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ПРЕДИСЛОВИЕ

Уважаемый автор!

Книги, которые поступают в издательство, бывают очень разны-
ми. И это замечательно, потому что разнообразие научной, учеб-
ной и технической литературы отражает многогранность самого 
знания.

Одни работы несут прорывные научные результаты, открытия 
и изобретения, которые ложатся в основу докторских диссерта-
ций и меняют парадигмы целых отраслей. Другие, рождённые 
из многолетнего педагогического труда, становятся фундамен-
тальными учебниками, по которым занимаются поколения сту-
дентов. Третьи ценны своей прикладной направленностью  — 
справочники, методические пособия, словари, без которых 
невозможна повседневная работа инженера или технолога. 
Монографии помогают автору закрепить научный приоритет 
и  продвинуться в академической карьере. А  есть и  скромные 
лабораторные практикумы, рабочие тетради — они живут своей 
жизнью в стенах конкретного вуза и решают свои важные, хотя 
и локальные задачи.

Руководство, которое вы держите в руках, адресовано прежде 
всего авторам уникальных, значимых работ — книг, учебников, 
различных пособий, которые обладают реальной ценностью 
для своей аудитории и способны завоевать признание далеко за 
пределами одной кафедры или одного предприятия. Это книги, 
которые могут и должны стать бестселлерами в своей области.

Вместе с  тем мы уверены: наше «Полное руководство по про-
движению для авторов» окажется полезным абсолютно для лю-
бого автора, который в будущем захочет создать свой бестсел-
лер. Если ваш труд действительно важен, если он несёт новое 
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знание, систематизирует опыт или учит тому, что необходимо 
профессионалам,  — он заслуживает того, чтобы о нём узнали. 
А значит, предложенные здесь инструменты и стратегии окажут-
ся для вас не просто полезными, а необходимыми.

В добрый путь! Пусть ваша книга обретёт своего благодарного 
читателя, а данное руководство станет надёжным помощником 
в этом благородном деле.
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Часть 1.  
ЗАЧЕМ ВЫХОДИТЬ ИЗ ТЕНИ? 
ФОРМУЛА УСПЕХА

1.1. Мир ждёт ваши знания

Вы провели месяцы, а  может, и  годы за исследованиями, рас-
чётами и  поиском нужных формулировок. Вы пропустили тему 
через призму собственного опыта, критически осмыслили массу 
информации. Сейчас ваш труд обрёл форму, став книгой. И здесь 
многих авторов подстерегает ловушка: начинает казаться, что на 
этом этапе можно остановиться. 

Правда заключается в том, что без должного продвижения книга 
может не дойти до заинтересованного читателя. Целевая ауди-
тория научной литературы — не безликий «покупатель», а чело-
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век с конкретным запросом: инженер, ищущий чёткий алгоритм; 
студент, пытающийся понять сложную тему; руководитель, нуж-
дающийся в системном решении, или коллега, занимающийся 
тем же самым. Читатель может нуждаться именно в ваших зна-
ниях, ведь вы сталкивались с теми нюансами, о которых не пи-
шут в общих учебниках. Вы нашли решения, которые экономят 
ресурсы, а иногда — предотвращают ошибки.

И поэтому ваша задача — не «продать», а донести. Не просто из-
дать книгу, а приложить все возможные усилия, чтобы она нашла 
своего читателя. И это самая важная часть работы после того, как 
была поставлена последняя точка в рукописи.

1.2. Мифы о продвижении,  
которые мешают вам стать известным

Прежде чем мы перейдём к конкретным шагам, давайте разве-
ем три самых распространённых мифа, которые годами удержи-
вают талантливых авторов в тени. 

МИФ 1: «ДОСТАТОЧНО ПРОСТО ИЗДАТЬ»

Этот миф родом из прошлого, когда дефицит бумажных книг 
и централизованное распределение сами обеспечивали вни-
мание. Сегодня издание книги — это не конец её продвиже-
ния, а только начало. Это момент, когда ваша рукопись полу-
чает билет в огромный, переполненный информационный 
океан. Бросить книгу в этот океан и ждать, что её выловят, — 
всё равно что запустить в космос спутник без связи с Землёй. 
Он где-то летает, но его данные никому не доступны. Ваша 
задача — не просто запустить, а наладить устойчивый сигнал.

МИФ 2: «ПРОДВИЖЕНИЕ — ЭТО ПОШЛО И НЕДОСТОЙНО 
УЧЁНОГО»

Под этим утверждением кроется главная подмена понятий. 
Мы говорим не о навязчивой рекламе, а  о  профессиональ-
ной коммуникации и распространении знаний. Что пошлого 
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в том, чтобы донести важные для отрасли расчёты до коллег? 
Что недостойного в том, чтобы помочь студентам найти учеб-
ное пособие по теме? 

Подумайте о великих учёных и инженерах прошлого: их труды 
становились известными именно благодаря активной пере-
писке, публичным лекциям, полемике в журналах — то есть, 
по сути, продвижению своих идей.

МИФ 3: «ЕСЛИ КНИГА ХОРОШАЯ — ЕЁ И ТАК НАЙДУТ»

Этот миф игнорирует простой закон цифровой эпохи: види-
мость ≠ качество. В мире, где ежедневно публикуются тыся-
чи новых наименований, алгоритмы рекомендаций и поиска 
чаще продвигают не «лучшее», а «самое заметное». 

В наше время даже самая блестящая книга нуждается в том, 
чтобы ей указали дорогу к  своей аудитории. И  первый, кто 
должен это сделать, — её автор.

1.3. Формула успеха книги

Давайте отбросим абстракции и рассмотрим успех книги как ма-
тематическую задачу. У любой системы есть входные параметры 
и  результирующий эффект. Для книги это можно описать про-
стой формулой:

Качество × Продвижение = Продажи × Влияние

Давайте разберем, почему это именно умножение, а не сложе-
ние, и что стоит за каждой переменной.

Почему умножение? Потому что нулевой множитель обнуляет 
результат.

•	 Качество (0) × Продвижение (X) = 0. Самая агрессивная 
реклама не спасёт слабую, поверхностную или неактуаль-
ную книгу. Читатели разочаруются, отзывы будут негатив-
ными, и репутация будет подорвана.
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•	 Качество (X) × Продвижение (0) = 0. Самая глубокая, но-
ваторская и полезная книга, о которой никто не знает, не 
окажет никакого эффекта. Её влияние будет равно нулю, 
а тираж будет пылиться на складе.

1. КАЧЕСТВО 

Это не только грамотность и  вёрстка. Это ценность, кото-
рую книга несёт читателю. Её определяют:

•	 Глубина проработки: учтены ли последние стандарты, 
исследования, практики?

•	 Уникальность подхода: решаете ли вы старую пробле-
му новым способом?

•	 Ясность изложения: может ли специалист применить 
ваши методы «здесь и сейчас»?

•	 Структурная целостность: это связный нарратив или 
сборник разрозненных тезисов?

Вы уже проделали эту работу. Ваша книга издана — значит, 
фундамент заложен. 
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2. ПРОДВИЖЕНИЕ 

Это мост между вашим знанием и аудиторией.

•	 P = 0,1  (пассивность): книга есть в каталоге издатель-
ства. На этом всё.

•	 P = 1 (базовые действия): вы рассказали коллегам, раз-
местили пост в социальных сетях, отправили заявку в 
библиотеку вуза.

•	 P = 10 (стратегическая активность): вы ведёте эксперт-
ный блог на основе книги, выступаете на отраслевых 
конференциях, организуете вебинары для целевых 
групп, системно работаете с учебными заведениями.

3. ПРОДАЖИ И ВЛИЯНИЕ 

•	 Продажи — это прямое финансовое и количественное 
подтверждение востребованности. Это рост тиража, 
роялти, новые контакты, а также ресурс для дальней-
шей работы.

•	 Влияние — это:

o	 Ваш растущий авторитет как эксперта.

o	Приглашения выступить, проконсультировать, 
войти в совет.

o	 Цитирования вашей работы коллегами.

o	 Включение книги в учебные программы.

o	 Реальные отзывы о том, как ваша методика при-
несла пользу.

Вы контролируете левую часть уравнения, правая же является 
следствием. Другими словами, вы не можете получать продажи 
или влияние просто так, но вы можете напрямую влиять на каче-
ство и на продвижение.



[ЧАСТЬ 2]10

Часть 2.  
БАЗОВЫЙ НАБОР  
ДЛЯ ПРОДВИЖЕНИЯ 

2.1. Короткая презентация книги:  
зачем это нужно? 

Представьте ситуацию: вы на конференции в разговоре с потен-
циальным партнёром. У вас есть ровно 30 секунд внимания со-
беседника, чтобы заинтересовать его вашей книгой. 

Эти 30 секунд часто называют «Elevator Pitch» (презентация для 
лифта) — время поездки между этажами. Если вы не смогли за-
цепить слушателя, двери откроются, и возможность будет упу-
щена.

Не нужно начинать разговор с  формальностей. «Это 500-стра-
ничное учебное пособие по расчёту прочности полимерных ком-
позитов, основанное на многолетних исследованиях...» — так вы 
потеряете внимание на пятой секунде.

Вместо этого говорите на языке выгод и решаемых проблем. 
Ваша цель — не пересказать оглавление, а вызвать у слуша-
теля реакцию: «О, это как раз для меня! Где об этом подроб-
нее?»
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2.2. Формула Elevator Pitch  
для экспертной книги

1.	 Выделите конкретную аудиторию, для которой эта книга 
написана. 

2.	 Опишите проблему, решение которой вы хотите пред-
ложить.

3.	 Расскажите о том, как ваша книга эту проблему решает. 

4.	 Опишите полученный результат или возможную выгоду, 
которую получит читатель. 

КАК СОЗДАТЬ СВОЙ 30-СЕКУНДНЫЙ ELEVATOR PITCH?

1.	 Возьмите чистый лист. Разделите его на 4 колонки: аудито-
рия, проблема, решение, результат.

2.	 Заполните максимально конкретно. Избегайте слов «про-
сто», «легко», «эффективно» без цифр или фактов. Лучше 
«сокращает время с 3 часов до 40 минут», чем «делает бы-
стрее».

3.	 Соедините в один живой тезис. Отрепетируйте вслух. Это 
должна быть естественная, энергичная речь, а не заучен-
ный текст.

4.	 Протестируйте на коллеге. Понял ли он суть? Захотел ли уз-
нать больше? Если нет — упрощайте и затачивайте дальше.
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ВЫ МОЖЕТЕ ИСПОЛЬЗОВАТЬ ПОЛУЧИВШИЙСЯ ELEVATOR 
PITCH ДЛЯ:

•	 Нетворкинга на мероприятиях.

•	 Написания первых строк презентации или письма.

•	 Создания заголовков для постов в соцсетях.

•	 Быстрого и  уверенного ответа на вопрос: «А о чём ваша 
книга?»

2.3. Создаём «медиа-набор» автора

•	 Яркая аннотация-хайлайтер, в качестве которой может вы-
ступать ваш Elevator Pitch. Она должна отвечать на вопрос 
«Что я получу?», а не «О чём эта книга?».

•	 Биография в трёх вариантах (в зависимости от формата пу-
бликации):

o	 Короткая (2 строки)  — подойдёт для соцсетей, под-
писи к  посту. Например: «Алексей Калиниченко, ин-
женер-практик КИПиА с  15-летним опытом в нефте-
газовой отрасли, автор бестселлера «Справочник 
инженера по КИПиА».

o	 Средняя (абзац) — для сайта издательства, описания 
доклада. Расскажите о сфере своей специализации 
и главном достижении.

o	 Полная (для СМИ) — подробная CV-выжимка с рега-
лиями, опытом, наградами, другими публикациями. 

•	 5 ключевых тезисов-цитат из книги, готовых для цитирова-
ния. Тут могут быть самые сильные, провокационные или 
практические выводы из вашей книги. Те, которые хочет-
ся вынести в эпиграф. Их можно использовать как готовые 
посты для соцсетей, цитаты в статьях, слайды для презен-
таций, тезисы для анонса.

•	 Профессиональное фото и обложка книги в высоком каче-
стве.
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o	 Мы советуем авторам иметь под рукой хотя бы одно 
профессиональное фото. Оно должно быть в хорошем 
разрешении для публикаций в прессе и в менее фор-
матном варианте для соцсетей. 

o	 Также советуем иметь под рукой электронный файл 
обложки в высоком разрешении (для полиграфии 
и  сайтов) и  в оптимизированном виде (для соцсетей 
и мессенджеров). 

Соберите этот набор в одну папку «медиа-набор». Теперь вы 
будете готовы к любому запросу: от предложения выступить до 
интервью. 
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Часть 3.  
ИНСТРУМЕНТЫ  
ДЛЯ ПРОДВИЖЕНИЯ ОНЛАЙН

Ваша главная задача при продвижении онлайн заключается в 
том, чтобы создать статус эксперта в теме, на которой вы и так 
специализируетесь. В этой части руководства мы расскажем об 
основных инструментах продвижения онлайн, способных рас-
крыть ваш экспертный статус. 

3.1. Как сделать пост/статью  
из главы книги?

Не пересказывайте содержание вашей книги. Возьмите из неё 
один острый вопрос, одну проблему или неочевидный лайфхак.

1.	 Выберите проблему, которую вы решаете в одной из глав 
книги. Убедитесь, что эта проблема актуальна для ваших 
коллег.

2.	 Возьмите из главы самую ценную «выжимку», в кото-
рой описано решение проблемы — методику, алгоритм, 
сравнительную таблицу, парадоксальный вывод.

3.	 Переработайте это в формат «Проблема → Решение → 
Пример». Добавьте конкретные цифры, фрагменты кода, 
схемы, фото (если уместно).

4.	 В конце задайте вопрос аудитории или попросите поде-
литься своим опытом в комментариях. Это поможет запу-
стить дискуссию и поднять охваты.
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Пример:

•	 Глава в книге: «Методы оценки остаточного ресурса тру-
бопроводной арматуры».

•	 Статья «Как за 15 минут оценить, “доживёт” ли ваша 
задвижка до следующей ревизии: упрощённый алго-
ритм для инженера-эксплуатационщика». + (Далее  — 
конкретная схема диагностики по 3 признакам из книги).

3.2. Как написать статью на основе книги?

КНИГА КАК ФУНДАМЕНТ, СТАТЬЯ — КАК ПРИСТРОЙКА К НЕМУ

1.	 Откройте оглавление вашей книги. Спросите себя: «Что но-
вого я могу сказать по этой теме каждой из этих глав сейчас?» 
Ответ на этот вопрос — потенциальная тема для статьи. 

2.	 Выберите правильный формат статьи:

o	 Возьмите одну сложную главу и представьте её как са-
мостоятельное исследование с более детальными рас-
чётами, графиками, экспериментальными данными.

o	 Осветите изменения в отрасли (новые ГОСТ, техно-
логии, рыночные тренды), произошедшие уже после 
выхода книги, и дайте их оценку с позиции вашей кон-
цепции.

o	 Подробно разберите реальный пример успешного 
применения методики из вашей книги на конкретном 
предприятии или в проекте.

3.	 Делайте ссылки на книгу, соблюдая академические нормы. 
В теоретическом разделе или списке литературы вы указы-
ваете свою книгу как базовый источник методологии или 
системного подхода, на котором строится новая статья.

o	 Правильно: «Для оценки применялась авторская ме-
тодика ранжирования факторов риска [Калиниченко, 
2026]».

o	 Неправильно: «Подробнее читайте в моей новой книге!»
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КАК ГРАМОТНО ОТВЕЧАТЬ НА КОММЕНТАРИИ?

•	 Поблагодарите за комментарий.

•	 Активно участвуйте в дискуссии. На вопрос «А как быть в 
ситуации Х?» — дайте краткий ответ и предложите посмо-
треть подробный разбор в такой-то главе книги. 

•	 Задавайте уточняющие вопросы к комментаторам. 

•	 Используйте хештеги и теги правильно. Отмечайте сообще-
ства (#iot, #автоматизация, #строительство) и привлекайте 
внимание других экспертов, задавая им вопросы по теме.

Ваша цель здесь  — чтобы коллега, решая рабочую задачу, 
вспомнил: «Кажется, об этом толково писал тот самый автор... 
Надо глянуть его книгу». Это и  есть высшая форма доверия 
и самая эффективная реклама.

3.3. Конференции и вебинары

Ключ — перестать думать о презентации как о «рекламе книги». 
Ваша цель — не сказать «купите», а вызвать у аудитории ощуще-
ние: «Боже, мне необходимо обладать всем объёмом этой ин-
формации!»
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ФОРМУЛА УСПЕШНОГО ВЫСТУПЛЕНИЯ

НЕ 
«Вот моя книга» 

А
«Вот ваша проблема и ключ к её решению»

1. Начало (первые 60 секунд)

•	 Зацепите слушателя проблемой, с которой он может стол-
кнуться и решение которой вы предлагаете в книге. 

•	 Неудачно: «Здравствуйте, меня зовут Иван Иванов, я автор 
книги «...», и сегодня я расскажу о её содержании».

•	 Удачно: «Представьте: вы только что утвердили проект, и тут 
приходят новые, противоречащие друг другу, изменения в 
ГОСТ. Знакомая ситуация? Сегодня я покажу вам алгоритм 
из 3 шагов, как адаптировать проект за час, а не за неделю. 
Этот алгоритм я вывел, работая над главами своей книги...»

2. Середина (7–8 минут)

•	 Предложите слушателю готовый инструмент для решения 
проблемы. 

•	 Не стоит нагружать ваш рассказ теорией, лучше подели-
тесь опытом из собственной практики.



[ЧАСТЬ 3]18

•	 Расскажите короткий кейс  — как применение этой мето-
дики спасло проект, сэкономило бюджет, предотвратило 
аварию.

•	 Можете подкреплять рассказ таблицами и  графиками из 
вашей книги.

3. Завершение (1–2 минуты)

•	 Резюмируйте выгоду: «Таким образом, применяя этот под-
ход, вы получаете X, избегаете Y и экономите Z».

•	 Расскажите о книге и  о том, где её можно приобрести: 
«Книгу можно приобрести прямо сейчас в холле (у на-
шего стенда) или заказать на сайте издательства. Также 
я буду рад подписать ваш экземпляр и  ответить на во-
просы».

ОСОБЕННОСТИ ДЛЯ ВЕБИНАРОВ:

•	 Общайтесь с чатом: вы можете задавать вопросы и отве-
чать зрителям.

•	 Пообещайте всем зарегистрировавшимся и  участникам 
PDF-выжимку (памятку, таблицу) из книги. Разошлите её 
после вебинара вместе со ссылкой на книгу. Человек полу-
чил пользу бесплатно — доверие выросло, ценность пол-
ной версии стала очевидной.

•	 Заранее закрепите в чате ссылку на книгу на сайте изда-
тельства.

3.4. Создаём личный экспертный  
блог/сайт

Ваш сайт или блог — это не витрина, а мастерская. Сюда люди 
приходят не за рекламой, а за решением своих профессиональ-
ных задач. 
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КАК ПРЕВРАТИТЬ КОНТЕНТ-ПЛАН КНИГИ В ГОДОВОЙ ПЛАН 
ПУБЛИКАЦИЙ? (ПРАКТИЧЕСКИЙ АЛГОРИТМ)

1.	 Посмотрите на оглавление книги. Каждая глава и  даже 
подраздел — это потенциальная тема для статьи или за-
метки.

o	 Пример (для «Справочника дорожного мастера»):
Глава: 

«Уплотнение земляного полотна»

Статьи в блоге:
«5 ошибок при уплотнении песчаного грунта, кото-
рые сведут на нет весь ваш проект».
«Как выбрать оптимальную частоту вибрации катка 
для глинистых почв: практическая таблица».

2.	 Распределите эти темы по календарю на год. Чередуйте 
форматы:

o	 Глубокие разборы (раз в месяц) — по самой сложной 
и важной главе.

o	 Практические инструкции/чек-листы (2 раза в месяц).
o	 Ответы на вопросы (еженедельно) — на основе частых 

вопросов от студентов или коллег по темам книги.
o	 Новости отрасли с экспертным комментарием — «Как 

новый ГОСТ Р 12345-2024 меняет подходы, описанные 
в моей книге?»

3.	 Превратите книгу в навигатор по сайту. Создайте на сайте 
страницу книги, где каждая глава представлена не просто 
названием, а списком тех статей в блоге, которые раскры-
вают её аспекты. Покажите, что блог — это «живое» обсуж-
дение книги, а книга — это структурированный итог всех 
этих знаний.
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Часть 4.  
СОЦИАЛЬНЫЕ СЕТИ КАК  
ИНСТРУМЕНТ ПРОДВИЖЕНИЯ

В наше время социальные сети являются главным инструментом 
для продвижения. 

4.1. ВКонтакте

ПЛАН ПОСТА ПО ПРИНЦИПУ  
«ПРОБЛЕМА — ИНСАЙТ — РЕШЕНИЕ»:

1.	 Зацепите проблемой (заголовок и первый абзац): «Кол-
леги, сталкивались ли вы с тем, что при монтаже датчика 
вибрации по всем инструкциям он всё равно показывает 
погрешность в 15 %?»

2.	 Дайте ценный инсайт или лайфхак: «В 80 % случаев дело 
не в датчике, а в резонансной частоте крепёжной консо-
ли, которую не учитывают типовые методики. Вот про-
стая формула для её расчёта...»

3.	 Логично подведите к  книге: «Это один из десяти «под-
водных камней» при монтаже КИПиА, которые мы с кол-
легами системно разобрали в главе 4 «Справочника ин-
женера по КИПиА». Там вы найдёте полный алгоритм 
предмонтажной проверки и таблицы частот для разных 
типов креплений».

4.	 Призыв к  взаимодействию с  постом: «Если тема полез-
на — сохраняйте к себе на стену, чтобы не потерять. Во-
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просы по тонкостям расчёта готов обсудить в коммента-
риях».

ФОРМАТЫ ПОСТОВ, КОТОРЫЕ ВОВЛЕКАЮТ:

•	 «Карточка» с практической инструкцией (скриншот схе-
мы/таблицы из книги + краткое пояснение).

•	 Вопрос аудитории: «Как вы решаете проблему Х на своих 
объектах? В нашей практике сработал метод Y, о котором 
я пишу в книге».

•	 Скриншот реального сообщения от читателя с  благо-
дарностью за конкретный совет из книги (с его разре-
шения).

•	 Новость отрасли + ваш комментарий: «Вышел новый 
свод правил Ростехнадзора. Как это меняет пункт 3.2.1 
нашей стандартной процедуры? Краткий разбор при-
лагаю».

4.2. Telegram-канал 

Сюда приходят не случайные люди, а те, кто сознательно подпи-
сался на вас, чтобы следить за обновлениями в режиме реально-
го времени. 

ПОЧЕМУ ИМЕННО TELEGRAM?

•	 Высокая вовлечённость. Подписчики в Telegram специаль-
но приходят за контентом, лента не алгоритмизирована.

•	 Формат создаёт ощущение прямого, доверительного об-
щения с аудиторией.

•	 Гибкость форматов. Можно легко объединять текст, фото, 
файлы, голосовые сообщения, опросы.
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ЧТО ПУБЛИКОВАТЬ В TELEGRAM-КАНАЛЕ?  
(КОНТЕНТ-ПЛАН)

Контент в Telegram-канале должен быть таким, чтобы подписчик 
чувствовал себя причастным к вашему профессиональному кру-
гу, получая чуть больше и чуть раньше, чем обычная аудитория. 

•	 Делитесь новостями, анонсируйте выход новой статьи, 
предстоящий вебинар или участие в конференции.

•	 Делитесь черновиками инфографики, фрагментами из го-
товящегося переиздания, планами на новую книгу. Делай-
те подписчиков соучастниками процесса.

•	 Публикуйте дополнительный расчёт, интересный пример или 
альтернативное мнение, которое не вошло в книгу или статью 
из-за объёма: «В книге я привёл стандартную формулу, но 
для особых случаев есть вот такая модификация — ловите».

•	 Подборки и дайджесты: «За прошедший месяц вышло три 
важных документа по нашей теме. Собрал для вас краткие 
выводы и то, как это соотносится с главами 5 и 7 моей книги».

•	 Инсайты из практики и рабочие заметки.

•	 Вопросы от подписчиков и развёрнутые ответы. Разбирай-
те сложные вопросы не в формате комментария, а отдель-
ным постом.

•	 Анонсы «закрытых» событий. Первыми приглашайте под-
писчиков на бесплатные вебинары или открывайте для них 
ранний доступ к записи.

•	 Упоминайте в постах в других соцсетях: «Более детальный 
разбор этого кейса я выложил в  своём Telegram-канале 
(ссылка). Подписывайтесь, там только самое полезное».

4.3. LinkedIn 

LinkedIn — это не только соцсеть для поиска работы. Для вас это 
профессиональная площадка для нетворкинга с  коллегами из 
других стран, представителями международных компаний, из-
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дательств и научного сообщества. Здесь вы строите репутацию 
не как локальный специалист, а как эксперт, чьё мнение значимо 
в мировом контексте.

ШАГ 1. СОЗДАНИЕ ПРОФИЛЯ

•	 Создавайте профиль на английском языке. Это нужно для 
того, чтобы ваш контент увидело как можно больше людей 
со всего мира.

•	 При оформлении профиля используйте формулу: 
[Ваше имя], [Ваша основная специализация на англий-
ском] | Author of "[Название книги на английском]". 
Пример: «Alexey Kalinichenko, Instrumentation & Control 
Systems Expert | Author of "Handbook for Instrumentation 
and Control Engineers"».

•	 Для фотографии профиля выбирайте профессиональ-
ный снимок в деловом стиле. В качестве фонового изо-
бражения можете использовать обложку вашей книгой 
(с английской версией, если есть) или тематическое изо-
бражение, связанное с вашей областью (схема, инфогра-
фика).

•	 Структура раздела «О себе»:

1.	 Ваша специализация.

2.	 Проблема, которую решает ваша книга, и её уникаль-
ное предложение.

3.	 Ваши главные профессиональные достижения.

4.	 Указание связи для сотрудничества, ссылки на сайт/
книгу.

•	 Добавьте в профиль информацию о вашем опыте работы 
и образовании.

•	 В раздел «публикации» добавьте вашу книгу с  подроб-
ным описанием на английском. Укажите издательство, год, 
ISBN, ссылку.
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ШАГ 2. КОНТЕНТ-ПЛАН

•	 Темы для постов на английском:

o	 Анализ трендов: «How the shift towards IIoT (Industrial 
Internet of Things) is changing failure prediction models 
for pumping equipment. Key insights from my research...»

o	 Сравнение стандартов: «Brief comparison of API 610 vs. 
ISO 13709 requirements for centrifugal pumps. A point 
often overlooked is... (more in Chapter 3 of my handbook).»

o	 Комментарий на злобу дня.  Реагируйте на новости 
крупных международных компаний или инциденты в 
отрасли с экспертной точки зрения.

o	 Переводите свои лучшие статьи на английский язык 
и публикуйте в LinkedIn Articles.

ШАГ 3. НЕТВОРКИНГ 

•	 Найдите и  добавьте в контакты ведущих специалистов, 
профессоров, руководителей R&D отделов международ-
ных компаний из вашей сферы. При отправке приглаше-
ния представьтесь кратко и упомяните об общей профес-
сиональной области. 

•	 Вступайте в активные англоязычные сообщества по вашей 
тематике. Не просто читайте, а  комментируйте обсужде-
ния, задавайте вопросы, делитесь своим опытом.  Упоми-
нание вашей книги должно быть максимально органич-
ным: «In my practice, I've developed a systematic approach 
to this issue, which I compiled in my handbook...».

•	 Попросите коллег, особенно тех, кто работает в междуна-
родных проектах или имеет вес в отрасли, дать вам реко-
мендации и подтвердить ключевые навыки на платформе.

ШАГ 4. РАСПРОСТРАНЕНИЕ КНИГИ СРЕДИ  
АНГЛОЯЗЫЧНОГО СООБЩЕСТВА

•	 Создайте пост об актуальности идей, рассмотренных в ва-
шей книге как в России, так и зарубежом. «Proud to present 
my book that addresses universal challenges in industrial 
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automation, drawing from 15 years of field experience in 
Eurasia's largest projects. It's a toolkit designed for engineers 
who build and maintain critical infrastructure».

•	 Если ваша книга еще не переведена на английский язык, 
то постарайтесь донести до подписчиков ее идеи и  воз-
можную пользу. Это может стать поводом для обсуждения 
перевода.

Ваше присутствие в LinkedIn должно транслировать мысль:  
«Я  — специалист, чей опыт и  знания представляют ценность 
для мирового научного сообщества». Даже если прямых про-
даж на Запад не случится, этот статус неизмеримо повысит ваш 
авторитет и внутрироссийский бренд, откроет двери к новым 
проектам, консультациям и  сотрудничеству на качественно 
ином уровне.

4.4. Визуальный контент

В мире, где внимание — главный дефицит, графика и видео ста-
новятся вашими самыми быстрыми и эффективными проводни-
ками информации. Не просто дублируйте текст, а превращайте 
сложные идеи в ясные образы.

ИНФОГРАФИКА

Схемы, сравнительные таблицы и  классификации из вашей 
книги — готовый материал для контента в социальных сетях. 

•	 Вы выносите инфографику из книги в виде отдельного 
изображения в соцсети с  подписью: «Часто спрашивают, 
как быстро выбрать тип уплотнения. Собрал всё в одну 
схему-шпаргалку. Полная методика выбора с расчётами — 
в главе 5 (ссылка).

•	 Приложения, в которых вы можете работать с картинками: 
Canva, Adobe Spark, даже PowerPoint справятся. Главное — 
чёткость, минимализм и профессиональный вид.
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КОРОТКИЕ ВИДЕОРОЛИКИ 

•	 Форматы, которые цепляют:

1.	 «Разберём схему». Наведите камеру на страницу книги 
со схемой. Ваш голос за кадром: «Вот типичная ошибка 
при чтении этой схемы — здесь обращают внимание 
на узел А, хотя ключевой параметр скрыт в узле Б. Сей-
час покажу почему...»

2.	 «Лайфхак с  листа». Снимите, как вы делаете помет-
ку на полях книги или в блокноте. «Когда работаете 
с  формулой из параграфа 2.3, всегда добавляйте по-
правочный коэффициент К из этой таблицы. Это сэко-
номит вам перерасчёт».

3.	 «Вопрос — ответ». Выберите самые часто задаваемые 
вопросы из соцсетей и  ответьте на них в небольшом 
ролике. 

4.	 Таймлапс-сборка или процесс. Для книг по проекти-
рованию или оборудованию — покажите в ускоренной 
съёмке создание модели по инструкциям из книги.

•	 Для создания таких видеороликов вам не нужна профес-
сиональная студия. Достаточно смартфона на штативе, 
хорошего освещения и тихого фона. Монтируйте в CapCut 
или InShot. Добавляйте простые текстовые пояснения по-
верх видео.

Где публиковать? Везде, где есть ваша аудитория.

•	 Яндекс.Дзен / VK Clips / RuTube Shorts — для максималь-
ного охвата.

•	 Telegram, MAX и личный сайт. 

•	 Презентации и вебинары.
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Часть 5.  
ПРЯМЫЕ ПРОДАЖИ  
И РАБОТА С ВУЗАМИ

5.1. Электронная почта как инструмент  
для связи

У каждого университета и отдельных его кафедр есть своя элек-
тронная почта, куда вы можете отправить предложение о со-
трудничестве. Электронная почта используется для ведения де-
ловой переписки. 

СКРИПТ ПИСЬМА ДЛЯ КОЛЛЕГ, БИБЛИОТЕК, ВУЗОВ  
И ОТРАСЛЕВЫХ КОМПАНИЙ

Этот шаблон построен по принципу: 

«Проблема — Решение — Авторитет —  
Предложение — Действие».

Тема письма должна быть конкретной и полезной.

Плохо: «Интересное предложение» или «Моя новая книга».

Хорошо: «Методика сокращения времени на подбор обору-
дования для специалистов [Название отдела]» или «Учебное 
пособие для курса «[Название дисциплины]».
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Тело письма:

Уважаемый [Имя Отчество]!  
(Всегда находите имя и должность!)

1. Введение и проблема (1–2 предложения): 

«В работе [должности получателя, например, «инже-
неров-конструкторов» / «преподавателей кафедры...»] 
часто возникает сложность с  [конкретная проблема из 
книги, например, «оперативным расчётом параметров 
трубопроводной арматуры по новым стандартам»]. Это 
ведёт к  [потере времени, рискам ошибок, увеличению 
сроков]».

2. Представление решения (2–3 предложения):

«Для системного решения этой задачи мной было подго-
товлено практическое пособие / справочник «[Полное на-
звание книги]». В нём содержится [главное практическое 
преимущество, например, «пошаговые алгоритмы, гото-
вые таблицы выбора и  примеры расчётов, актуализиро-
ванные под ГОСТ Р 2026 года»]».

3. Ваш опыт (1 предложение):

«Материал основан на моём [N]-летнем опыте работы 
в [ваша сфера, Компания] и уже используется [например, 
«в  учебном процессе в [Название вуза] / для обучения 
специалистов в [Название компании]»]».

4. Конкретное предложение (суть письма):
«Для [Название организации получателя] книга может 
быть полезна в качестве:

•	 [Вариант 1] практического пособия для сотрудников 
[конкретного отдела].

•	 [Вариант 2] учебного материала для студентов направ-
ления «[Название]» по дисциплине «[Название]».

•	 [Вариант 3] фонда библиотеки для профильных специ-
алистов.

5. Призыв к действию и следующие шаги (просто и чётко):

«Для ознакомления прикрепляю детальное описание 
книги и  оглавление. Готов выслать электронную версию 
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для рецензии или предоставить печатный экземпляр для 
рассмотрения.

Удобно ли будет обсудить возможность сотрудничества на 
следующей неделе?»

6. Подпись:

С уважением, 
[Ваше ФИО] 
Автор книги «[Название]» 
[ваша основная должность/научная степень] 
[ссылка на ваш профессиональный профиль/сайт] 
[контактный телефон]

Вариации для разных аудиторий:

•	 Для вуза/кафедры: делайте акцент на соответствии 
ФГОС, методической ценности, возможности использо-
вания в курсовых/дипломных работах.

•	 Для библиотеки: акцент на пополнении фонда актуаль-
ной литературой по востребованной тематике, спросе 
со стороны студентов и специалистов.

•	 Для компании: акцент на практической пользе для биз-
неса  — снижение ошибок, экономия времени, повы-
шение квалификации сотрудников, внедрение лучших 
практик.

КАК СОСТАВИТЬ БАЗУ КОНТАКТОВ ДЛЯ РАССЫЛКИ?

Золотое правило: качество важнее количества. 100 адресатов, 
подобранных по принципу релевантности, дадут больше, чем 
1000 случайных.

Источники для формирования базы:

1.	 Ваша профессиональная сеть (самое ценное):

o	 Контакты коллег по отрасли, с предыдущих мест работы.
o	 Участники конференций, где вы выступали или были 

слушателем.
o	 Авторы, с  которыми вы пересекались в совместных 

проектах или публикациях.
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2.	 Вузы и учебные заведения:

o	 Заходите на сайты профильных кафедр. В разделе 
«Сотрудники» найдите заведующего кафедрой, пре-
подавателей ключевых дисциплин, руководителя ме-
тодического объединения.

o	 Найдите контакты учебного отдела и библиотеки.
3.	 Отраслевые компании:

o	 Изучите сайты крупных игроков рынка. Ищите руково-
дителей профильных отделов, учебных центров, тех-
нических директоров.

o	 Используйте LinkedIn для поиска по должностям в 
нужных компаниях.

4.	 Профессиональные ассоциации и отраслевые СМИ:

o	 Членство в ассоциациях даёт доступ к базам участников.
o	 Редакции профильных журналов — контакты главного 

редактора или редактора раздела.

Как структурировать базу (например, в Excel или Google таб
лицах):
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1 МГТУ им. 
Баумана

Иванов 
А. И.

Зав. каф. 
«Робото-
техника»

ai@bmstu.ru Сайт  
вуза 10.10.2026

Отправил 
письмо,  
догово

рились о  
презентации

ВАЖНО!

•	 Всегда проверяйте актуальность email (через поиск в сети 
или специальные сервисы валидации).

•	 Персонализируйте каждое письмо. Упоминание имени, 
должности и  конкретики деятельности получателя повы-
шает отклик в разы.
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•	 Соблюдайте закон о персональных данных. Не исполь-
зуйте купленные базы. Собирайте контакты из открытых 
источников или в рамках профессионального взаимодей-
ствия.

5.2. Работа с вузами —  
стратегия на годы вперёд

Вузы — это не разовый канал продаж, как думают многие. Став ча-
стью учебного процесса, ваша книга будет работать годами, фор-
мируя поколения специалистов, которые вырастут на ваших мате-
риалах. Это создаёт устойчивый спрос и закрепляет за вами статус 
авторитетного специалиста в профессиональном сообществе.

5.2.1. Пошаговый план от заявки в библиотеку  
до включения книги в учебную программу

1. Подготовка

•	 Определите профильные кафедры в вузах, где читаются 
дисциплины, соответствующие теме книги.

•	 Изучите рабочие программы (они часто есть в открытом 
доступе на сайтах кафедр), чтобы понять, как ваша книга 
вписывается в конкретные курсы.
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•	 Найдите ФГОС по направлениям подготовки — убедитесь, 
что тематика вашей книги соответствует образовательно-
му стандарту.

2. Обратитесь в библиотеку

•	 Обратитесь в отдел комплектования библиотеки вуза. 
Это официальный канал закупки литературы.

•	 Подготовьте пакет документов:
o	 Заявка на приобретение (по форме библиотеки или 

образцу издательства).
o	 Подробная аннотация с акцентом на учебную ценность.
o	 Оглавление и сведения об авторе (учёная степень, зва-

ние, опыт).
o	 Информация о соответствии дисциплинам и  направ-

лениям подготовки.
•	 Заявка должна быть подписана заведующим кафедрой — 

это сигнал библиотеке, что книга действительно нужна для 
учебного процесса.

3. Работа с кафедрой

•	 Предложите ведущим преподавателям ознакомительный 
экземпляр (электронную версию или печатный) для вну-
тренней рецензии.

•	 Попросите написать официальную рецензию или реко-
мендацию кафедры. Это аргумент для библиотеки и для 
включения в список литературы.

•	 Предложите использовать книгу в качестве основного или 
дополнительного учебного пособия по конкретной дис-
циплине.

4. Презентация на кафедре (см. ниже)

•	 Проведите короткую встречу с  преподавателями, чтобы 
лично представить книгу и ответить на вопросы.

5. Включение в учебные программы

•	 Добейтесь, чтобы книга была внесена в рабочую програм-
му дисциплины в разделе «Литература» (основная или 
дополнительная).
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•	 При возможности  — станьте приглашённым лектором 
и прочитайте лекцию на основе книги. Это закрепляет ма-
териал и стимулирует студентов к покупке.

6. Как сохранять долгосрочные отношения с вузом?

•	 Держите связь с преподавателями: информируйте о пере-
изданиях и новых книгах.

•	 Учитывайте замечания преподавателей и  студентов при 
подготовке следующих изданий.

•	 Сообщите о скидке при коллективной закупке студентами. 

5.2.2. Как провести презентацию  
для студентов и преподавателей?

Презентация в вузе — это не лекция, а живое знакомство с авто-
ром и его изданием. Адаптируйте формат под аудиторию.

ДЛЯ ПРЕПОДАВАТЕЛЕЙ 

•	 Цель: получить одобрение и включение в программу.

•	 Формат: деловой разговор, семинар, выступление на засе-
дании кафедры (15–20 минут).

•	 План:

o	 Краткая самопрезентация (кто вы, ваш опыт в сфере).
o	 С какими трудностями сталкиваются студенты и  вы-

пускники в этой области, как ваша книга помогает их 
преодолеть.

o	 Структура и  методическая ценность книги: покажите 
оглавление, выделите разделы, которые соответству-
ют темам их курсов.

o	 Уникальность: расскажите, чем ваша книга лучше или 
чем дополняет существующие учебники (актуальность, 
практические примеры, учёт последних стандартов).

o	 Распечатайте раздаточные материалы: аннотацию, 
оглавление, рецензии (если есть).
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o	 Ответы на вопросы, обсуждение возможности сотруд-
ничества.

ДЛЯ СТУДЕНТОВ 

•	 Цель: мотивировать приобрести и читать книгу:

•	 Формат: мини-лекция (20–30 минут) в рамках пары, фа-
культатив, встреча в студенческом научном кружке.

•	 План:

o	 Укажите на конкретную проблему, с  которой может 
столкнуться студент в своей работе. 

o	 Дайте конкретный инструмент (лайфхак, чек-лист) для 
решения этой проблемы.

o	 Покажите книгу: продемонстрируйте страницы с  та-
блицами, схемами, примерами. «Вот здесь расписаны 
все варианты, вот формула, вот готовый алгоритм».

o	 Расскажите о своём пути: как вы сами учились, как кни-
га родилась из практики.

o	 Расскажите о возможности коллективной закупки 
(экономия для студентов, автограф для каждого). Дай-
те контакт или ссылку для заказа.

o	 Устройте интерактив: ответьте на вопросы студентов, 
разыграйте один экземпляр среди самых активных.

ОБЩИЕ СОВЕТЫ:

•	 Не превращайте встречу в «лекцию о книге». Сделайте её 
полезной, и тогда интерес к книге возникнет естественно.

•	 Приходите не с пустыми руками: принесите несколько эк-
земпляров для демонстрации, раздайте преподавателям 
по экземпляру для ознакомления.

•	 Договоритесь о размещении информации о книге на сайте 
кафедры/вуза (новость, анонс).

•	 Сделайте фотографии с мероприятий — их можно исполь-
зовать в соцсетях и на сайте.
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5.2.3. Как рекомендовать книгу студентам:  
простая памятка для преподавателя

Ваша рекомендация должна выглядеть не как реклама, а  как 
профессиональный совет. Вот несколько простых и рабочих под-
ходов, которыми вы можете пользоваться для рекомендации 
книги студентам. 

1. Аргумент «Инструмент для профессии»

«Коллеги, посмотрите на эту книгу не как на очередной 
учебник, который сдал и забыл. Это рабочий инструмент, 
который останется с вами на всю карьеру. Точно так же, 
как хирург покупает свои инструменты, а программист — 
хорошие книги по коду, вы сейчас можете приобрести 
справочник, к  которому будете обращаться и  через 5, 
и через 10 лет. Я сам/сама им пользуюсь».

2. Аргумент «Экономия времени и сил»

«Я мог бы давать вам все эти таблицы и формулы на лек-
циях, и вы бы их старательно конспектировали. Но в кни-
ге они уже собраны, структурированы и  проверены. Те, 
у  кого книга есть, сэкономят десятки часов на курсовых 
и подготовке к экзаменам. Вам не нужно будет искать по 
разрозненным источникам — всё в одном месте».
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3. Аргумент «Реальные примеры из практики»

«Вы можете выучить теорию по любому учебнику. Но в 
этой книге — живые примеры из реальных проектов, с ре-
альными цифрами и нестандартными ситуациями. Имен-
но с такими вы столкнётесь на работе. Прочитав её, вы бу-
дете понимать не только "как правильно", но и "что делать, 
если пошло не по учебнику"».

4. Аргумент «Коллективная выгода»

«У издательства есть условие: при заказе от 10 экземпля-
ров цена значительно ниже. Давайте скинемся группой 
и закажем вместе. Я помогу организовать, чтобы каждый 
получил свой экземпляр с  хорошей скидкой. Это выгод-
нее, чем покупать поодиночке».

5. Аргумент «Автор — практик, а не теоретик»

«Эту книгу написал не кабинетный учёный, а  инженер, 
который [N] лет проработал на реальных объектах (в не-
фтянке, на стройках, в проектных институтах). Всё, что там 
написано, проверено на практике. Это не пересказ чужих 
мыслей, а концентрированный опыт».

6. Аргумент «Библиотека vs Своя книга»

«Да, книга есть в библиотеке. Но экземпляров мало, и ра-
ботать с ней можно только в читальном зале. А своя кни-
га  — это свобода: вы можете делать пометки на полях, 
закладки, носить с собой на практику, открывать в любое 
время дня и ночи. Для удобной работы своя копия неза-
менима».

ЧЕГО ГОВОРИТЬ НЕЛЬЗЯ (красные флаги)

❌ «Кто не купит — получит тройку автоматом».
❌ «Без этой книги вы не сдадите экзамен».
❌ «Я буду спрашивать строже тех, у кого книги нет».
❌ «Все уже купили, а ты?»

Это разрушает доверие и создаёт репутационные риски.
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5.3. Корпоративные заказы.  
Как предложить вашу книгу как пособие  
для обучения сотрудников компаний?

Корпоративный сегмент  — это «кит» продаж. Одна сделка 
с  компанией может принести заказ на десятки, а  то и  сотни 
экземпляров. Но главное  — это не просто разовая продажа, 
а  вход в системное сотрудничество: книга становится частью 
программы обучения, адаптации или повышения квалифика-
ции персонала.

Почему компании покупают книги для сотрудников?

Прежде чем предлагать, поймите мотивацию бизнеса. Компа-
ния готова потратить деньги, если книга решает одну из задач:

1.	 Сокращение времени на адаптацию новичков. Вместо того 
чтобы учить молодых специалистов «с нуля» силами опыт-
ных сотрудников, им дают готовую систематизированную 
базу.

2.	 Повышение квалификации действующих сотрудников. 
Книга помогает освоить новые методы, стандарты, техно-
логии, чтобы работать быстрее и с меньшим количеством 
ошибок.

3.	 Снижение аварийности и  производственных рисков. 
Справочник, где чётко прописаны алгоритмы безопасной 
работы или расчётов,  — это прямая инвестиция в безо-
пасность.

4.	 Создание единой терминологии и  стандартов внутри 
компании. Когда все инженеры говорят на одном языке 
и пользуются одними методиками, снижается количество 
недопониманий и ошибок в проектах.

5.	 Формирование имиджа заботливого работодателя. Книга 
в подарок сотруднику — это знак уважения и вложение в 
его развитие.
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ПОШАГОВЫЙ АЛГОРИТМ:  
КАК ВЫЙТИ НА КОРПОРАТИВНЫЙ ЗАКАЗ

ШАГ 1. Определите «целевые компании». Составьте список 
компаний, где ваша тематика наиболее востребована:

•	 Крупные компании.
•	 Проектные и научно-исследовательские институты.
•	 Компании, имеющие собственные учебные центры или 

корпоративные университеты.
•	 Организации, которые активно нанимают молодых специ-

алистов.

ШАГ 2. Свяжитесь с отделом закупок или с тем, кто отвечает за 
обучение персонала. Это может быть:

•	 Руководитель технического департамента / главный инже-
нер — если книга сугубо профессиональная, для инжене-
ров и техников.

•	 Директор по персоналу / руководитель учебного центра — 
если книга может использоваться в программах адаптации 
и обучения.

•	 Технический директор.
Ищите контакты на сайте компании, в профессиональных соц-
сетях (LinkedIn), через общих знакомых и коллег. Личная реко-
мендация здесь работает лучше всего.

ШАГ 3. Подготовьте коммерческое предложение (КП). 

Структура КП (на 1 страницу, максимум 2):

•	 Заголовок: «Повышение квалификации специалистов [на-
звание отдела] с помощью профильного справочника».

•	 Проблема (тезисно):
o	«Адаптация молодых инженеров занимает 6–12 меся-

цев и отвлекает опытных сотрудников».
o	«Действующие специалисты тратят до 30 % рабоче-

го времени на поиск актуальных нормативов и мето-
дик».
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o	«Отсутствие единых стандартов приводит к ошибкам 
в проектах и расчётах».

•	 Информация о книге:

o	Кратко: что это за книга (автор, название, издатель-
ство).

o	Уникальность: «Единственное издание, где собраны 
[ключевое преимущество: все актуальные стандарты, 
практические алгоритмы, примеры расчётов]».

o	Автор: «Написана практиком с [N]-летним опытом ра-
боты в отрасли, автором внедрённых методик».

•	 Выгоды для компании (самое важное!):

o	«Сокращение времени ввода в должность новых со-
трудников на 30 %».

o	«Повышение качества проектов за счёт использования 
единых проверенных методик».

o	«Снижение рисков ошибок и аварийных ситуаций».
o	«Формирование корпоративной библиотеки профес-

сиональных знаний».
•	 Варианты сотрудничества:

o	Оптовая закупка для отдела / учебного центра (с об-
счётом скидки).

o	Включение книги в программу корпоративного обуче-
ния (с возможностью авторского семинара).

o	Подарочные экземпляры для партнёров и клиентов.
•	 Призыв к  действию: «Готов предоставить электронную 

версию для ознакомления и  обсудить условия сотрудни-
чества. Ближайшее время для звонка/встречи — [дата]».

ШАГ 4. Напишите с предложением о сотрудничестве. Исполь-
зуйте адаптированный скрипт письма из предыдущего пара-
графа, но с акцентом на бизнес-выгоды.
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Пример письма:

Тема: Предложение для учебного центра [Название ком-
пании]

Уважаемый [Имя Отчество]!

Меня зовут [Ваше ФИО], я автор книги «[Название]», из-
данной «Инфра-Инженерией» и  уже рекомендованной 
для обучения в [названия 1–2 вузов/компаний, если есть].

Мне известно, что «[Название компании]» уделяет боль-
шое внимание подготовке кадров. Моя книга может стать 
полезным инструментом для:

•	 Быстрой адаптации молодых специалистов КИПиА 
(содержит готовые алгоритмы и чек-листы).

•	 Повышения квалификации действующих сотрудников 
(актуальные стандарты и методики расчёта).

•	 Создания единой базы знаний в отделе автоматизации.

Книга уже используется в [пример внедрения]. Уверен, что 
она будет полезна и вашим инженерам.

Готов выслать электронную версию для ознакомления 
и обсудить возможные форматы сотрудничества (оптовая 
закупка, семинар для сотрудников). Удобно будет созво-
ниться на следующей неделе?

С уважением, 
[Ваше ФИО] 
[Ссылка на профиль, телефон]

ШАГ 5. Предложите авторский семинар или вебинар. Часто 
компании охотнее покупают книги, если автор готов провести 
очный семинар или вебинар для сотрудников. 

•	 Сотрудники получают живое общение с экспертом.
•	 Компания получает индивидуальную программу, заточен-

ную под свои задачи.
•	 Книга становится раздаточным материалом к обучению.
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ШАГ 6. Отработайте возражения

•	 «У нас есть свои методички» — «Отлично, моя книга мо-
жет стать дополнением, системной базой, которая объеди-
нит разрозненные наработки».

•	 «Дорого» — «Посчитайте, сколько стоит час работы инже-
нера. Если книга сэкономит ему хотя бы 5 часов в год, она 
окупится многократно. А для компании — это инвестиция 
в качество работы отдела».

•	 «Мы пока не готовы» — «Понимаю. Могу оставить инфор-
мацию и вернуться через полгода, когда появятся бюджет 
или новые сотрудники?»

ШАГ 7. Заключите договор. Когда предварительная дого-
ворённость достигнута, подключите издательство. У «Ин-
фра-Инженерии» есть опыт работы с юридическими лицами, 
договоры, счета и  все необходимые документы. Ваша зада-
ча — привести клиента, издательство обеспечит юридически 
чистую сделку.



[ЧАСТЬ 6]42

Часть 6.  
ПРОДВИНУТЫЕ ИНСТРУМЕНТЫ 
(КОГДА БАЗА УЖЕ ЕСТЬ)

6.1. Таргетированная реклама

Если нет времени и желания погружаться, лучше сосредоточить-
ся на бесплатных методах (блоги, соцсети, рассылки), а платную 
рекламу использовать точечно — например, для анонса переиз-
дания или важного мероприятия.

Если всё же решите попробовать:

•	 Во ВКонтакте проще всего продвигать уже готовый по-
лезный пост (например, с подборкой советов из книги) на 
аудиторию профильных сообществ. Это делается кнопкой 
«Продвигать» под постом.

•	 В Яндекс.Директе можно настроить простую текстовую 
рекламу на ключевые слова вроде «купить книгу по [теме]» 
+ ретаргетинг на тех, кто заходил на страницу книги.

Плюсы:

•	 Точечный показ именно вашей аудитории (инженеры, сту-
денты, преподаватели).

•	 Можно быстро увеличить охват и продажи.

Минусы:

•	 Требует финансовых вложений (от нескольких тысяч рублей).

•	 Нужно разбираться в настройках или нанимать специалиста.

•	 Без тестов и анализа легко слить бюджет впустую.
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6.2. Крауд-маркетинг

Отзывы  — это «социальное доказательство». Покупатель, ви-
дящий 10 положительных отзывов на книгу, доверяет ей в разы 
больше, чем той, у которой их нет. Но просить оставлять отзывы 
нужно деликатно, без фальши и накруток.

КАК СТИМУЛИРОВАТЬ ЧИТАТЕЛЕЙ ОСТАВЛЯТЬ ОТЗЫВЫ?

1.	 В момент продажи (если продаёте лично) или в переписке: 
«Если книга окажется полезной, буду очень благодарен за 
отзыв на [Ozon/WB/ЛитРес]. Это помогает другим колле-
гам понять, стоит ли её покупать».

2.	 «Напоминалка» в самой книге.
o	 Добавьте на последней странице или в конце по-

слесловия короткий текст: «Уважаемый читатель! Если 
эта книга оказалась для вас полезной, пожалуйста, 
оставьте отзыв на сайте магазина, где вы её приоб-
рели. Это поможет другим специалистам найти каче-
ственную информацию и поддержать автора».

o	 Можно добавить QR-код, ведущий прямо на страницу 
с книгой.

3.	 Создайте повод для отзыва.
o	 Задайте вопрос в соцсетях: «Кто уже успел ознако-

миться с  новой книгой? Какое впечатление она оста-
вила? Насколько показались актуальными идеи? Буду 
рад любой обратной связи». Люди охотнее пишут, 
если их мнение прямо спрашивают.

4.	 Работайте с благодарными читателями.
o	 Если кто-то прислал вам личную благодарность 

(в  мессенджер, на почту), мягко предложите: «Спа-
сибо большое! Мне очень ценно ваше мнение. 
Не  могли бы вы продублировать его на странице 
книги на [Маркетплейсе]? Для меня это очень важ-
ная поддержка».
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5.	 Репосты из соцсетей.
o	 Если читатель сам написал отзыв у  себя в соцсети  — 

сделайте репост к себе с благодарностью. Это стиму-
лирует других тоже делиться мнением.

ЧТО ДЕЛАТЬ КАТЕГОРИЧЕСКИ НЕЛЬЗЯ?

❌	Покупать накрученные отзывы. Алгоритмы маркетплей-
сов быстро их вычисляют и банят карточку товара.

❌	Обещать бонусы за отзывы. Например: «Кто оставит от-
зыв — получит скидку на следующую книгу». Это проти-
воречит правилам честных отзывов и может быть расце-
нено как манипуляция.

6.3. Партнёрства. С кем можно  
объединиться для продвижения?

Партнёрства позволяют объединить аудитории и  усилить до-
верие.

С ДРУГИМИ АВТОРАМИ

Если вы знаете коллег-авторов, пишущих на смежные темы 
(или даже по той же самой), предложите взаимное продвиже-
ние. Вы рекомендуете их книгу своей аудитории, они — вашу. 
Это может быть совместный пост, обмен ссылками в блогах, 
участие в вебинарах друг друга.

С ПРОФЕССИОНАЛЬНЫМИ АССОЦИАЦИЯМИ

Ассоциации (например, Союз нефтегазопромышленников, 
Ассоциация автоматчиков, профильные инженерные союзы) 
объединяют именно вашу целевую аудиторию. Напишите в ас-
социацию с предложением о сотрудничестве. Ваша книга мо-
жет быть рекомендована членам ассоциации, размещена в их 
библиотеке, упомянута в рассылке. Вы также можете провести 
вебинар для членов ассоциации и выступить на конференции.



[ПРОДВИНУТЫЕ ИНСТРУМЕНТЫ (КОГДА БАЗА УЖЕ ЕСТЬ)] 45

С ОБРАЗОВАТЕЛЬНЫМИ ПЛАТФОРМАМИ

Платформы типа «Открытое образование», «Лекториум», про-
фильные порталы дистанционного обучения постоянно ищут 
качественные материалы для курсов. Предложите использо-
вать вашу книгу как базовый учебный материал для одного из 
их курсов. Или сами разработайте небольшой онлайн-курс на 
основе книги и предложите разместить на платформе.

С КОРПОРАТИВНЫМИ УНИВЕРСИТЕТАМИ И УЧЕБНЫМИ  
ЦЕНТРАМИ

Крупные компании часто имеют собственные учебные центры. 
Им нужны современные материалы для обучения сотрудни-
ков. Предложите книгу как учебное пособие для их программ. 
Можно провести пилотный семинар для их преподавателей.

С ОТРАСЛЕВЫМИ ПОРТАЛАМИ И ИНТЕРНЕТ-ИЗДАНИЯМИ

Помимо журналов есть крупные интернет-порталы, собира-
ющие профессиональную аудиторию (например, новостные 
сайты отрасли). Предложите эксклюзивную статью или интер-
вью. Не про книгу, а про проблему, которую она решает. В кон-
це — упоминание книги.

6.4. Продвижение через лидеров мнений 
(инфлюенсеров) 

В профессиональной среде есть люди, к мнению которых 
прислушиваются. Как правило, это уважаемые экспер-
ты — профессора, главные инженеры, руководители круп-
ных проектов, авторы других значимых книг. Их рекомен-
дация работает мощнее любой рекламы.

КТО МОЖЕТ СТАТЬ ВАШИМ ИНФЛЮЕНСЕРОМ?

1.	 Уважаемые учёные и преподаватели из ведущих ву-
зов по вашей специальности.
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2.	 Практики с  именем  — главные специалисты круп-
ных компаний, руководители технических служб.

3.	 Авторы других книг в смежных или близких областях.
4.	 Руководители профессиональных ассоциаций и со-

обществ.
5.	 Главные редакторы отраслевых журналов и порталов.

КАК ВЫСТРОИТЬ ВЗАИМОДЕЙСТВИЕ?

•	 Шаг 1. Изучите кто является авторитетом в вашей области. 
Чьё мнение действительно ценится? Составьте список из 
5–10 человек.

•	 Шаг 2. Установите контакт. Не начинайте с  просьбы про-
рекламировать, а  ведите диалог как коллега с  коллегой. 
В письме отметьте их работы, поблагодарите за вклад, за-
дайте профессиональный вопрос. 

•	 Шаг 3. Подарите книгу с  тёплой дарственной надписью. 
Не просите сразу отзыв, просто скажите: «Мне было бы 
ценно узнать ваше мнение как профессионала».

•	 Шаг 4. Дождитесь реакции. Если эксперту книга действи-
тельно понравится, он может сам написать отзыв или по-
рекомендовать её коллегам. Если нет — не настаивайте.

•	 Шаг 5. Предложите сотрудничество. Попросите короткую 
рецензию для обложки следующего издания, пригласите 
стать соавтором или научным редактором, предложите 
совместный вебинар или интервью.

ФОРМАТЫ ВЗАИМОДЕЙСТВИЯ

•	 Рецензия на обложку — классическая рекомендация от ува-
жаемого эксперта (например: «Рекомендую всем специали-
стам...»).

•	 Отзыв на странице книги  — на сайте издательства или 
маркетплейсе.

•	 Совместный эфир или вебинар  — обсуждение темы, где 
книга выступает основой разговора.
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•	 Упоминание в соцсетях или блоге  — если эксперту дей-
ствительно понравилось, он может поделиться сам.

•	 Предисловие или послесловие к вашему изданию.

ЧЕГО ДЕЛАТЬ НЕ СТОИТ?

❌	Не предлагайте деньги за отзыв. Это противоречит про-
фессиональной этике.

❌	Не просите рекомендацию, если вы не уверены в качестве 
книги. Плохой отзыв хуже, чем его отсутствие.

❌	Не спамьте. Достаточно одного вежливого сообщения. 
Рекомендация от уважаемого эксперта  — это знак каче-
ства, который работает на подсознательном уровне. По-
купатель думает: «Если этот профессионал рекомендует, 
значит, книге можно доверять». Выстраивайте отношения 
с  лидерами мнений как с  коллегами, искренне и  уважи-
тельно, и результат не заставит себя ждать.

6.5. Участие в конкурсах и премиях.  
Как правильно подать заявку  
и использовать победу/номинацию в пиаре?

КАК ПРАВИЛЬНО ПОДАТЬ ЗАЯВКУ?

1.	 Выберите подходящие конкурсы. Ищите не только общие 
книжные премии, но и отраслевые, вузовские, региональ-
ные. Например: конкурсы профессиональных ассоциаций, 
премии «Книга года» в разных номинациях, конкурсы ву-
зовской и научной литературы, региональные конкурсы.

2.	 Внимательно изучите условия. Сроки, требования к оформ-
лению, количество экземпляров, которое нужно предоста-
вить, наличие вступительного взноса.

3.	 Подготовьте убедительную заявку.
o	 Аннотация-хайлайтер (она у  вас уже есть из «медиа-

набора»).
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o	 Обоснование значимости. Почему эта книга важна для 
отрасли, образования, науки? Что в ней уникального?

o	 Информация об авторе: регалии, опыт, другие публи-
кации.

o	 Дополнительные материалы: рецензии, отзывы, ин-
формация о тираже, использовании в вузах.

4.	 Отправляйте качественный экземпляр. Книга должна быть 
в идеальном состоянии. Можно добавить небольшую со-
проводительную записку.

5.	 Не ограничивайтесь одним конкурсом. Подавайтесь везде, 
где есть хоть малейшее соответствие тематике.

КАК ИСПОЛЬЗОВАТЬ ПОБЕДУ ИЛИ НОМИНАЦИЮ В ПИАРЕ?

•	 Обложка и выходные данные. Разместите на обложке сле-
дующих тиражей наклейку или надпись: «Лауреат премии 
[Название]» или «Финалист конкурса [Название]». Это ра-
ботает как знак качества.

•	 Соцсети и блоги. Напишите пост с благодарностью жюри, 
фотографией диплома или момента награждения. Расска-
жите историю участия.

•	 Сайт и страницы книги. Добавьте информацию о награде в 
описание книги на сайте издательства, на маркетплейсах, 
в своём блоге.

•	 Email-рассылка. Сообщите о победе коллегам, партнёрам, 
преподавателям, которых знаете: «Наша книга получила 
признание — рад поделиться этой новостью».

•	 Отраслевые СМИ. Разошлите короткий пресс-релиз о по-
беде в профильные журналы и интернет-порталы. Для них 
это готовый контент.

•	 Подпись в письмах и соцсетях. Добавьте строчку «Лауреат 
премии [Название]» к своему профессиональному статусу.
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Часть 7.  
АНТИКРИЗИСНЫЙ ПЛАН  
И ДИСЦИПЛИНА ПРОДВИЖЕНИЯ

7.1. Чек-лист «первые 30 дней  
после выхода книги»

Первые недели после выхода книги — самое важное время для 
разгона продаж и формирования начального интереса. Не упу-
стите момент! Действуйте по плану, не распыляясь.

НЕДЕЛЯ 1. ПОДГОТОВКА И СТАРТ

До получения тиража (заранее):

•	 Подготовьте «медиа-набор» (аннотация-хайлайтер, 3 ва-
рианта биографии, 5 тезисов-цитат, профессиональное 
фото, обложка в высоком качестве).

•	 Напишите 3–4 поста для соцсетей (проблемных, полезных) 
и 1 анонсирующий пост.

•	 Соберите базу контактов для email-рассылки (коллеги, 
преподаватели, партнёры).

•	 Подготовьте список профильных сообществ и  площадок 
(Хабр, отраслевые группы, форумы).

В день выхода (или получения сигнального экземпляра):

•	 Опубликуйте анонс во всех своих соцсетях (личная страни-
ца, паблик, Telegram).
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•	 Сделайте рассылку по базе контактов с  персонализиро-
ванными письмами.

•	 Добавьте книгу в раздел «Публикации» на LinkedIn и в дру-
гие профильные профили.

•	 Проверьте страницу книги на сайте издательства и на мар-
кетплейсах (корректность описания, наличие обложки, 
цены).

НЕДЕЛЯ 2. ЗАПУСК КОНТЕНТА И РАБОТА С ОТЗЫВАМИ

•	 Опубликуйте первую полезную статью на Хабре/профиль-
ной площадке (по главе книги) — не рекламную, а практи-
ческую.

•	 Запустите серию постов в соцсетях по формуле «пробле-
ма — инсайт из книги — призыв сохранить».

•	 Напишите 5–10 знакомым коллегам и попросите оставить 
честный отзыв на маркетплейсах.

•	 Отправьте запрос в 2–3 профессиональные ассоциации 
с предложением о партнёрстве (статья, вебинар).

•	 Подготовьте короткий пресс-релиз и разошлите в отрас-
левые СМИ (электронные версии).

НЕДЕЛЯ 3. РАСШИРЕНИЕ 

•	 Договоритесь о выступлении на онлайн- или офлайн-
конференции/семинаре (или запишите вебинар самосто-
ятельно).

•	 Напишите в 3–5 вузов на профильные кафедры с предло-
жением ознакомиться с книгой.

•	 Проверьте, появились ли первые отзывы на маркетплей-
сах, и отреагируйте на них (поблагодарите за конструктив-
ные, спокойно ответьте на критику).

•	 Если есть бюджет, запустите тестовую рекламу ВК (на со-
общества) или Яндекс.Директ (на поиск).

•	 Начните вести Telegram-канал (если ещё не начали), пу-
бликуя короткие инсайты из книги.
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НЕДЕЛЯ 4: ЗАКРЕПЛЕНИЕ И АНАЛИЗ

•	 Соберите первые результаты: сколько продаж, переходов, 
отзывов.

•	 Поблагодарите всех, кто поддержал (написал отзыв, по-
мог с репостом) — личные сообщения или открытый пост 
благодарности.

•	 Подготовьте новую статью на Хабр, ещё одну серию постов.

•	 Если книга уже используется в каком-то вузе или компа-
нии, попросите рекомендательное письмо или упомина-
ние на их сайте.

•	 Запланируйте действия на следующий месяц (участие в 
конкурсах, новые партнёрства, обновление аннотации на 
маркетплейсах с учётом отзывов).

Главное правило: главный враг продвижения — не отсутствие 
идей, а  отсутствие системы. Не останавливайтесь после пер-
вого месяца. Первые 30 дней задают темп, но настоящий успех 
приходит к тем, кто системно работает над книгой год за годом.

КОНТЕНТ-КАЛЕНДАРЬ АВТОРА
Распределение 1 часа в день (идеальная схема)

ПОНЕДЕЛЬНИК (30 минут): планирование недели

•	 Просмотрите новости отрасли, интересные обсуждения в 
профильных чатах (10 мин).

•	 Определите 1–2 темы для постов на эту неделю (10 мин).

•	 Запишите идеи в календарь (10 мин).

ВТОРНИК (60 минут): создание контента

•	 Напишите один полноценный пост (по формуле «пробле-
ма — инсайт — решение») (45 мин). 

•	 Подберите или сделайте иллюстрацию (фото, инфографи-
ку, скриншот из книги) (15 мин).
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СРЕДА (15 минут): публикация и анонс

•	 Опубликуйте пост в основных соцсетях (ВК, Telegram) 
(5 мин).

•	 Сделайте короткий анонс в историях или дополнительных 
каналах (10 мин).

ЧЕТВЕРГ (30 минут): коммуникация и нетворкинг

•	 Ответьте на комментарии под своими постами, поуча-
ствуйте в обсуждениях в профильных группах (20 мин).

•	 Напишите одно личное сообщение потенциальному пар-
тнёру, преподавателю или коллеге с предложением/бла-
годарностью (10 мин).

ПЯТНИЦА (30 минут): подготовка к следующей неделе

•	 Соберите идеи из комментариев и обсуждений — что вол-
нует людей? Это темы для будущих постов (15 мин).

•	 Запланируйте 1–2 задачи на следующую неделю (напри-
мер, написать статью, договориться о вебинаре) (15 мин).

СУББОТА (опционально)

•	 Если есть вдохновение  — можно что-то написать. Если 
нет — отдыхайте.

ВОСКРЕСЕНЬЕ: Полный отдых.

ЧТО ДЕЛАТЬ, ЕСЛИ СОВСЕМ НЕТ ВРЕМЕНИ?

•	 Делегируйте. Найдите помощника, который будет соби-
рать материалы, делать фото, публиковать посты по вашим 
тезисам. 1 час в неделю вашего контроля — и контент идёт.

•	 Используйте «ленивые» форматы. Короткое видео на теле-
фон с ответом на один вопрос. Перепубликация своих же 
статей с Хабра с небольшим комментарием. Фото страни-
цы книги с пометкой «работаю над вторым изданием, что 
добавить?».
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ЧТО ДЕЛАТЬ, ЕСЛИ НЕТ ОТКЛИКА?

Вы делаете посты, пишете статьи, рассылаете письма — а в от-
вет тишина. Продаж нет, комментариев нет, отзывов нет. Это 
неприятно, но не повод опускать руки. Чаще всего проблема не 
в книге, а в том, что сигнал не доходит или подан неверно. Вот 
пошаговый алгоритм диагностики и перезапуска.

ШАГ 1. Остановитесь и проанализируйте (неделя 1)

Не надо удваивать усилия в пустоту. Сделайте паузу и честно от-
ветьте на вопросы:

По каждому каналу:

•	 Где именно тихо? Во всех каналах или в каких-то конкретных?

•	 Сколько людей увидело ваш пост/письмо? (Охваты, от-
крываемость писем)

•	 Сколько отреагировало? (Лайки, комментарии, переходы)

•	 Где происходит потеря? Люди видят, но не переходят? Или 
переходят, но не покупают?

По содержанию:

•	 Ваше сообщение отвечает на проблему аудитории или 
просто «я написал книгу»?

•	 Понятно ли, кому книга нужна и зачем?

•	 Есть ли в ваших постах конкретная польза или только при-
зыв купить?

ШАГ 2. Проверьте «упаковку» (неделя 2)

Часто проблема не в продвижении, а в том, как книга представ-
лена.

•	 Страница книги на сайте издательства и маркетплейсах:

o	 Есть ли яркая аннотация-хайлайтер?
o	 Видно ли обложку? Есть ли возможность посмотреть 

оглавление или полистать несколько страниц?
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o	 Указаны ли ваши регалии и опыт?
o	 Есть ли уже первые отзывы (хотя бы от знакомых коллег)?

•	 Ваш медиа-набор:

o	 Перечитайте свои посты и  письма. Они захватывают 
с первых строк? Или начинаются с «Здравствуйте, я ав-
тор...»?

ШАГ 3. Скорректируйте сообщение (неделя 2–3)

Ваш старый подход не сработал — попробуйте новый угол.

•	 Было: «Вышла моя новая книга, покупайте».

•	 Стало: «Коллеги, вот как я 15 лет искал решение проблемы 
Х  — и  наконец собрал всё в одном месте. Кому актуаль-
но — заходите».

Экспериментируйте с форматами:

•	 Вместо поста — короткое видео.

•	 Вместо текста — инфографика из книги.

•	 Вместо «купите» — бесплатный чек-лист (лайфхак) из кни-
ги, который решает маленькую, но больную проблему.

ШАГ 4. Смените каналы (неделя 3)

Если вы всё делали только во ВКонтакте, попробуйте Telegram 
или email. Если писали только в общие группы, напишите лично 
10 ключевым людям.

•	 Личные сообщения: напишите 10–20 коллегам, которым 
книга точно может быть полезна. Не с шаблоном, а лично: 
«Иван, привет! Помню, мы обсуждали тему Х. Я как раз вы-
пустил книгу, где это подробно разобрано. Могу скинуть 
ссылку, если интересно».

•	 Новые площадки: зарегистрируйтесь на профильном 
форуме, в профессиональном чате в Telegram, на Яндекс.
Дзене.
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ШАГ 5. Вернитесь к «живым» контактам (неделя 4)

Люди перегружены информацией, и  иногда комфортнее взаи-
модействовать офлайн.

•	 Позвоните или встретьтесь. Тем, кому вы рассылали пись-
ма, но не получили ответа, можно позвонить (если есть 
контакт) или написать короткое личное сообщение с  во-
просом, дошли ли материалы.

•	 Выступите. Найдите ближайшую конференцию, семинар, 
вебинар (можно онлайн) и  выступите с  коротким докла-
дом по теме книги. Живая аудитория даёт живую обрат-
ную связь.

•	 Попросите помощи. Напишите в своём блоге честно: 
«Друзья, я чувствую, что моя книга не доходит до тех, кому 
нужна. Посоветуйте, где ещё искать читателей?» Иногда 
аудитория сама подсказывает каналы и даже начинает ре-
постить из желания помочь.

ШАГ 6. Перезапустите с новыми силами (месяц 2)

После диагностики и корректировок начните второй заход.

•	 Используйте обновлённые тексты и визуал.

•	 Запустите рекламу в ВК на узкую аудиторию (см. раздел 
про таргет), но с небольшим бюджетом для теста.

•	 Анонсируйте что-то новое: «вышло второе издание», «кни-
га теперь на Ozon», «видеообзор книги от известного экс-
перта».

КАК ОТСЛЕЖИВАТЬ РЕЗУЛЬТАТЫ?

Продажи — это главный, но не единственный показатель успе-
ха. Если вы строите долгосрочную репутацию, важно видеть 
полную картину влияния вашей книги. Многие значимые ре-
зультаты приходят не сразу и не всегда выражаются в цифрах 
на счёте.
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Что отслеживать?

1. Продажи (базовый уровень)

•	 Количество проданных экземпляров (по отчётам изда-
тельства).

•	 Динамика: растут или падают продажи по месяцам?

•	 Где покупают: на сайте издательства, на маркетплейсах, 
оптом?

2. Упоминания (ваш цифровой след)

•	 Где ищут: в профессиональных блогах, соцсетях, на фору-
мах, в отраслевых СМИ?

•	 Как искать:

o	 Настройте Google Алерты (оповещения) на название 
книги и ваше имя.

o	 Периодически сами ищите в Яндексе и ВК: «книга [На-
звание]», «[Ваша Фамилия] автор».

o	 Смотрите, кто на вас ссылается в соцсетях (упомина-
ния, репосты).

•	 Что считаем? Количество упоминаний, тональность (по-
зитивные/нейтральные), авторитетность площадок.

3. Запросы (проявление интереса)

•	 Приходят ли письма на почту с вопросами о книге?

•	 Есть ли запросы от библиотек, преподавателей, компаний 
на ознакомительные экземпляры?

•	 Пишут ли вам в соцсетях незнакомые люди с вопросами 
по теме?

•	 Заказывают ли книги для коллективных покупок (студен-
ты, отделы)?

4. Приглашения (рост вашего статуса)

•	 Зовут ли вас выступать на конференциях, вебинарах, семи-
нарах?

•	 Приглашают ли преподавать на курсы повышения квали-
фикации?
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•	 Обращаются ли за экспертной консультацией (платной)?

•	 Предлагают ли участвовать в совместных проектах, гран-
тах, исследованиях?

Как системно отслеживать?

•	 Раз в месяц выделяйте час. Заведите таблицу или просто 
документ, куда будете записывать все непродажные ре-
зультаты.

•	 Фиксируйте даже мелочи. Один комментарий от уважае-
мого профессора, одна ссылка в отраслевом журнале, один 
вопрос от потенциального заказчика — это всё активы.

•	 Спрашивайте сами. В постах и  рассылках иногда добав-
ляйте: «Если у вас есть опыт использования книги в работе 
или учёбе — расскажите, мне очень важно ваше мнение».
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Часть 8.  
ВАША КНИГА — ТРАМПЛИН  
ДЛЯ НОВЫХ ВОЗМОЖНОСТЕЙ

КНИГА КАК ВИЗИТНАЯ КАРТОЧКА ЭКСПЕРТА.  
КАК ОНА ОТКРЫВАЕТ ДВЕРИ К КОНСАЛТИНГУ,  
ЛЕКЦИЯМ, ГРАНТАМ?

Когда вы написали книгу, вы перестали быть просто «специали-
стом» или «преподавателем». Вы стали автором — человеком, 
способным систематизировать знания и предъявить их миру. 
Книга работает на вас 24 часа в сутки, 7 дней в неделю, даже ког-
да вы спите. Она — ваша самая убедительная визитная карточка.

8.1. Какие двери открывает книга?

1. Консалтинг и экспертная работа

Крупные компании и проекты ищут не просто исполнителей, 
а признанных экспертов. Когда вы приходите к потенциаль-
ному заказчику и кладёте на стол свою книгу, диалог меняет-
ся. Вы уже не «просите работу», вы предлагаете экспертизу, 
подтверждённую печатным трудом.

•	 Вас начинают воспринимать как носителя уникального 
знания.

•	 Ваши гонорары за консультации могут вырасти в разы.

•	 Вас приглашают в сложные, престижные проекты именно 
потому, что у вас есть книга.
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2. Преподавание и лекции

Книга — это ваша учебная программа, уже готовая и апроби-
рованная.

•	 Вас охотнее приглашают читать лекции в другие вузы (как 
приглашённого профессора).

•	 Вы можете вести авторские курсы повышения квалифика-
ции для специалистов (платные).

•	 Корпоративные университеты и учебные центры сами вы-
ходят на вас с  предложением провести обучение для их 
сотрудников.

3. Научные гранты и исследовательские проекты

Заявки на гранты, где у заявителя уже есть опубликованная мо-
нография по теме, рассматриваются с большим доверием. Книга 
подтверждает, что вы не новичок в теме, а уже внесли в неё весо-
мый вклад. Это повышает шансы на получение финансирования.

4. Членство в профессиональных ассоциациях и жюри

Авторов книг охотнее включают в экспертные советы, пригла-
шают в жюри профессиональных конкурсов, предлагают вой-
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ти в руководящие органы отраслевых ассоциаций. Ваш голос 
обретает вес.

5. Новые проекты и соавторства

Книга привлекает к  вам других экспертов. С вами хотят со-
трудничать, писать совместные статьи, участвовать в грантах, 
запускать новые проекты. Вы становитесь центром притяже-
ния для профессионалов.

6. СМИ и публичные выступления

Журналисты и редакции ищут экспертов для комментариев. 
Если у вас есть книга, вас находят легче и приглашают чаще. 
Вы становитесь «телевизионным» или «журнальным» экспер-
том, что ещё больше укрепляет бренд.

7. Переход на новый карьерный уровень

Для вузовского преподавателя книга (особенно учебник или 
монография с грифом) — это весомый вклад в аттестацию, по-
лучение званий, переход на более высокие должности. Для 
практика — аргумент при переходе на позицию технического 
директора или руководителя направления.

ИСПОЛЬЗУЙТЕ КНИГУ ВМЕСТО ВИЗИТКИ!

•	 Всегда имейте в доступе несколько экземпляров. При 
встрече с потенциальным заказчиком или партнёром по-
дарите книгу с дарственной надписью. Это запоминается 
сильнее любой визитки.

•	 Добавьте книгу в подпись email. После вашего имени 
и должности: «Автор книги "[Название]"».

•	 Упоминайте в соцсетях и профилях. Везде, где вы пред-
ставляетесь, должна быть строчка о книге.

•	 На презентациях и выступлениях. Держите книгу в руках, 
показывайте, ссылайтесь на неё. Она — ваше физическое 
воплощение экспертизы.

•	 При переговорах. Если чувствуете, что собеседник сомне-
вается, достаньте книгу: «Я как раз подробно описал этот 
подход в своей работе. Могу оставить вам экземпляр».
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8.2. От одной книги к личному бренду.  
Что делать дальше?

КНИГА КАК ЯДРО ЛИЧНОГО БРЕНДА

Личный бренд подразумевает устойчивую ассоциацию между 
вашим именем и конкретной темой. Когда коллеги говорят: «Это 
вопрос к [Ваша Фамилия], у него есть книга». 

ЧТО ДЕЛАТЬ ДАЛЬШЕ? ПЯТЬ НАПРАВЛЕНИЙ РОСТА

1. Новые издания и дополнения

Книга — живой организм. Появляются новые стандарты, тех-
нологии, кейсы. Готовьте второе, дополненное издание. Это 
не только новые продажи, но и повод снова заявить о себе: 
«Книга обновлена, теперь ещё актуальнее». Каждое переиз-
дание — новая волна внимания.

2. Расширение форматов

•	 Онлайн-курс на основе книги (можно на платформе или 
для корпоративных клиентов).

•	 Вебинары и мастер-классы — сначала бесплатные, потом 
авторские платные программы.

•	 Подкаст или RuTube-канал, где вы разбираете темы книги 
с гостями-практиками.

•	 Чек-листы, памятки, рабочие тетради  — дополнитель-
ные продукты для аудитории.

3. Системная работа с аудиторией

Ваши читатели — это ваше сообщество. Поддерживайте с ним 
связь:

•	 Регулярно публикуйте контент (блог, Telegram, соцсети).

•	 Отвечайте на комментарии и вопросы.
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•	 Проводите встречи (онлайн или офлайн) с читателями.

•	 Собирайте обратную связь для новых проектов.

4. Новые книги

Одна книга — хорошо. Две — уже система. Три — вы автор-
эксперт.

•	 Смежная тема: углубление в один из разделов первой 
книги.

•	 Для другой аудитории: учебник для вузов, если первая 
книга была для практиков.

•	 В соавторстве с коллегами: сборник статей, коллективная 
монография.

•	 Научно-популярная версия для более широкой аудитории.

5. Статус и влияние

С книгой вы можете претендовать на:

•	 Членство в экспертных советах и рабочих группах.

•	 Участие в разработке отраслевых стандартов.

•	 Регулярные колонки в профильных СМИ.

•	 Собственные премии или конкурсы (учредите награду для 
молодых специалистов от своего имени).

КАК ВАШЕ ПРОДВИЖЕНИЕ УВЕЛИЧИВАЕТ ДОХОД?

1.	 Рост тиража. Если книга продаётся хорошо, издательство 
принимает решение о допечатке или новом издании. А это 
снова ваши роялти. Например, книга Калиниченко «Спра-
вочник инженера по контрольно-измерительным прибо-
рам и автоматике», выдержавшая 5 изданий, принесла ав-
тору доход пять раз (и продолжает приносить).

2.	 Повышение ставки роялти. Для популярных авторов 
у  издательства есть индивидуальное предложение. На-
пример, чем больше продано экземпляров, тем выше ваш 
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процент. Допечатка тиража может автоматически поднять 
вашу ставку.

3.	 Новые книги. Успех первой книги открывает дорогу для 
второй, третьей. Издательство охотнее заключает догово-
ры с автором, чьи книги уже хорошо продаются. Часто ус-
ловия по новым книгам могут быть лучше.

4.	 Прямые продажи. Если вы сами находите корпоративных 
клиентов или организуете коллективные закупки студентов, 
вы либо получаете свой процент с этих продаж, либо може-
те договариваться о дополнительном вознаграждении. 

О ЧЁМ ВАЖНО ПОМНИТЬ?

Издательство  — ваш партнёр. Чем больше вы вкладываетесь 
в продвижение, тем выгоднее это для обеих сторон. Издатель-
ство заинтересовано в успешных авторах и  готово поддержи-
вать тех, кто активно работает.

Напутствие от издательства: 

Дорогой автор! Вы прошли огромный путь: от идеи и рукопи-
си до издания, а теперь — до системного продвижения и стро-
ительства личного бренда. Всё, что вы сделали, достойно ува-
жения. Но самое интересное — впереди.

Ваша книга уже живёт своей жизнью, помогает людям, меня-
ет профессиональную реальность. А вы теперь не просто ав-
тор — вы лидер мнений, наставник, создатель смыслов.

Продолжайте. Пишите, говорите, общайтесь, издавайте но-
вое. Мир нуждается в ваших знаниях. И теперь у вас есть всё, 
чтобы донести их до тех, кто в них нуждается.

Удачи в продвижении и новых больших свершений!





ПРИЛОЖЕ 
НИЯ
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Приложение 1.  
ШАБЛОН ПОСТА ДЛЯ СОЦСЕТЕЙ 

Вариант 1: Пост-знакомство 

Заголовок: «Почему я решил(а) написать эту книгу?» 📖

Текст: 
Много лет я работал(а) в [ваша сфера] и видел(а) одну и ту же 
проблему: [опишите проблему, которую решает ваша книга, 
например: «студенты путаются в базовых понятиях», «специ-
алисты используют устаревшие методы», «нет простого и по-
нятного руководства»]. Существующие учебники либо слиш-
ком сложны для понимания, либо методы решения проблем в 
них не применимы на практике. 

Я решил(а) это изменить, собрав результаты своих исследова-
ний в книге «[Название книги]».

В ней собрана не только теория, но и:

✅ [Первая ключевая особенность, напр.: 50 практических 
кейсов].

✅ [Вторая особенность, напр.: пошаговые алгоритмы для но-
вичков].

✅ [Третья особенность, напр.: актуальные данные 202X года].

Я вложил(а) в неё [число] лет опыта, чтобы вы могли быстро 
войти в профессию / разобраться в теме / подготовиться к эк-
замену.

✅ Книга уже доступна: [ссылка].
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Давайте вместе менять [вашу сферу] к лучшему! Если вы тоже 
считаете, что знания должны быть доступными — ставьте ❤️ 
и делитесь этим постом с коллегами.

#Книга #Образование #[ВашаСфера] #Эксперт #Новинка

Вариант 2: Пост-призыв 

Заголовок: «Свершилось! Моя книга уже в продаже» 🚀

Текст: 
Друзья, этот момент настал. После [месяцев/лет] работы я 
рад(а) представить вам своё учебное пособие  — «[Название 
книги]».

Я мечтал(а), чтобы у каждого, кто входит в профессию / изуча-
ет [тему], был под рукой надёжный проводник. Судя по пер-
вым отзывам, у меня получилось:

🗣 «Наконец-то нашёл книгу, где сложные вещи объясняют-
ся на пальцах!» — [Имя, статус].

🗣 «Это must-read для всех моих студентов. Спасибо автору 
за структуру и примеры!» — [Имя, статус].

Теперь ваша очередь убедиться самим.

🎁 Для первых покупателей действует специальная цена / бо-
нус: [опишите бонус, если есть].

🔗 Ссылка на магазин / сайт: [ссылка].

Если книга окажется полезной, буду благодарен(на) за ваши 
репосты и отзывы! Это поможет книге дойти до тех, кому она 
действительно нужна.

#КнижнаяПолка #Новинка #[ВашаСфера] #Рекомендую  
#Обучение
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Приложение 2.  
АЛГОРИТМ ОФОРМЛЕНИЯ  
ЗАЯВКИ НА ПРИОБРЕТЕНИЕ 
УЧЕБНОЙ И НАУЧНОЙ  
ЛИТЕРАТУРЫ ДЛЯ ВУЗОВСКОЙ 
БИБЛИОТЕКИ

Данный алгоритм предназначен для преподавателей, заведу-
ющих кафедрами, сотрудников библиотек и  всех, кто иниции-
рует закупку учебной или научной литературы в вуз. Правильно 
оформленная заявка значительно повышает шансы на быстрое 
одобрение и включение издания в фонд библиотеки.

🔹 ШАГ 1. Сбор полных сведений об издании

Перед заполнением заявки подготовьте точные данные о книге:

Параметр Что указать Пример

Автор(ы) Полностью ФИО  
(без сокращений)

Безрукова  
Валентина Сергеевна

Название Полное название  
без кавычек Педагогика

ISBN 13-значный номер 978-5-9729-0628-4

Издательство Официальное название Издательство  
«Инфра-Инженерия»

Год издания Текущий или ближайший 2026
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Параметр Что указать Пример

Количество  
страниц Фактическое 324 с.

Тираж Если известен По требованию

Цена Розничная или оптовая  
(с учетом скидки для вузов) 630 руб.

Формат Печатный / Электронный / 
Оба Оба

Краткая  
аннотация

2–3 предложения  
о содержании  
и целевой аудитории

Рассмотрен педагогический 
процесс как форма  
организации воспитательных 
отношений…

💡 Совет: если книга имеет официальные регалии — обязатель-
но зафиксируйте это отдельно.

🔹 ШАГ 2. Подготовка обоснования необходимости  
приобретения

Бюджетные средства выделяются только при наличии убеди-
тельного обоснования. Оно должно отвечать на вопросы: поче-
му именно эта книга, почему сейчас, почему именно в таком 
количестве?

Структура обоснования:

1.	 Соответствие учебным дисциплинам
Перечислите дисциплины (курсы), в рамках которых будет 
использоваться книга. Укажите коды направлений подго-
товки (например, 44.03.01 «Педагогическое образование»).
Пример: «Пособие рекомендуется для студентов бака-
лавриата по направлению 38.03.02 «Менеджмент» при 
изучении дисциплин "Управление проектами" и  "Инно-
вационный менеджмент"».

2.	 Новизна и актуальность
Чем книга отличается от уже имеющихся в фонде? Почему 
важно именно это издание?
*Пример: «В отличие от изданий 2010–2015 гг., книга со-
держит (указать преимущества)».
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3.	 Отсутствие аналогов или недостаточная  
обеспеченность
Если в библиотеке нет подобных книг или их количество 
недостаточно (устарели, мало экземпляров), укажите это.
Пример: «В настоящее время фонд библиотеки распола-
гает лишь 5 экземплярами учебника 2018 г., и студенты 
сталкиваются с нехваткой экземпляров».

4.	 Целевая аудитория и планируемое количество  
экземпляров
Рассчитайте необходимое количество исходя из числа сту-
дентов и нормативов книгообеспеченности (обычно 0,5 экз. 
на 1 студента очной формы).
Пример: «Набор на направление составляет 100 человек 
в год. Для обеспечения студентов учебной информацией 
необходимо не менее 50 экз. (из расчета 1 экз. на 2 сту-
дента)».

5.	 Дополнительные аргументы

o	 Наличие грифа/рекомендации УМО.
o	 Положительные отзывы от других вузов или экспертов.
o	 Планируемое использование в научной работе (для 

монографий).
o	 Возможность использования в системе электронной 

библиотеки (для электронных версий).

🔹 ШАГ 3. Оформление заявки (стандартная форма)

В каждом вузе может быть своя форма заявки, но обычно она 
включает следующие разделы. Если форма не утверждена, ис-
пользуйте приведённый ниже шаблон.

ШАБЛОН ЗАЯВКИ НА ПРИОБРЕТЕНИЕ ЛИТЕРАТУРЫ

Кому: [Должность руководителя, например:  
проректору по учебной работе / директору библиотеки] 
От: [Ваша должность, кафедра/подразделение, ФИО]

ЗАЯВКА на приобретение учебной/научной литературы 
для пополнения библиотечного фонда



[ПРИЛОЖЕНИЯ]72

Прошу включить в план комплектования библиотеки на 
202X следующие издания:

№ 1

Автор(ы) Безрукова В. С.

Название Педагогика

Издательство Инфра-Инженерия

Год 2025

Кол-во страниц 324

ISBN 978-5-9729-0628-4

Цена (руб.) 630

Требуемое кол-во экз. 50

Обоснование
Для обеспечения дисциплины  
«Цифровая педагогика» (напр. 44.03.01). 
В фонде только 5 устаревших экз.

[Дата] [Подпись] [Расшифровка подписи]

🔹 ШАГ 4. Согласование заявки

Путь документа обычно таков:

1.	 Кафедра  — заявка визируется заведующим кафедрой, 
подтверждается учебная необходимость.

2.	 Библиотека — сотрудник библиотеки проверяет наличие 
изданий в фонде, уточняет цену, возможность закупки че-
рез существующих поставщиков (тендеры, контракты).

3.	 Финансовый отдел (планово-экономический)  — прове-
ряет наличие бюджетных средств по соответствующей 
статье расходов.

4.	 Учебно-методическое управление / проректор по учеб-
ной работе — утверждает заявку с точки зрения соответ-
ствия образовательным программам.

5.	 Ректор / проректор по общим вопросам — окончатель-
ное разрешение на закупку.
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Время прохождения каждого этапа может составлять от несколь-
ких дней до нескольких недель, поэтому заявки лучше подавать 
заранее (обычно в начале учебного года или при формировании 
бюджета на следующий год).

🔹 ШАГ 5. Подача заявки и отслеживание

•	 Подайте заявку в библиотеку в двух экземплярах, на од-
ном получите отметку о принятии с датой и входящим но-
мером.

•	 Через 2–3 недели уточните статус у сотрудника библиоте-
ки, отвечающего за комплектование.

•	 Если закупка требует проведения тендера (при сумме свы-
ше определённого лимита), библиотека или контрактная 
служба свяжется с  вами для предоставления дополни-
тельной информации об издании (техническое задание).

🔹 Дополнительные советы для ускорения одобрения

🔹 Приложите к заявке:

•	 Скан обложки и оглавления.

•	 Рецензии или отзывы от других преподавателей / специ-
алистов.

•	 Справку о книгообеспеченности по дисциплине (если 
книга заменяет устаревшие издания).

✅ Если книга электронная — уточните, поддерживает ли вуз 
закупку электронных лицензий и  каков порядок (прямой до-
говор с  издательством или через агрегатор, например, Лань, 
Znanium и др.).

✅ При массовой потребности (например, для целого потока) 
можно инициировать закупку не только в библиотеку, но и при-
обретение за счёт внебюджетных средств кафедры (если такие 
есть).

✅ Для научных монографий — часто финансирование может 
идти из грантов, хоздоговорных тем или средств научных под-
разделений. Уточните возможность.
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🔹 Пример обоснования для конкретной заявки

Дисциплина: «Управление проектами» (направление 38.03.02 
«Менеджмент»).

Контингент: 120 студентов очной формы обучения.

Текущая обеспеченность: 8 экземпляров учебника 2016 года, 
морально устаревшего.

Новое издание: Иванов П. П. «Современное управление проек-
тами: Agile, Scrum, гибридные методы», 2026 г., 400 с., ISBN…

Обоснование: книга содержит актуальные методики, соответ-
ствующие профессиональным стандартам; рекомендована 
УМО; в фонде нет книг по гибким методологиям.

Запрашиваемое количество: 60 экз. (из расчёта 1 экз. на 2 сту-
дента) позволит обеспечить качественную самостоятельную ра-
боту и подготовку к практическим занятиям.

Следуя этому алгоритму, вы сможете грамотно и аргументиро-
ванно оформить заявку, что существенно повысит вероятность 
её удовлетворения и пополнения библиотечного фонда вашим 
изданием. Удачи!
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Приложение 3.  
МОНИТОРИНГ ПРОДАЖ КНИГ  
В ЛИЧНОМ КАБИНЕТЕ  
ИЗДАТЕЛЬСТВА  
«ИНФРА-ИНЖЕНЕРИЯ»

Каждый, кто заключил с издательством договор, получает воз-
можность наблюдать, как продаются его книги. 

Чтобы попасть в личный кабинет, вам не потребуется регистра-
ции, Ваш профиль с книгами уже создан на сайте издательства. 
И нужно войти в раздел Для авторов и ввести логин и пароль, 
которые указаны в договоре:
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И Вы увидите, сколько книг продано издательством напрямую, 
сколько продано через наших партнёров и сколько книг прода-
но в электронном виде. Общее количество можно развернуть по 
годам.
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Для новых авторов личный кабинет становится доступным по-
сле того, как первая книга выйдет из печати. Следующие книги 
добавляются в личный кабинет также по мере их выхода в свет.

Отметим, что личный кабинет — это не только прозрачный спо-
соб мониторинга авторского вознаграждения, но и инструмент 
для оценки динамики продаж: каким способом и в каком виде 
ваша книга продаётся лучше, а с чем ещё стоит поработать.
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Приложение 4.  
ЛИЧНАЯ СТРАНИЦА АВТОРА  
НА САЙТЕ ИЗДАТЕЛЬСТВА  
«ИНФРА-ИНЖЕНЕРИЯ»

Каждый автор, выпускающий книгу в издательстве «Инфра-
Инженерия», получает возможность создать персональную 
авторскую страницу на официальном сайте издательства. Это 
ваш «личный кабинет славы» и важный инструмент для профес-
сионального продвижения.

🔹 Зачем нужна эта страница?

Это не просто визитка. Это постоянно работающий канал ком-
муникации с вашей аудиторией:

•	 Все ваши книги, вышедшие в издательстве, собираются в 
одном месте. Читатель, заинтересовавшийся одной вашей 
работой, сразу видит остальные.

•	 Страница на сайте официального издательства — знак ка-
чества и  признания вашего авторского статуса. Это под-
тверждение вашей экспертности для потенциальных чи-
тателей, коллег, представителей вузов и компаний.

•	 Ссылку на эту страницу можно и нужно использовать везде:

o	 В подписи вашей электронной почты.
o	 В постах и шапке профиля в социальных сетях 
o	 В презентациях и на визитках.
o	 В материалах для СМИ.
o	 При общении с вузами и библиотеками — это ваше го-

товое «портфолио».
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🔹 Как выглядит страница: разбор примера

Посмотрите, как профессионально представлен автор Новаков 
Алексей Андреевич: https://infra-e.ru/authors/1496.

Страница содержит все ключевые элементы, которые нужны ва-
шему читателю и работодателю:

1.	 Фотография автора — создаёт личный контакт и доверие.

2.	 Имя и специализация — чёткое позиционирование.

3.	 Подробная биография (регалии):

o	 Опыт работы: где работал, какие должности занимал. 
Это показывает практическую базу.

o	 Образование: какие вузы окончил, есть ли учёная сте-
пень, MBA, дополнительные программы (как «Сколко-
во» в примере).

o	 Достижения: сколько книг написал, есть ли переизда-
ния, разработанные методики и тренинги. Это форми-
рует авторитет.

4.	 Список всех выпущенных книг — каждая книга ведёт на 
свою карточку, где можно посмотреть аннотацию, содер-
жание и купить издание.

🔹 Что нужно прислать для создания вашей страницы?

Чтобы ваша страница выглядела так же солидно и эффективно 
работала на вас, необходимо предоставить в издательство мак-
симально исчерпывающую информацию. Не стесняйтесь рас-
сказывать о себе — чем полнее будет портрет, тем выше дове-
рие к вам как к эксперту.

Отправьте одним файлом (Word или просто в письме) следу-
ющие данные:

1.	 Фотография.

o	 Требования: качественное, чёткое портретное или де-
ловое фото (не с телефона на фоне бытовых условий). 
Вы должны выглядеть как профессионал, которому 
можно доверять. Файл пришлите в хорошем разреше-
нии (от 1 Мб) отдельным вложением.
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2. Регалии и специализация.

o Напишите одной строкой вашу ключевую экспертизу. 
Например: «Специалист в области управления биз-
несом, логистики и менеджмента» или «Доктор тех-
нических наук, профессор, эксперт в области мате-
риаловедения».

3. Подробная профессиональная биография.

o Опыт работы: перечислите компании и организации, 
в которых вы работали или с которыми вы сотрудни-
чали, с указанием вашей роли (руководитель, консуль-
тант, ведущий инженер и т. д.).

o Образование: названия вузов, факультеты, годы окон-
чания, наличие учёной степени, звания, дополнитель-
ные программы и  стажировки (особенно престиж-
ные — MBA, «Сколково», зарубежные вузы).

o Научная и профессиональная деятельность: участие 
в значимых проектах, членство в профессиональных 
ассоциациях, награды, премии, разработка авторских 
курсов и тренингов.

o Публикационная активность: укажите, сколько у вас 
книг (и были ли переиздания), статей в научных журна-
лах. Кратко опишите, каким темам они посвящены и на 
каком опыте базируются (этот текст пойдёт в основной 
абзац о вас).

🔹 Создание личной страницы автора самостоятельно

В личном кабинете автора заходим в настройки.
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Вы сами загружаете фото и пишете о себе. Ваша страница появ-
ляется сразу в режиме реального времени без ожидания ответа 
от издательства. 

💡 Важный совет. Представьте, что вы пишете текст для челове-
ка, который никогда вас не видел, но хочет понять, стоит ли ему 
покупать вашу книгу, приглашать вас на работу или заказывать 
у вас консультацию. Ответьте на его возможные вопросы: «Почему 
я должен слушать именно этого человека? Какой у него опыт? Где 
он учился?»

Создавайте информацию без купюр, с датами и фактами. Изда-
тельство отредактирует её в красивый и понятный текст на стра-
нице.

После создания страницы вы получите на неё уникальную ссыл-
ку. Делитесь ею, встраивайте в свои материалы и  используйте 
как главный цифровой актив вашего авторского бренда.
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Приложение 5.  
ЧАСТО ЗАДАВАЕМЫЕ ВОПРОСЫ 
(FAQ)

Уважаемые авторы! Мы понимаем, что процесс выхода книги 
и  её дальнейшая судьба вызывают много вопросов. Чтобы сэ-
кономить ваше время и избежать недопонимания, мы собрали 
самые частые из них с  подробными ответами. Ознакомьтесь 
с этим разделом, прежде чем звонить или писать менеджеру — 
возможно, ответ уже здесь.

🔹 Вопросы о сроках и появлении книги в продаже

ВОПРОС. Я получил сигнальный экземпляр (или приобрёл 
в издательстве). Когда моя книга появится на маркетплей-
сах (Ozon, Wildberries, Яндекс Маркет)?

Ответ. Терпение, друг! 🙏 Появление книги на маркетплей-
сах — это не мгновенный процесс. После того как тираж посту-
пает на склад издательства, мы начинаем рассылку анонсов по 
ключевым партнёрам и агрегаторам. Технически для загрузки 
карточек товара, остатков и  цен на все площадки требуется  
от 2 до 4 недель. Мы стараемся сделать это как можно бы-
стрее, чтобы вы могли видеть свою книгу во всех каналах про-
даж. Следите за новостями в личном кабинете или уточняйте 
у своего менеджера статус подключения маркетплейсов.

ВОПРОС. А на ЛитРес и другие электронные площадки ког-
да книга попадёт?

Ответ. Здесь у нас особая стратегия. Мы загружаем электрон-
ные версии книг (включая ЛитРес) один раз в год, в период 
с июня по июль.
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Почему так?

Наша цель — дать возможность сначала успешно продаться 
бумажной версии книги. Бумажная книга имеет свою ауди-
торию и свою ценность. Мы хотим, чтобы читатели, которым 
важен именно физический носитель, могли приобрести её в 
первую очередь. Ежегодная единовременная загрузка элек-
тронных версий позволяет нам:

1.	 Управлять ассортиментом и  не создавать конкуренцию 
бумажной книге сразу после выхода.

2.	 Качественно подготовить промо-кампанию для элек-
тронного релиза сразу для пула новых книг.

Поэтому, если ваша книга вышла, например, в сентябре, её 
электронная версия появится на ЛитРес следующим летом.

ВОПРОС. Почему на маркетплейсах так мало продаж? Я ду-
мал(а), будет больше.

Ответ. Это, пожалуй, самый частый и самый сложный вопрос. 
Важно понять главное: издательство обеспечивает доступ-
ность книги (наличие на складах и  в магазинах), а  прода-
жи — это результат совместных усилий.

Продажи на маркетплейсе зависят от множества факторов:

•	 Ваша активность (собственное продвижение). Дели-
тесь ли вы ссылкой на книгу? Рассказываете ли о ней в 
соцсетях, коллегам, партнёрам? Приводите ли вы свою 
аудиторию на страницу товара? Алгоритмы маркетплей-
сов любят, когда на товар переходят, его ищут и  о нём 
говорят. Без этого книга просто теряется среди миллио-
нов других.

•	 Рейтинг и отзывы. Первые покупатели (часто это ваши 
друзья и знакомые) должны оставить отзывы. Чем боль-
ше положительных отзывов, тем выше доверие и пози-
ция в поиске.

•	 Время. Книга может «раскачиваться» месяцами, пока на-
берётся критическая масса отзывов и её заметят.
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•	 Тематика. Узкоспециализированная научная книга ни-
когда не будет продаваться как детектив. Это ниша, 
и продажи в ней измеряются десятками или сотнями эк-
земпляров в год, и это нормально.

Мы, со своей стороны, занимаемся продвижением всего изда-
тельства и наших новинок, но основная движущая сила кон-
кретной книги — это вы как автор и эксперт. Используйте все 
инструменты из этого руководства (шаблоны постов, писем, 
личную страницу), чтобы вести читателей на вашу книгу.

🔹 Вопросы о деньгах и отчислениях

ВОПРОС. Когда я получу авторские экземпляры и сколько их?

Ответ. Количество авторских экземпляров и сроки их переда-
чи оговариваются в вашем договоре с издательством. Обычно 
вы получаете их в течение 1–2 недель после выхода тиража 
из типографии. Точную дату и порядок получения уточняйте 
у менеджера, который ведёт ваш проект.

Вопрос. Как и когда начисляются роялти (авторский гонорар)?

Ответ. Отчисления от продаж (роялти) производятся соглас-
но условиям вашего договора. Обычно это происходит один 
раз в год на основе отчёта издательства о проданных экзем-
плярах (бумажных и электронных). Дождитесь отчётного пе-
риода, и  бухгалтерия подготовит для вас расчёт. Если у  вас 
есть вопросы по конкретным суммам, вы можете запросить 
детализацию у своего менеджера в установленном порядке.

🔹 Вопросы о взаимодействии с издательством

ВОПРОС. Могу ли я как-то повлиять на обложку или название?

Ответ. Да, конечно! Мы всегда открыты к диалогу. Издатель-
ство готовит макет обложки, но мы обязательно согласовыва-
ем его с вами до отправки в печать. Ваше мнение как автора 
очень важно. То же касается и названия — мы обсуждаем ра-
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бочие варианты и выбираем лучший совместно, опираясь на 
маркетинговую привлекательность и содержание книги.

ВОПРОС. К кому обращаться, если у меня появилась идея 
для новой книги или вопросы по текущей?

Ответ. У вас есть закреплённый менеджер или редактор. Всег-
да пишите или звоните ему — это ваш главный проводник в 
мире издательства. Если вы не знаете, кто ваш менеджер, 
или хотите обсудить общие вопросы, пишите на общую почту 
booking@infra-e.ru.

Надеемся, этот раздел помог прояснить ситуацию. Помните: мы 
в одной команде, и наша общая цель — чтобы ваша книга на-
шла своего читателя и принесла вам заслуженное признание!

🔹 Вопросы о доработке и исправлениях

ВОПРОС. Что делать, если после выхода книги я заметил 
опечатки, неточности или захотел что-то улучшить? Можно 
ли это исправить?

Ответ. Да, такая возможность существует, и мы к этому гото-
вы! Вы же перфекционист, как и мы. 😊

Процесс организован следующим образом:

1.	 Вы фиксируете все замечания. Соберите список всех 
опечаток, неточностей или пожеланий по улучшению в 
одном файле (например, в Word или Excel). Обязатель-
но указывайте страницу и абзац, где находится ошибка, 
и ваш вариант исправления.

2.	 Отправляете редактору. Направьте этот файл своему 
менеджеру или редактору. Мы примем его в работу.

3.	 Внесение в макет. Издательство постоянно ведёт рабо-
ту с макетами книг. Все присланные вами правки акку-
ратно вносятся в электронную версию макета.

4.	 Актуализация при допечатке. Исправления накапли-
ваются в макете. И в тот момент, когда тираж книги за-



[ПРИЛОЖЕНИЯ] 87

канчивается и принимается решение о следующей до-
печатке (дополнительном тираже), в печать идёт уже 
исправленная и обновлённая версия.

Таким образом, каждый новый тираж вашей книги будет луч-
ше предыдущего. Это нормальная мировая практика — учеб-
ные и  научные издания живут и  развиваются вместе с  авто-
ром. Главное — держать связь с издательством и присылать 
правки.

💡 Совет. Не торопитесь отправлять правки по одной. Лучше на-
копить список и отправить его одним файлом через пару меся-
цев после выхода книги, когда вы сможете оценить её спокойно 
и целиком.

🔹 Вопросы о доходах и коммерческих возможностях

ВОПРОС. У меня есть организация (партнёр, компания-
спонсор), которая готова разместить свою рекламу в моей 
книге (например, логотип на обложке, вкладку с рекламой 
или упоминание в предисловии). Получу ли я какой-то про-
цент от этой продажи?

Ответ. Да, вы можете получить процент от такой сделки, но это 
не автоматическая «скидка» или «роялти». Это отдельный вид 
сотрудничества. Самое правильное, что вы можете сделать:

1.	 Получить предварительное согласие от организации-ре-
кламодателя.

2.	 Связаться с  издательством и  сообщить: «У меня есть 
компания, готовая разместить рекламу в моей книге на 
таких-то условиях. Можем ли мы заключить договор, 
и каким будет моё вознаграждение как инициатора?»

Мы открыты к таким предложениям и готовы обсуждать вза-
имовыгодные условия. Вы помогаете книге получить допол-
нительное финансирование или снизить стоимость тиража, 
а мы — реализовать эту возможность юридически грамотно.
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«Книги — это сувениры, которые хранят идеи. 
Если идея не распространяется — вы провалились».

Сет Годин, маркетолог, автор бестселлеров

Вы написали книгу, вложили годы опыта, расчётов, 
поиска решений. Но в эпоху информационного шума 

даже самый ценный труд рискует остаться 
незамеченным.

Это руководство — 
ваш личный навигатор в мире продвижения. 

Без воды, без скучных теорий. 
Только проверенные стратегии и инструменты, 

которые работают для научной, учебной 
и технической литературы.


