
«Настольная книга 
успеха в Инстаграм»

• настройке и подключению рекламного кабинета 
FaceBook;


• созданию лид-формы (небольшой страницы) на Tilda;


• запуску таргетированной рекламной кампании;


• созданию эффективного лид-магнита;


• разработке анкетирования в Google Forms;


• созданию рекламного макета (креатива) для таргета;


• продажам в переписке и по телефону.

Книга успеха состоит из 7 пошаговых гайдов по:

ОБЯЗАТЕЛЬНО ЧИТАТЬ С КОМПЬЮТЕРА



Почему офигенные специалисты не зарабатывают такие же 
хорошие деньги, оказывая свои услуги?

1 3
2 4

Я попытался разобраться в этом вопросе и выделил главные проблемы, которые лежат 
в основе 90% историй «антиуспеха».


Хочется помогать, но некому. Много разрозненной 
информации, которая не 
сложилась в одну картинку.

Опускаются руки, потому что 
нужно сделать слишком 
много всего.

Синдром самозванца. Боязнь 
продаж. Неуверенность в своем 
профессионализме. Страх 
личного контакта с клиентом. 

И всё для этого есть у человека. И знания, и 
личный опыт и, самое главное, реальная 
возможность быть полезным окружающим. Но 
где найти и взять тех, кому нужна помощь — 
непонятно! Проблема.

И вроде шапку профиля сделали, и визуал 
подтянули, даже посты начали писать будто 
бы правильно, а продажи как были на нуле, 
так и остались. Проблема.

Настройки сервисов, запуск трафика, воронки 
продаж, сайты, аналитика. В голове всплывает 
мысль: «Лучше даже не пытаться, у меня нет 
шансов в этом разобраться». Проблема.

Я объединил всех тараканов в голове в один 
пункт, чтобы не расписывать каждый из них. 
Думаю, что все прекрасно понимают, о чем я 
говорю. D
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Много проблем. Много специалистов. Слишком много информации.

Из-за этого люди не видят простые связки, которые гарантированно дают результат.

Простые настолько, что с их помощью 
можно продавать, даже если у вас не 
загружено ни одного поста в Инстаграм. Я, 
конечно, утрирую, результаты будут сильно 
хуже. Но они все равно будут!


Если вы хороший специалист. Если вы 
любите людей и по-настоящему готовы 
помочь им решить их проблемы. Что ж, у 
меня для вас хорошие новости. В этом 
гайде есть всё, чтобы вы получали за это 
самый лучший эквивалент их 
благодарности — деньги, заработанные 
вашей честной работой. 

 



Пора приступать.



Я верю в каждого из вас,

Дмитрий Щукин.

Ваша информация и забота о клиенте 
— это всё, что нужно. Люди понимают, 
где шоколад, а где — , поэтому хорошей 
конфете не нужна пёстрая обёртка. Даже 
самая навороченная воронка не сможет 
долго продавать пустышку.
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Чтобы зарабатывать хорошие деньги не нужны 
сложные воронки продаж, так же как и не нужны 
навороченные сайты, системы автоматизации, 
интеграции, сквозная аналитика, чат-боты, e-mail 
рассылки, CRM-системы, пиксели, трекеры, плагины.



Чтобы зарабатывать больше, чем хорошие 
деньги — нужны! 



Для быстрого старта нужен лишь один человек — вы 
сами. Этот гайд — инструкция, которая поможет вам 
сделать абсолютно всё самостоятельно. Он не 
просто подробный. Он исчерпывающий!



Связка, которой я вас научу, основана на 
личном контакте с клиентом. По сути, это прямая 
продажа через переписку и небольшую 
10-минутную консультацию. Если вы привыкли 
работать с людьми, для вас это будет чистый кайф. 
Если вы немного побаиваетесь идти на контакт — не 
переживайте. Я расскажу, как общаться легко и 
непринужденно.



Чтобы привлечь клиента, нужно его чем-то 
заинтересовать. Для этого мы делаем 
качественный, проработанный и, самое главное, 
полезный лид-магнит. Это называется «этичная 
взятка» — бесплатный, но очень ценный продукт.

Взятку клиентам мы будем давать через 
таргетированную рекламу Facebook. Для этого мы 
создадим рекламный кабинет, подключим наш 
Инстаграм и запустим эффективную рекламную 
кампанию на нашу целевую аудиторию.



Затем нужна площадка, где мы будем собирать 
контакты клиентов. Это называется «посадочная 
страница»: место, где люди оставляют нам свои 
имена и телефоны в обмен на «этичную взятку».



После получения телефона, мы отправляем клиенту 
в мессенджер бесплатный материал, который ему так 
нужен от нас.



Вы в мессенджере клиента — так же близко к 
нему, как и друзья, коллеги или одноклассники. И 
пишете ему тоже вы — не бот, а живой человек, 
который планирует нанести непоправимую пользу. 
Начинается продажа в переписке. 



Теперь главная задача — отфильтровать всех, 
кому не интересны наши услуги. Для этого мы 
создаём анкету с вопросами. Клиент ответит на них, а 
взамен получит от вас небольшую бесплатную 
консультацию.
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Только те, кому действительно важно решить 
свою проблему, заполнят анкету и ответят вам. 
Так остаются самые теплые контакты, которые 
действительно хотят пообщаться с вами, как 
специалистом.



Ну а дальше, друзья, раздаётся звонок, клиент у вас 
на телефонном проводе — это один из самых 
высоко-конверсионных каналов связи. Больше 
продаж можно сделать только при личной встрече.



Человек разговаривает с вами. Он сам этого захотел. 
Честно помогите решить ему всего 1 проблему 
бесплатно и предложите стать его тренером, коучем, 
наставником, консультантом, помощником — 
больше, чем на 15 минут уже за деньги.



Вы пообщались. Вы доказали свой 
профессионализм. Вы проявили заботу о человеке и 
невероятный клиенто-ориентированный подход. Вы 
покорили его. Озвучили стоимость своих услуг и 
получили его согласие. Вы заработали свои деньги.



Я поздравляю и горжусь вами. Вы сделали все шаги, 
описанные в этом гайде и получили результат. 

Ваша задача — помочь как можно большему 
количеству людей и получить максимальное 
удовольствия от работы. Потому что теперь вы 
можете концентрироваться на клиентах, а не на том, 
как их найти. 



Прочитайте это ещё раз и поверьте в себя — все 
эти шаги реально сделать за неделю. Осталось 
только воплотить инструкцию в жизнь. Так что 
соберитесь с силами и давайте начинать!



Готовы? Тогда поехали!
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Настройка рекламного кабинета FaceBook и подключение к 
нему Инстаграм аккаунта.


1

3
2

4
Почему именно таргет? Все просто. Потому что вы можете это контролировать. Это 
системно, это предсказуемо, это стабильно.


Э Т А П  1


Если вам будет приходить слишком много 
заявок, так много, что вы не сможете 
физически их все обработать, вы просто 
уменьшите рекламный бюджет или вовсе 
скажете: “У меня есть клиенты на месяц 
вперед, отключаю рекламу”.

Реклама у блогеров — это хаос. Точка. И 
она зависит от качества вашей страницы. 
Лучше страница — больше конверсия. Хуже — 
меньше, или вообще ноль. Реклама у 
блогеров не подходит всем специалистам. 
Таргетированная реклама подходит всем без 
исключения.

Для того, чтобы привлекать клиентов, им 
даже не обязательно заходить к вам на 
страницу, что снимает миллион головной 
боли о том, как она выглядит и оформлена.

Модель “запусков” в Инстаграм — это 
страшно. Вам нужно долгое время 
вкладывать деньги в страницу, накапливать 
аудиторию, ничего не продавать, в надежде, 
что во время запуска продаж вы отобьете свои 
деньги и сможете их приумножить. К тому же 
это всегда подразумевает большое 
количество людей, которые сваливаются на 
вас за 1 раз. Опять же, это не всем подходит.


Настало время перестать повторять за 
блогерами, которые 1 из 100 пользуются 
таргетированной рекламой, и начать строить 
стабильные бизнес процессы. Вы не блогеры. 
Вы специалисты!



Приступим.
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Создаём новую 
страницу в FaceBook
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Выбираем “Компания или бренд”

и нажимает на кнопку “Начать”
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Назовите страницу

вашим именем или названием 
вашей компании, после чего 
выберите категорию. В моем 
случае — это “Образование”.
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#3



Можете сразу оформить страницу красиво.

Загрузить фотографию, добавить описание, а можете пропустить и 
сделать это потом. Это не обязательный шаг.
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В правом верхнем углу

вашей новоиспеченной страницы нажимаем на кнопку “Настройки” 
и сейчас будем привязывать Инстаграм аккаунт.
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В списке выбираем “Instagram”
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Нажимаем на кнопку 
“Подключить аккаунт”
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Вбиваем никнейм 
и пароль
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Вуаля!

Инстаграм подключен 
к странице FaceBook,

но пока только с одной стороны. 
Теперь нам надо, наоборот, 
привязать страницу FaceBook внутри 
самого Инстаграм. 
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Что для Android, что для 
iOS алгоритм действий 
одинаковый.

В правом верхнем углу нажимаем на 
значок “три полосочки”
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Далее “Настройки”
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Выбираем “Аккаунт”
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Переходим в пункт 
“Связанные аккаунты”
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И видим наш “FaceBook”.

Только по умолчанию он связан с вашим 
аккаунтом, а нам нужно привязать к 
Инстаграм только что созданную бизнес 
страницу. Этим и займемся!

Нажимаем на это меню.
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Он спросит “Хотим ли мы 
репосты на FaceBook?”,

мы говорим “Не сейчас, дорогой! У меня 
есть дела поважней!”
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Нажимаем на “Поделиться” 
— профиль FaceBook
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И он нам предложит 
выбрать страницы.

Сейчас вы увидите вашу бизнес страницу 
FaceBook. Выбирайте её и хлопайте в ладоши! 
Только что вы связали Инстаграм и FaceBook 
узами брака, любви и согласия!

Они неразлучны! Ура!
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Осталось переключить ваш 
аккаунт на “Бизнес профиль”.

Если вы это еще не сделали, то заходим на 
главную страницу нашего аккаунта и нажимаем 
на кнопку “Редактировать профиль”.
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Внизу мы видим предложение на 
миллион — “Переключиться на 
профессиональный аккаунт”.

Это нам и нужно! Поехали!

#19



Выбираем “Бизнес”.

Oh, yes, baby! Let’t talk about business!
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#20



Нажимаем “Продолжить"
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Выбираем нашу 
сферу деятельности.
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#22



В моем случае —

это “Образование”.

Так же, как и с бизнес страницей FaceBook.
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Спрашиваешь? Конечно!

Мы тут ради этого и собрались.
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Оставляем только почту, 
чтобы с вами могли связаться.

Либо если вы бизнес, то укажите ваш телефон и 
адрес компании. На ваше усмотрение.
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Связываем еще раз

ваш аккаунт со страницей FaceBook, 
которую вы создали.
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Готово!

Поздравляю, вы прекрасны!
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Создаём сильный лид-магнит. 
Чтобы сделать полезный лид-магнит, он должен решать конкретную проблему! 

Э Т А П  2

Обещание поделиться «секретом 
успешного бизнеса» — это не 
лид-магнит. Ваша задача не просто 
заговаривать зубы — а реально дать клиенту 
серьезный объем полезной информации, 
которая поможет ему. Потому что самое 
страшное зло в онлайн бизнесе — это 
сделать бесполезный бесплатный продукт. 



Многие до сих пор рассуждают так: «Не, ну 
раз бесплатный, чо я тут стараться для него 
буду, пускай заплатит, тогда и сделаю 
нормально!».



Это фатальная ошибка!



Лид-магнит — это пуля, которая должна 
снести голову: пробудить эмоции, заставить 
человека хотеть ЕЩЁ! 


Для этого вы должны попасть в самую 
цель — найти ту занозу, которая его 
беспокоит. Клиент должен увидеть, что вы 
понимаете его и можете избавить от этой 
боли. 



А теперь к делу.



Дальше тебя ждёт 8 шагов по созданию 
лид-магнита, который действительно 
будет притягивать клиентов! Перехожу 
на “ты”, чтобы лучше заходило в мозг.
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Обозначь, какую проблему решает 
лид-магнит.


Например, как сделать так, чтобы ребёнок 
после школы сам захотел рассказать, как у 
него дела? Или какие 5 компонентов 
необходимо проработать в первую очередь 
для построения успешного личного бренда? У 
людей есть проблема, у тебя есть решение —  
вот и вся магия!

Покажи результат, о котором мечтает 
клиент.


Счастливая семья за воскресным завтраком 
или фриланс на Бали, а не серый стол в 
поганом офисе — человек должен 
прочувствовать это внутри. Нарисовать 
картинку и захотеть её. Это как резко 
вспомнить, что в холодильнике на самой 
дальней полке запрятано мороженко, о 
котором вы забыли. Связь: образ — 
желание.

Говори конкретнее.


Не грузи читателя тонной не применимой в 
жизни информации. Человек должен 
получить чёткое решение одного вопроса, а 
не размазанную на 50 страниц теорию и ля-ля 
тополя. На потребление лид-магнита в 
формате PDF не должно уходить больше 
10-15 минут, видео — 30. 

Не обманывай.


Если ты в действительности не 
маг-волшебник и не знаешь, как привлечь 
миллион клиентов в бизнес клиента, не 
потратив ни единой копейки – не обещай 
этого. 

Пробуди эмоции.


Я видел лид-магниты, которые кроме скуки и 
разочарования не вызывали ничего другого. 
Не повторяй за блогерами, не копируй 
информацию из статей в открытом доступе и 
не делай очередной красивый, но 
бесполезный “чек-лист”.

Нарисуй карту.


Покажи человеку, что путь от проблемы до 
решения есть – и он не такой уж тернистый. 
Что из девушки, которая тратит тонны рублей 
на шоппинг, но выглядит безвкусно, легко 
можно превратиться в стильную красотку, 
которая ещё и экономит деньги.
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Заслужи доверие.


Дай читателю понять, что ты реально 
справишься с проблемой.  Расскажи, сколько 
спас семей от разводов, если психолог, или 
сколько дел выиграл в суде, если юрист. Гордо 
продемонстрируй свои кейсы, покажи отзывы 
довольных клиентов. 

Покажи, что внутри.


Лид-магнит не должен до конца раскрывать, 
как решить проблему – он должен завлекать 
во что-то большее. Например, на личную 
консультацию, что нам и нужно, или как 
логическое продолжение — платный курс. Как 
вариант, в лид-магните расскажи, какие 20 
ошибок в позировании допускают 
большинство девушек, и плавно подведи к 
покупке курса по раскрепощению на камеру.

Теперь ты понимаешь, что должно быть 
внутри твоего чек-листа или гайда.


Информация, которую ты дашь — должна 
быть минимум на 90 из 100. Почему не на 
100? Потому что 100 не бывает. Всегда есть 
к чему стремиться и что улучшать.



Переходим к самому созданию.



Вот серьезно, всё что вам нужно — это ваша 
информация. Просто мы, перфекционисты, 
хотим, чтобы все было красиво. Но ни один 
красивый фантик не поможет, если 
информация . 



Но я уверен, что у вас с этим нет проблем, и 
именно поэтому она достойна красивого 
дизайна. Приступим, давайте 
зарегистрируемся!

Самый верный способ сделать 
шикарный лид-магнит 
самостоятельно, без услуг 
дизайнера — это на сайте Canva. 
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Прямо на главном экране 
после регистрации 
выбирайте категорию 
“Презентация”.



Ох, что вас сейчас ждет!
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Сотни и сотни уже 
готовых шаблонов 
презентаций на любой 
вкус, цвет и тематику. 
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Просто глаза разбегаются. Посмотрите 
штук 10-20 разных и выберите тот шаблон, 
который подходит вам больше всего. 



С точки зрения структуры и стилистики. На 
ваш вкус.

#3
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Вы просто берете и 
меняете текст на ваш. 
Можете удалить лишние слайды, элементы, 
фигуры или добавить свои. Это очень 
просто. И гениально одновременно!
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После того, как 
закончите трудиться над 
вашим лид-магнитом
и создадите шедевр, за который ни одному 
человеку на планете не будет стыдно, вы 
можете его сохранить в правом верхнем 
углу, нажав на кнопку “скачать”, и радовать 
им ваших будущих клиентов.
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Делаем посадочную страницу с лид-формой для сбора заявок.
Э Т А П  3

Для того, чтобы привлекать клиентов через лид-магнит не нужен 
навороченный сайт. По сути все что нам нужно, это 2 экрана.



Красивая обложка с описанием того, что получит клиент и форма 
для сбора данных клиента. В нашем случае это Имя, Телефон и 
предпочтительный мессенджер (WhatsApp или Telegram), куда мы 
отправим бесплатный продукт.



На все это уйдет не больше 30 минут.



Приступаем к созданию 
нашей лид-формы для 
захвата данных клиентов в 
обмен на наш лид-магнит.
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Заполняем форму 
регистрации
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Придумываем 
название для 
нашего сайта

D
M

I
T

R
Y

 
S

H
U

K
I

N

#3



Не долго думая, сразу 
же создаем страницу.
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Я покажу вам все, что для этого нужно, 
никаких лишних настроек и функций. 
Четко одна конкретная задача.

#4



Тильда предлагает нам 
выбрать из готовых 
шаблонов. 
Так мы и сделаем. Изучать дизайн и 
работу с платформой будем позже. 
Наша задача — максимально 
безболезненно сделать лид-форму и 
запустить трафик. Причем она будет 
шикарная. 



Выбираем из категорий шаблонов 
— “Анкета”
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Пролистываем 
чуть ниже
и выбираем шаблон “Application form 
fot the vacancy”. Не переживайте, что 
она будет на английском, мы это 
очень быстро исправим. 



Сам функционал сайта остается на 
русском языке. Никаких проблем.
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Шаблон загружен. 
Теперь мы его персонализируем под 
себя.



В левом верхнем углу главного экрана 
сайта нажимаем на кнопку “Контент”.
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Открывается меню для 
редактирования и мы 
прописываем туда:
1) Призыв к действию забрать лид-магнит

2) Его название 

3) Описание



И добавляем картинку, как на этом примере
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Получается такая красота!

#9

Если картинка слишком светлая или неоднородная, и текст плохо читается, мы 
можем затемнить ее. Все очень просто: нажимаем на кнопку “Настройки”.
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В настройках
выбираем больше процентов заливки 
черным цветом и картинка станет темнее, а 
текст читабельным. Как я говорю “прямо в 
мозг”.
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Отлично!

Наш главный экран готов! 
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Переходим к настройке формы для 
захвата данных. Опускаемся ниже и 
заходим в меню “Контент” нашего второго 
блока.

#11



Раскрываем поля 
для ввода
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И удаляем все лишние поля 
шаблона, кроме “Имя” и “Телефон”.


Остальные нам не нужны.
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Добавим новое поле для ввода,
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где наш клиент выберет, куда ему будет 
отправлен лид-магнит: в WhatsApp или 
Telegram.

#14



Выбираем “Вопрос с 
вариантами ответа”
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И заполняем как 
на этом примере
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Теперь вернемся к 
редактированию первых двух 
блоков: с Именем и Телефоном.
Пропишите поля с подсказкой (это серенький 
текст, который клиент увидит до того, как 
начнет заполнять поле), Заголовок и поставьте 
галочку “Обязательно для заполнения”.
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Тоже самое сделайте 
с полем “Телефон”
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Опускаемся ниже и называем 
нашу кнопку.
В моем случае это “Получить гайд”. Если у 
вас чек-лист или мастер-класс, или продукт, 
что угодно. Пропишите в соответствии с 
вашим бесплатным продуктом.
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Только взгляните на это!

Это ваша лид-форма — 
она роскошна!
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Все мобильно оптимизировано и удобно. 
Красота! Теперь давайте ее настроим.

#20



Чтобы форма заработала
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и начала принимать заявки нужен 
самый минимальный платный тариф. 
Оно того стоит. Это сущие пустяки.

#21



Приятная новость в том,
что вы можете активировать 
бесплатные 2 недели пользования 
сайтом. Для этого ничего не нужно. 
Вообще ничего, даже карточку свою 
указывать. 



Просто нажмите на кнопку 
“Активировать".
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#23

Успех!

Можно отправляться настраивать сайт дальше. 
Осталось чуть-чуть.
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Заходим обратно
на нашу страничку и в левом 
верхнем углу переходим в раздел 
“Мои сайты”
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Далее “Настройки 
сайта"
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Слева в меню вам 
нужно найти “Формы”
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и подключить свой e-mail. На него 
будут приходить все ваши заявки. 
Нажимаем!

#26



Вводим тот email, где 
будем ловить клиентов.
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Сохраняем. Отправляемся в наш 
ящик, где уже нас ждет письмо 
счастья от Tilda, и подтверждаем 
свою почту. Сделали?

#27



Тогда вы увидите это 
сообщение!
Можно начинать работать! 
Осталось пару шагов, чтобы было 
совсем все красиво.
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Проверяем, что все 
подключилось!

D
M

I
T

R
Y

 
S

H
U

K
I

N

Работает, как часы. Идем 
обратно на нашу страничку с 
лид-формой, которую мы 
только что оформили.

#29



Переходим еще раз 
в меню “Контент”
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И внизу ставим галочку,
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тем самым подключая нашу почту к 
этой форме для приема заявок.

#31



Если все супер,
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а иначе быть не может, у вас появится 
желтое уведомление о том, что вы 
работает и вы прекрасны!

#32



И финальные штрихи.
Заходим в правом верхнем углу 
в настройки сайта
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Прописываем его описание
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(можно такое же, как на главном экране) 
и указываем адрес страницы. 



Тильда сама дала вам начальный адрес 
вашей страницы, согласно проекту. Если 
вы хотите, чтобы у вас был ваш 
собственный домен, то я покажу вам, 
как это можно сделать.

#34



В настройках сайта
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вы можете придумать название вашего 
адреса на субдомене Тильды.



Просто вместо того, чтобы у вас сразу 
был домен “.ru” или “.com”, на тильде это 
будет “tilda.ws”

#35



Нажимаем на кнопку 
опубликовать
и можно начинать пользоваться. Это 
работает! Только что вы за 10 минут 
создали свою собственную лид-форму. 
Это гениально! Я вас с этим 
поздравляю!

D
M

I
T

R
Y

 
S

H
U

K
I

N

#36



Это ваш публичный адрес 
страницы в интернете.
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На него мы будем гнать трафик с рекламы 
в FaceBook. С ним все в порядке, просто 
домен немного не красивый “tilda.ws”. Но 
по факту, его никто и не увидит. Поэтому 
можете работать и с ним.

#37



#38

Так это выглядит с компьютера.
А так с телефона. 

Великолепно!
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Но самое главное, что 
это принимает заявки.
В таком виде вы будет получать их 
на почту каждый раз, когда клиент 
заполняет свои данные, чтобы 
получить лид-магнит.
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А сайт его за это 
автоматически 
поблагодарит.
Тильда вежливая.
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Если вы хотите подключить свой домен,

чтобы адрес вашей страницы в интернете заканчивался 
на .ru или .com, то вам нужно сделать следующее:
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В разделе “Мои сайт” заходим 
в правом верхнем углу в 
“Справочный Центр”.

Скажу честно, это самый удобный и самый 
подробный справочный центр, созданный 
когда-либо для создания сайтов.



Именно по нему я учился делать сайты в 2016 
году и смог собственноручно запустить 
первый онлайн-проект “FilterHero”, который 
принес мне больше 5 миллионов рублей.



Один. Благодаря этому справочному центру. 
Так что инструкция “Как подключить домен 
будет ничуть не хуже, чем мой гайд”
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Заходим и пишем “Как 
подключить домен”.

Выбираем первую 
статью.
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Нажимаем на 
ссылку с подробной 
инструкцией
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Покупать домен мы будем 
на регистраторе “Reg.ru” — 
сделаете вы это за 5 минут. 
Это очень просто и быстро.



В поиске напишите название желаемого 
вами домена (адреса сайта), например 
dshukin.com, или vashdomen.ru и 
регистратор проверит, свободен он или 
занят. Если свободен, покупайте. Цена 
вопроса иногда 99 рублей на год.
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После того как купите, 
возвращайтесь обратно в справочный центр 
и переходите в пошаговую инструкцию, как 
его настроить и подключить к Tilda. Я в вас 
верю, это правда не сложно. Не пугайтесь.



Все случается в первый раз. И регистрация 
своего домена тоже. Это легче, чем научиться 
кататься на велосипеде. Но вспомните, какой 
это кайф, когда получилось. Было классно.
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Создаём рекламный креатив для таргетированной рекламы
Друзья, скажу честно. Если вы хотите, чтобы ваша реклама была эффективной — не делайте 
креатив самостоятельно.

Э Т А П  4

Одно дело самому настроить таргет или 
сделать лид-форму. Другое дело — крутое, 
цепляющее видео или анимацию. Без 
опыта это сделать сложно. Должен быть вкус 
и технические навыки. А даже если и 
получится, то скорее всего креатив будет 
довольно сырым, и на это у вас уйдет уйма 
времени и сил. 



Закажите себе рекламный макет в 
телеграмм группе “Помогатор”. Это 
будет стоить около 1000 – 2000 ₽₽ не 
больше.

Я же в свою очередь покажу вам как они 
должны выглядеть и расскажу, что в них 
должно быть.



По этой ссылке вы можете посмотреть на 
наши рекламные креативы, которые мы 
используем для себя и делаем для наших 
студентов. Все они разные, чтобы вы смогли 
развить свою насмотренность.


П о м о г а т о р
к р е а т и в ы  н а ш и х  

с т у д е н т о в
нажми, чтобы 
посмотреть

нажми, чтобы 
посмотреть

https://t.me/ipomogator
https://drive.google.com/open?id=1DBoTb_CtFNbJRzhvVezyz_qjatXa_zzR
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Основные правила к креативу, чтобы он хорошо работал:

Если мы отдаем бесплатный материал 
(гайд, чек-лист, инструкцию, список)


Если вы делаете рекламный креатив для 
бесплатного марафона, групповой 
активности или бесплатной консультации.


⁃ Напишите заголовок, например Гайд “10 проблем 
в похудении” или Гайд “100 идей для сторис”


⁃ Покажите товар лицом. Его внутренние страницы, 
содержание, слайды. Это всегда привлекает 
внимание и человек уже видит, но пока еще не 
понимает, что его ждет. Это пробуждает интерес.


⁃ Сделайте призыв к действию. “Свайпай и 
скачивай прямо сейчас”. “Переходи по ссылке, чтобы 
скачать”. “Свайпай и получи материал бесплатно”.


⁃ Обязательно выделите, что этот материал 
бесплатный.


⁃ Пишем тезисно максимум 4 фразы. Больше уже будет 
перегруз текста и информации, люди не успеют прочитать. 
Это ошибка большинства, желание засунуть в креатив всего 
да побольше.


⁃ Тезисы отражают проблему клиента или её решение. 
Они должны быть максимально емкими и направленными в 
конкретные вещи, а не общие и абстрактные фразы. Вместо 
“со мной ты станешь лучшей версией себя” пишем “За 2 
недели ты похудеешь на 4 килограмма и изменишь 
привычки”. Вместо “получи 5 секретов продвижения” пишем 
“Получи подробную инструкцию по настройке таргета и 
список из 20 приложений для визуала”.


⁃ Сделайте призыв к действию. “Свайпай и принимай 
участие в марафоне”. “Переходи по ссылке и регистрируйся”. 
“Тяни вверх и вступай в нашу группу”.


 ⁃ Обязательно выделите, что это бесплатно.
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Теперь с примерами, как должен выглядеть креатив для 
таргетированной рекламы FaceBook, что в нем должно быть и где его 
можно заказать, вы отправитесь его готовить.



Как только эта задача будет выполнена и у вас на руках будет 
роскошный 15 секундный ролик, вы будете готовы перейти к запуску 
вашей первой рекламной компании для привлечения клиентов.



Этим мы сейчас и займемся!



#1

Поехали, на главной 
странице FaceBook
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в правом верхнем углу нажимает на 
стрелочку и выбираем нашу бизнес 
страницу в “Business Manager”.



Нам нужно подтвердить электронный адрес, чтобы 
продолжить работу. Давайте сделаем это.
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#2



В меню, которое открылось 
слева снизу находим вкладку 
“Информация о компании”,
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открываем и пролистываем страницу 
чуть вниз, чтобы увидеть поля “Моя 
информация”. В нем мы 2 раза 
указываем наш e-mail для 
подтверждения электронного адреса.



Нажимаем сохранить.

#3



На главной странице,
где нас в первый раз просили 
подтвердить email, по центру видим 
блок “Результативность рекламного 
аккаунта”. Пока у нас его нет, поэтому и 
результатов нет. Подожди, FaceBook, 
толи еще будет! 



Нажимаем на кнопку “перейти в 
настройку компании”
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#4



Нажимаем на кнопку 
“добавить” и создаем 
рекламный аккаунт.
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#5



Называем наш аккаунт,
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указываем часовой пояс и валюту, 
нажимаем “далее”

#6



Выбираем “My business” 
и наш аккаунт
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#7



Далее, как показано 
на скриншоте,
ставим галочку напротив 
вашего имени в FaceBook и 
даём сами себе доступ 
администратора. Нажимаем 
на кнопку и включаем 
“Управление рекламным 
аккаунтом"
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#8



Отлично!
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Дальше в левом верхнем углу 
переходим в “Настройки компании”

#9



Выбираем

“Ads Manager” 
и попадаем в тайную комнату, где 
происходит магия. Вы в шаге от того, 
что запустить свою первую 
официальную рекламу из кабинета 
FaceBook! Разве это не круто?
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#10



#11

Так давайте же сделаем это! Создаём рекламу!
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Для того, чтобы 
“пощупать” 

#12

таргетированную рекламу и 
получить первые результаты, 
мы будем использовать цель 
“Трафик”
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Называем нашу 
компанию
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(как корабль назовешь, так он 
и поплывет). Не отключаем 
оптимизацию бюджета и 
ставим наш дневной бюджет! 
Обязательно!



Информация, которая 
сохранит вам 20% НДС, 
друзья.

#14

Одна эта фишка чего только стоит. 
Делюсь ей с вами, потому что хочу, 
чтобы вы больше вкладывали денег 
в дело.



Выбираем страну “Украина”. 
Дальше валюту и ваш часовой пояс.
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Дальше называем 
группу объявлений
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и оставляем “трафик на сайт” без 
изменений. Приступаем к 
настройке нашей аудитории.



Выбираем 
местоположение, 
пол и возраст нашей 
целевой аудитории.
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Указываем интересы, 

#10

которым соответствует наша целевая 
аудитория. Подсказка: укажите 3-4 
интереса вручную, а потом нажмите 
на кнопку “рекомендации”, и 
FaceBook подберет для вас смежные 
и дополнительные интересы 
согласно вашему выбору.

D
M

I
T

R
Y

 
S

H
U

K
I

N



Далее переходим

#17

к тем местам, где будет показываться 
наша реклама. Нас интересует 
“ручной выбор” иначе сольем 
бюджет в нецелевые места. Зачем 
нам эти проблемы?



Убираем все платформы, кроме 
Инстаграм. Он останется 
единственным и станет 
сереньким.
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Мы будем показывать 
нашу рекламу только в 
Сторис.
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В нашем случае это намного 
эффективнее и нам не нужно 
показываться в ленте. Поэтому 
отключаем абсолютно все, кроме 
“Истории в Инстаграм”.



Это нам тоже не нужно
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Оставляем 
оптимизацию 
“клики по ссылке”
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#21

Далее в идентификации компании выбираем нашу 
страницу и аккаунт в инстаграм, с которого будет 
показываться реклама в сторис
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Переходим к формату 
нашей рекламы.

#22

Какой креатив (макет) вы будете 
показывать? Фото или видео, в 
любом случае выбираем именно этот 
вариант.
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Нажимаем на кнопку 
“Добавить медиафайл”,

#23

чтобы загрузить наш креатив
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Кнопка “Загрузить”, 

#24

выбираем на компьютере наш 
файл и загружаем его в 
рекламный кабинет
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Вуаля! Он тут!
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Супер, больше нам с ним ничего не 
надо делать, осталось совсем 
чуть-чуть, чемпион!



Настало время скопировать 
и вставить адрес нашей 
публичной страницы

в интернете, или простым языком, 
адрес нашего сайта, который мы 
недавно с вами сделали. А также 
выбрать CTA (call-to-action), или 
по-русски — призыв к действию. 



Самый логичный будет “Скачать”, это 
то, что будет отображаться снизу по 
свайпу.
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Ну что, вы готовы?

#27

Если да, то выдыхаем и нажимаем 
“Подтвердить”. Ваше первое рекламное 
объявление готово покорить мир. 



Мы сделали это! Мы запустили рекламную 
компанию на сайт в FaceBook. Я знал, что у 
тебя все получится. Это не страшно и не 
сложно, видишь?



Но для нас это только начало. Только пол 
пути пройдено, чтобы привлечь клиентов и 
помочь стать им лучше в обмен на их 
благодарность в виде денег.



Движемся дальше, рано расслабляться!
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Нужно добавить 
наш способ оплаты 
за трафик.
Это поле можно пропустить.
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А здесь привяжите вашу 
карточку, с которой вы будете 
оплачивать рекламный бюджет.

#29

Мы поставили дневной лимит, поэтому бояться 
нечего. Больше чем нужно FaceBook с вас не 
спишет, так что спим спокойно.



Главное — это наш результат. Чем больше 
денег в маркетинге и рекламе, тем больше 
клиентов мы будем получать. На этом нельзя 
экономить.



Трать деньги, чтобы зарабатывать.
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#30

Готово! Объявление ушло на модерацию. 

D
M

I
T

R
Y

 
S

H
U

K
I

N

Если все хорошо, то совсем скоро вы начнете показываться на вашу целевую аудиторию.



Ух, что будет, что будет!
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Что я могу сказать, самое сложное позади! Больше никаких 
технических вещей. Мы сделали всё, что необходимо для 
привлечения клиентов. 



Обратного пути нет, в скором времени тебе на почту начнут 
приходить заявки от людей, которые хотят улучишь свою жизнь. А 
тебе им нужно в этом помочь.



Начинается самое интересное — цикл продаж.
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Обработка входящих заявок.
Э Т А П  5

Здесь нет никаких секретов. Просто больше веры в себя и решимости. Давай разберемся:



Вы создали полезный материал, который действительно поможет человеку лучше 
разобраться в волнующем его вопросе. Так? Так!



Вы не просите с него за это денег, нет никакой хитрости или обмана. Так? Так!



Вы вежливы, обходительны и не пытаетесь впарить какую-то фигню. Ваша консультация 
поможет клиенту еще больше, ваш платный продукт окажется еще более глубоким и 
комплексным, а самое главное эффективным для человека. Так? Так!



Ну вот и всё. С этой мыслью и общайтесь. Вы пишите человеку, чтобы сделать его жизнь 
лучше. Почему вам должно быть стыдно или страшно, если вы не хотите навредить ему, а 
наоборот помочь.



Итак, вам пришла заявка на почту. Что делать дальше?



Все просто. 
Сохраняем контакт нашего 
клиента и пишем ему в тот 
мессенджер, в котором ему 
удобнее с вами общаться.
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#1



Первая итерация. 

Мы здороваемся с человеком и 
отправляем ему гайд.
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#2
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Есть 2 подхода к переписке с клиентом, формальная и более 
расслабленная, в тоже время вежливая, дружелюбная и не 
развязанная.


В формальной переписке мы общаемся на 
“Вы”. Это подходит в 100 из 100 случаев. Вы 
не будете думать, что клиент может возмутиться, 
что вы назвали его не полным именем, например 
“Аня” вместо “Анна”, или обратились к нему на 
“Ты”.



Главное тут не превратиться в канцелярского 
червя и не быть сухим, как пятка у деда.



У формальной переписки есть свои минусы на 
мой взгляд. Это дистанция. “Вы” — это далеко.



Когда мы общаемся с человеком на “Ты”, открыто 
и вежливо, это не задевает, не переходит через 
границы и сокращает дистанцию.



Вы уже в мессенджере клиента — так же 
близко к нему, как и друзья, коллеги или 
одноклассники. 

И пишете ему тоже вы — не бот, а живой 
человек, который планирует нанести 
непоправимую пользу. 



Вы отдаете классный материал. Вы в сильной 
позиции, даже не смотря на то, что деньги все 
еще у клиента. Будьте расслаблены.



Мой совет: тестируйте.



Тестируйте смайлы, обращение на “ты” и на “вы”, 
смотрите аватарку клиента. Если человек 
взрослый, лучше выбрать более сдержанную 
форму обращения. Если помоложе, то можно 
спокойно разговаривать, как с другом.



Это покажет вашу уверенность в себе и 
скорее расположит, чем оттолкнет.
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Весь кайф этой связки в том, что вы 
общаетесь напрямую с клиентом и видите 
его реакцию. Вы гибки в отличии от чат-ботов и 
можете приспосабливаться. Воронки продаж 
нужны тогда, когда через вас проходят тысячи или 
сотни тысяч контактов. Пока же вам хватит и 
одной сотни, чтобы обработать их вручную, и 
хорошо заработать. Потом, когда начнете 
зашиваться и терять клиентов — захотите 
автоматизацию.



Главное правило — смотреть на реакцию.



Вы поздоровались и отправили гайд. Ждите 
ответного сообщения. Чаще всего вам скажут 
“Спасибо”.



После чего отправьте сопроводительное короткое 
голосовое сообщение к гайду. Это хитрость. В 
этом сообщении вы рассказываете о том, для чего 
вы его сделали. Какая ваша миссия. Очень тонко и 
невзначай упомяните ваш опыт и кейсы. У вас 
есть еще 1.5 минуты, чтобы расположить к 
себе клиента и доказать ваш 
профессионализм.

К тому же клиент первый раз услышит ваш голос. 



Если тезисно, то звучать это будет так:



“Аня, в гайде обратите внимание на 7 и 9 пункты. 
Они самые распространенные в моей практике. 
Большинство девушек допускают именно эти 
ошибки. За последние 4 года я 
проконсультировала больше 800 человек и 
подавляющее большинство делали это и это.



Буду очень рада, если у вас их не найдется. Но 
если будут, не переживайте, такое пищевое 
поведение и привычки очень легко искоренить. 
Недавно я работала с несколькими 
кормящими мамами, которые очень легко 
сбросили вес, просто изменив свое отношение к 
продуктам.”



Приятного изучения.



На сегодня оставьте клиента в покое.  

Пусть спокойно изучает ваш материал и думает о том, как вы 
помогли сотням людей избавиться от лишнего веса. 



Вы посадили семя. Пусть оно немного прорастет.



Ровно через 24 часа или немного раньше пришлите 
сообщение, как на этом примере.
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#3
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Анкетирование и отсев незаинтересованных людей.
Э Т А П  6

Наша следующая задача — стать еще ближе к клиенту. Расположить его еще больше. Но в наших 
интересах работать только с теми, кому действительно нужны наши услуги.

Поэтому надо отсеять всех, кто не хочет становиться нашим 
платным клиентом, тем самым получив от нас еще больше 
пользы. Как это выяснить?



Очень просто. Создать подробную анкету, где человек 
ответит на ряд вопросов, а взамен предложить ему 
небольшую бесплатную консультацию.



По своей природе люди ленивы. Настолько, что они будут 
готовы отказаться от бесплатной консультации с офигенным 
специалистом (да, это я сейчас про тебя говорю), просто 
потому что им будет лень ее заполнить.



Это не наш клиент. Нам такие не нужны.

Сделайте анкету подробной, как на этом примере. Такую, 
чтобы человек постарался, вложил в неё свое время, а вы 
получили максимум информации о нем и могли провести 
действительно хорошую консультацию. 
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Помните: бесплатно — не значит плохо. Это, наоборот, должно 
значить очень хорошо! Чтобы человек подумал: “О мой бог! Как я 
раньше без вас жила!”.



На этапе заполнения анкеты отсеется приличное количество людей. 
Именно это нам и надо. Останутся только самые заинтересованные.



Уловили суть? Теперь давайте сделаем анкету.
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Вбиваем в браузере “Google Forms” и 
кликаем по первой ссылке
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#1



Выбираем

“Для личный целей"
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После чего мгновенно 
попадаем в окно создания 
формы.
Это проще, чем найти и включить 
кино на компьютере или заказать 
доставку в интернет магазине.



Нажимаем на плюсик, чтобы 
добавить новые блоки, а в поле 
“Вопрос” пишем то, что хотим 
спросить у нашего клиента. Проще 
не придумаешь.
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#3



Вы можете выбрать
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поля с выбором ответов, поля с 
ответом в одну или несколько строк, 
загрузить картинку или документ. 
Одним словом у вас есть свобода 
спрашивать и показывать всё, что 
вашей душе угодно.

#4



#5

Вы можете настроить анкету по вашему вкусу 
изменив цвет фона или добавить верхнюю картинку.
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#6

Когда вы соберете вашу анкету и все будет готово, 
нажмите на кнопку “Отправить"
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Нажмите на значок по 
центру, чтобы получить 
ссылку для отправки 
клиентам.
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И поставьте галочку, чтобы ваша 
ссылка стала короткой и 
презентабельной

#7



Как только клиент 
заполнит вашу анкету,

#8

она отобразиться у вас в аккаунте в 
разделе “Ответы”. Нажмите на вкладку 
“Отдельный пользователь”, чтобы 
прочитать анкету для каждого 
конкретного клиента. Кайф?
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Человек заполнил анкету, вы получили его данные, 
договорились о времени бесплатной консультации. Остался 
финальный этап. Продажа.



Оглянитесь назад. Сколько всего мы сделали. Это же просто сума 
сойти. Вы когда-нибудь могли представить себе, что зайдете так 
далеко? Вы вложили в это свои силы и, надеюсь, любовь.



Так продавайте с удовольствием. Откуда сомнения?
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Удовольствие от продаж.
Э Т А П  7

Вы должны верить в свой продукт, в свои знания, в свои услуги и в себя. 

Через 10 - 15 минут консультации, когда вы в очередной раз 
доказали клиенту свой профессионализм и очаровали его в 
телефонном разговоре, надо окупить свои труды и назвать цену 
своих платных услуг.



Как правильно предложить заплатить вам деньги?
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1 3

2

Вы не должны думать о том дорого это или 
нет!


Просто надо принять как данность, что любой 
продукт, который стоит дороже нуля ₽, для 
кого-то будет дорогим. И не важно стоит он 
1.000.000 ₽ или 500 ₽.


Всегда будет какой-то процент людей, 
которые не купят, потому что денег нет или 
дорого. Если их количество переваливает за 
80 %, значит, вы действительно загнули цены 
или совсем выбиваетесь из рынка. А если 
процент отказов, связанных именно со 
стоимостью, ниже, значит, не доносите ценность, 
которую человек получает за такую цену.


Именно ценность, а не цена продукта 
определяет, купит его человек или нет.


Никогда не молчите! Никогда не упускайте 
инициативу в разговоре, чтобы не было 
такой ситуации.


– А сколько стоит ваш курс?


– 10.000 ₽ (и молчите).


– Спасибо, я подумаю.


– Хорошо. Ну тогда, эээм, ладно. Хорошего 
вечера.


– Спасибо. И вам.


Своим молчанием вы оставляете человека 
в яме сомнений. Клиент в голове начинает 
рассматривать цену со всех сторон, 
прикидывать, сравнивать, делать выводы – и 
поверьте, чёрта с два в вашу пользу!


Не скромничайте.


Вы уже многое сделали для клиента бесплатно. 
Если вы попросите за вашу консультацию или 
платный продукт 1.000 ₽, то это обесценит все, 
что вы делали до этого.


Хороший продукт должен стоить денег. 
Специалист, который консультирует за 1.000 ₽ в 
час вызовет больше подозрений, чем интереса.
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4 Чтобы продавать дорого, нужно продавать не один инструмент, а 
полноценное комплексное решение проблемы.


Вы уже отлично знаете клиента и вам будет намного легче предложить ему 
лучший вариант.


В ответ на прямой вопрос о цене говорите, что она зависит от нескольких 
факторов. После чего перехватываете инициативу и начинаете задавать 
наводящие вопросы.



– Сколько стоит ваша платная консультация?


– Цена зависит от формата прохождения. Скажите, вам нужно решение проблемы 
«под ключ» или просто сопровождение и консультирование? 
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5
Пользуйтесь техникой “вилка цен” или “пакетирование”, когда есть из чего выбрать.

Это совершенно необходимо. Обязательно сделайте тарифы, если сейчас их нет. Если вы консультируете, сделайте 
дополнительные бонусы или продавайте их пакетами.



Вы называете ценовой разброс, обосновывая его рядом факторов, после чего задаете встречный 
вопрос.



– Сколько стоит?

– Стоимость курсов – от 4500 до 23 000 ₽₽ в зависимости от формата проведения. Скажите, вам подходит формат с 
программой питания или хотите добавить спортивные нагрузки? или “Скажите, вам подходит формат с 
самостоятельным освоением или поддержкой куратора?”



– Сколько стоит?

– Стоимость – от 2000 до 12 000 ₽₽ в зависимости от пакета услуг. Разовое занятие стоит 2000 ₽, а трехмесячный 
курс с серией практик стоит 12 000, это в 3 раза выгоднее. Если бронируете сегодня, скидка 20 %. Вам как удобнее – 
переводом на карту или вам выставить счет?



При личной консультации такая техника дает вам право задавать вопросы клиенту и держать диалог в 
своих руках. Вы сами предлагаете варианты, слушаете реакцию и даете “выбор без выбора”.



Тогда клиент скорее всего точно что-то купит, потому что уже общается с вами, вы сделали для него много 
хорошего и предлагаете варианты еще лучше. Например:



– Цена на консультацию варьируются от 3.000 ₽ до 7.000 ₽. Зависит от той проблемы, которую мы будем решать, 
потому что они требуют разной степени проработки. Чтобы подобрать оптимальный вариант консалтинга, 
позвольте, я задам пару вопросов, чтобы лучше вам лучше помочь. Хорошо?



Обязательно произносите этот маленький магический вопрос «Хорошо?» в конце. Любое согласие 
клиента на шаг приближает вас к продаже.
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6 7Следующая фишка называется 
«Разбитие цены». 


Иногда сумма, которую нужно отдать за 
месяц или год, велика и воспринимается 
тяжело. Тогда уместно ее раздробить, 
показав, что такой объем работ стоит 
сущие копейки, если считать по 
дням.



– Сколько стоит?


– Стоимость курса – 8000 ₽, курс идет 
3 месяца, получается, вы платите меньше 
100 ₽ в день. За эти деньги даже чашку 
кофе не купить, зато можно освоить 
новую профессию. Что скажете?


Бывает так, что вы выяснили 
бюджет, потребности и желания 
клиента и понимаете – у вас есть 
идеальное решение, но оно чуть 
дороже, чем он рассчитывал.


Ну так и говорите об этом прямо. Если 
продавать дороже, но аккуратно, вы 
ничем не рискуете – в крайнем случае, 
клиент может сказать, что дорогой 
вариант не подходит, остановимся на 
том, что дешевле.



Предложить что-то дороже можно в 
любом случае. Например, так:



– Как вы смотрите на то, чтобы получить 
больший эффект за цену чуть выше? У 
меня есть курс «Визаж + Укладки». Два 
курса, чтобы выглядеть идеально каждый 
день. Разница в цене всего 3000 ₽, зато 
вы станете настоящим стилистом для 
самого себя. Выгода – 30 % по сравнению 
с покупками двух курсов по отдельности. 
Что скажете?”
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8 Еще один совет.


Держите скидку до самого конца. Чтобы у вас всегда был этот козырь в рукаве. Помните: 
клиент покупает ваши услуги исходя из ценности, а не цены. Цена влияет на принятие 
решения только в 20% случаев.


Если вы начнете продажу сразу со скидки, еще не успев до конца рассказать за что 
платит клиент, поверь мне, она никак не сыграет свою роль.


А вот когда вы чувствуете что клиент уже готов, ему все нравится и осталось совсем чуть-чуть 
чтобы дожать его, скажите:


“Анна, если вам все нравится, в качестве исключения, я могу вам сделать скидочку 20%, если 
вы оплатите консультацию/курс/программу в течение часа. Я обычно так не делаю, но 
хочется сделать вам приятное”.
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И вы сделаете. И клиент оплатит. И вы заработаете деньги.

А я буду знать, что где-то в мире стало 
больше на одного счастливого человека. 
Потому что начиная с этой продажи ваша 
жизнь уже не будет прежней.



Когда это случиться, напишите мне в 
директ. Буду счастлив прочитать вашу 
историю успеха.



На этом все, друзья.



В конце этого гайда я хотел рассказать 
про нашу систему обучения и как мы 
помогаем нашим студентам 
выстраивать бизнес на личном бренде, 
еще раз доказав, что мы лучшие в стране. 
Но решил, что вы сможете сделать это 
самостоятельно посмотрев это видео. 


По этой ссылке я за 30 минут расскажу про 
наш новаторский поход к образованию и о 
том, как вы получите готовую команду до 15 
человек, чтобы за 2 месяца полностью 
упаковать ваш аккаунт, автоматизировать 
бизнес и вывести его на новый уровень.

П о с м о т р е т ь  
в и д е о

нажми, чтобы 
посмотреть

https://dshukin.com/new-system/
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Так же вы можете узнать о нашей 
закрытой разработке «Quickly» — 
единственном в мире сервисе, который 
позволят привлекать в аккаунт целевых 
подписчиков с таргетированной рекламы 
до 5 рублей. 



Благодаря ему за месяц моя страница 
выросла на 25.000 человек. Это прорыв в 
области продвижения.


Верю в то, что те, кто должен быть с нами, 
обязательно будет. Мы работаем для вас на 
результат и с такой же чистой целью, 
которую я хотел привить вам на 
протяжении всех этих страниц. 



Будьте лучшими в своем деле. Делайте для 
людей и деньги придут в вашу жизнь сами 
собой.



Искренне ваш,

Дмитрий Щукин.

Х о ч у  п о д п и с ч и к о в  д о  5  ₽ нажми, чтобы 
посмотреть

https://dshukin.com/rec-quickly/


D
M

I
T

R
Y

 
S

H
U

K
I

N

Если после прочтения «Книги успеха» тобой 
овладела буря эмоций, уверенности в себе 
и энтузиазма, ты можешь поблагодарить 
меня за информацию, оставив любой взнос 
на твое усмотрение. Я вложу его в развитие 
нашей команды, которая каждый день 
помогает студентам добиваться результатов.



Деньги — это энергия, и если ты 
наделишь их силой, она умножится и 
распространится на других людей. Так же, 
как я наделил эту книгу силой улучшить 
жизни многих людей в нашей стране.

п о б л а г о д а р и т ь нажми, чтобы 
поблагодарить

https://dshukin.com/thank-you/
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