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Александр Белановский, Андрей Парабеллум, Жанна Фролова

Бестселлер за неделю

Введение

Уважаемый читатель!
Книга «Бестселлер за неделю» возникла на основе одноименного кастомарафона Александра Белановского «Бестселлер на миллион», где одновременно несколько сотен человек узнали, как не только написать свою собственную книгу, но и сделать её востребованной, превратить ее в бестселлер и заработать на этом деньги.
Книга содержит не только полезные советы по написанию бестселлера, но и включает пошаговый план по его созданию. Авторы научат Вас:
♦ правильно выбирать тему для своего шедевра;
♦ писать оглавление;
♦ придумывать продающие заголовки;
♦ превращать рукопись в печатное издание;
♦ раскручивать свою книгу;
♦ продавать тираж своего произведения.
Андрей Парабеллум – один из самых дорогостоящих консультантов и бизнес-тренеров России, автор более 130 популярных книг бизнес-тематики. Общий тираж его книг составляет более 500 000 экземпляров.
Александр Белановский – ведущий бизнес-тренер Рунета, основатель и руководитель Тренингового центра BizMotiv, признанный эксперт в области подбора, удержания и мотивации персонала. Каждая написанная им книга, не успев появиться на свет, становится бестселлером.
Жанна Фролова – издатель, главный редактор редакции прикладной литературы издательства «АСТ», владелица крупнейшего в России литературного агентства «Книжкин Дом» http://k-dom.net/ и генеральный директор издательства «1000 бестселлеров» http://1000bestsellerov.ru/.
На сегодняшний день Александр Белановский является автором таких бестселлеров, как «Персонал от А до Я», «Влияние и власть», «Миллион на диване», «Делай деньги», «Денежный поток из интернета», «Жизнь без кредитов», «Власть, лидерство, харизма» и многих других.
В написании книги «Бестселлер своими руками» Александр Белановский выражает благодарность своему учителю и вдохновителю Андрею Парабеллуму, редактору и копирайтеру Татьяне Леонидовне Васильевой, которая является другом и помощницей на протяжении многих лет, а также всем участникам своих тренингов и мероприятий, которые внедряют эту информацию и увеличивают свои личные доходы.
Став обладателем данной книги, вы по умолчанию становитесь участником акции «Доброта спасет мир». 50 % гонорара, вырученного с продаж этой книги, будут направлены в поддержку добровольческого движения «Даниловцы», которое ориентировано на помощь детям и взрослым. Официальный сайт добровольческого движения «Даниловцы» http://www.danilovcy.ru/
Стать автором бестселлера может каждый

Во всем мире целевой аудиторией очень сильно ценится тот факт, когда человек является автором настоящей книги. Вообще стать автором книги – это значит повысить свою экспертность так, что не только целевая аудитория, но и конкуренты, и эксперты начинают оценивать ваш труд. Имея собственную книгу, вы заставляете людей лишний раз говорить о вас, о ваших услугах и товарах.
Для того чтобы стать лучшим в своей нише, вы должны уже сегодня начать писать собственную книгу, а может быть даже бестселлер, за которым будут охотиться клиенты. На сегодняшний день, скорей всего, вы даже не представляете, что написать книгу – дело простое. Поэтому стать автором какого-нибудь произведения не составляет особого труда, просто нужно знать несколько правил.
Если говорить коротко, то для того чтобы стать автором какого-либо произведения, вы должны сделать следующее:
♦ составить общий план своей книги;
♦ весь текст наговорить на диктофон;
♦ при помощи копирайтера перевести аудио в текст;
♦ получившийся текст перевести в более литературный формат;
♦ издать в издательстве.
Итак, как же осуществить все эти действия?
Какая цель толкает вас писать бестселлер

Наверняка вы когда-нибудь посещали книжный магазин, в котором на разных полках размещено огромное количество разноцветных книг? Вы шли по лабиринту книжных стеллажей и искали среди них приключенческий роман, детские сказки или какое-нибудь учебное пособие. А может быть, вас заманил туда запах новеньких страниц или смелое представление о том, что одним из авторов этих произведений являетесь вы?
Прежде всего, написание книги начинается с понимания цели. Определитесь, зачем вам нужна написанная книга. Если вы найдете адекватный ответ, то это значит, что у вас есть все шансы для создания настоящего произведения.
Мой опыт подсказывает, что существует не так уж много вариантов, для чего люди пишут книги, которые в итоге становятся очень популярными среди многочисленной аудитории читателей.
Цели могут быть разными.


1. ПОВЫШЕНИЕ ЭКСПЕРТНОСТИ
Если вы хотите создать книгу для того, чтобы повысить собственную экспертность, то она должна содержать более 80 % полезного контента. В глазах других людей вы должны выглядеть профессионалом в определенной области. Вы должны не просто доказать, что разбираетесь в неких вопросах, но и подтвердить это в своей книге.
Предположим, что вы решили написать психологический бестселлер на тему «Манипулирование людьми». Обрисуйте проблемы межличностных отношений, раскройте для своих читателей все варианты, позволяющие избежать схожего влияния со стороны. Более того, предложите несколько действенных способов, помогающих людям измениться в короткие сроки. Расскажите, как из ведомого, подчиняемого человека превратиться в манипулятора, способного управлять другими.
Однако здесь, скорее всего, у вас возникнет определенная сложность. Ваша книга получится очень скучной. Почему? Потому что, читать инструкции – дело нужное, полезное, но абсолютно неинтересное. Читая только одни полезности, мозг не может усвоить большое количество информации.
Но такую книгу отлично воспримут эксперты, которые объявят всему миру, что вы тоже являетесь определенным знатоком своего дела. Таким образом получается, что для обычного рядового читателя ваша книга не станет значимым событием. Зато профессионалы вашей ниши с большой радостью ознакомятся с вашим бестселлером.


2. ЖАЖДА СЛАВЫ, ПОЧЕТА, УВАЖЕНИЯ
Если вы хотите, чтобы все люди вокруг вас прочитали вашу книгу, указывали на вас пальцем и говорили, что вы крутой, то нравится вам это или не нравится, но такая книга должна содержать не более 50 % полезного контента. Все остальное вы должны заполнить своими эмоциями, своими мыслями, которые не только понравятся целевой аудитории, но и зацепят простых людей.
Только при таких условиях ваша книга будет читаться легко, она будет интересна большому кругу читателей, и в конечном итоге получит массу откликов от людей. Однако в данном случае эксперты скажут, что вы лох, потому что 50 % вашей книги будет состоять из «воды».


3. ЖЕЛАНИЕ ЗАРАБОТАТЬ ДЕНЬГИ
Еще одной причиной, побудившей вас сесть и написать книгу, может стать банальное желание – улучшить свое финансовое состояние. В этом случае все просто. Вы чувствуете в себе тягу к сочинительству, вы понимаете, что вам это нравится, и вы хотите на этом заработать. Поэтому вы садитесь за письменный или компьютерный стол и создаете бестселлер, который в конечном итоге и помогает вам осуществить задуманное.
Фактически вы пишите такую книгу на заказ, где заказчиком является целевая аудитория, которая платит вам деньги. Если ваша конечная цель – деньги, то обязательно рассчитайте, какой целевой аудитории будет интересен ваш бестселлер, и какие именно инвесторы смогут вложить свои деньги в вашу книгу.
Интерес инвесторов обычно объясняется просто: все то, что помогает им раскручивать свой бренд, свое имя, свой бизнес, представляется для них заманчивым и выгодным.


4. РАЗВИТИЕ ЛИЧНОСТНОГО РОСТА
Возможно, что вы захотите написать книгу для того, чтобы получить максимум дивидендов и максимум удовольствий от своего труда. Имея такую цель, вы должны выступать и в роли заказчика, и в роли покупателя. Как бы странно это не звучало, но вы должны продать написанную книгу самому себе. Вы должны соизмерить себя и покупателей.
Получается, что в данной ситуации вы создаете книгу скорее для себя, чем для других людей. Поэтому вы должны понимать, что ваш бестселлер нужен вам, но при этом он может пригодиться еще и простым читателям.
Те люди, которые для написания книги выбирают цель саморазвития, зачастую допускают ошибку, оценивая подачу информации всего по двум параметрам.
Первый параметр: это мне нравится, это меня прет, это то, что приносит мне удовольствие.
Второй параметр: в этом я что-то понимаю, и у меня есть какие-то результаты.
Но большинство авторов не учитывают третий параметр, который называется «нужно сегодня». Нужно ли сегодня людям то, что вы предлагаете? Поэтому прежде чем прокачивать себя в чем-либо, узнайте, насколько это востребовано целевой аудиторией.
Даже если вы напишите отличную книгу по подводному вязанию, в которой
♦ расскажете обо всех существующих нержавеющих спицах;
♦ рассмотрите все виды резиновых перчаток, приспособленных для вязания;
♦ опишите все варианты узоров из шерсти, не размокающей в соленой воде;
♦ приведете множество примеров, когда люди без устали вяжут целыми сутками под водой;
то ваш мегабестселлер без этого этапа всё равно будет никому не нужен.
Существует огромное количество авторов, которые пытаются продавать свои знания людям в темах, которые не востребованы. Такие люди считают, что если им это нравится, и в этом у них есть результаты, значит, и всем остальным это тоже интересно, и такую книгу наверняка должны купить.
Запомните, если вы решаете написать книгу, которая будет связана с вашим личностным ростом, то обязательно нужно учитывать ее востребованость хоть у какой-то аудитории. Но если вы решили написать книгу только для себя, то тогда вкладывайте в нее всю свою энергию, всю свою страсть, всю свою любовь к тому делу, о котором вы пишите. Однако сначала подумайте, а надо ли это кому-либо еще, кроме вас.
Чтобы узнать, востребована ли ваша информация еще кем-то, воспользуйтесь простым тестом. Возьмите телефон, отберите первых сто человек, которые есть в телефонной книге, и отправьте им смс следующего содержания: «Вам интересна книга по подводному вязанию?» А затем посмотрите, сколько «да» получите в ответ.
Если вы считаете, что ваша книга будет интересна всем шахматистам, то зайдите на сайт шахматистов и задайте вопрос: «Кому интересна книга «10 ошибок при игре в шахматы на Эльбрусе?»
Чтобы определить цель написания книги, спросите себя, что вам важнее – себя показать или денег заработать. Если вы хотите себя показать, то не задумывайтесь о том, как продать свою книгу. Вам будет достаточно просто ее написать. Если вы хотите заработать денег, то сначала исследуйте аудиторию, и только потом приступайте к написанию книги.
Но какой бы путь вы ни избрали при создании своей книги, старайтесь придерживаться схемы «удовольствие – результат – востребованность». И тогда ваши книги никогда не будут пылиться на полках, а будут приносить пользу обществу и вам лично.

Как придумать тему для бестселлера и озаглавить разделы

Для того чтобы ваша книга стала мегапопулярной и востребованной, вам необходимо верно определить целевую аудиторию, своих читателей. Вам нужно составить портрет конкретного человека, для которого в конечном итоге вы и создаете бестселлер.

Если вы хотите, чтобы текст понравился спонсорам, то вам нужно адаптировать книгу под нужды своих спонсоров, другими словами вы должны вставить в свое произведение много рекламы.

Если вы пишите для пожилых людей, то ваша книга может содержать много исторических фактов прошлых столетий и максимум размышлений.

После того, как вы определитесь, для кого будет написана ваша книга, вы должны представить проблемы, которые могут возникать у вашей целевой аудитории. И, исходя из их этих проблем, трудностей, интересов, требований, вы должны сформировать тему своей будущей книги.

Итак, из портрета целевой аудитории вытекают проблемы этой аудитории, а уже из проблем вытекает тема.

Предположим, что ваш читатель – это человек, который живет в сельской местности и активно занимается сельским хозяйством. Именно такому читателю будут интересны темы, связанные с селекцией каких-либо культур или связанные с проблемами животных. Например, жителей села заинтересует книга «101 проблема разведения кроликов в неволе», или «Язык парнокопытных», или «Выращивание абрикосов в заснеженных горах».

Если вы отлично разбираетесь в каких-либо насущных потребностях населения, то, безусловно, вы сможете создать произведение, которое будет востребовано большим количеством людей. Однако если вы не совсем уверены в своих способностях, то для того чтобы лучше понять, о чем должна идти речь в книге, воспользуйтесь моей авторской методикой.

Возьмите листы формата А4 и расчертите их на горизонтальные линии. В каждой строчке запишите одну мысль или одну идею. Например, вы решили написать бестселлер для женщин среднего возраста и среднего достатка, который называется «Женщина на миллион». Тогда у вас получится примерно следующее.

1. Внешний вид, одежда. Что женщина должна носить, чтобы выглядеть «на миллион»?

2. Косметика, уход за лицом и телом. Как женщина должна выглядеть «на миллион»?

3. Здоровье женщины «на миллион».

4. Образ жизни, лайфстайл «на миллион». Какие действия нужно показывать остальным людям, чтобы они видели, что это «на миллион»?

5. Источники заработка, бизнес. Где можно заработать миллион?

6. Как найти мужчину, который без проблем будет давать вам миллион каждый день?

7. Круг общения женщины «на миллион».

8. Как собрать миллион по крупицам? Приобретение любовников и спонсоров.

9. Образование «на миллион». Даже если женщина приехала из деревни, она должна показать, что учится в вузе.

10. Мировоззрение «на миллион».

11. Тайны и желания женщины «на миллион».

12. Цели женщины «на миллион».

13. Социальные доказательства в виде материальных ценностей (загородный дом, крутая машина, дорогие украшения и т. д.).

14. Уверенность женщины «на миллион».

15. Увлечения и хобби (йога, фитнес, коллекционирование старинных картин, карманная собачка и т. д.).

16. Секс «на миллион». Вспоминается старый советский анекдот.

Приезжает жена с моря в новой норковой шубе. Муж спрашивает:

– Откуда шуба?

– Собой на пляже торговала, – отвечает жена. Муж с пренебрежением:

– Ты что, старая, я б за тебя больше 20 копеек не дал бы!

– А я и не брала.



17. Характер «на миллион» и его развитие.

Итак, у вас должно получиться 5 листов, исписанных вами мыслями, которые только пришли к вам в голову. Главное, чтобы вы успели записать в отдельную строчку каждую мысль, пока она от вас не сбежала. Когда ваша фантазия иссякнет, и вы больше не сможете генерировать идеи, вам нужно будет остановиться и немного передохнуть.

Через определенное время вам следует перечитать получившийся список. Возможно, что вам придется либо добавить в него какие-то пункты, либо какие-то пункты убрать. В итоге у вас должно получиться сто мыслей на определенную тему. Но тут вы столкнетесь с неприятным моментом. Примерно на 50-й строчке ваши мысли иссякнут.

Конечно же, вы можете продолжать мучительно вытягивать из себя идеи. Но лучше поступить иначе. Просто отложите генерирование идей до следующего дня. Когда вы немного отвлечетесь, то сможете по-другому взглянуть на ситуацию, сможете найти вдохновение, которое поможет дописать весь список до конца.

Следуйте примеру Скарлетт, которая все время говорила: «Я подумаю об этом завтра». Когда на завтра вы проснетесь, то положите исписанные листы в карман и уже на работе пересмотрите их еще раз. К вашему удивлению вы придумаете еще 10 тем. Послезавтра к этим десяти вы придумаете еще десять. Возможно, что вам кто-либо что-нибудь подскажет.

После того, как вы закончите создавать список, вам нужно будет разрезать лист бумаги по строчкам, чтобы в результате получить сто небольших кусочков бумаги. Эти полоски вы должны рассортировать по разным кучкам, то есть объединить свои идеи, записанные на листе, по схожим признакам.

Например, первая группа – это круг общения, окружение, щедрый муж, богатые любовники, секс.

Вторая группа – внешний вид, уход за лицом и телом, косметика, здоровье, спорт.

Третья группа – образ жизни, хобби, увлечения, социальные доказательства.

Четвертая группа – деньги и бизнес, источники заработка, цели.

Пятая группа – образование, мышление, тайны.

Обычно на эту механическую работу уходит 2–3 дня. Поверьте, просто составить аналогичный список на компьютере можно, но польза от него будет минимальна. Когда вы работаете с ручкой и бумагой, вы задействуете определенные участки мозга, отвечающие за память и креативность.

Многократно перекладывая небольшие полоски бумаги, сортируя их по группам, вы заставляете собственный мозг работать сильнее, принуждаете его выдавать все новые и новые идеи для своей книги.


На какие категории делятся темы

Определившись с темой написания книги, в течение нескольких дней вы будете записывать все инсайты, которые вас посетят. А далее эти мысли нужно разделить на 4 категории:

♦ не хочу знать;

♦ знаю на «5+»;

♦ знаю на «3»;

♦ не знаю совсем.

Например, тему «101 способ получения миллиона через постель» вы знать не хотите, и в своей книге описывать ее вы не будете. Для вас это ненужная информация, поэтому ее необходимо вычеркнуть. Точно также для вашей книги не подойдет тема «Пирсинг на внешних половых органах». Ее вы тоже игнорируете.

Остальные свои мысли, инсайты и идеи, которые вы выписали на бумагу, вы распределяете по оставшимся трем категориям неважно в какой пропорции.

Те мысли и идеи, которые вы знаете на «5+», вы пока не трогаете, потому эти темы что вы и так хорошо знаете, у вас достаточно информации, для того чтобы донести ее до читателей.

То, что вы знаете только на «троечку», необходимо выписать на бумагу, а далее с этим списком пойти в книжный магазин и купить там минимум 10 книг на эту тему. Что вы делаете потом?

Сначала вы начинаете читать и конспектировать самую толстую книгу. Затем, взяв книгу потоньше, вы увидите, что в ней содержится достаточно много той информации, которая была в первой книге. Поэтому уже вторую книгу вы прочитаете на 40 %, остальные 60 % вы просто пролистаете.

Третью книгу вы прочтете процентов на 15, четвертую на 5 %, пятую на 3–5%. Дойдя до десятой книги, вы обнаружите, что вам необходимо изучить только 1–2% ее содержания. Все остальное вы уже будете знать. Фактически, используя такой метод скорочтения, вы сможет за 2–3 дня прочитать и законспектировать 10 книг по вашей теме.

В итоге у вас получится большой конспект с информационным материалом, который вы знали на «троечку» и который смогли изучить благодаря мировым умам. Так вы резко прокачаете свою экспертность по данной теме.

Далее вы берете те темы, в которых разбираетесь очень плохо, и, используя подготовленный конспект, начинаете пропускать информацию через свой собственный личный опыт или опыт своих друзей и знакомых. Как ни странно, но подтверждение любой информации вы найдете в своей собственной жизни.

Ваша задача – не переписывать чужие книги на свой лад, а полученную информацию пропустить через себя, через свое окружение, через свое мировоззрение и найти во всем этом именно свои доказательства, именно свои подтверждения и именно свои примеры.

В своей книге вы описываете только ту информацию, с которой вы согласны и которая подтверждается примерами из вашей личной жизни. Таким образом, вы закроете вопросы, которые знаете на «3».

Что делать с категорией тем, которые вы совсем не знаете?

К сожалению, пропустить их через себя у вас вряд ли получится. К примеру, если меня сейчас попросят написать книгу по раскрутке диджеев, то я смогу написать ее только на 15–20 %. Но это будет какая-то общая информация, потому что конкретного контента я не знаю. Даже если я прочту об этом 10 книг, то у меня получится пересказ чужого текста, так как в моей округе нет ни одного диджея.

Для того чтобы найти решение этой проблемы, существует два варианта развития событий.



1. СОАВТОРСТВО

Прежде чем написать книгу «Жизнь без кредитов», я обратился к Светлане Шевченко, которая отлично разбирается во всех банковских вопросах. Я ей сказал:

– Светлана, я давно собирался написать книгу о том, как не вогнать себя в кабалу при помощи кредитов. Я отлично знаю, как можно открыть бизнес с нуля и за короткое время заработать большую сумму денег, но я плохо разбираюсь в бухгалтерской отчетности и совсем не знаю банковское дело. Ты можешь мне помочь написать блок о том, как бороться с банковским произволом?

– Да, конечно, только научи меня за короткое время зарабатывать много денег, и я расскажу тебе все банковские тайны.

Так я нашел себе соавтора книги «Жизнь без кредитов».



2. САМОСТОЯТЕЛЬНО ПРОЖИТЬ ТЕ МОМЕНТЫ, О КОТОРЫХ ВЫ ПИШИТЕ

Данный вариант используют многие писатели. Перед тем, как написать какой-то конкретный роман, они изучают множество потребностей, внедряют их в свою жизнь, общаются с экспертами и проживают определенные моменты. И затем уже описывают в своей книге то, что они прожили самостоятельно. Этот путь прикольный, но сложный и долгий, при этом книга получается очень крутой. Соавтора найти значительно легче и быстрее.

Как писать оглавление

Рано или поздно вы определитесь с определенными блоками своей книги, которые будут состоять из глав и подглав. И далее у вас наступит момент, когда нужно будет все это собрать в одну кучу и сделать оглавление.

Рассмотрим пример написания оглавления к книге «Женщина на миллион».

Сначала вы берете главу, например, «Здоровье и красота» и далее выстраиваете логическую цепочку.

♦ Как поддерживать тело в тонусе? Все о спорте и физических упражнениях.

♦ Красота лица и тела. Косметология, коррекция внешности, процедуры.

♦ То, что делает тело красивым и сексуальным. Нижнее белье, корсеты, чулки.

♦ Одежда и обувь.

♦ Аксессуары, украшения, дамские сумочки.

В итоге у вас получилась целая глава «Красота и здоровье» с определенными подглавами. Но данное оглавление получилось не продающим, поэтому для быстроты написания продающих заголовков вы заходите на сайт cosmopolitan.com или cosmo.ru и в архиве выискиваете какие-то уже придуманные заголовки.

Писать продающие заголовки – это целая наука. И вряд ли вы сможете освоить ее очень быстро. Поэтому сначала вы ищите в архиве прикольные названия, а затем эти названия моделируете. Запомните, что категорически нельзя воровать чужое на 100 %. Но моделировать чужое можно.

Безусловно, вы можете экспериментировать самостоятельно, придумывая что-либо свое, что-либо интересное. Но сначала изучите чужое и попробуйте это смоделировать.


Как свои мысли перевести в готовый текст

После того, как вы создали блоки с хорошими продающими заголовками, вам необходимо все свои мысли перевести в готовый рукописный или печатный текст.

Сделать свои мысли читаемыми обществом вы можете тремя путями.



ПУТЬ ПЕРВЫЙ: ЛЕНИН В ШУШЕНСКОМ

Уехав в какое-либо отдаленное тихое место, вы закрываетесь от всего мира и начинаете писать. Оставшись наедине с самим собой, вы думаете только о той теме, которую хотите донести до своей целевой аудитории. Сколько времени нужно посвятить написанию книги? Ровно столько, пока у вас не иссякнут мысли, и вы не устанете.



ПУТЬ ВТОРОЙ: ЛЕВ ТОЛСТОЙ В ЯСНОЙ ПОЛЯНЕ

Жена Льва Николаевича Толстого записывала все его произведения под диктовку. Подражая великому классику русской литературы, вы можете воспользоваться помощью своих близких.



ПУТЬ ТРЕТИЙ: НАПИСАНИЕ КНИГИ ЧЕРЕЗ КОПИРАЙТЕРА

Собрав несколько человек, вы проводите какой-нибудь мини-вебинар, записывая все на диктофон. Целевой аудитории вы рассказываете все, что только знаете по данной теме, тем более что эту тему вы знаете на «5+». Или вы проводите какой-нибудь тренинг, делаете аудио или видеозапись и после отдаете ее на расшифровку копирайтеру, который превращает все в читаемый текст.

Обычно работа копирайтера стоит от 30 до 50 рублей за одну минуту расшифровки, или 1800 рублей за перевод в текст часовой аудиозаписи.

Мой вам совет: не пользуйтесь услугами обычных рерайтеров или машинисток. Обычно они пишут мысли на бумагу в том виде, в котором они звучали в записи. Поэтому вам потом придется все это исправлять. Не тратьте бесполезно время, лучше наймите хорошего копирайтера, который из любой вашей записи сделает «конфетку».

Итак, следуя одному из трех путей, вы либо, как Ленин, работаете уединенно сами, либо получаете написанный копирайтером текст.

Во втором случае вам все же придется пересмотреть и перечитать все, что было написано чужой рукой, исправляя то, что копирайтер неправильно понял.

Где искать литературного редактора, и сколько времени уходит на написание книги

Итак, вы приняли решение – стать автором бестселлера. И для этого вы прошли следующий путь:

♦ вы поставили перед собой цель, которая подтолкнула вас на написание книги;

♦ вы определились с тем, какой ЦА будет посвящено ваше произведение;

♦ вы выявили проблему ЦА и закрыли ее своей книгой;

♦ вы придумали общее название книги и озаглавили разделы, главы, подглавы;

♦ вы сформировали тему своей будущей книги, которая решит проблему вашей ЦА;

♦ вы откинули ненужную информацию и остальную разделили на три блока;

♦ вы составили полное оглавление, согласно которому весь текст надиктовали на диктофон.

В итоге у вас получилась классная качественная книга. Как только вы переведете аудиозапись в текст, книга будет готова полностью.

Нормальный размер книги, который принимает издательство – это 200 страниц готового текста в формате А4, или 25–30 часов наговоренного текста. Но по своему опыту могу сказать, что зачастую издательство что-то вырезает из предоставленного им материала, поэтому, предвидя это, сразу пишите больше. Однако если вы напишите больше 250 страниц, то редакторы могут попросить вас сократить текст самостоятельно.

Прежде чем нанять копирайтера, который будет готов перевести вашу говорильню на бумагу, сначала дайте ему какое-нибудь тестовое задание. Например, пусть он расшифрует 10-минутный аудиотекст. А после посмотрите на результат. Если текст читается легко и удобно, то можете продолжить работать и дальше с этим человеком. Если же вас что-то не устраивает, то ищите нового помощника.

Литературный редактор необязательно должен быть сверхгениальным, но и не должен быть самоучкой, потому что в этом случае он будет опираться на свою интуицию. Лучше всего найти себе помощника среди филологов, тогда ваши тексты всегда будут правильными с точки зрения русского языка.

Обычно на написание книги я трачу от 1,5-2-х недель до двух месяцев. Если мне нужно быстро издать очередной бестселлер, то тогда я провожу кастомарафон, на подготовку которого уходит около двух недель, а затем аудиозапись передаю на расшифровку.

Если же я готовлю большой тренинг, то времени на написание книги уходит больше, зато контент получается более интересным и качественным, так как мне приходится готовиться к каждому уроку. Записанный материал обрабатывается копирайтером около месяца. А далее все зависит от издательства. В среднем на написание и издание книги уходит от 4-х до 8-ми месяцев.

Как обычная книга превращается в бестселлер

Если вы решили стать автором бестселлера, то просто написать книгу будет недостаточно. Неизданная книга ни на кого не работает и пользы не приносит. Рукопись, которая лежит в вашем столе, никому не нужна. Если же вы все-таки ее издали, но она так и не увидела своего читателя, а просто стоит и пылится на полке вашего книжного шкафа, то с одной стороны, вам это приятно, вы автор, а с другой стороны, издательство все время трезвонит вам по телефону:

– Почему ты говорил, что твоя книга такая классная, а в магазинах ее никто не покупает?

И далее наступает такой момент, когда издательство настаивает на том, чтобы вы выкупили весь тираж. Доводить дело до такой критической отметки категорически нельзя. Поэтому, чтобы не попасть в кабалу к издателю, я открою вам одну тайну.

Никогда не подписывайте контракт с издательством, условием которого будет тот факт, что если напечатанный тираж не разойдется за полгода, то вы обязаны будете его приобрести полностью.

Прежде чем подписывать какой-либо договор, покажите его своему юристу. Пусть он защитит вас со всех сторон. Это обезопасит вас от дальнейших проблем.

Проблема многих начинающих писателей в том, что они боятся, что издательство не возьмется печатать их книгу по каким-либо причинам. И именно поэтому они подписывают первый попавшийся договор. Так делать категорически нельзя. Поэтому если вы не хотите быть рабом своей же собственной книги, то я вам расскажу несколько секретов, которые помогут вам превратить простую книжку в настоящий бестселлер.

Итак, чтобы не быть владельцем несметного количества собственных книг, а весь тираж с легкостью распродать читателям, необходимо свою книгу продвигать и раскручивать. Если вы не ткнете кому-либо в нос своим произведением, то оно так и будет пылиться на полке.

Написать книгу и положить ее издание к себе на стол – это только половина дела. Без книги вы не эксперт. Но чтобы дело было завершенным до конца, вы должны провести определенную пиар-кампанию. Без пиара вы навсегда останетесь неизвестным автором.

Вот несколько способов, как раскрутить книгу



1. ПРЕДИСЛОВИЕ, ИЛИ ОТЗЫВЫ «ЗВЕЗД»

Предисловие – это то, что стреляет в целевую аудиторию и делает из нее клиентов. Чтобы написать текст, говорящий людям: «Если вы сейчас не купите меня, то многое потеряете», нужно обратиться к «звездному» человеку и попросить его сделать предисловие к книге.

Заметьте, просить у «звезды» отзыв – это гиблое дело, «звезда» не снизойдет до такого. А вот если вы ей скажете: «У меня готовится к выходу книга в таком-то издательстве, пожалуйста, сделайте предисловие к ней», – тогда человек подумает, что вы считаете его Богом, и поэтому с удовольствием согласиться. Видя, как вы взобрались на Олимп и просите его сделать королевский жест, он, конечно же, его сделает и сделает в 2 раза охотнее, если вы назовете какое-либо крупное издательство.

Когда же вы будете иметь вот такой «звездный» отзыв, то уже никакое издательство не сможет вам отказать. Если же вам все-таки кто-то откажет, то вы можете сказать, что обратитесь в издательство через дорогу. Покажите мне того, кто откажется издавать книгу с отзывами великих «звезд», да еще отпустит вас к своему конкуренту.

Безусловно, что такой ход конем находится на грани провала, но если вы проявите решительность, смекалку, уверенно будете разговаривать с издательством и «звездой», то у вас обязательно все получится. Как показывает практика, из 10 «звезд» вам пойдут навстречу 2–3 человека и сделают вам предисловие независимо от того, в каком издательстве выйдет ваша книга.

Предисловие для книги, написанное «звездой» – это знак качества вашего произведения. Люди считают, что, если вашу книгу прочитала «звезда», значит, ее обязательно надо брать.



2. ПРОМО-САЙТ

Для того чтобы вы стали широко известным автором, ваша книга должна иметь промо-сайт, на котором вы будете размещать рассылки, какие-либо дополнительные материалы, самые шикарные отзывы о своей книге, адрес интернет-магазина, где можно будет приобрести ваш шедевр.

Раньше такие сайты никто не делал. Но современный мир не стоит на месте и диктует свои условия. На сегодняшний день промо-сайт – это стандарт любого продукта, будь то книга, кинолента или просто зубная паста.

Очень важный момент – это заранее получить отзывы о книге. Выпускать книгу без отзывов нельзя. Читатель должен знать, можно ли вам доверять, как автору, или нельзя. Пользуется ли ваша тематика популярностью, или это никому не интересно. Именно поэтому книга должна содержать отзывы о вас и о том, что вы пишите.

Каким образом можно получить такие отзывы?

Если вы написали книгу на основе кастомарафона или тренинга, то отзывы о кастомарафоне или тренинге как раз и станут отзывами о книге.

Если вы верстаете книгу в PDF, то перед тем как ее отправить в издательство, дайте ее своим клиентам на прочтение и попросите их сделать отзывы. Кто-то вам сразу же откажет, сославшись на свою занятость, а кто-то с удовольствием прочтет вашу книгу и напишет хороший отзыв.



3. АВТОРСКИЕ ЭКЗЕМПЛЯРЫ

Количество авторских экземпляров строго нигде не регламентируется, поэтому смело заложите в тираж не менее ста авторских экземпляров. Внесите данный пункт в договор с издательством. Когда книга будет готова, то издательство предложит причитающийся вам гонорар. Обычно этот гонорар ничтожно мал, если, конечно же, вы не Дарья Донцова.

Поэтому, по своему опыту, советую вам забирать гонорар книгами, от чего издательство будет счастливо до безумия.

Что делать с авторскими экземплярами и гонораром в виде книг? Здесь вариантов множество. Книги можно дарить, можно продавать. Практика показывает, что всегда находятся те люди, которые их забирают. На одном из своих тренингов я продал 78 экземпляров своей книги за один день по цене ниже, чем на Ozon.ru. И дело здесь не в деньгах.

Предоставив людям свои книги (за деньги или бесплатно), вы обретаете для себя в несколько раз больше читателей и за счет них окупаете все свои затраты, как физические, так и материальные.



4. АВТОГРАФ-СЕССИЯ ЗАОЧНО

Когда авторские экземпляры будут у вас на руках, то вы можете дарить их тем людям, которые будут оставлять для вас отзывы и которые делали для вас предисловие. На каждой подаренной книге оставляйте свой автограф. Вы можете попросить обладателя вашей книги сфотографироваться вместе с ней и выложить фото в Инстаграм.

Раздавая автографы людям, я заметил одну закономерность. Если книга подписана нестандартно, с какими-либо сердечками, смайликами, индивидуальными пожеланиями, то такая книга выставляется в Инстаграм без всякой просьбы.

Вы можете сделать анонс по всем социальным сетям и объявить автограф-сессию, а потом в каком-нибудь магазине раздать свои книги с автографами. Каждый, кто увидит такую книгу в Инстаграме, начнет кусать себе локти за то, что до сих пор ее не имеет, и уже завтра побежит в магазин ее приобретать.



5. ДОПОЛНИТЕЛЬНЫЕ МАТЕРИАЛЫ

Вы должны всегда помнить, что книга – это начало взаимоотношений между вами и вашими клиентами. Многие считают, что после того, как книга была выпущена в свет и была распродана читателям, на этом все закончилось. Но это не так. Каждая книга должна иметь свое продолжение в виде какой-то истории, в виде каких-то бонусов.

Напишите в конце книги призыв к действию:

– Если вы оставите отзыв об этой книге на Ozon.ru, сфотографируете его или пришлете нам скриншот, то в благодарность от нас вы получите дополнительные материалы, относящиеся к теме данной книги.

Как показывает практика, люди, заинтригованные данным предложением, тут же идут делать отзыв, и вы вполне реально становитесь обладателем двухсот независимых отзывов.



6. БЛАГОТВОРИТЕЛЬНОСТЬ

Данный способ раскрутки книги является консервативным. Я уверен, что вы не раз видели такую надпись: «10 % от гонорара будет перечислено на благотворительность в детский фонд «Подари жизнь». Напишите в предисловии, что часть денег от реализации данной книги будет направлена на благотворительные цели, и укажите какие.

Безусловно, что если перед человеком встанет выбор между вашей книгой, имеющей отношение к благотворительности, и какой-либо другой с похожей тематикой, то при покупке покупатель без всяких сомнений примет решение в вашу пользу. Приобретая полезную для себя книгу, человек без всяких дополнительных вложений делает добро людям.



7. ЗАПРЕТ НА КНИГУ

Для того чтобы ваша книга была запрещена, фактически против необязательно должны быть приняты нее какие-либо законодательные решения. Просто достаточно сделать намеки на то, что кто-то восстал против вашей книги. Вы можете найти какого-либо эксперта, который за деньги выскажется о запрете вашего произведения. Такой способ вполне рабочий.

По-другому запрет можно сымитировать, разослав пресс-релиз, ссылаясь на какой-либо анонимный источник.

Пресс-релиз является главным PR-документом в любой организации. Он позволяет компании информировать СМИ о своих важных событиях, которые являются интересными или необходимыми для широкой публики. Пресс-релиз можно распространить среди журналистов на пресс-конференциях, либо разослать через средства связи. Цель пресс-релиза – пиар компании.

Неважно, как вы разнесете информацию о запрете вашей книги, главное, чтобы эта информация была разослана массово.



8. СОЗДАНИЕ АССОЦИАЦИИ, КОТОРАЯ ВЫСКАЗЫВАЕТСЯ ПРОТИВ ВАШЕЙ КНИГИ

Вы создаете несуществующую ассоциацию, которая прямо высказывается против продаж вашей книги. И далее вы даете пресс-релиз уже от имени этой ассоциации. Например, вы пишите книгу по психологии и создаете Российскую Ассоциацию Психологов Консерваторов (РАПК), в которой консервативные психологи высказываются против выпуска вашей книги.

По сути такой ассоциации нет, и придраться не к кому. В пресс-релизе настоятельно рекомендован запрет на вашу книгу. Почему? И тут вы пишите все преимущества своей книги:

♦ книга написана слишком простым языком,

♦ молодое поколение не должно забивать себе голову данной темой,

♦ разве можно столько полезной информации оценить так дешево и т. д.

То есть, вы полностью описываете все свои преимущества, которые подаются как недостатки, но читаются как преимущества. А дальше, разослав этот пресс-релиз, вы просто пожинаете плоды.

Главное в этом вопросе – не бойтесь переборщить с пиаром тех людей, которые будут запрещать вашу книгу. Чем больше запрет на книгу будет неординарным и парадоксальным, тем больше откликов вызовет данный процесс у целевой аудитории.


Как написать продающий заголовок

Не секрет, что от названия зависит дальнейшая судьба произведения. Это, как про капитана Врунгеля: как лодку назовешь, так она и поплывет.

Чтобы с вашей «лодкой» не случилась беда, все заголовки больших блоков в книге, различных глав и подглав, а также название самой книги должны быть продающими. Около 70 % людей начинают читать книгу с оглавления. Если оглавление интересно, то книга тут же прочитывается взахлеб.

Во всех книгах оглавление дает понять читателю, о чем пойдет речь в той или иной книге. Каждый продающий заголовок может состоять из двух частей. Первая часть заголовка заманивает клиентов и продает им, а вторая часть дает расшифровку, о чем в статье пойдет речь.

Я вам расскажу о семи способах написания продающей книги.



1. «101 СОВЕТ…»

101 совет – это десять блоков, в каждом из которых дается 10 советов. Вы берете свою тему и нарезаете ее на мелкие кусочки. Возьмем, к примеру, тему «Мотивация персонала». Ее можно разделить на мотивацию рублем, мотивацию поощрениями, игровую мотивацию, мотивацию личным примером, мотивацию привилегиями, мотивацию сотрудников обучением, мотивацию карьерой, мотивацию идеологией, мотивацию с тыла, негативнаю мотивацию.



2. «… ОТ А ДО Я»

Именно таким способом я написал свою книгу «Персонал от А до Я». Как я это сделал? Я использовал самый простой способ написания такой книги. Я включил диктофон и рассказал все, что вы знаю по этой теме.

Когда вы будете писать книгу таким способом, то продолжительность аудиозаписи у вас должна получиться не менее 5 часов, лучше, если она будет больше десяти часов. Поэтому старайтесь выжать из себя все, что вы знаете по своей теме. В этом случае у вас получится неплохой материал.



3. «ВСЯ ПРАВДА О…»

Этим способом пишутся книги на живом реальном материале. В них раскрываются какие-то тайны, какие-то тонкости, какие-то секреты, которые, возможно, разоблачают определенные структуры или других людей. Чем больше будет сенсаций в этой книге, тем больший интерес проявят к ней читатели.

Предположим, что вы бизнесмен, бывший директор овощебазы с тридцатилетним стажем, и сегодня вы хотите стать писателем. Что вам нужно сделать? Вы просто начинаете писать о том, как все было: откаты, обвесы, кумовство, гнилые овощи, борьба с крысами, наглость работников санэпидемстанции и т. д.

У меня есть один знакомый, который написал свою книгу вот таким способом. И что вы думаете? Книга реально стала хитом, да еще по ней посадили в тюрьму нескольких руководящих работников. Вот это была сенсация!

Если вы решитесь на такой способ написания книги, то, скорее всего, у вас получится классный бестселлер, потому что чем больше правды вы напишите, тем больше благодарных читателей вы обретете.

Например, вы можете написать книгу о том, как обманывают людей при установке могильных памятников. К сожалению, в России такая проблема существует, и рано или поздно каждому приходится с ней сталкиваться. Мало того, что смерть родных и близких всегда тяжело переносится, так еще и похороны выливаются в «копеечку».

Если в своей книге вы вскроете такую тему, как убитых горем людей накалывают при строительстве могильных памятников, то после прочтения вашей книги клиенты сделают следующее.

Они пойдут по всем компаниям, где делают памятники, и начнут сравнивать обслуживание с тем, что написано в вашей книге. Поняв, что вы написали сущую правду, они вернутся к вам с мыслью о том, что их то вы точно не обманете. Ну, нет у вас резона обманывать людей, раз вы сами вскрыли эту проблему.

Написав такую книгу, вы будете на коне. Но почему-то многие считают, что, рассказав всю правду, их тут же разорвут на части как Тузик грелку, или они лишатся работы, или у них начнется череда страшных потрясений. Однако, когда вы напишете правду, к вам пойдет крутая обратная эмоциональная связь от читателей. А ради этого, собственно, и живет книга.



4. СБОРНИК СТАТЕЙ

Статьи, объединенные в такой книге, возможно, будут написаны в разное время. Каждая статья должна разбирать одну какую-либо животрепещущую проблему. Здесь необязательно писать все самому. Можно пригласить какого-нибудь эксперта и провести с ним интервью. И тогда у вас получится хорошая актуальная статья. Вы можете пригласить сразу несколько экспертов, и тогда у вас получится сборник уникальных, готовых статей, собранных под одну обложку.

В начале сборника разместите более простые темы, а в конце уже более сложные, и под каждой из них напишите какую-либо рекомендацию или совет. Такая книга привлекает внимание и интерес своей много-форматностью: вставками, ссылками, картинками, цитатами и т. д.

Читатели очень любят в книгах анекдоты, картинки, эксклюзивные советы, поэтому привлекайте их внимание и интерес не только контентом, но и другим форматом передачи информации. В итоге ваша книга зацепит разные людские души и станет бестселлером.



5. «… НА 100 %»

Таким 100 %-ным названием можно озаглавить книгу только в том случае, если она действительно заслуживает это благодаря своему полезному контенту, уровень которого превышает все нормы.

Например, «Мотивация на 100 %», «Охрана на 100 %» и т. д.



6. «10 ПРОБЛЕМ ВАШЕГО ЛЮБИМОГО КЛИЕНТА»

Прежде чем написать книгу с таким названием, вам необходимо опросить своих клиентов. Когда вы проведете опрос, то, скорее всего, у вас получится больше десяти таких проблем. Выберите из них самые горячие и разместите их в начале своей книги. Многие читатели начинают просматривать книги с конца, поэтому в конце своего произведения поместите какие-нибудь экзотические проблемы.

После того, как вы затронете больные места своей целевой аудитории, сделайте второй шаг – напишите 10 решений, которые помогут избавиться от этих проблем. Рассказывая о спасительных решениях, вы должны еще больше давить на больной мозоль своего клиента. А затем должен быть призыв к действию: «Сделайте вот это прямо сейчас». Таким образом вы выступите в роли «скорой помощи» для своих клиентов.

Это книга-путь, в которой вы наглядно показываете и рассказываете пошаговые действия решений конкретных проблем. Благодаря таким быстрым рецептам люди всегда будут вам благодарны. Читая вашу книгу, они увидят, почему та или иная проблема коснулась именно их.

Дело в том, что большинство людей смотрят на свои проблемы слишком стандартно и, не найдя в сложившейся ситуации выход, опускают руки. Вы же, показав им неправильное поведение, тут же даете чудотворную таблетку в виде совета. Как только вы покажете читателям путь спасения, считайте, что они навеки стали вашими клиентами.



7. ХУДОЖЕСТВЕННАЯ КНИГА С БИЗНЕС-ВКРАПЛЕНИЯМИ

К художественному стилю относятся автобиография или приключения какого-либо героя, которые пишутся по формуле «завязка – кульминация – развязка». В самом начале автор готовит своего читателя к сюжету, потом нагнетает какую-то драму и затем приводит главного героя к пиковой ситуации. А дальше все разворачивается на 90 градусов. Тут банкротство, тут прибыль, тут предательство, а тут сказочная любовь, после чего наступает развязка. Герой разруливает все свои проблемы.

Именно по такой схеме снимаются отечественные и зарубежные киноленты, ставятся спектакли, и пишутся художественные романы. Но если вы решили написать художественную книгу с бизнес-вкраплениями, то не забывайте вставлять в конце каждой главы какие-то определенные рекомендации, советы, рецепты, которые помогут читателю улучшить качество жизни, помогут увеличить доход и помогут повысить свою экспертность.


Продающие схемы написания книг

Любое художественное произведение пишется по схеме «завязка – кульминация – развязка».

Но для того, чтобы это произведение стало бестселлером, схема его написания должна быть продающей. Самым ярким примером является схема «История Золушки». Именно по этой схеме создаются книги во всем мире, снимаются фильмы и сериалы. Самое интересное, что данная схема работала и продолжает работать на 100 %.

Задача продающей схемы – прогнать читателей по графику положительных и отрицательных эмоций и захватить всю целевую аудиторию.

«История Золушки» начинается с нейтральной ситуации. Изначально все было хорошо и шло своим чередом. Как вдруг началась череда проблем. Сначала у Золушки умирает мать, затем появляется злая мачеха, а мерзкие и гадкие сводные сестры только усугубляют положение. У Золушки упадок сил и духа. Эмоции ползут вниз.

Но продающая схема не состоит только из минорных нот. В тот момент когда, кажется, что все ужасно плохо, вдруг начинается эмоциональный подъем. Появляется Фея, дарит Золушке сногсшибательное платье, Золушка едет в нем на бал, влюбляется в Принца и тут… снова эмоции падают вниз. Часы пробили полночь, карета превратилась в тыкву, лошади превратились в крыс, и все вернулось на круги своя.

Однако продающая схема на то и продающая, чтобы, играя на чувствах людей, захватить все их внимание. Теперь уже читатель не может просто закрыть книгу, не дочитав ее до конца. И в конце его ждет награда – опять эмоциональный подъем. Принц нашел Золушку, и они поженились.

По этой схеме вы можете раскрутить любой сюжет, будь то сюжет вашей книги, либо сюжет вашей истории «Как вы стали экспертом в каком-то деле» или сюжет какой-то истории вашего ученика. Если вы рассказываете по этой схеме, то это всегда интересно, и это всегда вызывает желание сотрудничать с вами.

На самом деле продающих схем существует много, о них вы можете прочитать в моей книге «Влияние и власть», которая стала бестселлером сразу же после того, как была издана. Только благодаря продающим историям вы можете увеличить свои продажи в 5-10 раз.

Написали? Издаем!

Пути превращения рукописи в печатное издание

Итак, в вашей жизни наступил тот момент, когда книга уже написана, и ее осталось только издать. Чтобы свое творение превратить в настоящую книгу, необходимо проделать определенный путь. Если вы впервые решили стать автором, то для начала вам нужно определиться, каким способом вы будете превращать свое детище в настоящую, большую, красивую книгу.

Этот путь можно пройти тремя способами:

♦ самиздат;

♦ издательство;

♦ спонсоры.

Как правило, с самиздатом никаких сложностей особо не возникает. Самое главное – заранее взять требования к макету вашего издания. В разных издательствах требования могут различаться по поводу отступов, сшивки, прошивки и т. д. Поэтому позвольте своему дизайнеру самому разобраться с этими техническими требованиями.

Чтобы упростить этот момент, вы можете найти издательство, которое само готовит книгу к печати. Возможно, это будет чуть дороже, но по реальным ценам.

Например, выпустить 50 экземпляров в мягкой обложке стоит 10–15 тысяч рублей, сверстать книгу стоит от 5-ти до 10-ти тысяч рублей, итого за 50 экземпляров вы потратите около 15 – 20 тысяч. Это вполне приемлемо. Возможно, вы найдете типографию, работа в которой вам обойдется всего лишь в 10 тысяч рублей. Все зависит от того, насколько жадные издатели в вашем городе.

Вы можете прийти в издательство, показать определенную книгу и сказать: «Хочу такую же обложку, такой же переплет. Сделайте мне предложение». И вам без труда рассчитают все услуги.

Если вам изготовили тираж не так, как вы хотели, то вы вправе от него отказаться. Издательство обязано все переделать согласно вашему заказу. Скорее всего, неправильно изданный тираж вы получите бесплатно, так как издательству он тоже не нужен. В итоге из-за малейшего недочета вы можете получить на руки тираж не 50 экземпляров, а все 100.

Но это я вам рассказал не для того, чтобы вы кого-то «нагрели», а для того, чтобы вы упростили процесс издания своей рукописи. В любом случае самиздат – это всегда прибыльное дело потому, что стоимость книги всегда больше стоимости печати. Однако издание книги в самиздате нужно не для заработка денег, а для привлечения ваших клиентов.

По сути если вы ничего не заработали на издании книги, а только вышли в ноль, то все равно вы уже сделали первый шаг в продажах. Далее вам просто следует ожидать клиентов по этой книге. Но если в течение трех месяцев по ней никто не придет, пусть даже один человек из пятидесяти, то считайте, что в этой книге вы что-то не доработали, либо написали много «воды», либо даете читателям не всю правду.

Книга – это то место, где вы должны полностью выкладываться, чтобы ваши клиенты вам поверили. Если в течение трех месяцев ни один человек не пришел к вам по книге, значит, добавляйте в нее больше правды.

Если вы пойдете вторым путем и начнете издавать книгу в каком-либо издательстве, например, издающим электронные книги, то, скорее всего, кроме подписания договора и предоставления книги в PDF вам ничего не потребуется. Даже если на сегодняшний день вы никому пока не известный автор, написали свою первую книгу без ошибок и вполне понятным человеческим языком, придумали обложку, то с вероятностью 99 % у вас ее примут.

Второй ресурс, на котором можно издать печатную книгу – это интернет-сервисы. Здесь печатают все книги только по требованию. Вы можете даже не нанимать дизайнера, а просто воспользоваться сервисом и подобрать при помощи конструктора соответствующую обложку для своего произведения.

Что, касается, денег, то в этом случае вы сами определяете стоимость своей книги, а также то, сколько денег каждый квартал вам будут перечислять за каждый проданный экземпляр. Таким образом, указав свой банковский счет, вы можете получать пассивный доход.

Но не забывайте о том, что книга – это не источник дохода, а шаг навстречу к вашим клиентам. А если при этом вы еще получаете деньги, то считайте их просто приятным бонусом.

Третий путь превращения рукописи в печатное издание – это поиск спонсора. Но прежде чем его искать, к вашей книге обязательно должна прилагаться какая-либо рекламная кампания. Почему? Потому что любому спонсору не интересна ни ваша книга, ни ваша компетенция, ни вся правда о какой-либо сфере.

Спонсору нужна только рекламная кампания, проходящая вокруг вашей книги. Центральным ее звеном как раз и будет какой-то главный портал по вашей тематике, внутри которого будет обеспечиваться все ваше рекламное мероприятие.

Итак, у вас есть книга. К ней прилагается рекламная кампания, а к этой рекламной кампании прилагается какой-то глобальный информационный партнер, в рамках которого и будет осуществляться это рекламное мероприятие.

Например, какой-нибудь бренд представляет вашу книгу, которую можно скачать бесплатно вот на таком-то портале. За то, что вы договоритесь с информационным партнером о полезности вашей книги для пользователей всего портала, спонсор будет платить вам деньги. То есть пользователи портала получат прекрасный контент в виде вашей книги, спонсор получит рекламную кампанию, а вы получите деньги за то, что все это спродюсировали.

Самое главное во всей этой истории – это заразить своим пылким интересом, своим задорным контентом информационного партнера. Для чего это нужно сделать? Для того чтобы полученные от спонсора деньги перекочевали к вам, а не к информационному партнеру.

Ваша задача – зажечь информационного партнера так, чтобы он сказал: «Давай, публикуй свою книгу. Нам все равно, какие будут спонсоры». Для чего это нужно? Для того чтобы вам предоставили площадку.

Во всей этой игре фактически участвуют три игрока: спонсор, рекламщик и вы. И во время разговора со спонсором вы фактически продаете ему рекламу. Но так как обычная, стандартная реклама имеет обычную стандартную конверсию, то вы делаете нестандартный ход. Вы продаете рекламу через свою книгу.

Что получается из всего этого?

А получается то, что спонсор покупает какую-то рекламу на каком-то портале, плюс ко всему он покупает и организованное вами активное движение за счет вашей книги. И бюджет здесь будет делиться следующим образом: часть денег (около 2/3) пойдет на оплату активного движения, которое вы пропустите через рекламодателя, и V3 этого бюджета осядет в вашем кармане.


Как правильно готовить книгу к изданию?

Любому, кто сталкивался с книгоизданием, известно, что от того, как и кем книга была подготовлена к печати, во многом зависит результат – скорость изготовления тиража, качество книги и даже ее будущая популярность. Прочитав информацию этого раздела, вы поймете, какие этапы предшествуют воплощению книги в бумажном виде и зачем, собственно, нужны сотрудники издательства. Для многих авторов, планирующих опубликовать собственное произведение «за свой счет» (заказные издания), этот раздел станет важным подспорьем – как самому подготовить книгу таким образом, чтобы сократить до минимума финансовые затраты и потери времени при изготовлении макета. Одно уточнение – если вы планируете изначально минимальный бюджет и издание своими силами, вполне возможно создать книгу в формате Word и ориентируясь только на то, как она выглядит на экране, напечатать ее в любой малотиражной типографии на оборудовании, по сути напоминающем быстрый принтер. Все, что описано ниже – это уже профессиональная подготовка настоящих книг. Стандарт и уровень качества.

Предоставление текста автором – самый минимум, однако этот минимум позволяет:

♦ быстро создать грамотный и привлекательный макет книги;

♦ избежать досадных ошибок и переделок, связанных с тем, что автору по-другому представляется визуальное решение наиболее важных мыслей в тексте или рисунков.

Серьезное издательство просит авторов сдавать основной текст в виде электронного документа в любом из широко распространенных текстовых форматов (обычно – *.txt, *.doc, *.rtf), созданном в любом из текстовых редакторов (например, Word) – это один файл. Второй файл – это содержание. При верстке (перевод текста в формат страниц) очень удобно иметь под рукой содержание книги с размеченными заголовками – второй файл. Поэтому мы часто просим авторов, особенно в книгах, где много уровней заголовков (часть, раздел, подраздел, глава, пункт, подпункт и т. д.), расставить уровни заголовков уже при сдаче текста. Например так:

1 уровень. Часть 2. Крыши и кровли.

2 уровень. Глава 4. Четырехскатные крыши.

3 уровень. Раздел 1. Расчет необходимых материалов для изготовления четырехскатной крыши.

4 уровень. Параграф 7. Составление сметы.

Как подсказывает опыт, в процессе расстановки уровней заголовков многие авторы дорабатывают текст, так как становится четко видна его структура, соподчиненность информации и заголовков. Поэтому мы рекомендуем формировать содержание по уровням уже в процессе написания книги – это помогает сохранить логику изложения и облегчает работу с материалом.

Например, существенно сокращается количество повторов. Третий файл – аннотация книги: это тот материал, который используется при изготовлении обложки и выходных данных книги. Именно здесь автор в сжатой форме сообщает сначала издателю (а потом своим будущим читателям), что именно он считает наиболее важным и интересным в своей книге, чем она отличается от других. Эта информация дает первый толчок фантазии художника, который будет оформлять обложку. Чем понятнее, что автор считает самыми «сильными сторонами» своего произведения – тем проще подчеркнуть эти сильные стороны в процессе допечатной подготовки. В этом же файле можно указать полное название со всеми подзаголовками, рецензентов и другую информацию, которая может быть размещена на первой, второй и последней страницах макета книги.

Для книг с иллюстрациями и таблицами мы рекомендуем сохранять в отдельной папке самостоятельными файлами КАЖДУЮ иллюстрацию и КАЖДУЮ таблицу. (форматы jpg, tif для рисунков, в программе Word для таблиц). Рисунки (или их предварительные эскизы) и таблицы нумеруются, как правило, с 001 и далее: 002, 003 в книгах, где их не более 100, и с 0001, если их количество превышает 100. Технически такая нумерация более удобна для последующих работ с макетом.

Чтобы было понятно, куда вставлять при верстке рисунок или таблицу, в тексте делается сноска, например, рисунок 051. Сам рисунок не вставляется – только ссылка, которую нужно выделить контрастным цветом шрифта.

Многие авторы пренебрегают этими рекомендациями и вставляют рисунки прямо в текст. Понятно, что автору такой тип работы кажется более наглядным – вид на экране приближается к тому, как будет выглядеть настоящая книга. Но это очень иллюзорное преимущество. Текстовой файл со вставленными картинками становится большим, «тяжелым», многократно возрастает возможность компьютерной ошибки при обработке такого файла. Существует большая вероятность потерять его частично или полностью при работе или сохранении – текстовые редакторы плохо работают с файлами большого объема.

Если для вас тяжело держать в голове весь текст и изображения, набирайте текст отдельными главами. А когда все главы будут готовы, начиная с первой, пронумеруйте рисунки, сохранив их в отдельной папке, а текст «слейте» в один файл, параллельно удаляя из него рисунки.

Редакторы и их роль в подготовке книги

Правильно подготовленный текст поступает к ведущему (в некоторых издательствах его называют ответственным) редактору – человеку, который полностью отвечает за проект – от идеи создания книги определенной тематики до сдачи макета на типографию и получения тиража. Все вопросы с издательством автор решает через своего ведущего редактора – от заключения договора до получения гонорара.

Важно!!! С момента передачи текста в издательство все правки в него производятся ТОЛЬКО и ИСКЛЮЧИТЕЛЬНО на распечатках из программы верстки. В случае необходимости больших вставок они дополнительно передаются автором ведущему редактору в виде отдельных файлов, названных «вставка 1» и т. д., и с пометками по распечатанному тексту, в какие именно места необходимо вставлять данные правки.

Возьмем для примера идеальный вариант сотрудничества: вы предлагаете издательству готовую книгу и к ней нет никаких существенных замечаний по структуре, стилю изложения материала, содержанию и т. д. Издательство берет ее «как есть» и обязуется выплатить вам гонорар. В этом случае после получения от вас текста и заключения авторского договора берется литературный редактор (не нужно его путать с ведущим). Он правит стиль, порядок слов в предложении, повторы, правильность имен и дат, нумерацию рисунков и стандарты оформления – все, что касается качества текста, его литературной и информативной ценности. В процессе работы литературный редактор может задать автору вопросы, требуя уточнений, пояснений, ссылок на источники информации. Грамотный литературный редактор относится к авторскому тексту как к ребенку – строго, но с любовью. В результате текст становится единообразным, четким, удобочитаемым, из него удаляется все лишнее. Если в книге написано: «Текст публикуется в авторской редакции», чаще всего это значит, что автор решил сэкономить на услугах редактора или считает себя как минимум новым Пелевиным.

Примеры из РЕАЛЬНЫХ авторских текстов до литературной правки:



Самый вкусный плов получается из баранины, но свинина лучше.

Приготовьте варенье, разлейте по баночкам и спрячьте.

Возьмите чайную ложку и втирайте в кожу головы до полного впитывания.

Еврейские женщины еще в Древнем Египте заготовляли курагу, и до сих пор продолжают из нее готовить.

Бритва – лучший друг в соблазнении мужчины.

Посмертные птенцы гнезда Петрова продолжили реформы Петра 1.

Чтобы самостоятельно, без косметолога, попитать свою кожу, дома можно приготовить маски собственного приготовления, по своим домашним рецептам.

От недостатка телка в организме женщины начинаются необратимые изменения (из книги про снижение веса – автор хотел написать «белка»).

Бросок набивным мячом массой 1–2 км.



Что и говорить, свои ошибки ошибки порой видишь только после редактора…

Для повышения качества авторского текста и минимизации литературной правки очень рекомендуем прочитать для начала книги Юрия Никитина «Как стать писателем» и «Великий маг» – в них вы найдете азы ТЕХНОЛОГИИ ПИСАТЕЛЬСКОГО ДЕЛА. Авторы, которые полагаются исключительно на собственный талант и вдохновение, имеют более частые и насыщенные (не исключен интим) встречи с литературными редакторами.

Если книга специализированная, например, учебник по физике или молитвослов, вслед за литературным редактором ее читает спецредактор – человек, который хорошо владеет тем предметом, о котором идет речь. Он вправе задать автору профессиональные вопросы, проверить задачи и специальные термины, стандарты оформления такого рода литературы. Все редакционные правки вносятся в текст до верстки или в ее процессе – верстальщиком, если редактор вносил правки на бумаге. На этом этапе книга приобретает вид, сходный с привычным нам книжным. Именно здесь у автора обычно появляется желание дополнить книгу, сделать ее еще лучше. Отлично!

Мы рекомендуем авторам вносить все забытое и дописанное, делать переносы и перестановки кусков текста до верстки, в процессе редактуры именно при литературной правке. Таким образом мы избегаем необходимости передавать редактору новые куски, а подготовленный макет книги не «перетекает» со страницы на страницу, делая процесс верстки и внесения правок бесконечным. В противном случае верстка делается два раза и оплата за нее будет двойной.


Корректура

Здесь все просто – правим орфографию и пунктуацию. И если с редактором автор еще может поспорить, корректорская правка обсуждению не подлежит и с автором согласуется только в том случае, если корректор «накопал» что-то пропущенное редактором. Корректура читается только по бумажной распечатке. При количестве правок более 3–4 на страницу читается вторая корректура уже другим корректором.

Изготовление обложки и иллюстраций

В книгах, где равнозначное, а иногда и большее значение имеют иллюстрации, чем текст (например, детские энциклопедии), художник работает параллельно с автором, создавая единое текстово-художественное пространство. Но в большинстве случаев автор подбирает к тексту ряд иллюстраций, на которые художнику стоит ориентироваться, из уже изданных книг, Интернета и других источников, и художник работает над иллюстрациями параллельно редактуре текста. Даже в случае предоставления автором иллюстраций хорошего качества, ведущий редактор проверяет источники их происхождения, чтобы избежать проблем с плагиатом. Предоставленные автором иллюстрации и фотографии в любом случае проходят подготовку к печати – их делают более контрастными, одинаковыми по насыщению, чтобы при печати не получилось так, что одна иллюстрация черна до пробивки на оборот страницы, а вторая – еле видна, и на ней пропали все мелкие элементы. Работу с готовыми иллюстрациями: чистка, устранение муара и пикселизации (когда на изображении видны точки), вытягивание качества и перевод из цветного изображения в ч/б часто выполняют верстальщики.

Мы рекомендуем авторам и художникам подготавливать иллюстрации с разрешением 600 dpi. Обложку на книгу подготавливает дизайнер. Не всегда мнение автора и издательства о том, какой должна быть обложка (и даже название книги), совпадают. Обложка – это позиционирование книги на рынке, для лучших продаж она может быть выдержана в стилистике аналогов, издана в определенной серии. Мы рекомендуем авторам доверять работникам издательств, так как все, что они делают, направлено на увеличение популярности и продаж книги, а соответственно, на увеличение авторского гонорара. Успех издания во многом зависит от того, будет ли книга заметна на полке среди тысяч других обложек. Не только людей «встречают по одежке».

Техпросмотр

Книги, как и другие печатные издания, имеют свои стандарты оформления. После внесения корректуры технический редактор тщательно просматривает выходные данные книги, соответствие колонтитулов заголовкам, размеры и «читабельность» шрифтов, количество переносов на абзац, растяжение и ужатие, а также «висячие» строки и многое другое, о чем автору знать, в общем-то, необходимо только для общего развития. Именно эти мелочи делают книгу книгой, а не кое-как сформатированным под размер страницы текстом. По завершению всех этих процессов и изготовлению обложки книга с сопроводительными документами передается на типографию. Срок печати зависит от сложности макета, тиража и загрузки конкретной типографии, и как правило занимает от 2-х недель («кирпичный» формат, черно-белая печать) до 2–3 месяцев (по цветным, большеформатным, сложным работам). Но это уже, как говорится, совсем другая история.

Несколько советов тем, кто будет сам верстать и готовить книгу к печати

Так как мы не делаем книгу на «пять с плюсом», ограничимся минимумом.

1. Оставляйте достаточные поля – глазу нужна свобода. Пустое место необходимо не только для разгонки текста на сто страниц.

2. Организуйте читателя с помощью колонтитулов с названием главы и номером страницы.

3. Новый абзац начинайте с красной строки и/или чуть отступив от предыдущего абзаца – так вы добьетесь ритмичности.

4. Вставляйте переносы и выравнивайте текст по обоим краям. Таким образом вы частично избавитесь от мельтешения. Хотя имеет право на жизнь и выравнивание по левому краю, но опять же – с переносами.

5. Четко структурируйте заголовки: первостепенный – одним кеглем, второстепенный – меньшим, третьестепенный – еще меньшим.

6. Используйте для заголовков один шрифт, а для основного текста другой. Для примеров и цитат можно ставить наклонный или уменьшенный вариант шрифта основного текста (не путайте шрифт и кегль!).

7. НЕ ИСПОЛЬЗУЙТЕ на одной странице больше двух шрифтов. В крайнем случае – не больше трех.

8. Старайтесь использовать исключительно чернобелые изображения. Технология малотиражной печати такова, что полутона пропечатываются не очень качественно.

9. Следите за тем, чтобы последняя строчка абзаца не переползала на новую страницу, а первая строчка абзаца не была последней на странице.

У верстальщиков эта грубая ошибка называется «висяк». Она сразу делает всю страницу неряшливой, создает впечатление халтуры.

10. Единообразно оформляйте картинки, используя выравнивание и отступ от текста.

11. Разгоняйте верстку так, чтобы число страниц получилось кратно шеснадцати – это типографские требования.

12. Дефисы «-» заменяйте на тире «-» согласно правилам русского языка. Кавычки “…” заменяйте на елочки «…».

13. Оглавление оформляйте так, чтобы была понятна структура заголовков – какой из них первостепенный, какой второстепенный, а какой третьестепенный. Точно так же, как и сами заголовки, выделяйте кеглем более важные.

14. НЕ ИСПОЛЬЗУЙТЕ ЗАГЛАВНЫЕ БУКВЫ ДЛЯ ВЫДЕЛЕНИЯ ЦЕЛЫХ ПРЕДЛОЖЕНИЙ. Вопреки распространенному представлению, текст, набранный заглавными буквами читается хуже, чем набранный строчными. В последнем глаз лучше улавливает элементы, выступающие вниз (как в букве «р») и вверх (как в букве «б»). Не используйте подчеркивание.

15. Списки – нумерованные и ненумерованные – оформляйте тоже чуть-чуть иначе, нежели основной текст.

16. Ив общем и целом – следите за стилистикой и единством оформления всей книжки. Так, чтобы начало, середина и конец книги выглядели единообразно.
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Как издать книгу в издательстве

Часто начинающие авторы спрашивают – почему издают Ивана Петрова, а меня – нет, ведь моя книга гораздо круче! Отвечая на этот вопрос предельно просто и кратко, можно сказать, что крупные издательства – это инвесторы. Чем больше вы сможете убедить редактора, что книга продастся быстро и легко, тем легче ее будет издать. И не важно – детектив это или справочник по строительным материалам. Если у вас есть опыт в какой-либо области, талант наблюдать за людьми и показывать эти наблюдения в особом свете, умение нести позитив и убеждать читателей в том, что они могут многое, если вы Профессионал (именно так – с большой буквы) в какой-либо области и готовы поделиться своим профессионализмом, рано или поздно вы напишите свою книгу и она найдет своих читателей. Почему же писателями становятся единицы, а большая часть пишущей части населения прозябает на самиздатовских сайтах в обсуждениях друг друга и убогого выбора в книжных магазинах? Потому что многим действительно талантливым людям либо не хватает знаний технологии писательского дела, они не понимают, как создаются и издаются книги на современном книжном рынке.

Издать книгу за свой счет, как говорил одни из наших авторов, может каждый дурак. Но что в этом случае делать с тиражом? Крупные издательства стали именно такими за счет вложений в торговлю. Если есть сеть сбыта, всегда найдется, ЧТО сбывать. Именно для этого автору нужны «монстры книгоиздания». Да и зачем платить за то, что можно сделать не только бесплатно, но еще и с прибылью?

Но написать книгу гораздо легче, чем издать ее. Запрещено издавать лишь произведения, пропагандирующие разжигание расовой, национальной или религиозной вражды, идеи с целью вызвать агрессию одной страны против другой и т. п., а также откровенную порнографию.

Дело не в том, хорошая или плохая книга вами создана – в конечном счете за любую книгу на полке книжного магазина голосует читатель своим рублем. Именно оценка продаваемости лежит в основе рецензии любого издательства – есть ли в этой стране как минимум 3–5 тысяч людей, которые будут готовы заплатить за ее покупку. На то он и книжный рынок – бизнес, а не высокое искусство.

Чтобы «выйти в массы» придется подружиться именно с ним – рынком коммерческих изданий. Пока ваша книга лежит только в вашем столе или компьютере, пока вы не получили ни одного гонорара, вы можете сколько угодно называть себя писателем, но по меркам любого работника издательства вы – обычный графоман. Даже не автор, потому что автором начинающего писателя делает именно работа с издательством и СОВМЕСТНЫЙ труд с редакторами-корректорами-дизайнерам по созданию книги. Именно поэтому знак охраны авторского права ставится уже на полностью готовых и изданных в книжном или электронном виде текстах.

Справедливости ради стоит сказать об альтернативных путях проникновения в издательство. Пусть не со своей написанной и выстраданной книгой, пусть немного через черный ход, но такой вариант есть. Для многих авторов этот путь оказывается более простым и продуктивным. Если вы решили стать профессиональным писателем, первое, о чем стоит помнить – любое издательство постоянно ищет хороших авторов, то есть людей, которые грамотно и связно умеют писать на разные темы.

Если издательство вас не нашло – это ваша недоработка как автора или продавца своей рукописи – надо разбираться. Актуальность тем меняется – за этим следят редакторы и маркетологи издательства. Но всегда и при любом издательстве есть люди, готовые под заказ издательства написать добротный конъюнктурный текст, который «попадет в волну» и будет предсказуемо продаваться.

Самый простой путь в издательство и начало писательской карьеры, даже если у вас уже есть что-то написанное «для души» – стать на какое-то время именно таким «писакой». Несколько книг, написанных и изданных под заказ, научат вас писать связные профессиональные тексты, которые не стыдно предлагать в любое издательство. Причем за это обучение вам будет выплачена вполне приличная стипендия – от 1000 до 5000 руб. за 1 авторский лист заказной книги или 5–8% от оптовой стоимости тиража. Вы научитесь оценивать «конкурентов в теме», то есть представлять еще до издания книги, на какую аудиторию она рассчитана, в чем ее конкурентные преимущества среди аналогов. Скорее всего, этот опыт поможет вам под новым углом взглянуть на написанное ранее (или на идеи будущих изданий), правильно подать продукт и издать книгу.

Современный успешный автор в большей степени является маркетологом. Его талант измеряется возможностью создать книгу, которая «выстрелит» бестселлером или год за годом будет продаваться как лонг-селлер. В идеале эта книга будет сама себя «пиарить» (вложением средств в продвижение книг занимаются очень немногие издательства), ее будут рекомендовать знакомым и хвалить в рецензиях. Уверены в успехе и собственном профессионализме – полный вперед!

Часто блестящее будущее книги легко предсказать. Формула ИЗВЕСТНЫЙ АВТОР + КАЧЕСТВЕННЫЙ ТЕКСТ + АКТУАЛЬНАЯ ТЕМА работает практически всегда. На практике успешные люди так заняты и их так мало интересуют не очень крупные книжные гонорары, что ситуация разворачивается в обратную сторону – не они охотятся за издателями, а издатели за ними. Практикуется даже написание книг «литературными неграми» под именем известных персон.

После такого краткого обзора легко понять, как работает среднестатистическая редакция в любом издательстве. Большую часть времени она тратит на мониторинг рынка и выдумывание актуальных тем, новых направлений и запуск «паровозов» (на профессиональном жаргоне так называется быстрый выпуск изданий сходной тематики к уже продающейся книге). Когда становится понятно, что именно издавать, начинается поиск автора – в идеале известного и опытного, на худой конец и для скоростной реализации проекта – «литературного негра».

Поэтому в портфеле редакции всегда есть серьезные, тщательно подготовленные издания, работа над которыми может длиться больше года, а есть «горячие пирожки», которые пекутся чем быстрее, тем лучше – чтобы занять место в освободившейся или новой нише. Теперь поставьте себя на место редактора и дайте ответ на вопрос – почему новых авторов не допускают в издательства, заставляя присылать материалы и ждать ответов месяцами? Потому что 99 % всех самостоятельно созданных авторских текстов – это непрофессионально и неоригинально написанные художественные произведения, автобиографии, исследования никому, кроме автора неинтересные, новые религии и воспоминания о встречах с инопланетянами.

Новому автору не знакома книжная кухня, поэтому работать с ним сложно, а результат непредсказуем. Вот и работают по большей части издательства с теми, кто уже проверен и не подведет по качеству и срокам. Есть и отдельный информационный пласт – сведения о форматах и стандартах, типах бумаги и переплетах, полиграфических базах и многом другом, что позволяет представить книгу еще до издания и просчитать ее итоговую стоимость на полке. Это отдельные знания, книгоиздательское образование, и на его получение уходят годы. Срок обучения редактора или литагента «с нуля» – 3–4 года, и только один из десяти сотрудников становится хорошим работником даже после этого срока, а умение анализировать рынок и придумывать актуальные темы «передается» буквально единицам. Именно эти люди становятся начальниками редакционно-издательских отделов, главными маркетологами издательств. Они придумывают все те «приправы» под которыми читателю подают давно известные, а порой и откровенно банальные истины.

Обращение в литературное агентство экономит автору нервы и время, а также увеличивает его доход за счет выбора лучшего издателя на рынке с самой высокой ставкой авторского гонорара. Держа в голове все вышеизложенное и логично идя дальше, становится ясно, почему многим авторам так сложно издать книгу. И не менее прозрачно, почему многие редакторы в качестве хобби, для подработки или от нехватки хороших авторов «пописывают» сами и получают неплохие гонорары дополнительно к зарплате.

Редакции со средним выпуском в 10–50 книг в месяц сложно уделять отдельному автору много сил и времени – она заточена на поток. Многих начинающих писателей это обижает. Но в любом деле полезно поставить себя на позицию второй стороны. У редакторов есть план, и исходя из этого плана для реализации того или иного проекта проще привлечь проверенных людей или организации, специализирующиеся на создании книг разной тематики. Тем более, что хорошие литагентства не сидят и ждут, когда из большого и важного издательства прилетит выгодный заказ, а сами выходят на издателя и дистрибьютеров со списком предложений и сдают макет или готовый тираж «под ключ» – остается только напечатать тираж и отдать его в продажу.


Что может помочь автору издать книгу в издательстве?

1. АКТУАЛЬНАЯ ТЕМА

То есть тема, безусловно оригинальная или почему-то резко начавшая набирать обороты.



2. ГОТОВНОСТЬ РЕАЛИЗОВАТЬ ЧАСТЬ ТИРАЖА ИЛИ ВЗЯТЬ ГОНОРАР КНИГАМИ

Такая политика автора является для издательства своеобразной гарантией качества и нужности книги. К тому же при продаже части тиража по цене, хотя бы вдвое превышающей полиграфические услуги и затраты на макет, издательство частично возвращает свои затраты и гарантированно выходит в худшем случае «в ноль», а в лучшем – получает прибыль. Пользуясь этим, многие авторы, ведущие семинары или преподающие в вузах, заранее уведомляют издательство о готовности приобрести книги и оговаривают цену покупки.

В идеале стоит ориентироваться на половину прай-совой цены издательства, она же часто считается нижайшей оптовой ценой и ценой расчета авторского гонорара.



3. ПРОДВИЖЕНИЕ КНИГИ АВТОРОМ

Стоит сразу оговориться – продвижение в представлении издательства – это не раскладывание глав по сайтам, не группа «В контакте» и не организация презентации выхода книги в книжном магазине. Для лучших продаж важно, чтобы книга продвигалась по всей России – акции в отдельных городах мало влияют на рейтинг.

Поэтому автор может говорить о проработке этого пункта только если у него есть выход на телевидение и многотиражные журнально-газетные издания, или если он владелец сайта с большой базой подписчиков. Обзоры местных газет и восторженные рецензии «друзей по перу» на редактора впечатления не произведут.



4. АКТИВНОСТЬ И «ЖИВОСТЬ» АВТОРА

Даже если вы не продвигаете свою книгу, всегда есть возможность вести активный образ жизни, «светиться» в форумах и на разных мероприятиях. Живой и активный автор всегда полон идей, ему легче собрать актуальную информацию по своей теме. К тому же, издательства ищут не отдельные проекты, а серии, в которых можно было бы издать 2–3 десятка хорошо продающихся книг, и более востребованы «писучие» авторы, способные выдавать книгу в квартал или полугодие. За это время нужно уметь собрать информацию, структурировать ее и выдать в форме книги. А значит – пропустить через себя раз в 5-10 больше информации, чем пойдет в книгу. К тому же, писать увлекательно и заразительно можно только о том, чем увлекаешься и заражаешься сам, поэтому даже заказные тексты нужно подбирать так, чтобы загореться темой, захотеть открыть в ней что-то новое и подать в новом свете.



5. РЕГАЛИИ АВТОРА

Факт остается фактом – читатели доверяли и будут доверять людям, имеющим звания и ученые степени. Не пренебрегайте их перечислением, составляя предложение к изданию.



6. ГОТОВНОСТЬ ДУМАТЬ О ЧИТАТЕЛЕ

Пожалуй, один из бесспорных секретов книгописания – непрестанная забота о нуждах будущего читателя. От того, сколько и чего писатель готов дать, зависит то количество людей, которое будет готово взять книгу с полки. Если вы являетесь выдающимся педагогом, вам интересно и привычно писать о тонкостях профессии, при этом используя научные термины и походя ссылаясь на труды коллег.

Это понятная, но для писателя совершенно тупиковая позиция. Ориентироваться всегда нужно на максимально широкий круг читателей, даже если местами будет изложена простая и известная многим информация. Пусть лучше читатель иногда чувствует себя умнее автора, чем поставит книгу на полку из-за нескольких нерасшифрованных терминов.

Работая над книгой, не переставайте держать в голове образ человека, который будет ее листать в книжном магазине и принимать решение о покупке.

На этапе предложения книги издателям мы рекомендуем не отправлять весь текст целиком – были случаи, когда книги выходили под другим авторством с немного измененными названиями, и доказать что-то в этом случае довольно сложно. Как этого избежать? Опытному редактору достаточно 1–2 глав, содержания и аннотации с описанием, чем же именно эта книга заслужила свое место на полке книжного магазина.

На сайтах многих издательств есть заявки для авторов, которые можно скачать и заполнить. Причем заполнить так, чтобы издатель понял, что на этой книге можно заработать. Если на этапе написания текста вы думали за автора, снова поупражняйте свою шизофрению и встаньте на место человека, который принимает решение о вложении СОБСТВЕННЫХ денег в печать и раскрутку вашей книги.

Если издатель заинтересовался вашим трудом, вы оговариваете все характеристики будущего издания и заключаете авторский договор.

Есть мнение, что проще пробиться в мелкие издательства. Можно с этим поспорить. С одной стороны, крупные издательства предпочитают работать с опытными авторами и литературными агентствами, с другой – у них больше ресурс на возможность эксперимента и огромная сеть реализации, позволяющая реализовать тираж практически любой книги.

Мелкое издательство вынуждено более взвешенно подходить к отбору тем и авторов, Вы должны быть готовы к тому, что тираж в этом случае будет в 2–5 раз ниже, чем у «монстров».

Каким будет размер моего гонорара?

Мы всегда рекомендуем авторам не рассчитывать на большие гонорары, но не исключать возможности их получения. По-настоящему зарабатывают на книгах авторы художественной литературы с тиражами в сотни тысяч. Ключевые слова здесь – тиражами в сотни тысяч. Именно количество проданных экземпляров в конечном итоге определяет авторское вознаграждение.

В пересчете на вознаграждение за 1 экземпляр все авторы получают практически одинаковые гонорары, только чьих-то книг продается на порядок больше. Но гонорар за издание даже небольшого тиража книги (3000–5000 экз.) может стать солидной прибавкой к основным доходам, особенно если книга будет впоследствии допечатываться. Имея в авторском портфеле 10–15 «живых» книг, вы можете рассчитывать на дополнительный доход 5-10 тысяч долларов в год.

Так как вознаграждение автора зависит от прибыли издательства, а соответственно и цены книги, кроме тиража имеет значение тип бумаги, формат и объем издания. Чем книга дороже в продаже, тем выше авторский гонорар. Мечта издателя – большеформатное полноцветное издание на мелованной бумаге, уходящее тиражом 20–30 тысяч в год. Надо ли говорить, что придумать тему, которая выдержала бы такой объем и цену на книгу, очень непросто…

Мы, авторы этой книги, открыли издательство (электронное и обычное, с живыми книгами) в партнерстве готовой командой редакторов, верстальщиков и дизайнеров, самым крупным литературным агенством России и сразу с выходом на дистрибуцию по всем книжным магазинам и международным каталогам и с возможностью печатать свои книги микротиражами (от 100 штук).

Метазадача издательства в 2017 году сделать 1000 бестселлеров. Новых, свежих, революционных, от смелых и амбициозных авторов.

Для тех, кто занимается раскруткой бизнеса, кому некогда, да и незачем изучать тонкости издательского дела. Мы все сделаем за вас.

На вход вы нам даете аудио (15–16 часов), либо текст, либо готовую книгу.

На выходе вы получаете свою книгу полностью готовой (под ключ) во всех крупных книжных магазинах и сетях и интернет магазинах.

Формат книги: А5 (148х210мм), 232 страницы, мягкая глянцевая ламинированная обложка и качественная бумага (офс80).

И в книжных магазинах ваша книга появится по цене в 250–300 рублей, что поможет вам увеличить ее продажи (зачастую для основной читающей целевой аудитории критичен потолок в 300 рублей за книгу).


Пакеты для смелых: ВИП пакет: 125 тысяч рублей

Создание и выпуск вашей книги под ключ в количестве 500 экземпляров и распространение ее во всех основных книжных магазинах.

Что мы делаем за ваши деньги:

Производство:

♦ качественную и профессиональную редактуру книги;

♦ рерайтинг в авторском стиле (по необходимости);

♦ минимум 2 вычитки и корректуры;

♦ верстка книги;

♦ дизайн продающей обложки;

♦ маркетинговое исследование рынка, темы, текущих трендов и конкурентов, позиционирование книги на полке (чтобы выделялась среди конкурентов);

♦ разработка и обоснование продающего заголовка;

♦ минимальное участие в подготовке книги (дизайн обложки);

♦ переделывание таблицы содержания книги;

♦ получение ISBN для книги;

♦ генерация надлежащего штрих-кода для книги для того, чтобы она попала в магазины;

♦ создание электронных версий книги под все платформы и ридеры;

♦ предпечатная подготовка книги

♦ печать книги в количестве 500 экземпляров (100 экземпляров автору, 400 экземпляров для распространения в оффлайн и онлайн книжных магазинах).

Маркетинг и продвижение:

♦ продающее описание и аннотация книги для книжных магазинов, интернет магазинов, читателей и прессы;

♦ подготовка демо-материалов;

♦ рассылка книги по оффлайн книжным магазинам;

♦ рассылка книги по интернет книжным магазинам (включая Озон и Лабиринт);

♦ рассылка книги по библиотекам и регистрация книги в Едином реестре книг России;

♦ 30-минутная консультация перед запуском книги (что вам будет необходимо сделать для того, чтобы ваша книга стала бестселлером на Озоне);

♦ минипрезентация вашей книги в издательстве в Москоу Сити с видеозаписью и видеотрансляцией;

♦ включение в каталог международного литературного агенства.

Эконом пакет электронный: 25 тысяч рублей

Создание и выпуск электронного издания вашей книги под ключ и распространение ее в ОЗОН, Литрес и других книжных магазинах Интернета.

Что мы делаем за ваши деньги:

Производство:

♦ на вход требуется ТОЛЬКО готовый текст и/или книга;

♦ 1 корректура;

♦ верстка книги;

♦ дизайн продающей обложки;

♦ маркетинговое исследование рынка, темы, текущих трендов и конкурентов, позиционирование книги на полке (чтобы выделялась среди конкурентов);

♦ разработка и обоснование продающего заголовка;

♦ минимальное участие в подготовке книги (дизайн обложки);

♦ переделывание таблицы содержания книги

♦ получение ISBN для книги;

♦ генерация надлежащего штрих-кода для книги для того, чтобы она попала в магазины;

♦ создание электронных версий книги под все платформы и ридеры;

♦ предпечатная подготовка книги и перевестка (по необходимости).

Маркетинг и продвижение:

♦ подготовка демо материалов;

♦ рассылка книги по онлайн книжным магазинам;

♦ рассылка книги по книжным интернет-магазинам;

♦ рассылка книги по библиотекам и регистрация книги в Едином реестре книг России;

♦ 15-минутная консультация перед запуском книги (что вам будет необходимо сделать для того, чтобы ваша книга стала бестселлером на Озоне);

♦ включение в каталог международного литературного агенства.

Пакет «Минимум»: 5 тысяч рублей Включает ISBN, штрихкод, выходные данные для вашей книги.

Ваша книга, которую вы издадите сами в любой типографии, будет издана по всем правилам, с копирайтами, штрихкодом, позволяющим продавать книгу в любых магазинах и на любых сайтах и с уникальным кодом (ISBN), зафиксированным в Книжной палате РФ.

Немного об авторских правах

Нужно помнить, что любой авторский договор является тем или иным сочетанием 4-х условий передачи авторского права:

1. На каком языке будет издание.

2. На каком носителе оно будет осуществлено.

3. На какой территории.

4. На какой срок передается право.

Например, если вы продали:

♦ исключительное право сроком на 3 года на издание своей книги на русском языке на территории Украины в бумажном виде;

♦ вы можете заключить второй договор сроком на год на издание этой же книги в России на русском языке и на диске в виде аудиокиниги;

♦ И ее же продать во Францию как электронную книгу на русском;

♦ в Португалию как бумажную на португальском;

♦ а в Казахстан как электронную на английском.

И все эти договоры будут действовать одновременно и параллельно – с разными издательствами, но на одно произведение.

Чаще всего крупные издательства стараются на всякий случай заключить договор на все и сразу. Даже если большая часть прав никогда не будет использована. В результате после подписания авторского договора у автора остаются те права, которые он не передал издательству. Иными словами – что не запрещено, то разрешено.

Например, если в договоре не указано право на перевод и издание на территории какой-либо страны, то автор может самостоятельно или с помощью другого издательства подготовить издание книги в другой стране и на иностранном языке. Если не переданы права на создание аудиокниги, то записать аудиокнигу.

Если в договоре не прописано право на изменение произведения издательством, литературную обработку и включение в сборники, издательство не имеет право публиковать фрагменты из текста, самовольно, без отдельного приложения к договору, включать его в сборники, добавлять соавторов.

Кстати о соавторах… В случае написания книги с соавтором, созданное вместе произведение не может быть ни вами, ни издательством разделено и опубликовано в виде фрагмета сборника или отдельной книги. Это, как если бы вы ваяли статую совместно с Зурабом Церетели, а потом решили отпилить руки и продать их отдельно. Права на совместно созданное произведение передаются только совместно, что создает серьезные препятствия, если один из соавторов умер или предъявляет завышенные требования к издателю. Поэтому творите в соавторстве только с теми, кто может существенно поднять рейтинг и продажи книги. А книги, которые рассчитываете переиздавать из года в год, писать без чьей-либо помощи. Другой вариант – прописать в оглавлении и копирайтах, на какую часть книги чье авторство распространяется, а с издательством заключать отдельные авторские договоры и указывать, что вы продаете произведение для включения в сборник.

В любом случае за автором остается право на авторство – подписание книги своим именем. Это НЕОТЧУЖДАЕМОЕ ПРАВО. Даже если издательство выкупило имущественные права навсегда, оно не имеет права убирать автора из выходных данных. Законом предусмотрены крупные штрафы и конфискация тиража в случае, если нарушено это право автора.

И последнее – у автора всегда остается право на улучшение и переработку собственного произведения. При переработке более чем на 30 процентов вы получите НОВОЕ ПРОИЗВЕДЕНИЕ, на которое можно заключать новый авторский договор с новым издательством. Зачастую сделать такую переработку гораздо проще, чем расторгать договор с издательством, сотрудничество с которым не оправдало ваших ожиданий.


Продажа и продвижение книги

Продвижение книги и увеличение продаж

Следует всегда помнить, что продвижение книги неотделимо от продвижения самого автора. Время неизвестных составителей и книг, продающихся за название, давно прошло. Главный вопрос, который читатель задаст, принимая решение о покупке: «Кто этот человек, написавший книгу?», «Какое право он имеет учить меня?», «Каковы его личные достижения, опыт?»

Получаем «палку о двух концах». Автор продвигает себя = продвижение книги. Книга продается = увеличение популярности автора.

Для любого издателя всегда в приоритете автор, который сам себя продвигает. Именно таким авторам платят гонорары, потому что за счет их работы тираж гарантированно продается. Поэтому, если вы хотите продать книгу издательству, не думайте, ЧТО ИЗДАТЕЛЬСТВО МОЖЕТ СДЕЛАТЬ ДЛЯ ВАС, ДУМАЙТЕ О ТОМ, ЧТО ВЫ МОЖЕТЕ СДЕЛАТЬ ДЛЯ ИЗДАТЕЛЬСТВА.

Что нужно сделать самому автору (или человеку, нанятому на продвижение), чтобы книга имела шансы на успех?

1. Оповестить как можно большее количество людей о том, что книга скоро выйдет. Но не за год, а за полтора-два месяца – люди быстро забывают, о чем идет речь.

2. Отправить фрагменты книги на рецензию людям, имеющим аудиторию в Интернете – за деньги или бесплатно, если есть такая возможность. Популярным блоггерам тоже нужны темы для публикаций, пользуйтесь этим.

3. Опубликовать ряд статей в СМИ – как бумажных, так и электронных.

4. Включить новость о выходе книги в свою рассылку, если у вас есть база подписчиков, или в чужие рассылки. За это уже придется платить.

5. Объявить конкурс на своем сайте для читателей.

6. Разместить баннер книги на сайте с большим трафиком и вашей аудиторией.

7. Договориться с теле- и радио- программами об интервью, в которых вы сможете рассказать, в том числе, и о книге.

8. Придумать дополнительные бонусы для читателей.

9. Продавать книгу на семинарах и лекциях. Дальнейшая программа зависит от наличия времени, связей, бюджета задуманной вами рекламной компании. Самое простое, что вы можете сделать – это везде и всегда носить с собой и показывать книгу. Чем больше людей о ней узнают, тем больше читателей и поклонников вашего таланта вы приобретете. Если вы готовы самостоятельно заниматься продвижением книги или платить специально нанятому человеку, который будет это делать за вас, издательство поможет разработать программу продвижения именно под вашу книгу. Если нет – доверьтесь специалистам издательства и сарафанному радио, благодаря которому многие хорошие книги нашли своих читателей.

А теперь о том, что может и не может сделать издательство для продвижения вашей книги.

Что делает практически любое издательство для продвижения любой книги?

Стоит развенчать иллюзию о том, что издательства, особенно крупные, как-то продвигают книги. Вернее, что они продвигают все книги. Еще точнее – что они вкладывают ресурсы в продвижение авторов, неизвестных читателю. Отдел PR крупных издательств занимается совсем другим – раскручивает до максимально возможного тиража новый роман Коэльо, гороскоп Тамары Глобы, «Марсианина», диету Малышевой или организовывает сезонную выкладку с подарками на тему «Сад-огород», «Женский роман» и т. п. Их задача – максимально расширить УЖЕ СУЩЕСТВУЮЩУЮ ЦЕЛЕВУЮ АУДИТОРИЮ, оповестить ее об интересном продукте, но не формирование этой целевой аудитории. Если у автора нет читателей, ни один издатель не будет бегать за каждым входящим в книжный магазин, рассказывая о новой книге. И уж тем более – искать ваших читателей в других магазинах или Интернете. Никто и никогда не сможет заставить людей покупать ненужные им книги.

Итак, что обычно делает издательство с любой книгой, которую берет в издательскую программу?

1. Дает о ней информацию на своем сайте.

2. Размещает бумажную и электронную версию на сайтах Озон и Лабиринт. (На других тоже, но эти 2 ресурса являются практически монополистами на рынке дистанционных продаж, поэтому важны именно они).

3. Включает книгу в прайс, рассылает свежий прайс и прайс новинок торговым партнерам в пределах границ, до которых работает сеть дистрибуции именно этого издательства.

4. Осуществляет поставку оптовикам и в розничные сети – в соответствии с их заказами (после просмотра свежих прайсов).

Вывод следующий – чем шире сеть дистрибуции, тем на большем количестве книжных полок и сайтов Интернет-магазинов появится ваша книга. Если она будет нужна людям – ее купят, магазины сделают дозаказы, и книга станет популярной. Если залежится на полках – остаток тиража сгниет на складе издателя или будет «слит» в скидочные сети «Все книги по 10 рублей». Такова судьба 7 книг из 10 даже в самых крупных издательствах с хорошо налаженной сетью реализации. И 10 книг издаются именно для того, чтобы 2–3 из них стали бестселлерами.

ЭТО И ЕСТЬ ГЛАВНОЕ ПРОДВИЖЕНИЕ. Если вам обещают более широкую программу (это часто практикуется при переходе автора из одного издательства в другое) – попросите показать на примере других книг и авторов, как это уже было сделано. Авторов вашего уровня, не Акунина и Познера.

Что может сделать издательство для продвижения автора без рекламного бюджета?

1. Послать партнерам информационное письмо о книге, где есть обложка и подробная аннотация – почему именно эта книга заслуживает внимания, а автор претендует на роль лидера мнения.

2. Включить книгу в тематическую выкладку (согласовывается с магазинами и их программой сезонных выкладок).

3. Попросить дать рецензии на книгу авторитетных в этой области авторов и опубликовать эти рецензии в блогах, на страничках авторов, на сайте издательства.

4. Включить книгу в продаваемую серию.

5. Организовать встречи автора с читателями в 2–3 магазинах.

6. Грамотно и вдумчиво представить книгу на Озоне – с разворотами страниц, содержанием, отзывами читателей.

7. Предложить фрагменты книги в электронные газеты и журналы (решение принимает СМИ).

8. Выложить книгу на конференциях и ярмарках (как книжных, так и профильных – соответствующих теме вашей книги).

9. Поставить баннер с книгой на главную страницу сайта издателя.

Это те пункты, о которых стоит поговорить с издателем, и которые он может легко воплотить в жизнь, если есть опыт такого продвижения в принципе, а вы будете достаточно настойчивы. Издатели активно используют эти инструменты продвижения исходя из особенностей выбранной ниши и конкретной книги.

Продвижение книги с рекламным бюджетом ВСЕГДА и в издательстве любого уровня идет с утверждением программы и бюджета у генерального директора. Как правило, бюджет выделяется только на фокус-ассортимент – это 5-10 % книг, на которых издательство делает ставку в выпуске месяца. Самые крупные бюджеты традиционно идут на раскрутку художественных произведений.

1. Раздаточные материалы и плакаты для книжных магазинов

2. Платная реклама в глянцевых журналах

3. Участие автора в телевизионных и радио передачах

4. Расклейка рекламы в метро и общественном транспорте

5. Организация встреч автора с читателями, конкурсов с призами

6. Создание множества отзывов в Интернете, а также информационных поводов говорить о ней.

Опять же, все это или какую-то часть вы можете организовать для себя сами. Издательство обязательно вам в этом поможет. Но очень трудно говорить о продвижении, не видя книгу. Есть общие моменты и специфика в каждом сегменте. Поэтому программы продвижения книг по бизнесу в Интернете и по новому методу скоростного вязания будут разными.


Как продать тираж своей книги

Фактически если вы не Дарья Донцова и не Игорь Манн, то издательства, в которых вы будете издавать свои книги, захотят привлечь вас к продажам ваших собственных произведений.

Ваша первая книга станет для вас вашей визитной карточкой, такой своеобразной наклейкой, которая будет говорить окружающим, что вы из себя представляете. И если ваша первая книга потерпит фиаско в продажах, то далее вам будет очень сложно доказывать издательствам, что ваша новая книга очень хорошая.

Именно поэтому вы должны изначально выстраивать продажи при издании своих книг. Если ваша первая книга станет бестселлером, то в будущем любое издательство с удовольствием готово будет с вами работать.

Технологий продаж существует множество. Это и email-рассылка, и определенный пиар через социальные сети, и продажи через партнеров, и продажи через сарафанное радио. Но, опираясь на собственный личный опыт, могу сказать, что самая эффективная технология продаж – это личные продажи на каких-либо своих выступлениях.

Запомните, что в каком бы месте вы ни появились, у вас всегда должен быть заготовлен определенный текст о вашей книге. Где бы вы ни были, вы всегда должны продавать свою книгу друзьям, клиентам, слушателям, партнерам.

Если вы не верите в то, что книга сама себя продаст, то помогите ей. Просто написать книгу – это только половина дела, а чтобы это дело завершить, ее нужно еще и продать.

Если вы не поддержите продажами свое первое произведение, то, скорее всего, издательства вряд ли согласятся работать с вами дальше, они откажутся издавать ваши следующие произведения. И тогда вы окажетесь в очень глупой и обидной ситуации.

Когда вы договоритесь со «звездой» о создании предисловия к вашей книге, завершите процесс производства, большой финальной жирной точкой во всей этой работе станут продажи.

К сожалению, с самого начала большинство молодых авторов не планируют доводить весь процесс до конца, они не планируют продавать свои идеи, свои услуги. И вроде бы они знают, как производить, их готовы поддержать в трудную минуту, но из-за отсутствия продаж у них начинает все рушиться. И тогда они говорят: «Все, больше мы этим не занимаемся».

А, казалось бы, ситуация довольна очевидна. Просто в свою жизнь нужно научиться встраивать процесс продаж независимо от того, чем вы занимаетесь: пишете книги, производите какие-либо товары или услуги, либо работаете наемным сотрудником. В любом случае вы должны уметь себя продавать либо клиентам, либо работодателю, либо партнерам, либо ученикам.

Продажам нужно обязательно учиться. Вы должны уметь продавать свою книгу везде и всем, точно также, как и самого себя. Самый первый продавец, который продаст ваш первый экземпляр – это вы сами. Вы должны делать это очень активно.

Процесс издания бестселлера не останавливается только на подготовке и проведении какого-либо мероприятия. Пока вы сами не включитесь в активные продажи, ваша книга не начнет продаваться. И вы должны это понимать.

Если для себя вы решите, что продажи вам нужны как воздух, если захотите научиться – не просто продавать, а продавать хорошо и отлично, то зайдите на сайт bizmotiv.ru, посмотрите, послушайте материалы интересующих вас тем, запишитесь на какой-нибудь новый тренинг и станьте лучшим в своей нише, в своей области.

Что делает автора великим

Итак, вы стали автором. Наконец-то настал тот день, когда на вашем письменном столе у вас появилась своя собственная книга. И теперь настал черед ее раскрутки. Если вы написали бестселлер, то раскручивать его вам не придется, он сам себя раскрутит и продаст. Но в жизни таких книг бывает мало, зачастую автору самому приходится прилагать все свои усилия для того, чтобы книга стала великой, а соответственно, и автор тоже стал великим.

В большинстве случаев написанные книги нуждаются в дополнительной раскрутке. Что же помогает книге раскрутиться и стать популярной?



1. УПОМИНАНИЕ ВСКОЛЬЗЬ О КНИГЕ КАКИМ-НИБУДЬ ПОЛИТИЧЕСКИМ ДЕЯТЕЛЕМ

Если президент России или какой-нибудь другой известный политический деятель хоть как-нибудь публично намекнет, что он читал вашу книгу, или она лежит у него на рабочем столе, и он черпает из нее мысли, то считайте, что тираж вашей книги вырос минимум на десятки тысяч.

Так однажды Владимир Путин упомянул и даже привел цитату из сборника стихов Омара Хайяма. Теперь эта книга пользуется большой популярностью в любом российском книжном магазине.



2. УПОМИНАНИЕ О КНИГЕ КИНОГЕРОЕМ ИЛИ ТЕАТРАЛЬНЫМ ДЕЯТЕЛЕМ

В свое время в одном из кинофильмов главный герой рассказывал о книге «Искусство войны» Сунь Цзы, после чего эта книга стала мегапопулярной во всем мире.



3. ЗАПРЕТ

Если ваша книга реально кем-то запрещена, или этот запрет вами сымитирован, то считайте, что у книги увеличился тираж минимум в два раза. А если тираж вашей книги давно залежался на складе, то он будет с легкостью раскуплен в течение месяца.



4. КЛАССИЧЕСКИЙ ПАРТИЗАНСКИЙ ПИАР

Рассказывая о книге вскользь публично на широкую аудиторию, вы не упоминаете ее название. А дальше аудитория сама понимает, что надо бежать в магазин и скупать эту книгу.



5. ОБЪЯВЛЕНИЕ В ГАЗЕТЕ

Если вашу книгу никто не покупает, то вы можете подать объявление в газете:

– Молодой, красивый миллиардер ищет себе невесту, похожую на героиню книги Васи Пупкина «Морская свинка на подводной лодке».



Далее можете не сомневаться, ваш тираж будет раскуплен буквально за несколько часов.



6. СЖИГАНИЕ КНИГ НА КОСТРЕ

Один из лидеров нацистской партии Пауль Йозеф Геббельс организовал в 1933 году публичное сожжение книг, проникнутых «негерманским духом». То же самое можно увидеть и в сегодняшние дни. Однако это только усиливает интерес читателей к тем произведениям, которые публично сжигаются, и продажи этих книг начинают молниеносно расти вверх.

Безусловно, вы сами выбираете себе стратегию, как стать великим автором. Либо вы пишите крутой бестселлер, либо вы проводите крутой пиар своей книги. В любом случае это гарантировано принесет вам авторскую известность и популярность.


Секретные «фишки» по раскручиванию книги

Как я уже говорил, любая написанная книга требует, чтобы ее продвигали и раскручивали. В противном случае она так и останется никому не известной. Поэтому, став автором, вы должны приложить все свои усилия для того, чтобы ваше творение не пылилось на полках и не лежало на складах мертвым грузом.

О том, как можно свою книгу сделать бестселлером, вы уже знаете. Но в мире существует еще множество других способов по раскрутке произведений.

Итак, представлю вам шесть секретных «фишек», которые помогут вашей книге стать популярной.



1. ОБСУЖДЕНИЕ ЗА КРУГЛЫМ СТОЛОМ

Вы приглашаете всех людей, которые помогали вам и принимали активное участие в издании вашей книги, обсудить только что написанное произведение за круглым столом. Это могут быть соавторы, информационные спонсоры, редакторы, создатели предисловия и т. д.

На данном мероприятии вы делаете аудио и видеозаписи, при помощи которых вы оповещаете свою целевую аудиторию о выходе в свет вашей книги. Вы даже представить себе не можете, как людям интересно заглянуть в замочную скважину, чтобы хоть одним глазком увидеть и чуть-чуть услышать то, что же происходило за закрытыми дверями.

Услышав или увидев какие-либо «фишки», о которых говорилось за круглым столом, человек загорается и покупает вашу книгу.

Помимо того, что вы информируете своих читателей о своем новом произведении, участники круглого стола тоже размещают посты в социальных сетях, рассказывая о том, что они принимали участие в обсуждении выхода книги в свет.

Провести круглый стол вы можете в каком-нибудь кафе или в институтской библиотеке, устроив небольшой фуршет.



2. ОТЗЫВЫ

Написав книгу, вы должны представить ее своим читателям в печатном и электронном виде. Но прежде, чем эта книга появится на полках книжных магазинов, вы берете несколько отзывов о своей рукописи. Запустив слух о том, что готовится к выходу ваша книга, люди начнут воспринимать вас как писателя, как автора произведения.

Когда у вас на руках появятся отзывы, вы получите возможность сделать правки и реальные корректировки в своей рукописи, пока она не пройдет верстку и не превратится в настоящую книгу.

Кого можно допустить к рецензированию своего произведения?

Если ваша книга предназначена для бизнеса, то вы можете обратиться за отзывами к бизнесменам, владельцам фирм, предпринимателям, руководителям предприятий. Сюда же можно подключить и журналистов. Обычно они охотно соглашаются на комментарии.

В итоге у вас начнется определенная пиар кампания. С одной стороны, взяв отзывы, вы пустите слух о выходе книги, с другой вы оповестите целевую аудиторию предисловием о предстоящем выходе самого издания.



3. РЕЦЕНЗИИ В СМИ

Очень важно получить рецензию на книгу от журналистов. Рецензия поможет донести до читателя информацию о выходе новой книги. А если вы обратитесь не просто к рядовому журналисту, а к редактору какого-либо журнала или к человеку, который имеет весомый авторитет в СМИ, то однажды наступит тот момент, когда о вас заговорит весь мир.



4. РЕКОМЕНДАЦИЯ ОТ МИНИСТЕРСТВА ОБРАЗОВАНИЯ И НАУКИ РФ

Если ваша книга рекомендуется самим Министерством, то тут уж нет никаких сомнений, что о ней узнает широкий круг читателей. В данном случае даже ваши конкуренты вынуждены будут признать ваши труды.



5. ПОДАРОК ВЛИЯТЕЛЬНОМУ ЛИЦУ

Посещая различные мероприятия, на которых выступают люди, имеющие определенные связи в обществе и которые занимают высокие посты, вы можете делать им подарки в виде своих книг. Так вы получите еще одну возможность прорекламировать свое произведение большой массе людей.



6. ПУБЛИКАЦИЯ КНИГИ НА АНГЛИЙСКОМ ЯЗЫКЕ

Абсолютно нет никакой надобности переводить всю книгу на английский язык. Для этого достаточно выбрать несколько самых крутых и интересных фишек из своей книги и поместить их перевод в Интернете. Этим вы увеличите круг своих читателей.



ВОПРОСЫ И ОТВЕТЫ

Стоит ли переводить книгу на другие языки?

Необходимость в переводе зависит прежде всего от рынка. Если у вас есть рынок за рубежом – то переводить, а если нет – не надо. Распространяться в другие ниши, в другие языки нужно лишь после того, как книга сработала в одной из них.

Что, если люди, которым ты дал книгу бесплатно, начнут выкладывать ее в Интернете?

Да, такое может случиться. Каковы последствия? Таковы, что кто-то бесплатно скачает книгу и заявит, что имеет право на бонусы, описанные в конце. Но эти бонусы ведь предназначены только для купивших книжку, не правда ли? Поэтому если человек имеет наглость говорить, что претендует на бонус, хотя на самом деле просто скачал пиратский файл, бойкотируйте его. Не давайте ему возможности ни купить ничего, ни получить консультацию, чтобы он полностью выпал из темы. Для многих это большой минус. Как удостовериться, что наглец действительно получил ваш продукт бесплатно? Как раз благодаря регистрации. Откройте вашу клиентскую базу, в которой вписаны только зарегистрированные пользователи, и проверьте, есть ли он там. Если нет, то вы его смело баните. Более того, я бы сделал это громко, устроил бы показательную порку, чтобы другим неповадно было. Это может от вас оттолкнуть 10–20 % рынка, и хорошо – это не те люди, за кем вы собираетесь охотиться. Вы хотите, чтобы к вам приходили люди, считающие нормальным платить за результат. Если они получают $ 100 000, то вам заплатить за знания, консультации 10 000$ для них совершенно естественно. А вам именно это и нужно.

Если указывать автора в теме, какой параметр лучше использовать?

Возраст компании или стаж автора в теме – это не важно, можно это вообще не указывать. На самом деле в инфобизнесе пиарится то, что у тебя есть. Если ты олигарх, у тебя есть по дому в каждом городе мира – ты пиаришь свой lifestyle. Если живешь в лесу в коробке из-под телевизора – пиаришь отход от тупого быта и меркантилизма. А если у тебя есть какие-то хобби, скачки, допустим, – утверждаешь, что это самое лучшее. Я могу продвигать, что открыл свою компанию в 1996 году, ей вот уже много лет. Это серьезный срок, я могу это пиарить. С другой стороны, у меня есть компании, которые я организовал в 2016 году. И тогда я про возраст ничего не говорю. Ведь главное, что я гарантирую результат, и какая разница, сколько чему лет, не правда ли?

Ссылки на сайт должны быть в каждой главе?

Лучше да, причем в каждой главе разные, не просто на один и тот же сайт, а по принципу сайт/глава. Если вы писали статьи в журналах, посты в ЖЖ на эту тему, то можно дословно делать из них бонусные материалы. А если страниц на сайте и вообще информации еще нет… Все равно ставить ссылки. А на сайте сделать по крайней мере страницы, в которых написать: здесь освещается такая-то тема, а вон там другая. Писать «в разработке» не очень хорошо. Нужно поставить хотя бы 2–3 линка на другие сайты, чтобы хоть какая-то информация была.

Нужен ли именно жизненный пример, который реально случился в каких-то компаниях? Естественно, придумывать примеры самостоятельно не надо, потому что получается, мягко говоря, ерунда. Если вы делали интервью – отлично, можно из интервью вытащить пример.

Стоит ли ограничивать бесплатную консультацию по времени?

Надо пробовать разные варианты. 20 минут – это слишком мало. Поэтому хотя бы 30. Если эта консультация – полная «трепология» ни о чем, то надо ограничить ее по времени. Лучше, если она посвящена конкретному результату. Например, разбор чьего-то сайта. Если он огромный, вы все равно не станете на каждом разделе останавливаться, а просто сделаете общий обзор. То же самое, если обзор критический. Критикуют, допустим, рекламу. Вы мне присылаете одну свою рекламу, а я ее просматриваю и даю вам свой отзыв. Это не займет много времени, а займет ДОСТАТОЧНО.


Заключение

Дорогой читатель!

Если Вы хотите научиться правильно писать книги, наконец зафиналить свой первый бестселлер, взять в руки готовую книгу, пахнущую свежей типографской краской, но у Вас на пути постоянно возникают какие-то проблемы, издательство «1000 бестселлеров» поможет вам быстро завершить этот проект и выйти уже на следующее мероприятие с книгой в руках и статусом «бестселлер» на ОЗОНе.

На нашем сайте http://1000bestsenerov.ru/ и ОЗОН (по ссылке 1000 бестселлеров) вы найдете десятки книг, уже изданных и переизданных, нашедших своих читателей и верно служащих интересам своих создателей.

Самый простой и быстрый путь быстро и технично написать книгу – пройти наш обучающий курс «Бестселлер за неделю», ИНФОРМАЦИЮ ОБ ОБУЧАЮЩЕМ КУРСЕ ВЫ можете узнать написав на e-mail zakaz@bizmotiv.ru. За 8 занятий мы научим вас, как выбрать тему именно под ваш бренд, как гармонично вписаться в книжную полку и понравиться читателю. Как победить «монстров» в своей теме и при этом не сузить целевую аудиторию. Как читать авторский договор и готовить книгу к печати, находить грамотных исполнителей и продвигать изданную книгу.

Лучшие книги наших выпускников мы издаем и распространяем бесплатно и полностью за свой счет.

Если Вам надоело быть серой массой, и вы хотите сделать свою жизнь уверенной, гармоничной и счастливой, то один клик мышкой наполнит Вашу жизнь радостными красками, все изменит словно по волшебству. Вас будут ценить и уважать, к вашему мнению прислушиваться, приглашать на мероприятия. Ценник на ваши услуги возрастет минимум вдвое.

Поверьте, то, что у вас пока нет собственной книги – это досадная случайность. Не упустите свой шанс!
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