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Мастер Класс по Визиткам в йоге. 
Нет визиток нет людей. Нет людей нет денег

Вы помните, что у вас два направления. Первое – академическое, второе – зарабатывание денег. Крайне желательно их совмещать. То есть вы должны уметь преподавать и зарабатывать на этом деньги. Вот как раз этого мы и коснемся. Для того, чтобы быть независимыми, никому не кланяться в йоге, вы должны уметь делать свою собственную рекламу. Иначе вы пойдете куда-то в наем, в какие-то центры и вполне возможно, что вас там будут обижать злые менеджеры, владельцы и уж не знаю кто. А я бы хотел, чтобы каждый из вас был независим. И поэтому для вашей личной независимости мало уметь качественно преподавать йогу, надо еще уметь себя рекламировать. Реклама будет только расти, затраты на рекламу будут только расти. Поэтому либо вы будете рекламировать себя сами и тем самым экономить себе же деньги, либо вы будете заказывать рекламу другим людям и, соответственно, это будет ваша статья расхода. То есть то, о чем мы сейчас поговорим, это даже не о визитках, а о ваших будущих деньгах. Это важно в особенности тем из вас, кто уже преподают. 

Мы тут это мечтали вести йогу-мракобесия. Немножко мракобесия, вообще говоря, не помешает. Дурная примета: «Нет визиток, жди пустые залы». Каждый раз, когда заходите в зал, а к вам никто на занятия не пришел, денег вам не заплатил, и вы преподаете пустому залу, самое первое, спросите себя, а у вас вообще визитки есть? Если нет, а что вы ждали-то? Логика простая: люди приходят на йогу, остаются на преподавателях. Сперва они просто интересуются занятиями, потом им кто-то подворачивается, в частности вы.

Если вы:
а.) произведете хорошее впечатление;
б.) они запомнят, кто вы, где, когда и почему; 
вот тогда, может, они к вам и придут. 

Люди боятся идти на йогу. Боятся они, в первую очередь, невменяемого преподавателя, каких много. Ваша задача произвести впечатление адекватности, разумности, понимания и человеколюбия. Люди любят людей. Люди не любят международный открытый йога-университет. Люди не любят открытую йогу. Они просто не знают, что это такое. Это абстракция. А вот вас конкретно они любят, точнее, могут полюбить. А если они вас полюбят и вспомнят, кто вы, где, зачем и где вас искать, то мало того, что они вас полюбят, они еще к вам придут, еще и заплатят за ваши занятия. А вы будете эмоционально, финансово независимы. Поэтому это вопрос артха-йоги, это вопрос зарабатывания денег. Но люди, опять же, о вас ничего не знают. Что вы делаете? Вы, как правило, читаете лекции, выступаете где-то с презентациями, или как-то встречаетесь, налаживаете какие-либо контакты и пытаетесь произвести адекватное, хорошее впечатление о себе. Если этого впечатления не будет, к вам не придут. Но даже если вы произвели впечатление для людей, а «в одно ухо влетело, в другое вылетело», они забудут как вас зовут. Я постоянно напоминаю прекрасный классический рассказ Антона Палыча Чехова про человека с лошадиной фамилией. Кто не знает, почитайте классика.

«Был хороший парень, что-то вменяемое говорил, вроде йога у него хорошая, только как его зовут, где его искать, куда он делся» - , это вылетит моментально, через 15 минут вашего общения. Поэтому, если вы в подтверждение вашего контакта не дадите ему шпаргалочку на которой все записано. Помните афоризм: «Даже самый-самый-самый-пресамый тупой карандаш, гораздо лучше, самой-самой-самой-пресамой острой памяти». Люди записывать не будут: это долго, неудобно, ковыряться, доставать что-то там, писать, как вас зовут, и искать это нереально, жизнь наша не располагает к этому. Поэтому, если вы тут же дадите им визиточку, и они эту визиточку, мельком, ровно 3 секунды, посмотрят и – в карманчик, то на самом деле вы посеяли семя своего будущего процветания. Потому что человеку может быть сейчас и не нужна йога, но пройдет, может быть, день, два, месяц, год и потом, когда его жизнь прижмет, и он скажет: «Блин, нужно на йогу»! –  он вспомнит: «Да, был как-то с кем-то я встречался, где-то же вроде и визиточка была». И если он к тому времени ее, безусловно, не выкинет, он пороется-пороется, и может быть, найдет. Вообще, опыт показывает, иногда анекдотичные случаи, что вот такая визитка срабатывает через несколько лет. Сегодня посеяли, а сработало через несколько лет.

Когда-то я читал воспоминания Калашникова, как он автомат Калашникова выпиливал. Он каждую деталь там перепиливал гигантское количество раз. Хотя, казалось бы, достаточно простой механизм. Да в том то и дело, что не совсем он простой. Он, может быть, простой с точки зрения технической, но совершенно не работающий с точки зрения солдата, когда там он по щиколотку в грязи, где-нибудь в окопе и везде кругом пыль, песок и так далее. Там техника перестает работать. Как сделать такую конструкцию, которая была бы максимально простая, максимально эффективная, максимально отказоустойчивая и максимально дешевая еще?

Визитка пока была, есть и, как предвидится, еще долго будет одним из самых важных составляющих элементов вашей рекламы. Выпиливать визитку – это особое мастерство. Сразу хочу предупредить: в интернете, что только не болтается, по теме «как надо делать визитки». Какую только чушь или здравые мысли вы там не прочитаете. Поэтому я сейчас не хочу заниматься анализом интернета, этим вы сами и займетесь. Моя задача – донести до вас основную мысль. Основная мысль заключается в том, что визитка нужна, чтобы вы зарабатывали деньги. Всё. Не для того, чтобы вы поражали. Не для того, чтобы вы выдавали из себя того, чего нет. Не для других целей. В первую очередь, это ваш инструмент заработка, как для солдата, автомат Калашникова, личное стрелковое оружие, в борьбе с неведением. Поэтому я очень быстро, так как времени не было, кое-какие афоризмы вам тут набросал. Давайте мы их быстренько с вами пробежим.

Самое главное, чтобы у вас всегда был так называемый чек-лист. Чек-лист – это список абсолютно необходимых требований для выполнения или организации чего бы то ни было. Потому что память подводит. Даже то, что ты когда-то знал, забыл. И так далее, и так далее. Так вот, некие такие моменты этого чек-листа. Первый – эмоциональный. Второй – уже конкретный. То есть первые общие положения в отношении визиток. А вторая – это конкретно, что должно быть. Или чего быть не должно. 

1. Не заставляйте людей думать, догадываться, искать, терять время при рассмотрении визитки. Это очень важно. Это привет всем дизайнерам. Большой-большой привет. 

2. Забудьте про дизайн. Визитка должна давать информацию и приводить людей, а не поражать воображение. Некоторые говорят – удивите, и вас запомнят. Вот делать нечего людям удивляться. Да их каждую секунду здесь кто-нибудь удивляет. Они скорее от вас отмахнутся.

3. Представьте себе самого глупого человека. Самого рассеянного человека. И делайте визитку именно для него. Если вы думаете, что человек будет думать, догадываться, выводить, проводить какие-то аналитические исследования, понимать ваш какой-то скрытый юмор или намеки – вы останетесь без клиентов и без денег. Все должно быть уместно. В данном случае – визитка для другого. Представьте себе, есть у вас знакомый или вы сами, глупый, непонимающий, который в трех соснах дорогу не найдет, который не знает ни санскрита, ни английского, ни латыни, -  ничего. Вот под него делаем.

4. Хорошая визитка или плохая визитка можно определить только по количеству людей, которые по ней пришли. И всё. И не слушайте больше никого. Я знаю, что обычно бывает, вы сделали визитку, даете своим родным, знакомым, они говорят: «Фу, плохой тон, фу, цвет неудачный, фу, то, сё, пятое, десятое». Никогда никого не слушайте. Никого, кто хвалит, никого, кто ругает. Потому что похвалят «Ой, какой у тебя тут дизайн замысловатый, это у тебя цветок лотоса». Да нет, это я в позе лотоса. «О, да, это же, это же Чёрный Квадрат Малевича»! Только люди не придут на Чёрный Квадрат Малевича.

5. Визитка должна быть предельно простой и дешёвой в изготовлении. Вы будете делать их тысячами. Всякий там золотой обрез, тиснение бриллиантами и прочее, прочее – это когда вы будете их богатым людям из списка Форбс раздавать. Вот тогда, может быть имеет смысл сделать визитку из чистого золота; может быть, запомнят.

6. Если нет возможности заказать визитку, то сами распечатайте её на компьютере. Нет компьютера – нарисуйте от руки, размножьте. Помните, непрофессионализм – это не профессиональная визитка, а отсутствие визитки. Знаете, кто не профессионал? У кого нет визитки. Если есть даже самая плохая визитка – это уже хоть что-то.

7. Кто бы ни говорил, ни писал, что у вашей визитки плохой дизайн, тон, никого не слушайте. Люди приходят – значит, работают.

8. Визитки – это ваши деньги. Нет визиток – нет денег.

9. В зале нет людей – спроси себя: а есть ли визитки, а раздавал ли их? Ах, не раздавал! Ах, нет визиток! Так кого ж ты ждал?!

10. Раздача визиток должна стать бессознательной привычкой. Точно такой же как наши бессознательные действия. Когда мы встречаем знакомого, мы машем ручкой, раньше шляпу приподнимали - это бессознательно идёт. 

11. Всегда, при любых обстоятельствах, раздавайте визитки. Первую тысячу визиток будете заставлять себя раздавать. Потом это будет уже на автопилоте. То есть, наоборот, вы будете дискомфорт ощущать, что вы нового человека встретили, поговорили, что-то ему даже про йогу рассказали, полезли в карман, а визитки нет. Ах, день не удался!

12. Проведённая лекция с рекламой, но без раздачи визиток, почти бесполезна. Лекция без визиток и без рекламы вообще бесполезна. 

13. На всех семинарах пользуйтесь любой возможностью, чтобы раздать визитки. Можно по нескольку раз одному и тому же человеку, - лучше запомнит. Хорошо давать по две визитки: одну для человека, другую для его друга.

14. Всегда имейте с собой запас визиток. Не ходите никуда без визиток. Ещё раз, хотите финансовой свободы? Придётся какие-то навыки приобретать.

15. Есть визитки, есть деньги. Нет визиток, нет денег. Есть привычка раздавать визитки, есть деньги. Нет привычки раздавать визиток, нет денег. Не пытайтесь кого-то удивить. Главное – донести информацию. У вас есть всего три секунды, друзья. Это примерно столько, сколько уделят внимание 90% людей, когда вы дадите им визитку. Три секунды, чтобы человек один раз взглянул и понял.

- Что? - Йога. Человек берёт визитку, он вообще не знает чему она посвящена. Вдруг вы, на самом деле, торговец автомобилями. Он скажет: «А, йога, да».

- Сколько? Он видит: «А, цена подходит».

И только потом уже: - Кто? Это вы.

Но, правда, с течением времени, ситуация поменяется. Будет от обратного. Сперва кто, потом что, и только потом сколько. Это когда, люди приходят на йогу и остаются на преподавателя. 

16. Визитки часто срабатывают через несколько месяцев, а иногда и лет. Ваша задача, чтобы человек взял её и унёс домой. Иногда есть ещё такой смежный ход: писать о скидках на визитке, допустим, при предъявлении на занятиях. Но это отдельная тема, отдельная политика.
Это не всё. Это то, что в самом-самом первом приближении. 

Теперь, что должно быть или чего не должно быть.

1. Размер строго стандартный. Чтобы помещался в кошелёк или альбом для визиток. Чем меньше, тем лучше, но не меньше стандартного. Есть стандартный минимальный размер визитки. Я смотрю, у вас там, кто в лес, кто по дрова. Представьте, вы взяли эту визитку, а что дальше? Каков дальше путь её? Либо сразу в мусорку, либо в карман. Хорошо, у мужчин карманы бывают. У дам иногда карманов нет в их нарядах. Значит, надо куда-то её в сумочку положить. А сумочка и так вся забита непонятно чем. Ну, хорошо, в кошелёк. А размер кошелька уже строго сделан, под кредитные карточки, большетуда  не влезет. Меньше сделайте, - затеряется. Есть кошелёк или визитница. От этого зависит, потеряет её человек или не потеряет. Поэтому размер – это очень жёстко. Некоторые начинают выпендрёж делать: круглую визитку, или овальную, или какую-то ещё в надежде поразить воображение. Куда её потом человек будет девать? Так она бы у него лежала. А вот такие –  это сразу же в мусорку.

2. Расположение текста стандартное. Не заставляйте человека напрягаться. Потому что он может плюнуть и выбросить. Сейчас я читаю интернете: «Сделайте свою визитку нестандартной! Как-нибудь на выворот текст напишите»! Вот перед вами ваш клиент: человек измученный, нервный, на работе у него ни секунды времени. Ему бы быстрее доползти до ваших занятий, чтобы вы ему помогли. А вы его ребус-кроссворд заставляете решать, мозги напрягать, в надежде, что так он вас запомнит. Да, он вас запомнит на всю жизнь!

3. Чем плотнее бумага, тем эффективнее. Если есть возможность, не особо превышать бюджет, но делать на толстом картоне. Очень хорошо работает. Мы обезьяны, друзья. Мы же ведь измеряем эффект не в методах сознания, а в методах энергии. Чем толще, тем вкуснее и дольше можно будет есть. Большая визитка: «О, ценная. Положу, сохраню». А листочек маленький: «Фу, улетел». Я понимаю, это чушь. Но, если бы вы знали, сколько таких вещей, по которым мы с вами живём, не обращая внимания на эту чушь. Одно время было на Западе было такое направление очень красивое, не знаю, как сейчас. Называется «нейромаркетинг». Там есть ряд очень здравых мыслей. 
Чем плотнее, тем лучше, но в пределах приличия. Ваш бюджет будет расти. Помните, вы будете их делать тысячами, и просто разоритесь на толстые совсем.

4. Лучше делать визитки без фона. Так и дешевле, и нет проблем при печати. Вы в компьютере сделали макет, всё красиво. Пошли в типографию, распечатали две тысячи экземпляров, и вдруг понимаете, что на компьютере по одному, а машина печатает по-другому. Смещены цвета и вообще ничего не видите, или цвета изменились. Вам это надо? Поразить дизайном кого-то хотите? Нет, ваша задача донести информацию. Не поразить дизайном, а шпаргалочку сделать. Без фона дешевле, нет засад с полиграфией, когда в макете всё хорошо, а при печати ничего не видно. 

5. Начинайте всегда с односторонней визитки. Это очень тяжело, сделать одностороннюю визитку тяжелее, чем двухстороннюю, потому что в два раза меньше площади. Какие плюсы у односторонней визитки? Люди часто их вообще не переворачивают. Вот с бодуна с одной стороны посмотрел и даже не догадался, что с другой что-то есть. Вы сами часто так себя ведёте.
В будущем можете сделать точную копию, но на английском. Иногда лучше этого не делать, например, если вы большую часть времени проводите за границей. Кмриллица плохо воспринимается, как для нас китайские иероглифы. Что-то вроде написано, а надо мозги ломать, чтобы понять вообще о чём. Как-нибудь зайдите в интернете на китайские страницы, у вас сразу же мозг начнёт взрываться. Куда меня привели?! Я ничего не понимаю тут?! Поэтому, если вы большую часть времени проводите за границей с англоязычной публикой, то лучше пусть будет один английский. Если только русская публика, то здесь английский, наоборот, иногда воспринимается как повышение статуса. Международность! Ого-го! 
Плюс односторонней визитки в том, что её можно куда-нибудь приклеить, прикрепить, присобачить к своему товару. Без риска, что ценная информация оказалась с обратной стороны, потому что никто отрывать и смотреть не будет. В залах позволяют оставлять свои визитки, на досках объявления, на фестивалях и прочее-прочее.
Потом ещё чем хороша односторонняя визитка. Покупаете бейджик, её просто туда вставляете и нацепляете. Зачем? Большая тусовка: никто не знает, как вас зовут, никто не знает, кто вы, как к вам обратиться. Нацепили себе бейджик, и помогли людям наладить с вами контакт. Потому что они стесняются вас спросить: «А кто вы? А что вы?» 

Представьте себе: вы машете визиткой издалека. Даже если у вас очень хорошее зрение, вы всё равно мелких букв не увидите. Но издалека сразу же должно быть понятно, что это. Не кто это. Не Вася Пупкин. А йога. Потом, когда человек будет перебирать визитницы, или издалека ему помашат, он бросит первый взгляд: «А, это йога. Нужна». Или: «А, это стиральные машинки. Нет, не нужны». А когда начинают писать кучу подробностей, то вообще непонятно, для чего это. Это просто всех сбивает. Поэтому следует писать просто: Йога, или Преподавание, или Йога с нуля. Друзья, помните, что ваши клиенты это те, кто никогда в жизни не занимался йогой. Если вас там терзают смутные сомнения, как делать рекламу и писать «для начинающих» или «для продолжающих» и прочее, и прочее, то забудьте про продолжающих. Их нет. У вас все начинающие, даже кто продолжающий. Поэтому лучше лишний раз подчеркните, для людей, которые всего боятся, что это йога с нуля, что вы им всё от простого к сложному расскажете. Чем пытаться 0,5 процентов рынка завлечь тех, кто уже в какой-нибудь т до этого гадюшник ходил, в какую-нибудь другую школу, где ему не понравилось, в надежде, что ему у вас понравится. Как правило, у вас ему ещё меньше понравится. Поэтому никогда не рассчитывайте на продолжающих. Ваш контингент, люди, которые вообще слова йога не знают. Это самый идеальный вариант. Следующий: слышали, но не знают. Тот, кто уже где-то, когда-то был, друзья, это не ваша сильная сторона. 

Большими буквами слова ЙОГА. Логика: У вас есть только три секунды; один взгляд. Человек понял тему, что это не стиральные машинки. Если нужно, то он запомнит тему: возьмёт, положит, помнит, что тема такая есть. Второй взгляд: цена. Все как-то так скромненько стесняются указать цены: «Да вот, позвонят, узнают»... Не позвонят и не узнают! Вы потеряли человека! Никому не охота непонятно куда звонить, нарываться на неприятности, а потом выяснять, что ваши занятия для миллиардеров. Вы должны показать,  человек сразу поймёт: «О, цена приемлемая! Reasonable price. Разумная цена».

Первый взгляд: Йога, второй взгляд: Цена. А вот третий взгляд : ваше фото и ваше имя. И то, и другое – это отдельная песня: как вы должны выглядеть и как вы должны называться? Я напоминаю, что в моей прошлой жизни все мои имена не произносились в принципе англоговорящей публикой. У них просто звуков таких нет в речи.

О фотографии. Это особенно актуально для жителей бывшего СССР. Я понимаю, у нас тяжелая была история. ГУЛАГ и все прочее. «Враг не пройдет»! «Наш ответ Чимберлену»! Мы смотрим с фотографий, как Ленин на буржуазию. Пристальнотак: «Ну что, гад?! На йогу ко мне придешь?! Ну, давай, давай»! Все-таки общеупотребительный формат – это дружелюбное выражение лица и попытка улыбнуться. Ну хотя бы чуть-чуть. Конечно, это не голливудская улыбка, где клыки торчат, оскал черепа, Веселый Роджер. Сами в зеркало посмотрите, найдёте наиболее подходящий вариант. Хотя и голливудская улыбка тоже иногда очень хорошо, потому что это стандарт. Особенно, если у вас зубы хорошие. У меня плохие зубы, поэтому я не буду улыбаться голливудской улыбкой. Шутка, конечно. Еще раз, друзья: сперва посмотрят на как вы выглядите, особенно, если вы не сами дали визитку, а куда-нибудь ее положили в книжку, прикрепили в фитнес-центре или еще куда-то, потому что не знают, куда они идут. Найдите самую дружелюбную свою физиономию в пределах приличия, чтобы хотя бы, не пугались люди.

Имена. В Советском Союзе бывшем обычно все начиналось с фамилии, а потом имени. Для чего? Чтобы в ГУЛАГ легче было вести. Имен у всех много одинаковых, а фамилии разные. Это непонятно, расстрелять или не расстрелять. Ну, это шутка, конечно. У нас как? Фамилия, а потом имя. Общепризнанный формат: сперва имя, а потом фамилия. Понимаете, почему? Потому что, по фамилии к вам обращаться очень тяжело. Особенно, если она непроизносимая. По имени проще. Поэтому на первое место ставится имя. Возможно и отчество. Иногда отчество даже очень хорошо. Потом псевдонимы. Особенно, если собираетесь работать за границей. Вот сейчас себя спросите. Вы вообще планируете когда-нибудь в жизни оказаться где-нибудь там? Если собираетесь, то лучше начинать это делать вот прямо сейчас. Потому что тогда уже будет поздно. Вы должны придумать себе благозвучный псевдоним. Желательно одинаково хорошо звучащий и на русском, и на английском. С минимальным количеством непроизносимых звуков. Это отдельная тема, сейчас ее касаться не буду. Но это важно. Потому что, ну что толку? Вы дали свою визитку, а человек не может произнести как вас зовут.

Крупные буквы, никаких трудно читающихся шрифтов. никакой готики, никакой подсанскрит, никаких вывертов. Вы знаете, что вообще в мире тысячи разного рода шрифтов. Самый популярный из них, Times New Roman называется, потому что он с засечками. Тесты показывают, что такой шрифт читается на 20% быстрее. То есть успеют прочитать вашу визитку при прочих равных. Если же вы экспериментируете, вы мучаете бедных усталых людей: в очередной раз мозги напрягать и оценивать ваши изыски, которые в гробу они видели. Можно жирный, ну тут, надо экспериментировать. Еще раз помните: три секунды. Если за три секунды не прочитали, скорее всего, не прочитают больше никогда. Ниже или иногда выше опять же крупно вы обозначаете, что вы там преподаватель йоги, но, боже вас упаси, никаких студентов. Вот вы сейчас напечатаете, что вы преподаватель йоги, на первом курсе, раздадите визитки знакомым, как раз на четвертый курс, когда вы уже станете реальным преподавателем, а не студентом, они к вам придут, не раньше. Отвыкайте сразу же от студентов и прочего. Допускается ниже указать ваши регалии, должности, награды: старший куратор, преподаватель Международного Открытого Йога Университета. Но это можно совсем мелким шрифтом. Чтобы если когда человек будет вчитываться, когда уже зацепило, когда он к вам собрался идти. Но все-таки надо же почитать, кто вы. «О, так он же старший преподаватель! А я-то думал младший преподаватель»! Вы помните, друзья, по одежке встречают. Люди о вас ничего не знают. Наша цивилизация – Цивилизация статуса. У Шекли есть такой хороший рассказ. Вас по одежке встречают. Потому что, ну как проверять каждого? Времени нет. Если вы соответствуете каким-то стандартам, если вы соответствуете каким-то общепризнанным регалиям, хотя бы в пределах приличия, то это повышает шансы ваши. Правда, там тоже есть нюансы. Надо быть кое в чем осторожным. Но сейчас нет времени вам об этом говорить. 

Фото вашего лица, чтобы вас могли опознать по визитке. Вы дали визитку. Человек забыл. Кто вы? Что вы? Как вас зовут? У него визитка. Кому она принадлежит? А вас 100 человек. Вася Пупкин. А кто этот Вася Пупкин? Здесь пятьдесят Вась. Если есть фотография: «О! На Васю похоже. О! Да. Похож на Васю. О! Вася Пупкин»! И тогда он подходит к вам, спрашивает, обращается вежливо. по имени-отчеству, еще как-нибудь. Вы облегчаете жизнь фотографией, друзья. Это важно. Некоторые думают, что фотография не нужна. Фотография – это половина визитки. Во-первых, на вашу физиономию взглянут. Если будете вызывать доверие, придут. А абстрактное – бог его знает. Придут в зал – там крокодил сидит. Особенно, когда пройдет время, и люди забудут вас, и как вас зовут. Они посмотрят на визитку, вспомнят вас и как вас зовут. Если удастся, вместите маленькую фигурку человека в позе или в йоге, например, в медитации или в какой-нибудь очень простой позе. Боже вас упаси, сложные позы, только простые. Это как пиктограмма, небольшой такой логотипчик. Это даст понять, бессознательно, чем вы занимаетесь.

Никаких абстрактных картинок. Забудьте про абстракцию. Никто ничего не поймет, а спрашивать постесняются. Конечно, может быть логотип. Допустим, вы потом будете работать где-то там в вашем центре, если вы не на себя работаете. И будет что-то там замысловатое, - деваться некуда, надо, корпоративный стиль держать. Но все равно в логотипе, как ни странно, очень желательна фигура человека. Вот, кстати, в OpenYoga наш логотип в этом отношении неправильный. Там вообще, по идее, должна какая-нибудь девушка в медитативной форме сидеть, а не вот этот пятилистник. Тогда это нормально было, но вот сейчас уже не так... Не совсем люди понимают, чему посвящен логотип. А логотип должен говорить о содержании того, чем ты занимаешься. Еще раз, друзья: в логотипе крайне желательна фигура человека. Люди любят людей. Люди не любят абстракций. Черных Квадратов Малевича любят немного людей. Люди не любят неживое. Люди любят живое. Значит, есть эффективный тест, чудесный тест. Не только для визиток, но и для рекламы побольше, для всех ваших сайтов. Заключается он в следующем. Меняете раскладку клавиатуры, скажем, с русского, неважно какого языка, на китайский. На эти кракозябры. И что остается? Остаются цифры и картинки. Распечатываете, и даете незнакомому человеку, который вас не знает, чтобы он не знал, ни кто вы, ни что вы, дчтобы не мог вывести логически, что вы йогой занимаетесь. Помните, человечество умело смотреть и распознавать миллионы, миллионы, миллионы лет, а читать научилось всего лишь, дай бог, несколько тысяч лет. Наши глубинные зоны нашего мозга в первую очередь выхватывают картинки. И делают соответствующие выводы. Так вот, если по набору картинок он понимает, чему посвящено, хотя бы тему называет, что это йога, а не продажа стиральных машинок, то вы прошли этот тест. Если не понял: плохо, плохо.

Е-мейл. Е-мейл желательно гугл, особенно если в дальнейшем собираетесь путешествовать по всему миру и преподавать йогу там. Объясняю почему. Во-первых, если что-нибудь заведете себе экзотическое, очень часто будете попадать в спам. А если что-то заведете... Если что-то заведете русскоязычное, то при всем моем уважении к бывшему СССР, я патриот Советского Союза, но его сейчас никто не знает. И зона «.ru» -  это такая же абстракция, как, не знаю, там «.nl» - Непал или еще что-нибудь в этом роде. А к чему это приводит? К тому, что люди, даже если запомнят ваш адрес, они будут в конце ставить «.com». Не «.ru», а «.com». Поэтому, если вы собирайтесь в будущем преподавать по всему миру, сразу же привыкайте к этим стандартам, в частности, к gmail.com. Иначе могут быть проблемы со спамом. Все будут считать, что вы спамите, особенно, если из Зинзибара какое-нибудь письмо идет. Знаете, что такое «нигерийские письма»? Это вид мошенничества в интернете. Почитайте, достаточно любопытно. Социальная инженерия.

Телефон. Телефон всегда пишите в международном формате. Для России +7 и что-то там дальше. Телефон и в скобках ваше имя. Вдумайтесь еще раз. Некоторые считают, что и так понятно, что если моя визитка и мой телефон, то, я это и есть на этой визитке. Никому ничего не понятно. Вы можете быть директором. Директором мебельной фабрики. И телефон у вас общекорпоративный, а нарываться на непонимающего секретаря никто не хочет. Поэтому лучше сразу прописывать. Скажем, телефон и к кому обратиться. Вы человеку снимаете дополнительный стресс. Он и так звонит в абстракт. Вообще не знает, он туда попал или не туда попал. Вообще, пошлют его или не пошлют. А так он уже конкретно: «А Василия можно? А, я не туда попал, извините». Или: «Василия, можно? Да, когда он будет? А я вот по такому вопросу». Очень тяжело приходить, когда тебя не ждут, когда ты не знаешь ключевых слов. В данном случае, ваше имя – это ключевое слово, которое будет показывать, что вы не случайный человек. Крайне желательно в скобочках имя, чтобы человек мог к вам обратиться по имени и не чувствовать неудобства при этом. Так как телефон может быть как личным, так и принадлежать организации. Иногда можно указывать и другое имя, допустим, секретарь, большой центр. Йога-центр, там секретарь сидит и на все вопросы отвечает.

Сайт. Лайфхак для Вас: обязательно у Вас на сайте должен быть сайт www.openyogaclass.com. Причем, буква О, буква Y, и буква С большими. Чтобы с первого взгляда это была не абра-кадабра длинная, а разбивалась на слова. Тогда человек, даже немного знающий английский, сразу же прочитает Open Yoga Class и запомнит. Значит, для чего вам указывать этот сайт? Вы помните, что это сайт бесплатных интернет-йога-курсов. Ну, во-первых, для того, чтобы их пропагандировать, потому что это реклама. Но на самом деле, Вы в этом заинтересованы даже больше для себя лично, и вот по какой причине. Пройдет какое-то время, Вы будете становиться преподавателем йоги, Вас будут о чем-то спрашивать. Иногда Вы будете читать лекции, проводить семинары, презентации, выступать на телевидении, радио. В общем, станете такой медийной фигурой. И все бы хорошо. Но время от времени Вам будут задавать либо идиотские вопросы, либо некорректные вопросы, либо вопросы, на которые Вы не знаете ответ. Вы же не знаете всей йоги. Я сам ее не знаю. И вот Вы будете попадать в очень затруднительное положение. Не ответить будет некрасиво, Вам задали прямой вопрос в прямом эфире, вся страна смотрит как Вы отреагируете? А Вы не знаете ответа. Это красивый для Вас уход. Вы говорите красивую фразу: «Вы знаете, это очень хороший вопрос. К сожалению, формат нашей передачи не позволяет мне его осветить так, как надо. Но у нас есть чудесные бесплатные интернет-йога-курсы, где можно от простого к сложному изучать йогу постепенно. Вот там этому вопросу уделено много внимания, там так все подробно описано. Вот, пожалуйста, туда». Все красиво, Вы раз и развернули, сохранили свое лицо, заодно и прорекламируете. В общем, благая карма. Это Ваша палочка-выручалочка. Еще раз. За 4 года Вы при всем своем желании даже наших курсов открытых не пройдете. А открытые курсы для вольных слушателей – это верхушка айсберга. А там же еще, Вы знаете, пласты закрытых идут. У Вас 40 лет жизни может уйдет там. Ну, не 40, конечно, надеюсь, поменьше, тридцать. А Вы при исполнении, все смотрят. А люди обезьяны. Они за Вашими повадками наблюдают: «А как он себя поведет? Ой, а он стушевался. А что это он уходит от ответа? А может быть, он некомпетентен? А к кому мы пойдем и будем деньги платить»? Люди в этом отношении стая товарищей. Они с виду такие все милые, белые, пушистые. А у каждого в голове калькулятор. Они Вас как рентгеном. А что ж, неохота идти просто абы к кому и там деньги свои оставлять. Неохота. Хочется только к Нобелевским лауреатам. Ну, на худой конец Махатмам с Гималаев. Уж ладно, так и быть, пойду к нему на занятия… за 50 рублей… 

Обязательно также WWW. Три лишних знака занимают место, но это уже такое лого. Мозг знает, что там дальше будет, что это сайт, а не что-то другое. Еще раз, обязательно заглавные OYC в названии сайта, чтобы получить и сразу же прочитать. Даже в личных визитках указывайте этот сайт, даже если у Вас есть личный сайт. Почему? Когда будете читать лекции, Вам будут задавать трудные вопросы, не ответить будет некрасиво, но времени отвечать тоже не будет. Тогда Вы просто будете ссылаться на сайт и говорить: «Хороший вопрос, но нет времени отвечать. Вы можете найти ответ на бесплатных интернет-йога-курсах, вот моя визитка с адресом». Лишний повод всучить кому-то свою визитку. Не навязывались, Вас спросили, вот и получили.


Следующее, что Вы должны указывать, это Ваш личный сайт. Друзья, с прошлого года в мировом масштабе поменялась политика в отношении Вас. Сейчас от Вас, от всех будет требоваться, чтобы у каждого из Вас был личный сайт. Для этого сделан соответствующий раздел, где Вы заходите, вбиваете название, и мы Вам даем этот сайт с движком на этом сайте. Вы только его заполняете, ни копейки не платите, чтобы Вы научились это делать. Опыт показал, что, как правило, студенты начинают делать сайт на четвертом курсе и не успевают. Им уже преподавать надо, им уже надо делать рекламу, а они только разбираются, как там эти все движки, PHP, MySQL работают. Поздно пить боржом тогда уже будет. Ну и еще следующее, скорее всего, еще помимо обычного сайта, у Вас у каждого будет так называемый лендинг-пейдж. Это более маленький сайтик, именно заточенный на рекламу. Но об этом немножко другая тема, сейчас об этом и говорить не будем. Но, друзья, прошу Вас, создавайте свой сайт, вот бесплатно, вот сейчас можете нажать, создать и начинайте его заполнять. Во-первых, безусловно, материалами про йоги, если Вы уж йогой занимаетесь. Во-вторых, можете там что угодно писать: про свою работу, хобби и так далее. Будете уходить, найдете другое место. Мы Вам перекинем на другое место. Собственно, это Ваша личная собственность, мы не претендуем. Но Вы должны уметь делать свой сайт. Так вот, вторым лучше указывать свой сайт. Безусловно, это я сейчас говорю в общем и целом. Потому что для каждого конкретного человека могут быть нюансы, но это уже потом и так понимается. Это, конечно, не тема этого чек-листа, это тема другого чек-листа.

Самая большая головная боль придумать имя сайта. Все обычно беспечно к этому относятся. Приведу печальный пример. Был такой сайт и сейчас есть. Называется «Хэппи Йога». Это классика нашего непрофессионализма, но об этом потом. Придумали сайт, проконсультируйтесь со старшими. Найдите соответствующий чек-лист, где-то он там должен быть. Особенно, если вы планируете в дальнейшем по всему миру ездить и преподавать йогу в разных странах. Вот это вообще предельная головная боль. Вы помните, никаких зон ру. Только дот-ком. Точка-ком, по-русски говоря. Понимаете, да? Потому что, помните, был кризис в 2000-х годах. Кризис назывался экономический дот-комом. Это стало уже, знаете, таким... Чего-нибудь дот-ком. Это у всех на слуху, особенно на Западе. Точка-ру! Еще раз, при всем моем патриотизме. Не говоря уже о других моментах, тут, к сожалению, еще... Ну, не буду сейчас я об этом. В общем, есть там проблемы. Понимаете, вот вы сделаете имя, вы раскрутите сайт, он у вас разойдется по всем поисковикам. И потом поменять имя будет практически невозможно без потери людей. То есть, чего-нибудь там поменяете, всё полетит. Вылетит из всех поисковиков, все ссылки, которые на вас ссылались, перестанут работать. Всё, конец. А обходить этот момент можно, но очень дорого и очень большая головная боль. Поэтому еще раз, на визитках должен быть ваш сайт, но особо учтите, как его назвать.

Обязательно должна быть цена занятия. Задача Вашей визитки в чем? Поразить воображение других? Нет. Надуть щеки, что вы крутой преподаватель? Нет. Сказать, что все кругом дураки, один вы все понимаете? Нет. Ваша задача, в первую очередь, зарабатывать деньги. И быть независимым. Не бывает духовной свободы без материальной свободы. Человек свободен либо везде, либо нигде. Когда начинают говорить: «Ой, деньги меня не интересуют. Пусть это так грязно, так пошло. Я вот тут собираюсь, значит, в нирвану просветлиться, умереть скоро. Я с собой на тот свет миллионы не потащу». Всегда классический ответ: «Ты, во-первых, гад, до своей смерти доживи и не оскотинься. И более того, не сиди на чужой шее. А для этого работай. Зарабатывай. Становись богатым. Делай богатых всех вокруг себя. Значит, свою страну и весь мир». Понимаете, да? Я очень жёсток в этом отношении, может быть, даже слишком жестко сейчас произношу фразы. Но гораздо ужаснее, когда кто-нибудь приезжает из Индии и начинает лечить, что не в деньгах дело, что вот, мол, где-то там и тогда. И вы просто не представляете, какое количество очень перспективных людей послушали эти сказки и отправились в Индию за просветлением. В результате нашли травку, скурились. А потом перешли на более серьезные наркотики. И сейчас их едят черви. Дауншифтинг называется. Красивое слово «дауншифтинг». Еще раз, друзья. Позволить себе дауншифтинг вы можете не раньше, чем решите свои, так сказать, эти... Поэтому стоимость должна быть. Иначе не придут, будут думать, что очень дорого. Звонить не будут. Вся последующая информация: где проходит, что проходит, где ваши социальные сети, какой ваш сайт, даже как вас зовут, - имеет смысл только после того, чему посвящена визитка и сколько это стоит. Если у человека есть такая потребность, и цена его устраивает, то только потом он узнает, как вас зовут. И только потом будет читать, куда там надо идти, кому звонить, и кто вы. Жесткая логика.

Пишите, к примеру: «Йога с нуля. От четырехсот рублей». Помните, чем меньше слов, тем лучше. Минимум слов. Если можно выкинуть лишнее слово, выкидывайте. Сейчас продается чудесная книжка. Очень рекомендую. Называется «Пиши, сокращай». Авторы там юноша и девушка, не помню, кто они. Вообще, это касается не только визиток. А как это модно у нас сейчас, копирайтеров. Очень, кстати, высокооплачиваемая вещь. Потому что учат-то всех, а вот умеет мало кто. Вот там очень подробно описаны какие-то вещи.

Адрес, места в котором проходят занятия. Крайне желательна карта, постарайтесь ее разместить. Желательно, друзья не копировать Google Map, а, вообще говоря, рисовать ее, если не от руки, то в каком-то редакторе. Причем так: Маяковая точка, то есть, точка отсчета. Это может быть метро, магазин, памятник, остановка. А потом такие выделяющиеся здания, чтобы было минимальное количество объектов. И прорисовывайте путь. Занимает очень мало места, очень, хорошо печатается. Но на это надо время потратить. Раз в день потратите карту самую простую нарисовать. Некоторые говорят: «Зачем нам карта, когда у нас у всех навигаторы с собой»? Первое. Они залезут в какую-нибудь Яндекс карту, там их не туда пошлют, потому что там тоже есть проблемы, особенно в больших старых городах. Второе. Вдруг исчезает связь и интернет, соответственно. Они тычат. А в Москве, кстати, большие проблемы с интернетом. Злые языки говорят, что там и ФСБ к этому причастно. Потому что там своя у них политика есть. Наконец, у вашего этого навигатора тупо садится батарейка. Вот тупо просто села и все. И вы ничего не видите. Поэтому, прошу вас! Карта – это половина прихода на ваше занятие. Нет ничего хуже, когда человек ходит кругами, матерится, и говорит: Да где же они гады сидят»?! А еще хуже, когда он разворачивается и уходит домой. Я сам месяц назад попал в такую же ситуацию с одним а-ля духовным центром. Я сам ходил кругами, потом плюнул и ушел. Просто они не посчитали нужным, они думают, что если ты занимаешься чем-то духовным, ты умеешь читать мысли, у тебя в голове GPS приемник. и ты как самонаводящаяся крылатая ракета, в форточку влетишь к ним туда в зал. Не ленитесь, всегда рисуйте. Потому что, когда будете рисовать, Вы сами лучше поймете, как пройти, как нарисовать. Это тяжело, сразу хочу сказать. Это затратно. Ну, а куда деваться? Не обязательно рисовать в пропорции. Потому что некоторые: «Ой, здесь вот 100 метров. А вот тут 300»! Ничего подобного! Главное, чтобы человек понял, где ему повернуть, и куда идти. Карта с указанием маяковых точек, таких, как метро. памятники, остановки. Очень желательно, если вместится. Иногда, конечно, ну никак не удается вместить, бывают такие случаи. Но если можете, это было бы просто чудесно. Не полагайтесь на смартфоны, они разряжаются, интернет не ловит, батарейка садится. Не ленитесь, рисуйте. Гигантский процент людей именно не доходит, потому что нет карты. И в гневе идут домой. У многих еще, друзья, не забывайте, пространственный кретинизм. Это такое заболевание, когда человек просто не ориентируется. Особенно, если город типа Москвы, вот с такими наворотами. Это же не линейно построенный город. Там иногда в подворотню зайдешь, и понимаешь, что ты в параллельной вселенной 18 века. Даже я здесь ходил 20 лет, никогда этого не видел, а тут вот такой.

Полезно указывать, сколько минут ходьбы, от маяковой точки, чтобы человек знал: 2 минуты, 3, 10 минут.

Крайне желательна также, если влезет надпись: «Если потерялись, звоните. Встретим». Чтобы они не стеснялись. Потому что обычно звонишь, а в ответ тебя посылают. 

Безусловно, если влезет, это социальные сети. Ваши телеграммы, скайпы, ютубы. Можно маленькими буквами. Потому что этим будут интересоваться только лишь, если заинтересовались: 
1. Темой: Йога. 
2. Стоимостью: от... 
3. Вы произвели более или менее благоприятное впечатление. 
Тогда о вас будут наводить дальнейшие справки. Если этого не было, то и никто не будет тратить время.

