Бренд по имени «Я»
В четверг, в клубе директоров учебных центров, у Марата, выступала Ия с докладом на аналогичную тему. Забавное выступление, интересно было смотреть на Ию, но всё, что она говорила, не дало ответ на вопрос, что же делать тренеру, для раскрутки своего бренда, не дало системного взгляда.

В результате я решил написать данную статью.

***
Вы тренер, и вы решили, что вам необходимо развить свой бренд. Вы просто желаете сделать себя известным и …

Отлично, первый вопрос к Вам. Раз вы тренер, то понимаете, что сперва следует выяснение потребности, а уж затем предложение решения.

Зачем вам становиться брендом? Что вы хотите от этого. Представьте, что вы затратите энергию, ресурсы, время на процесс создания своего бренда, а он вам не нужен. Или другой вариант, вы хотите, чтобы вас считали святым, а бренд получился с оттенком характера Бифита или Бафеда. Давайте решим, зачем вам надо стать «звездой».

Варианты ответов:

· Вам нужны заказы, так как они приносят деньги.
· Вам нужна слава и ваше имя должны вспоминать чаще, чем имя Лёни Голубкова.

· Вы хотите, что бы вас уважали, как гуру и обращались за советами.

· Вам нравиться место в президиуме.

Или у вас есть свой вариант реализации потребностей по Маслоу? Надеюсь с этим заданием вы справились без проблем, а ответы в стиле, хочу всего, сразу и без затрат остались только в мечтах. Ваша потребность необходима для формирования видения вашего бренда. Прежде чем бренд по имени «Я» возникнет, надо понять, каким вас должны видеть в сообществе тренерской тусовки и корпоративного бизнеса. Будет жалко вложить силы и энергию, заработать имидж «Жариковского», а затем понять, что в политику вы не собирались и денег вам это не принесёт.

А собственно, как потребность связана с брендом, который будет вами создан?

Предполагаю, что бренд, это товар, который покупают другие люди. У товара есть свойства преимущества и выгоды. Зная вашу потребность, вам необходимо разработать свой товар, на который клюнут те покупатели, которые вам нужны.

Теперь пример.

Я хочу много заказов на проведение тренингов, так как я freelancer. Заказы должны быть большими, жирными и стабильными. Тогда меня должны знать: а - просто знать, б - как хорошего тренера, который, и тут вы пишете в столбик прилагательные, которые должны характеризовать вас. Возможно, вы будете тренером, который способен даже дохлую лошадь научить общаться с клиентами. Или вас знают, как тренера, который никогда не заваливает тренингов ни в какой ситуации. Или вы делаете тренинги на такие темы, которые отсутствуют в понимании сообщества ваших конкурентов.

Другой пример.

Вы хотите выступать у Марата в клубе, но сейчас Марат вас обходит стороной. Ваша потребностью является потребность в общественном выпячивании, а максимум, на что вы способны в настоящее время, это писать в блогах заметки. Тогда вам нужен имидж человека, который красиво и внятно говорит, который может увлечь аудиторию своими мыслями и идеями. Который, может делиться весомыми для аудитории находками, и, не опаздывает на выступление.

Составьте список прилагательных, описывающих бренд по имени «Я».
Каждое прилагательное в вашем бренде придется заслужить. Так что взвешивайте и думайте, требуется ли оно вам, даст ли оно вам то, чего требует ваша потребность.

В предыдущем абзаце есть страшное слово «заслужить». Я бы, прочитав его, впал в тоску. Мы создаем бренд, чтобы он работал на нас, а слово заслужить, говорит о том, что мы должны работать на бренд. Это уже значительно менее интересное занятие.

Конечно, бренд подобен аккумулятору, мы вкладываем в него, мы заряжаем его,  и только после зарядки он начинает отдавать. В этом процессе есть и приятное для вас известие. Если аккумулятор обладает кпд ниже 100 процентов, то бренд может детонировать. То есть коэффициент полезного действия вашего бренда может превысить сто процентов и вернуть вам больше, чем в него вложено. Это похоже на обогащение урана. Вы добываете урановую руду, затем обогащаете её, и как только, создается критическая масса, процесс становится лавинообразным. В этот момент вы стрижете купоны, а ваше имя работает на вас, в идеале, возникает ажиотажный спрос и ваши мемуары раскупают тиражами, превышающими тиражи Барри Портера. Заметьте, я написал мемуары, это частность. Возможно, что ваша потребность была не в тиражах, а в том, что бы плакаты с вашим лицом заполнили все заборы города Урюпинска - суть это не изменит.

Сперва мы раскручиваем маховик, затем он отдает нам ожидаемые бенефиты. До момента отдачи и получения критической массы потребуется вкладываться.

Кстати, рекомендую почитать книги по маркетингу, в них всё описано подробно, ваша задача, представить, что речь идет не про компанию Sony, а про кампанию «Я». Методы и средства останутся теми же.

Теперь о средствах, и что же именно делать конкретно.
Как в любой предвыборной компании, а в них кандидаты заботятся о бренде по имени «Я», вам надо создать имидж и известность.

Возникают две задачи:

· оповестить много людей о вашем существовании и желательно так оповестить, что они запомнят ВАС и ваше ИМЯ. 

· сложить нужный ИМИДЖ о вас. В головах людей к вашему имени должны приклеиться те прилагательные, которые вы выписали в столбик в начале статьи.

Не забудьте, что есть еще и такой параметр, как ваша доступность. Если вас все знают, и знают в нужном вам свете, то, как они вас найдут? Куда людям нести деньги или цветы? Где взять ваш телефон или как с вами связаться?

Оповещение масс
Как я уже сказал, это задача из учебника маркетинга. Я немного повторю для ленивых или забывчивых.

Есть каналы распространения информации, они бывают личностные и безличностные. А именно, личностные каналы это те, в которых вы общаетесь с людьми, и они видят и чувствуют вас. Ваше общение может проходить в диалоговом режиме - у вас есть возможность формировать воздействие на каждого. Безличностные каналы не дают вам возможности вести диалог, но, они подобны пушке, которая стреляет картечью по широким массам.

В личных каналах вы концентрируетесь на качестве и глубине воздействия, в безличностных не широте охвата нужной вам аудитории, то есть, на количественном показателе.

Безличностные каналы тренера это:
· Статьи в Интернет

· Ваш сайт

· Книги, которые вы издаете

· Листовки на выставках или упоминание в каталогах
· Материалы, которые вы разместили, раздарили, разослали

· Видеоинтервью и видеофильмы.

Всё это стоит либо денег, либо времени и таланта. Например, написать книгу стоит от месяца до года, а её издание за ваш счет обойдется в сто тысяч. Если у вас нет ста тысяч, то издать можно и бесплатно, но пару месяцев вы будете искать издательство, которое оценит ваш опус, и заберет его себе на кабальных для автора условиях. Талант тоже необходим, если вы хотите прослыть думающим, то писать книгу в стиле «Иванушка-дурачек» не стоит, её не то, что не купит издательство, её могут и не прочитать, те кто купили.

Статья в Интернет требует меньше затрат, но и не так котируется как книга. 

На рассылку листовок и прокламаций, вы опять же потратите время и деньги.

В менеджменте существуют два термина: результативность и эффективность. Так вот, результат - информирование ШИРОКИХ масс хочется провести за минимальное время. А эффективность, это ЗАТРАТЫ, которые надо сделать минимальными.

Для снижения затрат сегментируйте аудиторию. Можно показать себя по телевидению, а можно крутить ваш ролик по мониторам на выставке «Тренинг 2012». Думаю, что стоимость будет в пользу выставки, да и количество НУЖНЫХ вам зрителей окажется сопоставимым. Стрельба из пушки должна вестись по широким, но нужным массам, не по воробьям.

Резюме - информирования должно быть много, но так как оно затратно, то сегментируйте. Процесс информирования, это процесс добычи урановой руды, добывайте руду там, где есть уран, и желательно в высокой концентрации.

Личные каналы это:

· Клубы тренеров, HR-ов и прочие тусовки.

· Друзья и знакомые

· Участники ваших предыдущих тренингов

· Люди на тематических выставках и конференциях

· Общение в форумах и всевозможных «однокашниках»
Будьте в контакте и создавайте о себе необходимое вам впечатление. В этом процессе вам помогут ваши слова и ваш вид. Со словами вы же можете совладать? 
Формирование имиджа
Вы начали информирование нужных сегментов, тогда стоит задуматься об имидже, который вы создаете. То, каким вас запомнят, зависит от вас. Имидж формируется в процессе выполнения двух действий:

· PR
· Дела

В первое время тренеру доступен только PR. Вчера вы окончили курсы тренеров, предположим, в «Бюро Акцент» и у вас в руках сертификат от Карен Рихтер. Ну и что, о вас нет славы, и ваши дела не говорят о вашей компетентности. Только PR поможет Вам сформировать имидж. Обещайте, обещайте, обещайте, высказывайте свое мнение, рассказывайте о ваших талантах. Будьте харизматичным или умным, серьезным или легким на подъем. Вспоминайте прилагательные из столбика и СООТВЕТСТВУЙТЕ им.

Сами знаете, у вас не будет второго шанса произвести первое впечатление. Я, например, проводя собеседование с тренерами, обращаю внимание на внешний вид, манеру держаться, атрибуты и аксессуары. Если тренер одет в стоптанные калоши, то слабо вериться, что он может обучить средних менеджеров успеху в зарплатных вопросах. Обратите внимание на то, как западные компания делают красочные упаковки для своих товаров. Порой, упаковка превышает размер продукта в разы. Покупатель в магазине замечает упаковку - мерчандайзинг, так сказать.

Но! Обещайте, обещайте и обещайте. Сами поверьте в то, что говорите. Вживитесь в роль опытного тренера так, что невозможно будет понять, вы начинающий или уже опытный.

Вы уже опытный тренер? Тогда PR-тесь. Рассказывайте о ваших достижениях, говорите о том, что вы можете сделать. Вспоминайте рекламный ролик о том, что эта батарейка действует в пять раз дольше и это ДОКАЗАНО на практике. Будьте в центре внимания и общения. Вас не купят оптом, и уж тем более не выстроятся в очередь, если не будут знать о ваших свойствах и преимуществах. Уже в личном общении говорите о выгодах для собеседника. И еще, умейте слышать собеседника. Даже, именно, не слушать, а слышать собеседника. Говорить много должны вы, но говорить надо то, что хочет услышать собеседник.

И теперь «царица полей кукуруза». Я имею в виду дела. Если PR создает впечатление, то дела формируют стойкий имидж о вас. Вы можете сто раз рассказывать миру о том, какой вы хороший тренер, но если то, что вы обещаете, не подкрепляется делами, то ваш имидж резко падает после тестовой закупки. Все затраты на PR обесцениваются, если проведенный вами тренинг не дал того, что ждал заказчик.

Представьте, что вы разрекламировали себя как замечательного оратора, который способен сделать доклад на конференции, а во время доклада, стоите спиной к аудитории и читаете буквы на слайдах, рассказываете тренерской тусовке о том, сколько видов продукции выпускает «Крафт-тойз» в которой вы работаете,

Статистика. Удачно проведенный тренинг приводит к тому, что пара человек захотят посетить вас вторично или сделать заказ на корпоративный тренинг. Со временем, восемьдесят процентов заказов вы будете получать от «старых» знакомых, а не от рекламы в виде говорящей головы в мониторе на выставках

Надеюсь, я лишил вас надежд на «таблетку №6» и создал в голове видение процесса создания бренда по имени «Я»? Тогда, следующим вашим шагом будет посещение доклада и чтение материалов Ии (о ней упомянуто вначале рассказа) или сбора из других аналогичных источников информации о тактических штучках-дрючках в формировании бренда.

P.S. Читайте литературу по маркетингу и работайте в нужном направлении.
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