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МОЯ ИСТОРИЯ, ИЛИ ПРИ 
ЧЕМ ЗДЕСЬ BRANDHERO

Первоначально я занимался разными бизнесами: интернет-ма-
газин, точка проката велосипедов, агентство недвижимости, кон-
сультант по  маркетингу. Это приносило деньги, но  я  хотел созда-
вать что-то стоящее и реализовать себя на полную. 

В 2013 году была создана веб-студия WebFace. Я  был хорош 
в маркетинге и копирайтинге, а друг — в  IT и программировании. 
Через год я  осознал, что  моя компетенция позволяет превратить 
веб-студию в маркетинговое агентство. Мы с командой начали раз-
рабатывать свои штуки по маркетингу и IT. Делали клиентов успеш-
ней, кто-то становился лидером в своем городе и даже стране.

Но снова что-то не то.
Я зарабатывал деньги и пришел к выводу, что перестал ловить 

кайф. В  сердце уже нет того огня, хотя наше агентство внедряло 
авторские инновационные разработки в  маркетинге и  IT и  заняло 
свою нишу на рынке.

В середине 2016 года я  почувствовал, что  бизнес ради денег 
не  зажигает мое сердце. Мне хотелось запускать значимые проек-
ты и создавать продукты, которые меняют мир к лучшему. Работать 
с  такими клиентами, для которых бизнес  — больше, чем деньги. 
Ведь бизнес  — это больше половины жизни. Дальше так продол-
жаться не могло, и остро встали вопросы: «Что дальше?», «Для чего 
все это?», «Что кроме денег?»

Многие клиенты меня не  поддержали. Я  распрощался с  90% 
из  них и  на  10 месяцев вышел из  бизнеса. Путешествовал по  ме-
стам силы, заново изучал себя, раскрывал свои таланты и смыслы. 
Увидел себя в  прошлых жизнях и  осознал свои возможности. На-
чал открывать древние знания о  мироустройстве и  возможностях 
человека. Стал целостным и сформировал свою философию жизни 
без гуру и духовных учений, где только ты являешься творцом или 
палачом своей жизни. 

Я захотел вкладывать в  мир свою душу. Менять жизнь людей 
к лучшему. Оставить след.
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Но я пришел к тому, что просто зарабатываю деньги. Да, помо-
гаю клиентам становиться успешней, но  меня это перестало воо-
душевлять. Я  осознал, что  мой бизнес  — это в  первую очередь я, 
который использует свои таланты и  занимается любимым делом, 
вкладывает частичку себя в  продукт, а  с  помощью этого продукта 
выстраивает отношения с клиентом.

Если этот продукт качественный и ценный, он улучшает жизнь 
моих клиентов. Если я  строю любимое дело на  своих ценностях 
и  авторской позиции, закладываю в  него некую более высокую 
цель и миссию, чем просто зарабатывать деньги, это начинает меня 
вдохновлять.

Я решил, что  хочу использовать свои сильные стороны, на-
выки и  таланты в  творчестве, маркетинге, спорте и  эзотери-
ке, использовать успешный опыт клиентов нашего маркетингового 
агентства WebFace и  опыт лучших маркетологов и  бунтарей-нова-
торов мира, чтобы помогать мастерам, специалистам, предприни-
мателям, которые горят своим делом. Которые хотят создавать цен-
ностные продукты и бренды на своей индивидуальности. Которые 
хотят обрести больше смысла, радости, свободы и процветания, де-
лая мир лучше.

Так появилась система BRANDHERO: создание уникальных цен-
ностных продуктов и  созидательных брендов на  любимом деле, 
онлайн-школа по маркетингу и созидательному брендингу BRANDHERO 
SCHOOL. 

Теперь хочу поделиться с  вами технологией, где впервые 
на рынке объединены в одну систему маркетинг, творчество, инно-
вации и духовные принципы.
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8 BRANDHERO: ОСТАВИТЬ СЛЕД

ЧЕТЫРЕ ТИПА БИЗНЕСМЕНОВ. 
КТО ВЫ?

Условно можно выделить четыре типа бизнесменов. Уверен, вы 
найдете и себя. 

1. Нытик — бизнесмен, который плачет и жалуется на нехватку 
клиентов, прибыли, ресурсов. Мало продаж, виноват президент, пра-
вительство, курс доллара, конкуренты. Ах уж этот кризис, собака! Все 
рекламщики — негодяи, доят меня. Вообще, я очень умный, но день-
гами не пахнет. 

2. Барыга — плохой парень, не боится идти против системы. День-
ги решают всё. Его система  — купил дешевле, продал дороже. Какой 
сервис? Какой маркетинг? Ужал персонал, прессанул поставщиков  — 
всё, в шоколаде. Как правило, доверяет только себе. Контролирует все. 

3. Романтик  — занимается бизнесом для души. Просто есть 
деньги, почему бы не  создать бизнес? Он  сливается с  бизнесом, 
в нем же растет и познает мир. Когда общается с клиентами, созда-
ется впечатление, что он медитирует. Работает для себя и в удоволь-
ствие. Деньги не на первом месте. 

4. Воин — Илья Муромец бизнеса. Для него бизнес — это стиль 
жизни и развитие. Не жует сопли, ломает кризис и стирает в поро-
шок. Попадает в яму и дерется со Змеем Горынычем. Постоянно со-
вершенствуется и пашет как папа Карло. Меняет и улучшает окру-
жающую реальность, а не плывет по течению. Оставляет след после 
себя и своего бизнеса. Уважает себя и других. 

Теперь честно признайтесь себе, кто вы. Вы можете совмещать 
в  себе несколько персонажей. Большинство из  нас играет какие-
то роли, часто не  свои. Ваша задача понять, кто вы, что  вы делае-
те и для чего. 

Наш персонаж — воин, Илья Муромец. Человек, который отно-
сится к той редкой категории людей, для которых бизнес — больше 
чем деньги. Деньги важны, но не первичны. Он следует своему пути 
и  своему сердцу, но  в  то  же время служит людям. Он  верен себе 
и своим принципам. Он чувствует, что пришел сюда сделать что-то 
важное, чем он будет гордиться. Он творец, а не потребитель. 
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СКИДКИ, СПЛЕТНИ, КОНКУРЕНТЫ

Зачастую мы не хотим создавать и напрягаться. Хотим больше 
потреблять. Потреблять новые «шмотки», технику, зависать в  соц-
сетях и изображать себя другими. Потребление перешло в музыку, 
кино, бизнес. Смотрим на других, переводим, повторяем, слизыва-
ем. Воплощаем чужие мечты. Цитируем «ящик». Бежим за  стадом. 
Так безопасней. Индивидуальностей и личностей почти нет. 

Вадим Зеланд хорошо подметил: «Еще недавно примером для 
подражания были покорители новых вершин, строители новой 
жизни, энтузиасты своего дела  — создатели. А  сейчас стандарт-
ный образец для подражания  — потребитель, который может 
себе позволить то, чего другие не могут. Настоящие люди куда-то 
исчезли. Их место заняли системные функционеры, менеджеры, чле-
ны соцсетей, звезды ютуба и поп-звезды...» 

Правда, задевает за  живое?  А  стоит всего лишь остановиться 
и осознать, зачем я делаю то, что делаю. Для себя или для того, что-
бы произвести впечатление? Что я  хочу: просто быть в  массе или 
следовать голосу сердца? Только потреблять и  реализовывать чу-
жие цели или создавать свою жизнь самостоятельно?

У нас создается иллюзия безопасности, когда идем протоп-
танным путем. Это чужой путь, но  вы  же хотите достигать свои 
цели? Нам страшно ошибиться. Проще продавать аналогичный то-
вар или услугу — зато это уже работает. 

Я не говорю о том, чтобы придумать «шедевр», который никому 
не нужен. Предлагаю вам создать свой рынок внутри уже существу-
ющего. Когда вы создаете свой продукт, вы — творец, а не потреби-
тель. Вы задаете тон и сценарий игры без конкуренции. 

Нам внушили, что  нужно выгрызать кусок пирога на  рынке, 
что низкие цены — это то, что действительно важно для клиента. 

Нет смысла настраивать «директ», когда вы не понимаете своего 
клиента и что вы продаете. Мы проконсультировали 200 видов биз-
несов, и 99% предпринимателей не понимают, что они на самом деле 
продают. Это фатальная ошибка. Все остальное уже не  будет иметь 
значения. Креативная реклама, модный сайт, обученные продавцы 
будут транслировать ложные ценности и потребности клиента. 
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Товар или услуга воспринимается в прямом смысле слова. Если 
я устанавливаю крышу, значит, занимаюсь установкой, если постав-
ляю чай  — то  это продажа чая. Вы знаете, что  человек покупает 
не товар или услугу и не их свойства, а что стоит за ними. Если од-
ним словом, то  он покупает счастье. Для одного  — решение кон-
кретной проблемы, для другого — чувство уюта, комфорта, значи-
мости и т. д. Детальней мы об этом поговорим в следующих главах. 

Девять из десяти бизнесов на рынке Украины конкурируют це-
нами. Самое интересное, ведь каждый  знает, что  это губительная 
стратегия. Я  могу поставить сегодня 35% скидки, а  завтра конку-
рент поставит 37%. 

Наблюдая за  топовыми туристическими компаниями, я  заме-
чаю, что  они буквально каждую минуту  меняют свои цены. Такое 
ощущение, что  они не  могут создать дополнительную ценность, 
кроме того, чтобы скидывать цену. И это делают монополисты. 

Зачем заниматься делом, если вы не  в  состоянии предложить 
клиенту ничего, кроме цены? 

Помните, что клиент приходит на ваш продукт. Нет смысла впа-
ривать ему что-то и поливать грязью конкурентов. Наоборот, с кон-
курентами можно и нужно дружить, создавать альянсы. Денег хва-
тит на всех. 

Мы привыкли равняться на  международные корпорации. Пи-
шутся книги, в которых рассказывается о стратегиях успеха на лич-
ных примерах. Помните, звезды потому и  звезды, что  пошли 
своим путем. Это личности и творцы, а не подражатели и потреби-
тели. Чужим путем тяжело достичь своих целей. Идти всегда доль-
ше, а в конце не будет удовлетворения. 

И книга, которую вы сейчас читаете, всего лишь еще один 
взгляд на  бизнес. Учитывайте чужой опыт, но  развивайтесь сами, 
учитесь на  своих ошибках. Кто знает, может, вы найдете дорогу 
к истине в два раза короче, когда позволите себе идти по велению 
своего сердца. 
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ОЧЕРЕДНОЙ БИЗНЕС, ИЛИ 
ЗАЧЕМ Я ЭТИМ ЗАНИМАЮСЬ

У меня есть дом, машина, мешок «капусты», а теперь я начинаю 
жить... 

На первом этапе сотрудничества с предпринимателем мы ино-
гда задаем ему четыре личных вопроса. 

1. Зачем вам бизнес?
Он говорит: «Я просто хочу отдыхать, проводить больше време-

ни со своими детьми, заниматься хобби, реализовать себя». 
Бизнес оказался инструментом достижения совсем других це-

лей, и это не деньги. В большинстве случаев предприниматели соз-
дают бизнес и гонятся за прибылями. Им часто не хватает времени, 
и  они мало уделяют внимания своим детям, редко путешествуют. 
Бизнес их засасывает и засасывает. 

2. Сколько стоит ваша цель?
Тогда мы  задаем следующий вопрос: «Сколько стоит ваша 

цель?» Ответ нашего клиента: «Я хочу зарабатывать 50 000 долла-
ров в  месяц. Это позволит мне содержать семью, путешествовать, 
наслаждаться жизнью, помогать родителям». 

50 000 долларов  — это ориентир на  пути к  цели, чистая при-
быль, которую хотите получить именно вы. Исходя из этого вы вы-
страиваете свою стратегию бизнеса. 

3. Как достичь своей цели?
Теперь вы начинаете понимать, что хотите получать 50 000 долла-

ров в месяц как бизнесмен. Понятно, что есть совокупные операци-
онные затраты, зарплаты сотрудников. Вы разрабатываете стратегию 
и план: «Мне нужно привлекать 15 клиентов в день, запустить рекла-
му, столько-то нужно партнеров, такой-то отдел продаж». И так далее. 

Выстраивайте концепцию своего бизнеса исходя из своей лич-
ной цели, а не цели получить бизнес с 1 000 000 долларов. 

4. Что потом?
И последний вопрос: когда у вас уже есть успешный бизнес, вы 

достигли своей цели — что потом? Какая цель появится после того, 
как вы ее достигли?
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Некоторые начинают думать: «В детстве я  любил рисовать, 
петь». И начинают реализовывать эти цели. Либо занимаются меце-
натством, благотворительностью, спонсорством. 

Парадокс в том, что мы начинаем заниматься любимым делом 
после того, как  получили то, что  считали важным: дом, машина, 
квартира, бизнес, семья. Любимое дело — это что-то воздушное, 
и оно где-то там, а пока мне нужно заниматься «делом» — зараба-
тывать деньги. Мы вбили себе в голову, что хобби — это так, для 
души. Это не серьезно, на этом много не заработаешь. 

Однако успешные империи строятся как раз на любимом деле, 
где есть страсть и посыл души. Мы готовы разменивать то, что лю-
бим и что лучше всего получается, на атрибуты статуса. Равняемся 
на тех, кто достиг своего, и хотим повторить их опыт. Но они оттого 
и стали лучшими, что пошли своим путем, а не чужим. 

Рис. 1. «Я — ПРОДУКТ — КЛИЕНТЫ — МИР»

Продукт

Клиенты Мир

Я
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Заниматься своим делом  — это не  зарабатывать деньги. 
Ты занимаешься им, потому что не можешь без него. Это часть 
тебя и  твоего пути. Деньги  — это только атрибут и  даже не  сред-
ство, не говоря уже о цели. Они всегда идут рядом с любимым де-
лом, если их не вожделеть и не превращать в хозяина. 

Бизнес начинается с  вас, с  собственника, где вы реализуете 
себя через то, что  любите и  в  чем больше всего разбираетесь. Вы 
создаете продукт своей души и  мозга и  делитесь им с  клиентами, 
улучшая их жизнь и меняя мир к лучшему. Следствие этого — зара-
батывание денег. 

Бизнес — это не просто зарабатывание денег, это стиль жиз-
ни, свобода. Хотя для многих бизнес — это никак не свобода. Зараба-
тывают большие деньги, а по факту чувствуют себя несчастливыми. 
В какой-то момент мы понимаем, что нам хочется чего-то больше-
го. Кому-то хочется признания, хочется помогать людям, чтобы чув-
ствовать себя нужным в этом мире, а кто-то просто жаждет власти. 

Ответьте себе на вопрос: «Что зажигает мое сердце, какой вид 
деятельности? Что вдохновляет меня, несмотря на деньги? Что сде-
лает мою жизнь радостной и счастливой?»

Когда люди создают бизнес, предлагают какой-то товар или ус-
лугу, они не  задают себе этот вопрос и  не  рассказывают другим, 
почему этим занимаются. Клиентам в  какой-то момент станет ин-
тересно, почему вы занимаетесь своим делом. Они захотят узнать 
о компании, продукте, личности, которая представляет этот бизнес. 
Они почитают об истории вашей компании, потому что история мо-
жет о многом рассказать. 

Слишком много философии? Ценностный продукт  — это про-
дукт со смыслом. 

Большое заблуждение думать, что  если я  просто купил товар 
в Китае и я его продаю, то это считается продуктом. 

Товар, где нет ваших мозгов, дополнительной ценности, ваше-
го вклада, души  — это просто очередной бизнес-фастфуд, кото-
рый натирает глаза и остается посредственностью.

Конкуренция по цене тому подтверждение. 
Вы барыга или создатель? Вы просто перепродаете и втюхивае-

те или вы создаете продукты, которыми хочется гордиться? 
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МЕНЯЕМ ФОКУС С «Я» НА «ВЫ»

Клиент — не доллар, клиент вам друг... 

Что вы видите в  своем клиенте: 10, 200, 1000-долларовую ку-
пюру или нечто большее? Ситуация в ресторане: «Опа, “сотка гри-
вен” пришел. Присаживайтесь, что желаете: кофе или чай?» Конеч-
но, ваш персонал так не говорит вслух, но про себя — кто знает?

В последнее время стало подташнивать от отношения к людям 
как к «баблу». Предприниматель помешан на эго-цели типа увели-
чить продажи на  «2,5 км» или «скупить лидов оптом». Ах, да, про 
конверсию забыл... 

Почему не стоит цель улучшить сервис, отношение к клиентам? 
Сделать полезней продукт, придать больше смысла бизнесу. Разви-
вать рынок и вносить свой вклад в мир. 

Сайты компаний и уста продавцов пестрят качественными при-
лагательными и  расхваливанием себя во  все стороны, сплошное 
«мыканье» и «яканье». 

Клиент — не «бабло» или «лид», это человек в первую очередь. 
И бизнес — это про отношения. Если вы относитесь к своему кли-
енту как  к  зеленой бумажке  и  покупаете их оптом  за  100 гривен, 
то не удивляйтесь, почему у вас мало клиентов и почему они ухо-
дят от вас. 

Один из  стереотипов рынка  — считать свой труд по  часам, 
рассказывать, как  тяжело это дается. Клиенту безразлично, сколь-
ко времени и  сил вы тратите на  создание и  продвижение своего 
продукта, какие большие зарплаты вы платите своим сотрудникам 
и сколько у вас конкурентов. Их интересуют только они сами в пер-
вую очередь. Поэтому когда вы ведете переговоры или жалуетесь, 
как  много конкурентов, какой сейчас кризис, это никому не  инте-
ресно. Если ценность вашего продукта превышает вашу стоимость, 
то человек будет готов за это заплатить. 

Как насчет больного эго? Собственник, маркетолог, дизайнер 
относится к тому, что он делает, как к высшему пилотажу. Это какая-
то гениальная задумка. И вот эту гениальную задумку должны оце-
нить и принять все клиенты. 
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На самом деле зачастую то, что  вам нравится, не  нравит-
ся вашим клиентам. В то, во что вы верили, не верят ваши клиен-
ты. То, что  вы разделяете, не  разделяют ваши клиенты. Считать, 
что ключевым элементом успеха вашей компании является крутой 
офис в  центре и  стильные визитки, а  не  обслуживание, эксперт-
ность, сотрудники — заблуждение. 

Клиент хочет платить именно за  ценность, и  он  остается ло-
яльным только до тех пор, пока взаимообмен с продавцом кажется 
ему справедливым. Человек никогда не  заплатит за  продукт, если 
будет чувствовать, что  он  не  выигрывает. Зачастую, когда прода-
вец  заключает сделку, он думает:  «Класс! Я  впихнул, продавил, ка-
кой я молодец!» На самом деле клиент не дурак. Если он совершил 
покупку, значит, посчитал, что это для него ценно. 

Удовлетворение потребителя — это единственный способ уве-
личить долгосрочную прибыль. Когда вы не инвестируете в посто-
янных клиентов, а  постоянно увеличиваете список новых клиен-
тов — это очередная ошибка. Мы все больше и больше хотим новых 
клиентов, их становится много, а персонал и ресурсы не успевают 
обслуживать на должном уровне этот поток. Вы «забиваете» на ста-
рых клиентов, которые вам постоянно приносят деньги. И в то же 
время вы не  успеваете качественно обслужить новых клиентов. 
Ваш бизнес просто рассыпается. 

Сердце любого бизнеса  — это клиент и  продукт. Вы должны 
рассматривать бизнес, рекламу, продукт с  точки зрения клиента. 
Надо поставить себя на его место, залезть в его голову и душу. Соз-
давайте продукт, который улучшает жизнь ваших клиентов, и  вам 
не придется продавать. 

Вдумайтесь и  осознайте, кто для вас клиент: «денежное мясо» 
или друг. Относясь к  клиентам как к друзьям, вы создаете домаш-
нюю атмосферу и  приобретаете лояльность, которую не  купить 
скидкой и конфетой. Поэтому больше инвестируйте в клиентов. 

Бизнес — это про отношения, где клиент является центральной 
фигурой. Проверьте, не  забыла ли ваша уборщица протереть WC 
час назад. Это мелочь, которая убивает ваш бизнес. Как вы держите 
свое слово и выполняете обещания? Как быстро и заинтересован-
но разруливаете проблемные ситуации? Искренни ли вы? 
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