нет, вы продаете 
всегда — себя, что-то или кого-то.
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50. Совещания

Внутренние (корпоративные) собрания/совещания/
встречи/митинги — синонимы. Синонимы понятия 
«бесполезная трата времени». Лучше Питера Друкера 
не скажешь: вы или работаете, или совещаетесь.

* * *

Есть нужные и ненужные собрания. Компаниям нужны 
только первые — а они погрязли во вторых.

Уж если встречаться и совещаться, то с клиентами 
и партнерами — а не с коллегами. И лучше вживую. Как 
говорил один мой знакомый, «в баню онлайн не схо-
дишь».

* * *

Организовывать совещания и принимать участие 
в них — это две разные роли и совсем разные задачи. 
Стоит овладеть двумя видами искусства: хорошо уча-
ствовать и хорошо организовывать совещания.
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* * *

Идеальные совещания — такая же редкость, как по-

лярное сияние.

Увидев, вы его не забудете и будете долго рассказывать 

о нем другим.

* * *

Если забрать у всех «умные устройства» (планшеты, 

часы, смартфоны) и сложить их в центре стола, то участ-

ники совещания будут меньше тупить.

* * *

Старейшины одного африканского племени проводят 

свои собрания, стоя на одной ноге. Кто-то опустил 

ногу — «митинг» закончен.

Берлускони проводил совещания стоя.

Знаю компанию, в которой совещания проводятся 

в планке (молодцы!). Самое продолжительное их со-

вещание длилось пять минут.

* * *

Попробуйте назначать совещания после оконча-

ния рабочего дня. Расскажите мне потом, во сколь-

ко раз сократится их количество и продолжитель-

ность.
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* * *

Когда я был менеджером, то руководствовался прави-
лом: если можно было избежать участия в совещании, 
я не ходил (больше об этом — в книге «Маркетинг 
на 100%»).

Когда я стал директором, правило стало другим: можно 
не проводить совещание — не проводим (больше — 
в книге «Маркетинговая машина»1).

* * *

Хорошее совещание начинается и заканчивается во-
время, в нем участвуют только те, кто нужен (и чем 
меньше людей — тем лучше). У хорошего совещания 
есть цель — решение задачи или проблемы. На нем 
принимаются решения, ведется протокол (желатель-
но — не более одной страницы). И следующее сове-
щание начинают именно с него.

* * *

Когда вы прочитаете книгу «Совещания по Адизесу2», 
ваша деловая жизнь уже не будет прежней. Только 
перечитывайте ее время от времени. А то все быстро 
забывается.

 1 Манн, Игорь, Турусина, Анна. Маркетинговая машина. Менеджер 
становится директором. М. : Манн, Иванов и Фербер, 2013.

 2 Адизес, Шохам, Лави Нир Бен. Совещания по Адизесу. Практи-
ческое руководство. М. : Манн, Иванов и Фербер, 2017.

https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/mif/marketing100cont
https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/mif/marketing100cont
https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/soveshhaniya-po-adizesu
https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/soveshhaniya-po-adizesu
https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/mif/002
https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/mif/002
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51. Точки контакта

Точки контакта — это места, моменты, ситуации и ин-
терфейсы соприкосновения компании с клиентами или 
клиентов с компанией.

Помните фреску Микеланджело «Сотворение Адама», 
где рука Бога Отца почти касается руки Адама? Симво-
личная картина для точек контакта — есть контакт или 
нет, какой этот контакт — все это определяет, будет 
у вас бизнес или нет, а если будет, то какой.

* * *

Точки контакта — это самый быстрый, простой и эффек-
тивный способ сделать ваш маркетинг и бизнес лучше.

После позиционирования — самая главная тема в мар-
кетинге.

Если вы этого не понимаете — плохо.

А если вы не занимаетесь точками контакта — очень 
плохо.
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* * *

Точки контакта могут быть у страны, города, компании, 
продукта/услуги или сотрудника.

* * *

У разных бизнесов разные точки контакта.

Обычно их несколько десятков, но, например, у девело-
перов их больше 200 (читайте: 200 шансов произвести 
нужное впечатление на покупателей).

* * *

Иногда точки контакта не зависят от компании. Но это 
не оправдание — это задача по предсказанию возмож-
ных траблов и форс-мажоров.

* * *

Точки контакта могут быть восхищающими (вау!), нор-
мальными и отстойными. Какими они будут —  зависит 
от вас. Будем категоричными: если вы нравитесь в точ-
ках контакта — у вас покупают. Не нравитесь — не по-
купают. Точка.

* * *

Есть отличная шутка: «Вышла я в булочную не накра-
шенная... И кого я встретила? Да всех я встретила!» 
Ваши точки контакта должны быть готовыми к встрече 
с клиентами всегда.
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* * *

В важных точках контакта должны быть «фишки» — 
элементы, которые цепляют и запоминаются.

* * *

Перед тем как начать заниматься бизнес-процессами 
и картированием пути клиента (CJM), займитесь точ-
ками контакта.

Не делайте сложных вещей, пока не сделали простых — 
не занялись точками контакта.

* * *

Точки контакта следует делить на точки для внутренних 
клиентов (сотрудников, кандидатов) и для внешних 
клиентов (покупателей, поставщиков, партнеров...).

Разные внешние клиенты по-разному воспринимают 
точки контакта.

Если вы работаете с бизнес-партнерами, поставщи-
ками и покупателями — у вас будет три набора точек 
контакта.

* * *

Точкам контакта нужен драйвер (ответственный со-
трудник). Нет драйвера — нет результата.

Если возможно, поручите точки контакта сотруднице: 
девушки в этой теме интуитивно понимают больше 
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мужчин, лучше ее чувствуют и они более ответствен-
ные.

* * *

А. П. Чехов говорил: «В человеке все должно быть пре-
красно — и лицо, и одежда, и душа, и мысли». Добавим: 
и точки контакта. Да, у каждого из нас есть свои точки 
контакта. Нравитесь вы или нет — зависит от них.

* * *

Мое обещание: сделайте точки контакта вау — и будет 
вам счастье. Личное или коммерческое. Или оба.

Читайте: «Точки контакта»1, «Точки контакта online»2, 
«200+ точек контакта девелопера»3.

 1 Манн Игорь, Турусин Дмитрий. Точки контакта. Простые идеи 
для улучшения вашего маркетинга. М. : Манн, Иванов и Фербер, 
2018.

 2 Манн Игорь, Поминова Надежда. Точки контакта online. М. : Push-
Books, 2014.

 3 Манн Игорь и др. 200+ точек контакта девелопера. М. : PushBooks, 
2018.

https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/pointofcontact
https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/pointofcontact
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52. CRM

Если есть плохое слово на три буквы, значит, есть и хо-
рошее. В бизнесе это слово CRM (а в жизни это слово 
«мир»).

* * *

CRM нужна не каждому бизнесу. Но если нужна, то как 
можно быстрее.

Ничто так не увеличивает продажи, как правильная 
CRM (разве что правильная мотивация продавцов). 
Правильная — значит правильно выбрана, правильно 
настроена и правильно работает.

* * *

CRM — это сложно. Иначе СRM была бы у всех — и все 
были бы счастливы и богаты. Посмотрите в зеркало, 
оглянитесь вокруг... много вы видите богатых и счаст-
ливых?
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В инстаграм не смотрите — там неправильная кар-
тинка.

* * *

Нет (человека) драйвера — есть проблема.

За появление CRM отвечает собственник/руководитель 
компании или адекватный комдир. За внедрение — 
команда из разных специалистов. За правильное ис-
пользование — комдир.

CRM можно сделать и самому — но с профессионалами 
это проще, экономичнее (да-да) и быстрее.

* * *

Можно ли работать на бесплатном CRM-функционале? 
Да. Но сразу же нужно начинать готовить деньги для 
платной версии. Бесплатные CRM-пирожные бывают, 
но вам же наверняка еще хочется и шампанского?

* * *

У всех компаний воронка начинается одинаково (лидо-
генерация — куда без нее?), но заканчивается по- 
разному.

Продажа, получение денег — это вовсе не последний 
этап. (Show) сделка must go on. Она должна генери-
ровать новые продажи (допродажи, апселл, повтор-
ные продажи, кросс-селл), лояльность и рекомендации 
( задачи маркетинга).
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Двигаться по этапам воронки к сделкам (к получению 
денег) нужно как можно быстрее: выше скорость дви-
жения — больше доход.

Для этого надо уметь стимулировать сотрудников 
и клиентов. Чем больше способов стимулирования 
вы знаете и чем лучше их применяете — тем больше 
зарабатываете.

* * *

Простое упражнение «вороВка продаж» — анализ кон-
версии переходов, потерь и задержек на стыках этапов 
воронки продаж — позволяет зарабатывать быстрее 
и больше сразу же.

* * *

Кашу не испортить маслом, а CRM — вносимыми дан-
ными. Прочитайте «Как плавать среди акул»1. И если 
вы все еще считаете, что в вашей CRM слишком много 
полей в разделе «О клиенте», — перечитайте книгу 
еще раз.

* * *

Я уважаю все CRM-системы. Но рекомендую «Бит-
рикс24».

 1 Маккей, Харви. Как плавать среди акул. Как обойти конкурен-
тов в торговле, управлении, мотивации, ведении переговоров. 
Минск : Попурри, 2018.
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53. Увольнение 
сотрудников

Считается, что увольнение подчиненных — один из са-
мых сильных стрессов для руководителя. Увольнять 
хорошего сотрудника — еще больший стресс. И ты, и он 
задаетесь вопросом «за что?» — но приказы начальства 
не обсуждаются.

Причины увольнения бывают самые разные — ликви-
дация компании/подразделения, поглощение/слияние, 
кризис отрасли, менеджмента, профнепригодность 
сотрудника... Обязательно скажите увольняемому со-
труднику, почему компания (говорите именно от лица 
компании) прощается с ним.

* * *

Если сотрудника увольняют, потому что он «не ваш/
наш человек», — заранее соберите и зафиксируйте 
факты «невашести». Порой при увольнении сотрудники 
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включают режим жестокого сопротивления — в этом 
случае собранные факты и пригодятся.

* * *

Если вас еще никогда не увольняли — вам повезло. Если 
вы еще никого не увольняли — вы не можете считать 
себя настоящим руководителем.

* * *

У меня есть непреложное правило: я нанимал — 
я увольняю. Такие вещи не делегируют и не отдают 
на аутсорсинг (посмотрите фильм «Мне бы в небо»).

* * *

Увольнение требует специального места (лучше, если 
это будет отдельный закрытый кабинет) и времени 
(считается, что лучше увольнять после обеда, а лучший 
день для увольнения — пятница).

* * *

Слово «увольнение» — печальное, негативное. Найдите 
лучшую замену, например «попрощаться» или «рас-
статься».

* * *

Самое сложное — первые слова. Вы не ошибетесь, на-
чав увольнение со слов «мне очень жаль» (даже если 
это неправда). Не затягивайте разговор — расскажите 
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о сценарии увольнения, что нужно сделать, кто примет 
дела — и тут же попросите сотрудника уйти с работы.

* * *

Реакция на увольнение бывает очень разной: от мелан-
холичного «я этого ждал» до агрессивного «вы пожа-
леете». Надо быть готовым к любым сценариям.

Если у вас есть HR, проконсультируйтесь с ними, что 
и как лучше говорить и что лучше не говорить.

Идеально, если кто-то из HR присоединится к этому 
непростому разговору, поможет, подстрахует.

* * *

Увольняйте других так, как вы бы хотели, чтобы уво-
лили вас.

Выплатите правильное выходное пособие.

Оплатите услуги аутплейсмента (поиска новой работы).

Если сотрудник заслуживает хорошей рекомендации — 
дайте ее.

Если сотрудник «красавчег» — лично порекомендуйте 
его своим знакомым, коллегам по цеху.

Если это возможно, «замаскируйте» увольнение: дайте 
сотруднику сохранить лицо — пусть это выглядит как 
увольнение по собственному желанию.
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Правильно уволенный сотрудник остается лояльным 
компании.

Уволенный неправильно точно станет хейтером — 
и вашим лично, и компании.

* * *

Не пере живайте слишком сильно за уволенных. Каждый 
из них найдет себе новую работу — возможно, на более 
высокой должности и/или с лучшими условиями, а мо-
жет быть, начнет свой бизнес (так случилось со мной).

* * *

Увольняя, всегда говорите о плюсах и возможностях 
увольнения. Это не смерть, а новая жизнь.
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54. Уход 
из компании

Мы не Япония — у нас нет пожизненного найма. 
Да и крепостное право давно отменили. Вы можете 
уйти из компании в любой момент.

* * *

Можно уйти плохо и хорошо. Уходите отлично.

Помогите компании, которую покидаете: пройдите 
выходное интервью, если она его проводит. Ответьте 
на вопросы, помогите понять, почему вы ушли, — 
 может быть, компания сможет что-то учесть, принять, 
исправить.

* * *

Хороший тон и признак профессионализма — оставить 
себе достойную замену. Такую, чтобы, глядя на этого 
человека, вас всегда вспоминали добрым словом.
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* * *

Отработайте последние две недели не расслабляясь. 
Более того, сделайте напоследок дембельский аккорд — 
важную для компании вещь.

Спросите у руководителя, что вы можете сделать перед 
уходом, — и сделайте это. Оставьте последнюю хоро-
шую зарубку.

А вот хвостов не оставляйте, убедитесь: вы всё сде-
лали, оставили инструкции «что делать» и сдали все 
контакты.

Попрощайтесь со всеми: с коллегами, партнерами, 
поставщиками, клиентами, подрядчиками. Где можно, 
«выпейте чаю» — и скажите спасибо.

* * *

Не сжигайте мосты: уходите так, чтобы вы всегда могли 
вернуться (а вдруг?).

Будьте на связи: поддерживайте отношения с бывши-
ми коллегами через соцсети, встречайтесь. Мир очень 
тесен.

* * *

Помните, о бывшей работе и бывшем начальнике — 
или только хорошо, или никак.

И еще помните: всегда есть две точки зрения на ваш 
уход — ваша и компании.
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* * *

Уходя — задержитесь. Если ваш руководитель пытается 
вас оставить, предлагая лучшие условия и позицию, — 
подумайте, может, остаться? Вы не знаете, как сложатся 
дела там, — и вы точно знаете, как сложатся дела здесь.

* * *

Дайте себе хотя бы неделю, чтобы отдохнуть от про-
шлой работы. Плохая идея уйти с одной работы в по-
недельник и выйти на другую уже во вторник.

* * *

Этично ли уходить к конкурентам или открыть свой 
бизнес в этом же направлении? Увы, да.
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55. Фидбэк

Фидбэк — это обратная связь от клиентов: покупателей, 
сотрудников, кандидатов, бизнес-партнеров, постав-
щиков... и не только. Обратная связь бывает четырех 
типов: критика, идеи, вопросы и благодарности.

* * *

Критика (негатив, жалобы) «прилетает» чаще всего. 
Ее надо слушать, чтобы знать свои недостатки, слабые 
и узкие места.

Никто не любит критику — от начальства ее скрывают, 
блокируют... но именно она может стать драйвером 
вашего роста.

С жалобами нужно научиться работать — в книге 
«Фидбэк»1 я рассказал, как это лучше делать. Вопрос 

 1 Манн Игорь, Золина Елена. Фидбэк. Получите обратную связь! 
М. : Манн, Иванов и Фербер, 2015.

https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/fidbek
https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/fidbek
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тренировки и привычки — и у ваших сотрудников все 
будет получаться.

* * *

Идеи нужно слушать, чтобы стать еще лучше. И глав-
ное — внедрять. Одна идея может радикально изменить 
в лучшую сторону ваш бизнес, значительно увеличить 
продажи или сильно сократить издержки.

Вы сильно замотивируете клиентов предлагать вам 
идеи, если будете выплачивать бонусы за доходы или 
экономию, полученную вами (это касается и ваших 
сотрудников). От клиентов можно получать не только 
идеи, но и лиды (наводки на потенциальных клиен-
тов) — но об этом уже книга «Продает каждый».

* * *

Вопросы нужно слушать, чтобы знать, что волнует кли-
ентов, — и, конечно же, нужно оперативно и правильно 
отвечать на них.

Представьте, муж приходит с работы домой поздно 
вечером, жена интересуется: «Как день, дорогой? Как 
дела? Что так поздно?» Муж молчит. Жена повторяет 
вопрос. Муж молчит.

Вопрос: когда начнется скандал? Ответ — он уже на-
чался.

Поэтому слушайте вопросы и отвечайте.
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* * *

Благодарности нужно слушать, чтобы знать, что вы 
делаете хорошо и кто из сотрудников отличился. 
Естественно, нужно благодарить клиентов за благо-
дарности, а сотрудников — за отличную работу, ини-
циативу, помощь клиентам...

Вы хорошо работаете, если пропорция «благодарности/
жалобы» один к десяти.

* * *

Есть девять каналов и 46 способов получать фидбэк. 
Назову каналы: «пишите нам», сайт, «навстречу клиен-
ту», ивенты, звонки и сообщения, онлайн-инструменты, 
опросы, косвенные исследования аудитории и необыч-
ные способы получения фидбэка. В них и «зашиты» 
46 способов получения фидбэка.

Открывайте чакры обратной связи, «дышите» большим 
количеством каналов и способов. Чем лучше вы слушаете 
и слышите (это два разных слова!), тем лучше бизнес.

От компании, которая хорошо слушает, не уходят.

* * *

Главное правило фидбэка: обратная связь нужна для 
действий. Получить фидбэк и работать с ним — это 
разные вещи.
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56. Чтение деловых книг

Я уверен: больше читаем деловых книг — лучше рабо-
таем — лучше живем. Читайте больше.

Сколько? Минимум две в месяц. Гигиеническая норма 
делового человека — 30 книг в год.

* * *

«У меня нет времени на чтение» — дурацкая отговорка. 
У вас нет времени на свое развитие? Отщипните время 
от соцсетей, телевизора, в крайнем случае даже от сна.

* * *

Скорочтению можно не учиться — оно само придет. 
Чем больше вы читаете — тем быстрее вы читаете.

* * *

Попробуйте поставить свой рекорд чтения книг — 
прочитайте максимальное количество книг за год. 
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Например, в 2017 году я прочитал 553 деловых книги 
(от корки до корки) и семь художественных.

Вам не  надо читать больше, чем кто-то,  — один 
из книжных обозревателей Amazon читает 2000 книг 
за год. Просто читайте больше и больше с каждым го-
дом. Мотивация? См. далее.

* * *

Книги делают вас богаче не только духовно, но и мате-
риально — я проверил это на себе. Бизнес-книги — это 
к деньгам.

Главное при чтении деловой литературы — это что-то 
потом делать, внедрять идеи, реализовывать мысли...

Читаете и ничего не делаете? Лучше тогда вообще 
не читать.

* * *

Мое отношение к саммари, краткому содержанию 
книг? Я не фанат. Пару раз попробовал и разочаровал-
ся — мне от книги нужны идеи, истории, примеры — 
которые из саммари и вырезаются в первую очередь. 
Саммари — это как трейлеры фильмов: если по ним 
судить, так все фильмы — шедевры.

* * *

У меня есть правило 50 страниц: если книга не зацепи-
ла меня до 50-й страницы, я откладываю ее в сторону. 
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Жизнь слишком коротка, чтобы читать бесполезные 
книги.

* * *

Бумага или читалка? Решайте сами. Мне кажется, что 
чтение книг на бумаге — это как просмотр кино в кино-
театре: эмоций больше.

* * *

Аудиокниги — это не мое. Я читаю своим, внутренним 
голосом — он мне нравится, а вот голоса авторов или 
тех, кто озвучивает аудиокниги, мне часто не заходят. 
Даже когда я много ездил на машине, я слушал очень 
мало. Неудобно — подчеркивать идеи нельзя. И опас-
но — я засыпаю от монотонного голоса чтеца.

* * *

Читайте только хорошие книги. Как выбрать хорошую 
книгу? Спросите профессионала в определенной теме 
или своего друга — они плохого не посоветуют.

* * *

У меня есть золотая полка: на ней самые-самые мои 
любимые деловые книги — те, которым я обязан зна-
ниями, деньгами, вдохновением, крутыми идеями. 
Иногда я их перечитываю.

Но перечитывать стоит только избранные книги. 
Некоторое время спустя после прочтения книги ты 
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уже другой — и восприятие прочитанного уже другое. 
Возникают новые ощущения, видишь то, что не увидел 
раньше.

* * *

Будьте готовы поделиться списком своих любимых 
книг с другими. Простите за высокопарность — так 
вы делаете доброе и полезное дело.

* * *

Я готов поделиться своими. Оглядываясь на список 
из более чем 2000 прочитанных бизнес-книг, я хочу 
выделить эти — они сделали меня:

«Клиенты на всю жизнь»1.

«Основы маркетинга»2.

«Доставляя счастье»3.

«Как плавать среди акул»4.

«Письма о главном»5.

 1 Сьюэлл, Карл. Клиенты на всю жизнь. М. : Манн, Иванов и Фербер, 
2019.

 2 Котлер, Филип. Основы маркетинга. М. : Диалектика-Вильямс, 
2007.

 3 Шей, Тони. Доставляя счастье. М. : Манн, Иванов и Фербер, 2018.
 4 Маккей Харви. Как плавать среди акул. М. : Попурри, 2018.
 5 Тимпсон, Джон. Письма о главном. Ваши клиенты. Ваши сотруд-

ники. Ваша карьера. М. : Манн, Иванов и Фербер, 2006.

https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/mif/001
https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/mif/001
https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/deliveringhappiness
https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/deliveringhappiness
https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/mif/020
https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/mif/020
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Приложение: 
где взять время на чтение

Я сотни раз слышал вопрос «Где взять время на чтение?» 

после рассказа о том, как за год я прочитал 553 деловых 

книги. Вот как.

* * *

Цель/спор. Если вы не поставите четкую цель по чте-

нию или не поспорите (как я), у вас не будет мотивации 

читать много. Точка.

Ставьте цель. Спорьте.

* * *

30+ минут. Ежедневно выделяйте в своем расписании 

не меньше 30 минут на чтение (в выходные можно 

и больше).

Читать можно утром и/или вечером (см. ниже) или 

даже на работе. Уоррен Баффет читает на работе — чем 
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мы хуже? Напоминаю: мы говорим о чтении бизнес- 

книг. Я знаю компании, в которых сотрудников при-

нуждают к чтению деловой литературы в рабочие 

часы — и это хороший пример для подражания.

* * *

Спите меньше. Урвите от сна какое-то время — пусть 

даже 15 минут. Ложитесь в кровать с книгой (это сек-

суальнее, чем со смартфоном или планшетом).

Вставайте на полчаса раньше, чем обычно, — и чи-

тайте.

Магия утра (привет одноименной книге!), в частности, 

в том, чтобы начинать день с чтения.

* * *

Нет соцсетям. Средний россиянин проводит в соц сетях 

2,5 часа в день. «Невероятно! — скажете вы. — Так 

не может быть!» А вы проверьте.

Не будьте средним — проведите в книге два часа, 

а в соц сетях — полчаса.

* * *

Заполняйте паузы. Когда у вас возникает пауза — 

ожидание в очереди, полет в самолете, поездка в об-

щественном транспорте, — читайте книгу!



Приложение: где взять время на чтение 

Аудиокниги, электронные книги позволяют делать 
это в режиме реального времени — открыл смартфон 
и начал читать или слушать.

Вы удивитесь, сколько у вас будет времени на чтение, 
если вы начнете заполнять паузы чтением.

* * *

Скорочтение. В принципе оно приходит само, но если 
результат нужен быстро, то прочитайте книги «Скоро-
чтение»1 и «Скорочтение на практике»2, пройдите кур-
сы — и вы увидите, как вырастет скорость и осознан-
ность чтения.

Итак:

 — Ставьте цель/спорьте.
 — Спите меньше.
 — Соцсети — в игнор.
 — Заполняйте паузы чтением.
 — Освойте навык скорочтения.

И скоро у вас будут спрашивать: «Как вам удается чи-
тать 50 книг в год?!»

P.S. Замените слово «чтение» на другую хорошую при-
вычку — смысл не изменится.

 1 Камп, Питер. Скорочтение. Как запоминать больше, читая в 8 раз 
быстрее. М. : Манн, Иванов и Фербер, 2019.

 2 Палагин, Павел. Скорочтение на практике. Как читать быстро и хо-
рошо запоминать прочитанное. М. : Манн, Иванов и Фербер, 2019.

https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/molnienosnoe_chtenie
https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/molnienosnoe_chtenie
https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/molnienosnoe_chtenie
https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/skorochtenie_na_praktike
https://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/skorochtenie_na_praktike
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Что дальше?

Правила закончились.

Жизнь и бизнес продолжаются.

Помните, я цитировал афоризм: «Если у вас есть ябло-
ко и у меня есть яблоко и если мы обменяемся этими 
яблоками, то у вас и у меня останется по одному яблоку. 
А если у вас есть идея и у меня есть идея и мы обменя-
емся этими идеями, то у каждого будет по две идеи».

С правилами — как и с идеями.

Я надеюсь, что мои правила смогли пополнить ваш 
собственный запас правил, что некоторые мои правила 
вы приняли как свои.

Мне бы хотелось, чтобы вы фиксировали свои правила, 
делились ими с другими — правила нужны и для того, 
чтобы им делиться.

Но главное правило: надо сделать.



Что дальше?

Мало прочитать, недостаточно принять — надо при-
менить, надо делать, надо сделать.

Я уже писал об этом во вступлении, но вы могли это 
пропустить или забыть.

Помним всегда: главное — что-то сделать.

С правилами это будет проще.

Лучшей жизни и лучшего бизнеса!

Игорь
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Игорь Манн — самый известный маркетер России, 
спикер, автор, издатель.

Окончил Московский институт управления, некото-
рое время работал там же, затем в рекламном агент-
стве. Маркетинг полноправно появился в жизни Игоря 
в 1993 году, когда он стал менеджером по маркетин-
говым коммуникациям в московском офисе швей-
царской компании Ciba-Geigy. Сейчас практический 
опыт Игоря в сфере маркетинга более 20 лет. За это 
время он работал директором по маркетингу, ком-
мерческим директором, региональным директором. 
Сотрудничал с Lucent Technologies, Alcatel, «Арктел», 
Konica Corporation, АН МИАН и др. Отрасли, в которых 
работал Игорь: агробизнес, фотобизнес, телекоммуни-
кации, издательский бизнес, недвижимость.

Игорь Манн проводит по всей стране корпоративные 
и открытые тренинги, выступает для студентов. 
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+7 (495) 411-50-74; reception@eksmo-sale.ru
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переводу, редактуре и корректуре, то просим написать 
на be_better@m-i-f.ru, так мы быстрее сможем исправить 
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