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Kim jest Jay Abraham?

...i dlaczego sprzedajemy przedsiebiorcom jego raport?

W Polsce, gdy mowimy o marketingu, zazwyczaj myslimy: Kotler. Jednak w USA
to niekoniecznie uniwersyteccy profesorowie wiodg prym w popularyzowaniu

nowoczesnych, poteznych idei marketingowych.

Amerykanskim przedsiebiorcom na hasto ,marketing” wpada do gtowy nazwisko
Abraham. W Polsce osobowos¢ raczej nieznana, a tymczasem jest to praktyk

biznesu, geniusz marketingu. Nie jest profesorem, ale od ponad 25 lat prowadzi
firme doradczg, wydaje ksigzki i zestawy ptyt do samodzielnej nauki, organizuje

szkolenia i seminaria, realizuje przedsiewziecia i zarabia ogromne pienigdze.

Jedna godzina konsultacji z nim kosztuje 5 000 $. Uczestnictwo w parudniowych
szkoleniach to parenascie do kilkudziesieciu tysiecy dolarow. Ceny ekskluzywne,

ale mimo to Abraham i tak ma klientow.

W czasie swojej dtugiej kariery zrealizowat mnostwo kampanii i projektéow
marketingowych. Wies¢ niesie, ze zarobit dla swoich klientdw kilkanascie
miliardéw dolaréw. Zajmuje sie gtdwnie Srednimi i matymi przedsiebiorstwami.
Nalezy jednak pamieta¢, iz to, co w USA uwazane jest za matg firme, u nas moze

byc¢ Srednia.

Zycze mitej lektury. Wydaliémy ten raport, aby$ dzieki niemu zarabiat jeszcze

wiecej niz do tej pory.

Piotr R. Michalak
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www.ententa.pl - pisanie tekstéw reklamowych

www.efnetica.pl - internetowe rozwigzania dla biznesu
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Jay L. Abraham

Drogi Wiascicielu firmy, Przedsiebiorco, czy Poczatkujacy!

Tworzenie dziatalnosci nastawionej na diugoterminowy rozwoj, a tym
samym przynoszacej statly dochadd, jest marzeniem kazdego wilasciciela

firmy.

Lecz dziatanie poprzez handlowe , bdle wzrostowe” stanowi zazwyczaj niematy
dylemat dla przedsiebiorcy. Chociaz Twoja wizja powinna i musi by¢
dtugoterminowa, przewaznie nie mozesz jej ftatwo zrealizowac¢, poniewaz w
pierwszej kolejnosci trzeba sie uporac ze zbyt wieloma tymczasowymi

wyzwaniami, przeszkodami i problemami.

Zgtebiajac ten problem przez ostatnie kilka lat (chociaz zawsze koncentrowatem
sie na problemach marketingu), zauwazytem, ze to, z czym zmaga sie wielu

powaznych biznesmendw na catym Swiecie, to tak naprawde przeptyw gotowki.

Potrzebujg wiecej gotdwki. Potrzebujg wiekszych zyskow. Potrzebujg wiekszych

sprzedazy. Potrzebujg wiecej wysoce wydajnych dochoddw.

A co najwazniejsze, zazwyczaj potrzebuja ich natychmiast.

Wspaniale jest mie¢ dochdd finansowy zaplanowany na nastepny i jeszcze kolejny
rok, ale by moéc wyjsc tak dalece naprzéd, by by¢ w stanie stworzy¢
przedsiebiorstwo nastawione na rozwoj, trzeba w danym momencie poradzic
sobie z tymczasowymi, przejSciowymi kryzysami gotowkowymi i

trudnymi ograniczeniami finansowymi.

Nie ma w tym nic ztego. Czasami to czes¢ pracy przedsiebiorcy. Niekiedy jest to
bardzo stresujace - a wcale nie musi takie by¢. Kiedy nauczysz sie zdobywacd
tyle gotowki, ile potrzebujesz niemalze w kazdej chwili, by mie¢ fundusze na
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wzrost Twojej firmy, staniesz sie bardziej kreatywny, bardziej strategiczny, i

bedziesz w stanie lepiej skoncentrowac sie na ditugoterminowych wizjach i celach.

Przekazuje ten raport, aby umozliwi¢ Ci rozwigzanie tego problemu raz na
zawsze. Chce pokazac¢ bogactwo niedostrzegalnych i ukrytych zyskéw, ktére nigdy
nie przyszty Ci do gtowy, oraz okazje przeptywu gotowki w Twoim biznesie, a w
koncu jak wykorzystac ich catkowitg wartos¢. Chce, abysmy pozytecznie uwolnili,

uruchomili i rozlokowali Twoje ukryte zalety.

To catkowicie nowy (czesto nieliniowy) sposdb myslenia, ktéry ma zastosowanie

do kazdego produktu czy ustugi w Twoim biznesie.

Przez ponowne skoncentrowanie sie na mysleniu krotkoterminowym przez
nastepne kilka dni, poprzez bycie - jak to hazywam - ,,oportunistycznym”,
poprzez podejmowanie krokéw i manewrdw zwodniczych i tatwo przynoszacych
zyski - w Twoim biznesie bedziesz mogt stymulowac niemal natychmiastowe

przyspieszenie dochoddéw, przeptywu gotowki oraz... zyskéw.

Wierze, ze tak moge pomoc wiekszej liczbie wtascicieli matych i srednich
przedsiebiorstw dziatajacych na rynku, i to bardziej niz mégtbym to zrobi¢ w

jakikolwiek inny sposdb.

Szczerze mowigc, kiedy doprowadzimy juz Twadj biznes do finansowej stabilizacji i
pewnego, rownego przeptywu gotowki, wtedy zaczniemy sie dobrze bawic,
nawigzujac dtuzszg wspotprace, by stworzy¢ wspaniate, stabilne i dobrze

prosperujgce przedsiebiorstwo, jakie dla Ciebie zaplanowatem.

Zatem nastepne strony sq w 100% poswiecone tymczasowym, najpilniejszym,
szybkim i wysokim dochodom oraz niskiemu lub zadnemu ryzyku, tworzeniu
nieoczekiwanych dochodéw, przyspieszaniu przeptywu gotowki, dziataniom

zwiekszajacym dochody - wszystko po to, by ulokowa¢ pieniadze na Twoim
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koncie bankowym w ciagu kilku dni, tygodni lub najwyzej paru krétkich

miesiecy.

Moje zobowigzanie nie jest wcale przesadgq czy domniemaniem - mam jak
najlepsze zamiary. Prosze, bys najpierw ocenit sposdéb myslenia, strategie i
techniki ,,szybkiej gotowki”, ktorymi sie z Tobg podziele. Jesli uznasz, ze majq
wartos¢ w Twoim biznesie i pobudzisz kreatywnosc¢ przedsiebiorczg oraz ambicje,

sprawdz moje pomysty w rzeczywistosci.

Przekonaj sie, ze przyniosg Twojej firmie natychmiastowy zysk z nieoczekiwanych
dochoddw. Jezeli méj poglad sie sprawdzi, sugeruje, bys nawigzat ze mna
dtugotrwatg wspétprace, abysmy wspodlnie budowali Twdj interes. Naucze Cie i
poprowadze. Odkryjesz prawde biznesu — pomysty dajgce dochdd i bogactwo sq

na wyciggniecie reki.

Jezeli sie nie sprawdze, nie bede zastugiwat na Twoje zaangazowanie. To bardzo

proste.
A zatem zaczynajmy.
Pozdrawiam serdecznie,

Jay L. Abraham

PS: Jezeli po przeczytaniu tego raportu jestes gotow, by zrobi¢ ze mng nastepny

krok, podwine rekawy i pomoge Ci powiekszy¢ Twdj biznes w praktyce.
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Paradoks nieoczekiwanych zyskow

Jak stworzyc¢ olbrzymi, diugotrwaly sukces biznesowy, korzystajac z

krotkoterminowych mozliwosci tworzenia nieoczekiwanych dochodow?

CZESC 1: Najwazniejszy powdd, dla ktdrego wiekszoséé wiadcicieli firm cierpi na

brak gotéwki...

Kiedy sg braki w przeptywie gotowki, przewaznie wiekszos¢ przedsiebiorcow
popetnia podstawowy btad, zmierzajgc do czegos, co - jak wierzg - definitywnie

ocali ich finanse.

Kiedy nadchodza trudne czasy, jednym z pierwszych elementow budzetu,

ktory sie tamie, jest marketing.

To nie myslenie krétkoterminowe. To myslenie naiwne.

Zadaje sobie pytanie, z czego to wynika, i sqdze, ze dzieje sie tak dlatego, iz
wiekszos$¢ przedsiebiorcéw nie dostrzega bezposrednich rezultatéw swoich
dziatan. Wydaje im sie, ze to bezuzyteczny naktad finansowy. Wynika to
prawdopodobnie z tego, ze ich marketing jest nieskuteczny, niewymierny, nie

odrdzniajacy sie, raczej instytucjonalny niz bezposredni.

Moim zdaniem marketing instytucjonalny to najgorszy rodzaj marketingu, jaki

mozecie prowadzic.

Jest to ryzykowne zwtaszcza wtedy, gdy nie masz ekstra gotéwki do zmarnowania

na wymysine kampanie i promocije.

Ten niewinny z pozoru btad czesto prowadzi przedsiebiorcéw na sciezke

finansowej niedoli i niesie za sobg niepotrzebne trudnosci i zmartwienia. Wierze,
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ze ta przedsiebiorcza i finansowa krétkowzrocznosc¢ wynika z braku zrozumienia i

docenienia tego, co napedza biznesowy wzrost oraz sukces.

Magazyn Forbes pisze: ,Jay Abraham to fachowiec z prawdziwego
zdarzenia. Zmienia nieudane inwestycje spotek w duzg sprzedaz i

rynkowy sukces...”

Bez efektywnego, wymiernego, wyraznego marketingu, wszystkie biznesy
cierpig lub walczg ze znacznie mniej niz optymalnym, mniej niz oczekiwanym
dochodem czy zyskiem. Gdyby tylko skierowali uwage i energie na kierowanie
biznesem, mieliby radykalnie wieksze szanse na odniesienie sukcesu i znacznie

mniej stresu.

Marketing to sita napedowa kazdego biznesu. Jesli z niego zrezygnujesz, to

tak jakbys$ podciat gardto swojemu biznesowi.

Definicja marketingu wedtug Amerykanskiego Stowarzyszenia Marketingu:
~Podejmowanie w sferze biznesu dziatan, ktére powodujg przeptyw towardw i
ustug od producenta do klienta, czy uzytkownika”. Oznacza to, ze musisz miec
pewnos¢, iz to Twoj produkt lub ustuga dotrg do klienta, nie zas produkt Twego

konkurenta.

Aby bylo to mozliwe, Twoja firma od dzisiaj musi by¢ postrzegana jako
jedyne logiczne rozwiazanie ich problemoéw. To jest wyzwanie

marketingu, a nie wyzwanie dla jakosci produktu czy jego tworzenia.
Gra sie o wysokie stawki, a zwyciezca bierze wszystko. Otrzymuje Iwig

czes$¢ dochoddw, wiernosci i korzysci. Pozostali dostajg drobiny i okruchy

spadajqce ze stotu. Tak dzisiaj wyglada globalny rynek.

© Ententa



Rywalizacja jest oczywiscie czescig zycia. Ale jesli po prostu zaczniesz od
skoncentrowania sie na marketingu jako Twoim najwazniejszym celu, to

bezzwtocznie osiggniesz zysk z nieoczekiwanych dochodow, ktérych pragniesz.

Jesli nie wierzysz mi, czy zaufasz najbardziej uznanemu na $wiecie konsultantowi

do spraw zarzadzania? Peter Drucker powiedziat:

~Celem biznesu jest stworzenie klienta. Najwazniejsze funkcje biznesu to

marketing i innowacja. Catla reszta to wydatki.”

(Przy okazji: innowacja nie oznacza nowosci czy nowoczesnosci. Peter Drucker

rozumie innowacje jako proces oferowania klientom wiekszych wartosci.)

Fundamentalna koncepcja ,urentownienia klienta”

Twoim gtdwnym celem jest zachecenie klientéw, ktérych mozesz ,urentownic¢” dla
siebie. Musisz sprawic¢, ze bedg wracac¢ po Twoje produkty i ustugi, a takze

sprzedawac im inne, ktére bedq stanowic dla nich uzupetnienie.

Wiekszosc¢ przedsiebiorstw nigdy na to nie wpadla. Codziennie prébujg
zaliczy¢ wszystkie mety na nowym stadionie baseballowym. Powinienes Sciggnac
klienta do swojej sfery wptywdw, a pdzniej nigdy juz go nie wypusci¢ - mdéwigc w
przenosni — by$s mdgt z niego czerpac state dochody, oferujgc nieodzowne ustugi.
Kiedy zaczniesz realizowa¢ moje pomysty, przekonasz sie, ze klienci doceniajg

moje techniki, nagradzajac biznes, z ktérego korzystajg, statgq wspotpraca.

Wiekszos$¢ przedsiebiorstw wykonuje nedzng robote, etycznie wyzyskujac swoich
kontrahentéw. Dziewieddziesigt dziewiec procent z firm nie wie, jak wykorzystac
potencjat klientdw. Rowniez nie bardzo orientuje sie, w jaki sposdb Sciggnac ich

uczciwie i legalnie. Nie wiedza tez, co zrobi¢, gdy juz ich im sie to uda.
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To oznacza, ze uzbrojony w informacje zawarte w tym raporcie specjalnym
znajdujesz sie w bardzo atrakcyjnej (i korzystnej) pozycji, by zarobi¢ pokazne

sumy w krétkim czasie, a — co najwazniejsze - na dtugo.

Wizja tunelu vs. wizja komina

O marketingowej krétkowzrocznosci

Oto wielkie wyzwanie (i, paradoksalnie, nawet wieksza okazja):
Wiekszos$¢ biznesmendw dazy do kariery w jednej, a co najwyzej w dwdch
dziedzinach, ktérych znajomos¢ tworzy cos$ na ksztatt miopii — czy jak ja to

nazywam - ,wizje tunelu”.

Znajq tylko podstawowe podejscie do biznesu i marketingu, ktére praktykujg
ludzie w ich przemysle. Prawdopodobnie nie majg praktycznie zadnej stycznosci z
innymi przynoszacymi sukces technikami czy strategiami, ktére wprawiajg w ruch

i napedzajq liczne inne przedsiebiorstwa.

Chale Revel, zatozyciel Entrepreneur Magazine pisze: ,15 lat temu Jay
pokazatl mi, jak szybko zmienic stabo wykorzystywane aktywa
niematerialne w gotéowke. Przez pierwszy rok dzieki jego radom
zarobitem 100 000 dolarow i kontynuowatem to praktycznie przez
nastepne lata we wszystkich interesach, ktére prowadze. Oznacza to, ze
zarobitem 1,5 miliona dolaréw dzieki jednej rzeczy, jakiej nauczyl mnie

Jay. To jeden z najwiekszych konceptualistow marketingu na swiecie”.

Ale - jezeli ludzie poznali 5, 10 czy 15 sposobdw na rynku innych rodzajow
przemystu i wdrozyli je we wiasny krotkowzroczny marketing, moga
przewyzszy¢ i wybi¢ swoja firme ponad wszystkich rywali - ,i od razu
przemieni¢ wizje tunelu w wizje komina” - co poprowadzi bezposrednio na samqg

gore.

W jaki sposob leczy sie marketingowg miopie?
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Sq trzy sposoby. Mozesz zrobic to co ja - spedzi¢ 26 lat pracujac w 450 réznych
przedsiebiorstwach... wyprébowujac tysigce kosztownych eksperymentow...
testujac dziesiatki tysiecy reklam, sprzedazy, drég negocjacji... wydajac miliony

dolaréw, by udowodni¢ albo obali¢ teorie zatozen... poznajac istote kazdej z nich.

Albo mozesz wydac fortune i zatrudni¢ mndstwo ekspertow, ktérych
rekomendacje mogag tak naprawde okazac sie niebezpieczne, jesli zechcesz wcieli¢

je w zycie.

Albo moge Cie nauczy¢, poprowadzi¢ jako cztonka mojego Klubu Zaufanych Ludzi
Abrahama, w ktérym dowiesz sie, jak powiekszy¢ Twdj biznes, wykorzystujac

moje wtasne metody, zasady i pomysty.

Ale teraz pozwdl, ze dam Ci przyktad zwyzkujacych strategii i niezliczonych

technik wywierania wielkiego wptywu. Jesli oczywiscie poswiecisz mi swéj czas...

KLUCZ do GWALTOWNEGO przyplywu gotéwki - DZWIGNIA FINANSOWA

- zarabiaj sto lub wiecej dolaréow na kazdym dolarze, ktérego wydasz...

Jedng z pierwszych rzeczy, jakie mozesz zrobi¢, by zaczaé stymulowac

zwiekszanie dochodow, to wykorzystywanie marketingu w petnym zakresie.

Dochody planisty finansowego wzrosty o 38%.
~Moje kwartalne dochody wzrosty 38%, netto 24% " - Don Blumer, San

Jose, kalifornia.

Na przykiad: jezeli chcesz przeznaczy¢ 1000 dolaréw promocje i dzieki temu
osiggniesz X sprzedazy, to jesli zmodernizujesz swoje ogtoszenia czy tez wysiki
marketingowe, bedziesz mdgt z tych samych 1000 dolaréw wygenerowac 10X

sprzedazy, co zwiekszy Twoje korzysci dziesieciokrotnie.
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To oznacza, ze natychmiastowe, bezgraniczne zwielokrotnienie

najwyzszych stawek w Twoim biznesie jest catkowicie mozliwe.

Nie jest to tak trudne czy skomplikowane, jak moze sie wydawac¢ -
potrzeba jedynie fatwej zmiany spojrzenia na Twoje interesy, okazje, relacje oraz

zalety - tego chce Cie nauczyc.

Na przyktad: jezeli zajmujesz sie ogtoszeniami, przejrzyj je i zobacz, czy mozna je
zmodernizowac. Potem sprawdz swoje teorie i pomysty, wykorzystujac

krotkoterminowe testy.

TESTY to najprostszy, najszybszy i najtanszy sposob, by osiagnac

nieoczekiwane dochody.

Od tej pory uwazaj sie za ,szalonego naukowca” w Twoim biznesie. Nieustannie
szukaj nowych pomystow do wyprobowania... nowych nagtéwkow... nowych
mozliwosci promocji... nowych strategii do zaadaptowania... nowych rynkéw do

spenetrowania... i nowych korzysci do uzyskania.

Krotko mowiac: spraw, by testowanie stato sie czescia biznesowego

zycia.

Myslac nad ogtoszeniem, przerzué gazete lub przejrzyj Internet. Ktére z ogtoszen

lub witryn mogtyby przyciggna¢ Twojgq uwage, gdybys zamierzat zainwestowac?

Oczywiscie, bogate w informacje ogtoszenia czy strony internetowe majg
specjalne oferty, moga tez oferowac pewne bonusy, sq znacznie bardziej
atrakcyjne od tych, ktére w prosty i jawny sposdb zachecajg do kupna, nie

wyjasniajac powodu.

Szybki (dochodowy) przykiad...
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Niewielu przedsiebiorcéw testuje ceny. Howard Ruff, jeden z moich klientow, jest
znakomitym przyktadem testowania. Jakis$ czas temu postawit 69 $ przeciw 79 $ i
przekonat sie, ze cena 69 $ Sciagnetfa trzy razy wiecej subskrybentow jego
biuletynu niz 79 $. Jeden sposdb przynidst 300% wiecej pieniedzy przy tym

samym wysitku!

Howard Ruff zarobil miliony!

.Jestem nieztym sprzedawca. Ale jakkolwiek dobry jestem w marketingu,
Jay Abraham jest lepszy. To najwiekszy marketingowy umyst tej planety.
Jego praca dla innych przyniosta ogromne zyski, postanowitem, ze go
poznam. W koncu pogodzitem sie z faktem, ze Jay Abraham to uroczy,
ekscentryczny, niekonwencjonalny geniusz, typ cztowieka, na ktdorego
prawdopodobnie nigdy juz sie nie natkne. Kiedy to zrozumiatem, sprawit,

ze zarobitem miliony”.

Po wielu eksperymentach przekonatem sig, ze kazdy biznes ma wtasng dynamike.
Musisz sprawdzac najwazniejsze zmienne i przekonasz sie, ze - z réznych

powodow - réznorodne produkty i ustugi bedg miec¢ rézne ceny optymalne.

I kolejny przykifad: kilka lat temu inny klient sprzedat biuletyny za 19 $.
Dziewietnascie dolaréow byto ceng skuteczniejszg od 25 $i 17 $ kolejno dwu i

czterokrotniel

(Jak to sie ma do zyskdéw z nieoczekiwanych dochoddw? Jak widzisz prawie nie
ma w tym ryzyka, wysitku czy wymaganych inwestycji. Mam setki innych szybkich
i tatwych pomystéw takich jak ten, gdzie mogtbys zdoby¢ kokosy dzieki prostej

zmianie myslenia o biznesie.)

A tu kolejny wspaniaty pomyst do wyprébowania (ktdry znacznie optacit sie moim
klientom): Rozwaz podarowanie Twojego produktu lub ustugi nowym

klientom. Wiem, ze brzmi to nielogicznie - i pewnie wtasnie dlatego dziata.
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Twoj podarunek sprawi, ze pomysla, iz pokfadasz catkowite zaufanie w swoim
przedsiebiorstwie - jeste$ pewien, ze beda zadowoleni i mozesz podarowac swoj
produkt, poniewaz wiesz, ze po wyprobowaniu go chetnie do Ciebie wrécq i

zaptacg za niego normalng cene.

Jezeli ufasz witasnej firmie, wpoisz to zaufanie swoim klientom.

A moze w ten sposob: Sprobuj zachecic¢ klientow wielkimi, w zalozeniu
niegroznymi, dajacymi przewage metodami sprzedazy. Zejdz na ich poziom

wygody i zacznij stad. Nie staraj sie od razu sprzedac najdrozszych produktéw.

Zacznij od mniejszych, tanszych towarow, ktére bedg wyjatkowo odpowiednie dla
klienta. Wtedy Twoja zdolno$¢ kontroli bedzie Twoim najlepszym

sprzymierzencem na kolejnym stopniu — by zacza¢ sprzedawac drozsze towary.

New York Times pisze:

.Jesli miara statusu zawodu jest honorarium, jakim praktyk moze
dysponowad, to znaczy, ze marketing osiagnat dojrzatos¢. Jay Abraham...
otrzymuje 5000 $ za godzine konsultacji telefonicznych w sprawach
marketingu... Specjalizuje sie we wspomaganiu rozwoju matych

przedsiebiorstw”.

Twoi rywale, ktérych korci, by sprzedawac najdrozsze towary, nie bedg wiedzie¢,
dlaczego ich zapasy sg nieruszone, w przeciwienstwie do Twoich - poniewaz Ty
poznate$ maty zwrot w logice - a to umknie uwadze nawet Twoim

najpotezniejszym rywalom.

Jezeli systematycznie bedziesz dostarczat dobre produkty i ustugi, pokazywat, ze
sta¢ Cie na podjecie ryzyka, i regularnie utrzymywat kontakt, rozsytajgc materiaty
informacyjne i dydaktyczne - w rezultacie Sciggniesz na siebie zyczliwos$¢, co

bedzie oznaczato, ze potencjalni klienci wybiorg Ciebie, a nie Twoich rywali.
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Ta strategia to pewnik.

Sila pewnego sukcesu gwarantowana

Oto jeden z najlepszych pomystéw: technika, ktéra sprawi, ze Twdj produkt lub

ustuga bedzie bardziej pozadana niz Twoich rywali wymaga wzmacniania

gwarancji. Nazywam to , odwracaniem ryzyka”.

Wiekszos$¢ firm utrzymuje rezerwe wobec gwarancji. Nie chcg podejmowacd

ryzyka. ,No bo co - mowig - jesli bedg chcieli odzyskac pienigdze?”

Prawie 25% wilascicieli firm, ktérzy osiagneli natychmiastowy sukces
dzieki moim metodom, odkrywa, ze oferowanie klientowi solidnej

gwarancji to najprostszy, najszybszy sposob, by mie¢ wysokie obroty.

Dalej, sprawdz mojq 881-stronicowg ksigzke pod tytutem ,Opis 502
niewiarygodnych przypadkéw”. Zobaczysz, ze jedna na piec historii sukcesu
przypisuje natychmiastowe i state powodzenie dostosowywaniu sie i

przyjmowaniu moich pomystéw i zasad w praktyce.

Twoja ,pancerna” gwarancja daje klientom do zrozumienia, ze nie cofniesz swoich
stow, ze jestes pewien, iz jakos¢ Twoich produktow i ustug bedzie odpowiadac ich

wysokim wymaganiom. Musisz mie¢ pewnos¢, ze tak sie stanie.

Narodowy dziennik gietdowy OTC pisze:

,Gdy bedziesz rozmawiat z Jay Abrahamem, konsultantem w sprawach
marketingu, wez ze sobq dyktafon. Dobrze naoliwiony, wysoce sprawny
dyktafon. I kasety. Duzo kaset. Bo bedziesz chciat pamietac¢ niemal o

wszystkim, co powie Abraham.”

A jesli klient zwrdéci produkt, nie okazuj niezadowolenia, szybko i uprzejmie oddaj

pienigdze. Klienci bedg poktadac¢ zaufanie w Twoich stowach. Najpewniej znéw od
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Ciebie kupig, gdy bedg wiedziec¢, ze tatwo jest zwrdci¢ to, czego nie chcg, a Ty

jestes dla nich mity.

Jezeli masz watpliwosci co do jakosci swoich produktéw, musisz znalez¢ co$

innego do sprzedawania. A, co najwazniejsze, gwarancja daje Ci mozliwos¢
prowadzenia dodatkowej sprzedazy. To doskonata sposobnos¢, by dowiedzieé
sie, co nie odpowiadato klientom w Twoich produktach lub ustugach, i zaoferowad

im inny produkt, ktory bedzie dla nich atrakcyjniejszy.

To moment na ,wstrzasniecie” gotdwkg Twoich klientow. Zamien zly interes w

dobry.

Czy zawsze prowadzisz dodatkowq sprzedaz przy lepszych i gorszych

okazjach?

Dodatkowa sprzedaz lub ,wstrzgsanie” klientem to technika decydujgca o
marketingu czy sprzedazy, ktéra stanowi réznice miedzy radzeniem sobie a
osiqganiem znacznych zyskow - poniewaz wstrzasy nie niosg lub niosg niskie

koszty dostawy.

Spojrz na to w ten sposob: odkad wymyslono sprzedaz, jaka jest szkoda czy

ryzyko dowiedzie¢ sie, co klient chciatby otrzymac do produktu, ktéry kupit?

Mozesz nie wiedziec¢, ze klient, ktéry wtasnie u Ciebie kupit, ma wiecej

predyspozyciji, by zrobi¢ to ponownie; innych szans mozesz nigdy nie mied.

Najtansze produkty przyciggajq klientéw i otwierajq przed Tobg niemal pewne
mozliwosci pokazania im korzysci wynikajgcych z kupna drozszych towardéw lub

akcesoriow uzupetniajacych.
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Majac specjalna (po pierwszej sprzedazy) strategie, mamy ostrozna
strategie marketingowqa - nikt nie wykorzystuje w peini wartosci swojego

biznesu.

Dodatkowa sprzedaz stwarza mozliwos¢ posiadania szerokiego asortymentu
produktéw i ustug specjalnych, ktére mogg sprawic, ze klienci bedg kupowac

wiecej i czesciej.

A przez ostateczne, integrujace sprawdzanie, odwracanie ryzyka, dodatkowg
sprzedaz i produkty specjalne sprawisz, ze Twoja konkurencja zacznie drapac sie

po gtowie.

,Co on robi, czego ja nie robie? Dlaczego jego interes ma sie tak dobrze,

podczas gdy madj kuleje?”

Jesli wezmiesz pod uwage ryzyko (cho¢ nikt nie chce tego robic), jezeli
wyprobujesz wszelkie mozliwe sposoby, produkty i ustugi specjalne, klient na

pewno skioni sie w Twoim kierunku, a nie w kierunku Twoich rywali.

A to znéw prowadzi Cie na poziom wygody klienta i sprawia, ze prawdopodobnym
staje sie, iz zniesie on swoje bariery i dokona zakupu u Ciebie - to jest w konAcu

dla nich brak ryzyka.

Wiecej o ,odwracaniu ryzyka”,

Strategii ukrytego marketingu...

Im dtuzsza gwarancja, tym wieksza pewnos¢, ze klient nie zwrdci towaru. Jesli
produkt ma dziesieciodniowy okres probny, uwierz, ze w ciggu tych 10 dni klient
bedzie przewrazliwiony na punkcie tego produktu czy ustugi. Chcgc mie¢ pewnos¢,
ze nie zostang przytapani po czasie 10 dni, sprawdzajq i uzytkujg produkt, nim

termin dobiegnie konca.
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Jesli norma firmy na gwarancje to - powiedzmy - 50 dni, nie wahaj sie i
zaproponuj odrézniajaca sie oferte 60-dniowej gwarancji. Szanse sq takie,
ze w ciggu tygodnia lub dwoch klient podejmie decyzje, czy zatrzymuje Twoj

produkt. Nieliczni dopiero w 51. dniu wpadliby na to, ze towar im nie odpowiada.

Sprawdz swojq ,postawe obronna” w akcji...

Gdy bedziesz realizowat moje strategie i pomysty, nigdy nie przyjmuj postawy

obronnej i nie mow, ze Ci nie wyjdzie. Zostaw to dla swoich rywali.

Twierdzenie: ,Nigdy mi sie nie uda” lub ,Nie uda mi sie pracowac we wiasnej
firmie” oznacza, ze nie poznates historii sukcesu z catego swiata. Moje pomysty
dziatajq, dziataty i bedq dziata¢ we wszystkich rodzajach biznesu. A jesli z jakichs
powodow nie mozesz legalnie wdrozy¢ w zycie moich pomystdéw, potrzeba zwykle

tylko zmiany w wykonaniu.

Jay uczy lekarzy, jak zdobywac pacjentow.
~Twoje zalecenia okazatly sie niezwykle wnikliwe, zwtaszcza biorac pod
uwage ograniczenia, jakie prawo i etyka naklada na lekarzy.” - Dr A.B.,

New Jersey.

Wiecej krotkoterminowych, okazyjnych sposobow na zysk...

Poniewaz od tej pory bedziesz obserwowat klientow, bedziesz w stanie
informowac ich o nowych lub dodatkowych produktach, ktéore mogq kupic¢. Daj im
znac, ze doceniasz ich poczatkowy wkiad (przy okazji wzmacniajac ich
postanowienie trwania przy Twoich produktach), i ze dziatasz na ich korzys¢,

podajac informacije.

Ten cigag, to podtrzymywanie zaufania u Twoich klientéw zwiekszy ich poczucie

komfortu. Bedq Cie postrzegac jako zaufanego przyjaciela, doradce i informatora.
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Dodajgc ten osobisty kontakt do wszystkich interesow, zwiekszysz wptywy w

swojej kasie. Wiekszos¢ biznesmendw tego nie rozumie.

Od 800 000 $ do 2 miliardow!

~Jay pracowat z nami przez prawie 10 lat i skonstruowat jedne z
najlepszych strategii, jakie widzialem. Mozna powiedzie¢, ze byl niedrogi,
jesli wziaqc¢ pod uwage ubiegtly rok, zaptacitlem Jay’owi 670 000 $, a
wciagu minionych 10 lat ponad 2 miliony. Taka byta jego nagroda za
pomoc w wyhniesieniu mojej firmy na dominujaca pozycje w Ameryce.

Dochdd 2 biliony $, Jim Cook, Investment Rarities.

Jesli planujesz pozosta¢ w kontakcie, mozesz robic¢ to osobiscie, listownie, przez
telefon lub e-mail. Dobrze zorganizowany program marketingowy moze ocali¢
Twoje przedsiebiorstwo. Jest mniej kosztowny niz dawne metody wysytania
sprzedawcéw. Dysponujac zatogq telemarketingowg, ktéra sprawuje kontrole albo
tworzy sposobnos¢ objecia prowadzenia, sprzedawcy mogqg skoncentrowac sie na
spotkaniach z wiekszg liczbg potencjalnych klientéw, ktérzy sg przychylnie

nastawieni lub zainteresowani Twoimi produktami i ustugami.

Nigdy nie pozwodl, by klient Cie zostawit, i nie przestawaj sie z nim kontaktowac.
To ciezki grzech. Jesli zatozysz, ze kontrahenci nie sq zainteresowani, pomysl!

Moze jednego dnia nie chcieli kupi¢, ale dzi$ juz moga.

Moze potrzebowali tylko wiecej informacji, moze wczesniej niczego nie kupowali,
moze chcieli to przemysleé, moze zaoszczedzili troche pieniedzy. Jesli do nich
pojdziesz i pokazesz, jakie to fatwe, i ze sam zajmiesz sie catg transakcjg, tym
samym upraszczajac dla nich caty proces, sprawisz, ze znacznie wiecej oséb u

Ciebie kupi.

Dlaczego klienci powinni od ciebie kupowac?
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Upewnij sie, ze masz wystarczajgco dobry powdd, by potencjalny klient kupit od
Ciebie. Powiedz im doktadnie, dlaczego na tym skorzystajq, dlaczego mieliby

kupic¢ to od Twojej firmy i w jaki sposdb kupig od Ciebie produkt czy ustuge.

Nigdy nie zawiedz ciekawosci swoich klientéw. Bez kompletnych informacji bedg
sie wahac przy podejmowaniu decyzji. Jezeli poznajg wszystkie fakty, zrozumieja,
dlaczego to co oferujesz jest warte zainwestowania. Utrzymujac swoich klientéw

w niepewnosci, popetniasz finansowe samobdjstwo.

Sprzedawcy dywanow zarabiaja 12% w pierwszy miesiac.

~Ta jedna godzina porad natychmiast zwiekszyta sprzedaz styczniowa o
129%, dzieki zastosowaniu «dodatkowej sprzedazy» i ponownej sprzedazy
naszym istniejacym klientom. Spodziewamy sie, ze w przysztosci bedzie
to prawdziwa kopalnia ztota”. - Tony Meraz, Carpet&Upholstery

Restoration

Wspomniatem juz korzysci prezentacji i jak atrakcyjne sg te oferty dla klientéw.
Zmiana wizerunku produktu czy ustugi doda energii Twojej ofercie. A moze
wprowadzi¢ srebrny, ztoty i platynowy poziom ustugi? Moze tani, poczatkujacy,
$rednio zaawansowany i zaawansowany wizerunek? A moze wizerunek na

podstawie lojalnosci, cztonkostwa lub poziomu zaangazowania?

Pamietaj, ze nawet jesli stworzytes zyczliwg atmosfere, wspaniatg gwarancije,
poinformowate$ swoich potencjalnych klientdw, sprawdzites ogtoszenia itd., jest
jeden sktadnik, ktérego nie mozna przeoczy¢: cena. Musisz mie¢ pewnos¢, ze
ustaliles uczciwa i konkurencyjna cene na rynku. Pamietaj, ze jesli cena

nie jest odpowiednia, klienci przejda obojetnie.

Dobrze przemyslana strategia marketingowa bierze pod uwage nie tylko czynniki
marketingowe, ale takze strategie ustalania ceny. Wazne jest osigganie zyskow,
ale jesli rynek nie moze znies¢ wysokiej ceny, lepiej zawezi¢ margines zyskow niz
wcale nie prowadzi¢ biznesu. Twéj plan marketingowy powinien tgczy¢ ustalanie
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ceny i marketing i mie¢ mozliwos¢ modyfikacji zaleznie od wymagan rynku oraz

dziatan konkurenciji.

Zawsze badz czujny i obserwuj zmiany wokot Ciebie. Podczas gdy inni biznesmeni
mogg myslec¢ nad tym, jak otoczy¢ rynek, powinienes myslec¢ o stwarzaniu
nowych rynkdéw i przygotowywac sie, by wyjsc¢ naprzéd potrzebom, ktére jeszcze
nie powstaty. Mdgtbys wydzieli¢ dodatkowe produkty, ktére uzupetnig Twojq
oferte? Czy przedsiewziecie potgczone z przedsiewzieciem innej firmy przyniostoby

Wam obojgu korzysci?

Konsultant ds. zamoéwien pocztowych zachwycony
~,Dzieki jednemu pomystowi, ktory otrzymatem od Jay’a w zesztym roku,
zyskatem czterech gléwnych klientow, dzieki ktorym zarobitem 199 000

$. W tym roku podwoje te sume”. - Bob Craig, Kalifornia

Skoncentruj sie na potrzebach klientow - a nie tylko na tym, co masz do
zaoferowania w danym momencie. Pomysl, w jaki sposdb mozesz sie odrdznia¢ od
swoich konkurentéw, i postaraj sie lepiej stuzy¢ klientom. Dostosuj swdj biznes do

wymagan rynku.

Klienci zauwaza roznice i nagrodzg Twoéj wysitek, wybierajgc Ciebie - kogos, komu

naprawde zalezy na tym, by im poméc.

CZESC 2: Jak odnies$¢ korzysci z nieoczekiwanych dochodéw, wielkich

przeptywow gotowki i najwyzszych stawek?

Kiedy biznes cierpi na brak przeptywu gotowki, wierze, ze zamiast robi¢ ciecia w

budzecie, powinienes wykorzysta¢ kazdy dolar, ktory wydajesz na marketing.

I zndéw chodzi o zmiane w Twoim spojrzeniu na problemy marketingu. Majac

odpowiednie pomysty, niemal od razu dostrzegasz mozliwosci.
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Twoi konkurenci spowolnig (albo wstrzymajq) wysitki marketingowe i bedziesz
mogt odebrac im klientdw - nie bedzie z tym problemu. To doskonaty moment, by
zgarngc spory kawat przydziatdw rynkowych lub skras¢ przewage najwiekszym

konkurentom - i zatrzymac jg na dtugo.

Zanim zaczniesz zagarniac czesc¢ rynku i tworzy¢ zyski z nieoczekiwanych
dochodéw, ktorych pragniesz, musisz zrozumiec¢ dlugoterminowa wartosc¢

klienta... lepiej niz inni.

Musisz dobrze pozna¢ zasade dtugoterminowej wartosci klienta w Twoim biznesie.
Na przyktad: jesli Twdj klient dokona srednio 10 zakupdw rocznie po cenie 10 $ za
transakcje w cigqgu dziesieciu lat, dlugoterminowa wartos¢ tego klienta to 1000 $!
Twoj dochdd z 1000 $ to, przyktadowo, 25%, co oznacza, ze mogtbys wydacé 250
$, by przyciggnga¢ nowego klienta.

Z tq wiedzg nowe mozliwosci sposobdw przyciggania klientow powinny sie nagle

wydad oczywiste.

Kiedy wiesz, czym jest dtugoterminowa wartos¢ klienta, powinienes poswiecic
duzo czasu na zastanowienie sie, w jaki sposdb jg zwiekszy¢. Przez zwiekszenie
rozumiem:

« Sprzedawanie wiekszej liczby produktdéw przy jednej transakcji

« Zdobywanie wiekszej gotowki od klienta w ciggu roku

« Sprzedawanie wiekszej liczby réznorodnych produktow swoim klientom

A kiedy juz to zrobisz, spraw, by klienci korzystali z wiekszej liczby

potaczonych operacji przez lansowanie produktow innych oséb.

Z pragmatycznego punktu widzenia kolejna najbardziej inteligentna rzecz, jaka
mozesz zrobié, to, po pierwsze: zwiekszy¢ sume kazdej sprzedazy; po drugie:
sprobuj zwiekszyc¢ czestotliwosé, z jakg klienci kupujg u Ciebie; po trzecie:
poszerz zakres produktéw i ustug, ktére oferujesz. Wtedy, gdy juz podejmiesz te
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logiczne kroki, mozesz rozwija¢ swojg czes¢ rynku, wychodzgc na zewnatrz -

zagarnac¢ czesc¢ rynku, obstugujac klientéw konkurenciji.

Najpierw sporzadz liste swoich klientow

Wiekszos¢ biznesmendw powinna najpierw stworzy¢ sobie baze swoich wtasnych
klientdw, zanim zacznie obstugiwac klientow konkurencji. Jest jednak wiele
sytuacji, kiedy wychodzenie na zewnatrz jest bardziej intratne, i mozesz poming¢

pierwsze kroki. To zalezy od Twojej indywidualnej sytuacii.

Kiedy zdeterminujesz zyciowg wartosc¢ klienta, bedziesz mogt poswiecic tyle
gotéwki, ile Ci potrzeba - ale nigdy wiecej niz wynosi dfugoterminowa wartos¢

klienta — by $ciggnac jak najwiecej pozostatych klientdw z wartoscig rezydualna.

Zatézmy, ze Twoja diugoterminowa wartos¢ klienta wynosi 50 $ rocznie — kupujq
tylko raz, a Ty nie starasz sie ponownie czegos im sprzedad. Wiec, kiedy bedziesz
maogt nimi zarzadzad... kiedy podwyzszysz sprzedaz z Tych 50 $ do 75 $... kiedy

zmienisz te jednorazowgq sprzedaz w trzy sprzedaze rocznie... bedziesz miat nagle

czterokrotnie wiecej budzetu marketingowego niz zazwyczaj.

A kiedy zwiekszysz budzet czterokrotnie, mozesz zamieszczac ogtoszenia, kiedy
nie moze tego robi¢ konkurencja... Mozesz wykorzystywac¢ promocje, kiedy oni nie
moga... Mozesz oferowac intratne prowizje ze sprzedazy, ktérych oni nie moga...
Mozesz zwyczajnie organizowac promocje z innymi osobami, czego konkurencja
nie moze zrobi¢, poniewaz nie rozumie skad bierze sie dochdd, ale Ty rozumiesz.

Czy to ma sens?

Jak usuna¢ konkurencje

Kiedy sktadasz propozycje przysztemu partnerowi spéfki joint venture (ktéry moze
by¢ Twoim konkurentem), musisz by¢ w stanie udziela¢ mu porad, ale te porady
muszg miec solidne podstawy, aby magt je przyjac. Musisz przedstawi¢ mu oferte,
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wskazac¢ i omdéwic¢ wiaczone w nig minusy i zagrozenia, ktére ktos inny normalnie

by ukryt; a pdzniej pomdc mu zapanowac nad obawami.

Przedstawiajgc innym biznesmenom koncepcje dtugoterminowej wartosci klienta,
mozesz ich przekonaé, by oferowali Ci (za darmo, po kosztach lub prawie po
kosztach) produkty i ustugi z wyraznie dostrzegalnymi wartosciami i szerokim

marginesem zyskow.

Dadzg Ci te produkty, poniewaz przekonasz ich, ze na kazde 10 oséb, ktorym
podarujesz ich produkt, jako bonus do Twojego produktu, przypadnie dwoch lub

trzech statych klientéw. Mozesz wiec zawiera¢ wspaniate transakcje.

National Underwriter Magazine pisze: ,Abraham jest solennie nagradzany
na podstawie rezultatow. Jesli jego techniki przynosza wyrazne

dodatkowe zyski, otrzymuje procent. Jesli nie, nie dostaje nic...".

Zrobitem tak z firmg softwarowg w Australii. Produkowali oprogramowanie, ktére
wymagato specjalnej drukarki laserowej przystosowanej do druku.
Oprogramowanie kosztowato w ,detalu” 20 000 $, ale koszty produkcji wynosity
Tylko 5 $.

Przekonatem ich, zeby dali prawa eksploatacji do tego oprogramowania innej
firmie, by dodawata je za darmo do swoich produktow. Kiedy klient otrzymywat
darmowe oprogramowanie z produktem tej innej firmy, okoto 60% kupujacych
kupito drukarke laserowg za 5000 $ od Australijskiej firmy. Nie byto potrzeby
obnizania ceny za drukarke, poniewaz byta jedyna, do ktdrej to oprogramowanie

pasowato.

Zadziwiajace. Kiedy zrozumiesz zasady dodatkowej sprzedazy, mozesz udac sie
do kogos, kto sprzedaje cos$ po bardzo wysokiej cenie, i przekonac¢ go, by dat Ci to

za darmo.
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Zadziatatem tak rowniez z kims, kto miat cze$¢ oprogramowania i chciat pracowacd
z jedng z firm ,Wielkiej 6”. Sprzedawat swoje oprogramowanie za 1500 $, a koszt
produkcji wynosit 5 $. Ta osoba miata 12 innych rzeczy na sprzedaz, a to

oprogramowanie i tak nie sprzedawato sie dobrze.

Udat sie wiec do firmy ,Wielkiej 6” i dat im ten produkt za 1500 $ jako bonus do
ich produktu za 500 $. Nikt inny, kto sprzedawat podobny produkt za 500 $ nie
mogt rywalizowac z firmg ,Wielkiej 6”, ktéra oferowata pakiet wartosci 2000 $
(500 $ + 1500 $) za 500 $.

Nie ma sobie réwnych, prawda?

Musisz przyjac te gtdwng mysl przedsiebiorczg przy negocjacjach w interesach i

przy oferowaniu (jesli jest to stosowne) produktéw i ustug jednoczesnie.

Jak zjednac sobie klientow konkurencji, zanim ta zorientuje sie, co
zadalo cios? Wejdz w posiadanie listy klientow, ktérych Twoi konkurenci

nie uznaja za wartosciowych.

Zréb wspdlne przedsiewziecie z jednym z konkurentdéw. Popros, by dali Ci
nazwiska klientéw NIEAKTYWNYCH. Albo popros, by dali Ci nazwiska klientéw, z
ktérych zrezygnowali lub popros o nazwiska potencjalnych klientéw, ktérzy nie
stali sie nabywcami. Zaproponuj, ze odwzajemnisz sie, dajac im dolara za kazde

nazwisko albo udziat w zyskach.

Richard C. Young zarobit kupe forsy.

Bardzo niewielu zwycieza w marketingowej grze. Jay Abraham jest
jednym z nich. Polegamy na jego bieglosci w szerokim wachlarzu
interesow. Jay potrafi dziata¢, gdy wiekszos¢ zawodowcow nie wie, co
robi¢. Po prostu, dzieki marketingowym zamystom Jay’a zarobiliSmy

mnostwo pieniedzy! - Richard C. Young, Young Reaserch and Publishing.
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Zobacz, co mozesz osiggna¢. Najpierw Twodj konkurent mdgt spedzi¢ lata i setki
tysiecy dolaréw na tworzeniu listy potencjalnych i aktualnych klientéw. Jezeli Ty
dzielisz sie z nim zyskami, to tak jakbys$ zaoszczedzit im 10 lub 20 lat i pieniedzy
- zwtaszcza, jesli nigdy nie probowaliby ozywié czy ponownie aktywowac tej listy.
Wiec mimo ze mysleli, iz to straceni klienci, mogliby natychmiast zarobic

dziesigtki tysiecy dolarow.

Wykonaj 10 takich transakcji, a interes, ktory prowadzisz, i odpowiadajgce mu

zyski, ktore osiggniesz, bedg rewelacyijne.

Oddziel sie od konkurencji poprzez ostrozna strategie marketingowag

.reklamy wyprzedzajacej”.

Kiedy sprawdzisz dziatania konkurencji, zobaczysz, ze wiekszos¢ bizneséw w
Twoim przemysle to biznesy towarowe - zaden z nich niczym sie nie wyrdznia -
wszystkie sprzedajq podobne produkty po niemal jednakowych cenach lub oferujq

te same ustugi.

Jesli o to chodzi... tap pitke i biegnij z nig! Oddziel swéj biznes od reszty ttumu.

Badz wyjatkowy. Jak? To proste - dzieki reklamie wyprzedzajacej.

Reklama wyprzedzajaca to najpotezniejsza technika, z ktorej zawsze

mozesz skorzystac. A nikt tego nie robi.

Dochdd 400 000 $ dla firmy Target Inc.!

~Jay przyszedt do nas z nowym pomystem wykorzystania nazwisk
naszych klientow. Poczatkowo podchodzilem do tego sceptycznie.
Jednakze jego program przyniost nam nadwyzke w postaci 400 000 $ w
ciagu 20 miesiecy trwania reklam. Cenie sobie prace z Jay’em, poniewaz
moge mu zaufac i szanuje jego biegtos¢ marketingowa.”

- R. Kent Tipton, poprzedni prezes Target Inc.
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Pierwsza osoba, ktdéra w danej dziedzinie wykorzystuje reklame wyprzedzajaca,
ma wielkg przewage nad konkurencjg. To proste: Spokojnie wyttlumacz
swojemu klientowi lub potencjalnemu klientowi wszystkie procedury w

Twoim biznesie.

Opowiem Ci pewng historie. Mozliwe, ze juz jg styszates, ale to klasyczny przyktad

potegi reklamy wyprzedzajacej.

W roku 1919 piwo Schlitz byto numerem 10 na rynku. Claude Hopkins, stynny
strateg marketingowy, na ktérym sie wzorowatem, zostat poproszony, by

uratowac¢ marketing piwa numer 10 i doprowadzi¢ do sukcesu.

Kiedy zajat sie nim, najpierw dowiedziat sie, w jaki sposdb sie go produkuje.
Zwiedzit zaktady i zobaczyt, ze Schlitz lezy na brzegach Wielkich Jezior. I, chociaz
producenci mieli nieograniczone zrodto wody, wykopali pie¢ gtebokich na 4000
stop studni artezyjskich przy jeziorze Michigan, poniewaz potrzebowali czystej

wody.

Piwowarzy pokazali Claudowi macierzystg komérke drozdzy, bedgcg wynikiem
okoto 2500 eksperymentow, ktére zrobiono, by znalez¢ typowy, odpowiedni smak
drozdzy. Pokazali mu piec¢ réznych, oszklonych na grubosc¢ trzech stop
pomieszczen, gdzie kondensowato sie, petryfikowato i od nowa kondensowato
piwo, by byto czyste. Pokazali mu testery, ktore stuzyly do sprawdzania piwa po
pieciokro¢. Pokazali mu, gdzie czyszczono butelki 12-krotnie. Przedstawili mu caty
proces. Byt zadziwiony. Zapytat: ,,Boze, dlaczego nie opiszecie ludziom procesu,

przez ktéry przechodzi piwo?”

Odparli: ,,Poniewaz kazde piwo robi sie w ten sposdéb. To nic wielkiego. Nic

szczegolnego”.
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A on powiedziat: ,Tak, ale pierwsza osoba, ktéra opowie o tym ludziom, zyska

ogromng przewage”.

Sprawit, ze Schlitz znalazt sie na 1 miejscu w ciggu szesciu miesiecy — osigganie

zyskow z nieoczekiwanych dochodéw reklamy wyprzedzajacej jest w zasadzie

pewne.

Przyjrzyj sie teraz procesom, przez ktére Ty przechodzisz w swoim biznesie, by
stworzy¢ dla klienta produkt czy ustuge wysokiej jakosci — i powiedz o Tym swoim

obecnym i potencjalnym klientom.

Jesli jestes detalistg, powiedz klientom, jak wybierasz linie produktéw dla Twojego
sklepu. Powiedz, ilu ludzi zatrudniasz, by zapewni¢ indywidualng obstuge
klientom. Powiedz im doktadnie, jakie obowigzki majq pracownicy kazdego dnia.

Powiedz, ze bezwarunkowo dajesz gwarancje na kazdy produkt. I tak dalej...

Jezeli prowadzisz produkcje lub biznes kreatywny, wyttumacz klientom catkowity
proces produkcji, krok po kroku. Powiedz, jakich uzywasz surowcow i dlaczego
takich. Opowiedz o surowej kontroli jakosci w procesie wytwarzania produktéw.

Powiedz o burzy moézgow, ktéra poprzedza kazdg produkcje etc.

Wzrost sprzedazy o 1 250 000 $ i 600% wiecej klientow.

~Nasza firma sprzedaje systemy obrazujace. Co niewiarygodne, kiedy
wykorzystaliSmy twoje sposoby, zwiekszyliSmy sprzedaz o 1 250 000 $ i
zyskaliSmy 1893 klientow na ostatniej wystawie przemystowej (wzrost o
prawie 600%). Lekko liczac, wartos¢ tego powinna wyniesc¢ okoto 75 000

$”. = Audri Langford Maryland Komputer Imaging Co.

Jezeli oferujesz ustugi, objasnij klientom caty proces obstugiwania. Powiedz o
umiejetnosciach ludzi, ktérych wynajmujesz, i o procedurach przyjmowania ich.
Powiedz, jakie sg standardy Twojej firmy. Powiedz im o wypetnianiu gwarancji i o
czymkolwiek, co przyjdzie Ci na mysl.
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Nawet jesli Twdj proces jest taki sam, jaki stosuje wiekszos$¢ Twoich
konkurentéw, nie ma to znaczenia, poniewaz Ty jako pierwszy objasnisz go

klientom i zyskasz wyrazng przewage wsréd konkurentow.

Zaproponuj gwarancje tak niezwykia i sprytna, zeby nikt na catym rynku
nie Smiat z nig konkurowacd

Kolejny sposob korzystania z reklamy wyprzedzajacej to oferowanie gwarancji,
ktorej nikt z konkurentdw nie skopiuje — poniewaz nie bedg widzieli w tym

korzysci.

Wezmy taki przyktad: odbytem konsultacje z panem, ktdéry prowadzi firme
ubezpieczeniowg. Spytatem, jakie gwarancje oferujg aktualnie firmy
ubezpieczeniowe. Wyjawit, ze wiekszos$¢ polis ubezpieczeniowych wydaje sie w
ciggu 35 dni, po czym firma daje klientowi jeszcze 15 dni na rozpatrzenie, by
mogt zrezygnowac z polisy, jesli nie bedzie mu odpowiadaé. Daje mu to 50 dni na

podjecie decyzji o zatrzymaniu polisy.

Handlarz mebli zauwaza wzrost sprzedazy o 900%!

~SprzedaliSmy 11 skdorzanych kanap w jeden dzien za faczna sume 45 000
$. To niebywate w naszym interesie! Normalna sobota przyniostaby okoto
3 000 $ do 5 000 $. Sprawdz wzrost procentowy u siebie! Podziekowania

dla Jay’a”. - Chris Gouson, Australia

Wiec zasugerowatem: ,,Dodaj do tego 10 dni. Powiedz klientom, ze dajesz im 60,
a nie 50 dni przed zakonczeniem sprzedazy. A kiedy podpisza, daj im pewnosé, ze
kazdy, kto zmieni zdanie i znajdzie bardziej wartosciowg oferte (nie tylko cene,
ale pokrycie i wszystko inne) w ciggu 60 dni, zwrdécisz im pienigdze. Mogibys tez
zaoferowad, jesli musisz, ze pokryjesz wszystkie straty. Nikt na rynku tego nie

robi.”
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Poprawia sytuacje biura podrézy i wzrost o 40%
~Pokazate$ nam, ze niezaleznie od tego, czy w to wierzymy czy nie, jestesSmy
firmg marketingowq sprzedajacq podrdze, a nie biurem podrézy, ktére promuje

produkt.” — Steve Busskohi, Nebraska

Powiedziatem mu réwniez: ,Prawda jest taka, ze 99% ludzi, ktérzy beda chcieli
skorzysta¢ z uniewaznienia, zrobig to od razu. Nie bedg czekac¢ do 51. czy 59.
dnia. Twoje ryzyko jest zatem minimalne w dodaniu tych 10 dni, a wyraznie

odrdznia Twojg oferte na tle konkurentéw.

Stawiaj na SPECYFICZNE zapewnienia w marketingu

Wiekszos¢ reklam nie wychodzi poza waski zakres stabych apeli: ,, Kupujcie naszg
marke” albo: ,Kupujcie u nas, a nie u innych”. To minimalny wysitek w celu

osiggniecia zyskow.

Ale jesli dasz klientom cenng, obiektywng informacje dotyczaca Twojego produktu
czy ustugi — o jego zastosowaniu, budowie, dziataniu; kiedy pokazesz
pierwszorzedng ustuge, korzysci, jakos¢, gwarancje, rabat, ktéry tylko Ty
oferujesz; pozwolisz klientom sprawdzi¢ produkt czy ustuge wytacznie na Twoje
ryzyko, a nie ich — wtedy, skorzystajgq z tego setki, a nawet tysigce ludzi, ktérzy

inaczej by nie ryzykowali.

Szczegdtowosc jest niezwykle wazna w Twoich wysitkach. Im wiecej dokfadnych
faktéw podasz, tym bardziej specyficzna bedzie reklama, ktdrg sie wyrdznisz
wsrod konkurencii, i osiggniesz wiekszy sukces. Na przyktad wyrazenie:
»~Najnizsze ceny” nic nie znaczy. Ale reklama bogata w szczegbtowe i rzetelne
informacje, podajgca aktualne, doktadne kwoty, wywiera na ogot duzy wptyw i

jest wiarygodna.

Dziataj, dziataj, dziataj!

-29-
© Ententa



Za kazdym razem, kiedy wysytasz maile, wyslij z nimi kartke opisujacq oferte dla
0os6b, ktére mogty nie dostac pierwszego maila albo go nie przeczytaty. Spraw, by
czuli, ze to pilne, daj im impuls do dziatania. Po pieciu dniach od wystania kartki,

zadzwon do nich.

Ta kombinacja zazwyczaj zwieksza liczbe odpowiedzi od 300% do 1200%.

Poniewaz bedziesz utrzymywat kontakt z klientami, bedziesz mogt informowac ich
o nowych lub dodatkowych produktach, ktére mogg kupié. Niech wiedzg, ze
doceniasz ich wczesniejsze zainteresowanie (przy okazji wzmacniajgc ich decyzje
wyboru Twojego produktu) i ze oddajesz im przystuge, chcac ich na biezaco
informowacd. Ten cigg, to podtrzymywanie zaufania Twoich klientdw zwiekszy ich
poczucie komfortu. Bedg postrzegac Cie jak zaufanego przyjaciela, doradce i

informatora.

Jesli planujesz pozosta¢ w kontakcie, mozesz robic¢ to osobiscie, listownie, przez
telefon lub e-mail. Dobrze zorganizowany program marketingowy moze ocali¢
Twoje przedsiebiorstwo. Jest mniej kosztowny niz dawne metody wysytania
sprzedawcéw. Dysponujac zatogq telemarketingowaq, ktéra sprawuje kontrole albo
tworzy sposobnos¢ objecia prowadzenia [prowadzenia w czym?], sprzedawcy
mogg skoncentrowacd sie na spotkaniach z wiekszg liczbg potencjalnych klientow,
ktérzy sg przychylnie nastawieni lub zainteresowani Twoimi produktami i

ustugami.

Nigdy nie pozwodl, by klient Cie zostawit i nie przestawaj sie z nim kontaktowac.
To ciezki grzech. Jesli zatlozysz, ze nie sg zainteresowani, pomysl! Moze jednego

dnia nie chcieli kupi¢, ale dzi$ juz moga.

Moze potrzebowali tylko wiecej informacji, moze wczesniej niczego nie kupowali,
moze chcieli to przemysleé, moze zaoszczedzi¢ troche pieniedzy. Jesli do nich
pojdziesz i pokazesz jakie to fatwe, i ze sam zajmiesz sie catg transakcjg, tym
samym upraszczajac dla nich caty proces, znacznie wiecej osob u Ciebie kupi.
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Odnies duze korzysci przy firmach na skraju bankructwa

Udaj sie do swoich marginalnych konkurentow i zaproponuj, ze kupisz ich

klientow.

Istnieje wiele przedsiebiorstw dziatajacych blisko progu rentownosci, w ktérych
ludzie pracujg po 10-12 godzin, by utrzymac interes. Nie robig raczej wyptaty
czekiem, ale majq tak wiele zobowigzan i debetu, ze nie mogq sobie poradzic¢ bez
ogtoszenia bankructwa. W wiekszosci nastawienie ludzi wzgledem konkurencji
wyglada tak: ,Poczekam az ich biznes pdjdzie na dno, a wtedy zobacze co sie

stanie z moim”.

Moje nastawienie jest takie: idZz do wszystkich tych ludzi zanim zatrzasng drzwi i
nie proponuj wykupienia ich firmy, ale kup od nich klientéw, daj im 25% lub
jakikolwiek procent z dochodow, jakie dadzg Ci ich byli klienci przez cate zycie,
pod warunkiem, ze witasciciele tej firmy utatwig Ci to, bedq wspotpracowad,
wyrazg aprobate, pozwolg na przejscie, a moze nawet zachowajg sie jak
ambasadorzy dobrej woli. Jesli wykonasz to poprawnie, bedziesz mdgt co miesigc
wreczac im czek, ktéry jest wiecej wart, kiedy nic nie robig, niz gdyby prowadzili

swéj kulejacy interes, z ktérego majg szanse sie wydostac — dajesz im wyjscie.

Sprzedaz sprzetu komputerowego i urzadzen wzrosta o 95%; hurtem -

2 000 000 $.

~Nasze przedsiebiorstwo zazwyczaj osiaga wzrost od 5% do 10%
rocznie, a nasze sprzedaze wzrosty o 95% w stosunku do sytuacji sprzed
dwoch lat. Od 2 milionow dolarow doszliSmy do czterech w miescie, ktore

liczy 18 000 mieszkancow”. - Chapel Dew, Potudniowa Karolina

Zatdzmy, ze masz teraz piecioletnig dzierzawe, ktéra Cie wykancza. I zatézmy, ze
pracuje dla Ciebie czterech ludzi. Masz teraz szczescie, ze zarabiasz 2000 $
miesiecznie, pracujac 12 godzin dziennie. Przychodze i przejmuje wszystkich
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Twoich klientéw. Moge Ci da¢ 10 000 $ miesiecznie z moich zarobkdw tylko za to,
ze dasz mi swoich klientow. Ale masz dzierzawe. Mogtbys komus poddzierzawic
budynek ze stratg — wzig¢ 2000 $ z 10 000 $, ktére ci dam, i subsydiowac strate,
sprzedac cate wyposazenie, sptaci¢ pozyczki, i nadal zostanie ci 8000 $ za nic. A

wszystko tylko w pierwszym miesigcu! Czy to ma sens?

Potem wejde w posiadanie Twoich klientow i dostosuje ich do moich intereséw.
Poniewaz bedzie to sukcesywnie drogo kosztowaé, moge wigczy¢ inne biznesy do
moich dziatan. Moze trzeba bedzie dodac paru pracownikéw, moze zostac¢ ten sam
ksiegowy, ten sam dostawca. Jednak w ktéryms momencie przestaje to byc¢

optacalne. Ale wiekszos$¢ przedsiebiorstw nie dochodzi nawet na ten poziom.

To moze by¢ znakomita okazja, by wykupi¢ swojg konkurencje. Spdjrz na solidne

wartosci, ktére przetrwajg wzloty i upadki rynku.

Znajdz przedsiebiorstwa z zaletami, ktorych nie wykorzystuja. Jesli oczekujesz

jakichs korzysci, poszukaj firm, ktore mogg Ci je dad.

Unikaj pokusy inwestowania w firmy tylko dlatego, ze sprzedajg towary po niskich
cenach. Szukaj uktaddéw, ale badz ostrozny, gdy zdecydujesz sie zainwestowac.
Jesli biznes nie przyniesie Ci natychmiastowych korzysci albo nie masz
konkretnych plandéw co do firmy, nie ryzykuj nawet centa z ciezko zarobionych

pieniedzy.

Dobrze jest szuka¢ nowych sposobdéw zwiekszenia dochoddéw, ale nie zapominaj o
bezpieczenstwie. Sprawdz, jak duze zadtuzenie ma dana firma, i inwestuj tylko w
biznes, ktory rozumiesz. Jesli czujesz sie zagubiony, bez wzgledu na atrakcyjnosc
okazji, nie bedziesz w stanie w petni wykorzystac sytuacji, jesli nie wiesz, jak

dziata przedsiebiorstwo.

Reasumujac, chodzi mi o to, zebys: rozwijat swdj interes agresywnie, ale madrze.

Maksymalizuj mozliwosci, by przejac¢ klientéw konkurencji. Zyskuj przewage
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etyczng, kiedy innym firmom sie nie powodzi. Mysl| o sposobie, jak lepiej stuzy¢

klientom - o sposobach, ktérych nie podejmie sie konkurencja. I zréb to!

Jak czerpac duze zyski od najbardziej zacieklych konkurentow

Uczytem jednego klienta, ktory chciat pozyskac klientdow na sprzet biurowy, jak
czerpac¢ wieksze korzysci z zyskdw ze sprzetu biurowego konkurencji niz z
wiasnego interesu. Za kazdym razem, kiedy méj klient rozsytat 1000
bezposrednich e-maili, kosztowato go to 1000 $ i przynosito 5% odpowiedzi - 50

pytajacych za 1000 $.

Z tych 50 pytajacych sprzedawat 10 procentom - pieciu osobom, co oznacza, ze

nie sprzedawat 45 pytajacym. Dopoki mnie nie spotkat, rozsytat te 1000 e-maili
za 1000 $, sprzedajac pieciu osobom i pomijajac potencjalnych nieprzekonanych

klientédw. Powiedziatem mu: ,Twoim celem jest etyczne wykorzystanie kazdej

mozliwosci zysku wsrdd wszystkich potencjalnych lub aktualnych klientéow”.

Najpierw wyjasnitem mu, dlaczego te 45 osbéb nie chciato kupié. Nazwat ich
»~obserwatorami”, ale wiekszos$¢ z nich nie inwestowata z czterech powodow:

A) Produkt lub ustuga byty dla nich za drogie, zbyt skomplikowane, niepokojace;
B) Nie byty dla nich wystarczajacej jakosci;

C) Personel sprzedazy ich zirytowat;

D) Cena lub warunki finansowe nie byty dla nich osiggalne.

Nie chodzi o to, ze nie chcieli naby¢ tych produktéw. Chodzi o to, ze mdj klient nie
potrafit im ich sprzeda¢. Gdyby mdgt przekazac tych klientdw swoim
konkurentom, to ci dystrybutorzy, ktérych produkty, ustugi, sprzedawcy i ceny

odpowiadatyby tym ludziom, prawdopodobnie mogliby sprzeda¢ wiekszosci z nich.

Ten klient niechetnie pozwalat mi to udowodnié. [odtad jest niejasne] Umowitem
sie w jego imieniu z klientem jego sprzetu biurowego, ze jego konkurent zajmie
sie potencjalnymi klientami, ktérzy nic nie kupili. Klient [nie wiadomo, kto jest
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klientem kogo] otrzymat potowe zyskdw ze sprzedazy konkurencji i zarobit
wiecej od ludzi, ktorym nic nie sprzedat niz od tych, ktorym sprzedat.
Niezwyczajne? Owszem. Myslenie nieszablonowe? Oczywiscie. Ale czterokrotnie
zwiekszyto zysk moich klientow bez jakiegokolwiek wysitku, czy kosztéw ze strony
klienta.

Jak zwiekszy¢ dochody od istniejacych klientow

Jeden biznesowy artykut, jaki czytatem dawno temu, méwit o waznosci

zdobywania nazwisk potencjalnych i istniejgcych klientéw.

Lista Twoich klientéw i Twoje umiejetnosci marketingowe bedg atutem w
transakcjach pozabilansowych - by¢ moze Twoim najwiekszym atutem -
materialnym lub niematerialnym. Nie przypominam sobie, kiedy ostatnio, gdy

wszedtem do sklepu co$ kupi¢, poproszono mnie o moje nazwisko.

Jestem pewien, ze mnéstwo razy odwiedzates$ firmy handlowe i nikt nie prosit Cie
0 nazwisko, chyba ze ptacites$ kartg kredytowa. I zatoze sie, ze nawet te pare firm,
ktére dostaty nazwisko, adres i telefon dzieki Twojej karcie lub czekom, nie

wykorzystato tego faktu.

Dla mnie to nieekonomiczne.

Wydaja mnostwo pieniedzy, by zwabi¢ Cie do sklepu, by zadzwonié lub wejs¢ w
kontakt — ktory znaczy, ze jestes$ zainteresowany. Jednak gdy juz ubijg z Tobg

interes, zdobedg cenng zyczliwos¢, przestajq sie odzywac.

Los Angeles Business Journal pisze:,Jay Abraham jest zawodnikiem wagi
ciezkiej, gdy mowa o marketingu. Jest jednym z najlepiej optacanych

konsultantéw w kraju”.
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Sadze, ze to najstabiej dostrzegana zaleta inwestycyjna, jakg Twodj biznes
posiada. Z niewyttumaczalnych powoddéw biznesmeni nie pamietajg ogromnych

inwestycji, ktére poniesli, by najpierw przyciggnac¢ klientow.

Kiedy pie¢ osdb odwiedza ich sklepy w odpowiedzi na listy, strony internetowe,
reklamy, wysitki dziatu sprzedazy czy ogtoszenia w Yellow Pages — bez wzgledu
czy kupig od razu czy nie — pojawiajq sie koszty nabytku. I zazwyczaj jest to

znaczace.

Bedac w sklepie, Ci ludzie méwig: ,Jestesmy zainteresowani Twoim produktem
lub ustugq”. Proszg po cichu, by ich uswiadomi¢, by z nimi porozmawia¢, by

stworzy¢ relacje - co ostatecznie pozwoli im podjg¢ decyzje o kupnie.

Niewielu biznesmendw korzysta z danej im okazji.

Kiedy mowilem o ,urentownieniu” klienta, co doktadnie miatem na mysli?

Najwiekszg inwestycjg dla firmy jest wejscie w posiadanie klienta. Moze to
kosztowac setki dolaréw, by zwabi¢ go po raz pierwszy. Ale gdy juz Ci sie to uda,
koszt ponownego sprzedawania mu towarow - zakfadajac, ze Twdj produkt i
ustuga sg dobrej jakosci - jest niewielki - list, ktory kosztuje po6t dolara, telefon
wartosci dolara czy krotka wizyta. Ucze ludzi, by sprzedawali i ponownie
sprzedawali towary tym samym klientom - najpierw majg produkt czy ustuge,
potem produkty uzupetniajgce od innych, a w konicu produkty lub ustugi

konkurenciji.

Klient tworzy zalezny, trwaty strumien zyciowych dochodéw, ktére mozna
wykorzystac na tworzenie nowych diugéw w celu powiekszenia interesu, na sptate

starych, na zdobycie nowego biznesu lub by znacznie poprawi¢ zyciowy standard.

Zawsze zadziwia mnie, ze wielu biznesmendw koncentruje wiekszo$¢ swoich

wysitkdow i kapitatu na wprowadzaniu nowego biznesu i sprzedawaniu starego, a
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zadowoleni klienci sg o wiele fatwiejsi i bardziej dochodowi. Mam nadzieje, ze tez

bedziesz tak dziatac.

CZESC 3: Szes¢ strategii ukrytego marketingu, przykiady i historie

sukcesu

Chce teraz pokazac Ci wiecej konkretnych sposobdw, ktore przyniosg spory zysk

dzieki moim pomystom i metodom.

Jakkolwiek niesamowite i uzyteczne mogg Ci sie wydac te zyciowe strategie oraz
przyktady, zarysowujq jedynie najwieksze biznesowe sekrety zarabiania
pieniedzy, wzbogacania sie, zwiekszania dochodéw, ktdre moge przed Tobg
odkry¢. Uwazaj te dodatkowe pomysty za ,,pomysty bonusowe”, by przygotowac

sie na nastepujace mozliwosci:
1) Jak uzyskac pieniadze od klientéw i potencjalnych klientow

Naucze Cie nawet, jak etycznie zarabia¢ na klientach, ktérzy nie robig juz z Tobg

interesow.

Mozesz na przyktad czerpac z kims$ wspdlne zyski ze starych, nieaktywnych juz
nazwisk klientéw lub potencjalnych klientéw, sprzedac, wypozyczy¢ je innym
firmom sprzedajacym podobne lub nawet konkurencyjne produkty czy ustugi za
cene 10 $ lub 250 $ za sztuke - czesto za wiecej — a nawet 25-50 lub 75%
przysztych dochoddw, ktore ktos inny bedzie czerpat z tych nazwisk tak dtugo, jak
bedzie to optacalne. Wiele pieniedzy kosztuje zabezpieczenie klienta lub

potencjalnego klienta.

Albo tez za udziat w zyskach Twoi sprzedawcy mogq sprzedawac produkty czy
ustugi innych firm Twoim klientom. Mozesz nawet zarobi¢ sporo pieniedzy na

kazdym, komu nie sprzedajesz.
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Mozliwe, ze Twdj produkt jest za drogi albo za tani, albo zbyt niezwykty, albo zbyt
zwyczajny. Wchodzisz wtedy w porozumienie z konkurentem, ktérego produkty
lepiej spetniajg oczekiwania klientow. Gdy tylko zrezygnujesz z jakiego$
potencjalnego klienta, zauwazysz konkurencje. Oni mu sprzedadzg i rozejda sie z
Toba. Nauczytem wiele firm, jak zarabia¢ na konkurencji, jak rowniez sposobdéw
lepszego zarabiania na klientach, ktérym nie sprzedajq niz na tych, ktorym

sprzedajq!

Naucze Cie pojecia ,przechodzacej parady” - faktu ciggtej zmiany potrzeb i

oczekiwan klientow. Oto hipotetyczny przyktad, ktéry lubie powtarzac:

»Kilka lat temu kupitem nieduzy dom i wynajatem projektantke wnetrz, by
pomogfa mi go urzadzié¢. Sta¢c mnie byto tylko na skromng robote w potowie
domu, co wyniosto okoto 20 000 $. Skonczyty mi sie pienigdze i, chociaz
projektantka wiedziata, ze dom potrzebowat znacznie wiekszej pracy, nie
zadzwonita juz do mnie. Gdyby zrobita to po pét roku, gdy zaoszczedzitem jeszcze
10 000 $, i wykazata zainteresowanie tym co robie, dostataby do udekorowania
salon, a tak powierzytem te prace komus innemu. Gdyby zadzwonita z informacjq
o meblach, ktére myslata, ze bede chciat mie¢, sprzedataby mi sofe za 5000 $, a
tak kupitem jg od kogos innego. A gdyby zadzwonita osiemnascie miesiecy temu,
kiedy wprowadzatem sie do nowego domu o powierzchni 4000 stop

kwadratowych, zarobitaby 150 000 $, ktore przeznaczytem na udekorowanie”.

Chodzi o to, ze okolicznosci zmieniajg sie. Regularnie wykazujgc zainteresowanie,

zwiekszasz swoje szanse na rozwaj.
2) Jak wykorzystac tanie doptaty, by zwiekszy¢ dochod
Naucze Cie, jak korzystnie zrobi¢ interes zwigzany z Twoim produktem czy

ustugq, tak by byty dodawane jako niezwykle atrakcyjny bonus przez innych

biznesmendw i dawaty gotéwke od klientdw kogos$ innego oraz pienigdze na
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reklamy. Nauczysz sie przekonywac innych biznesmendw, by wytozyli pienigdze i

wykonali niemal catg robote.

Kiedys$ kupitem hurtem w klubie zdrowotnym 20 000 szesciomiesiecznych
cztonkostw za 95 $, czyli po 75 centdéw za sztuke. Udatem sie pdzniej do sklepu z
ubraniami i przekonatem wtascicieli, by dawali cztonkostwo kazdemu klientowi,
ktéry dokona zakupu za 200 $. Klub natychmiast otrzymat czek w wysokosci

15 000 $, plus 20 000 klientéw chetnych do sprawdzenia ich obiektéw przez szes¢

miesiecy.

Klub nie wydat nic na promocje i reklame.

Po tych szesSciu miesigcach klub miat 5 procent z 20 000 klientéw, ktérzy
przedtuzyli cztonkostwo za 95 $; otrzymat dochdd w wysokosci 95 000 $ (z czego
niemal wszystko to byt czysty dochdd), a takze 15 000 $ prowizji. Detalista dat
klientom firmy ubraniowej prezent w postaci 95 $, ktéry naprawde kosztowat ich

75 centow!

3) Kota koncentryczne - Twoéj klucz do jeszcze wiekszych zyskow

Chce nauczy¢ Cie stosowania mojej zasady , kot koncentrycznych”: dodatkowych
sekretdw przynoszacych jeszcze wieksze niz dwa lub trzy inne zyski czy koncepcje

rozwoju biznesu razem wziete.

Na przykiad: przekonatem kiedys klienta z firmy monet, by zaoferowat swoim
klientom pierwszy zestaw monet za 23 $ po kosztach wtasnych. Dzieki reklamom i
e-mailom bezposrednim zgtosito sie 60 000 osdb. Klient odpowiedziat tym 60 000
0s6b, z czego 6000 zakupito monety warte przynajmniej 1000 $ (co dato

6 000 000 $ ze sprzedazy). Po p6t roku wrocit do tych 6000 osob i 2000 z nich
sprzedat monety wartosci 3000 $ i 5000 $ (czyli za przynajmniej 600 000 $
wiecej). Potem sprzedat jeszcze 500 z nich za $rednig wartos¢ 10 000 $ (co dato
kolejne 5 000 000 $).
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Pierwsze 60 000 osbb, ktore dokonato zakupu monet za 23 $ (na czym
dystrybutor nie zarobit nic), ostatecznie kupito monet za 25 milionéw dolaréw w

koftach koncentrycznych, a wszystko przyniosto wysoki dochéd dystrybutorowi.

(Ten pomyst okazat sie dla mnie wart 50 000 $ miesiecznej prowizji i honorarium,

ktére otrzymywatem od zadowolonego klienta.)

Co wiecej, uwazam, ze kazdy powinien przeksztaici¢ jednorazowg sprzedaz w
cykliczng. Jezeli sprzedajesz baseny, mozesz dodaé coroczng umowe czyszczenia i
konserwacji. Jesli oferujesz pranie chemiczne, daj klientom miesieczny ryczatt za
ich interes. Jesli sprzedajesz meble, mozesz doda¢ kwartalng konsultacje w
sprawie udekorowania domu za kazdym razem, gdy klient dokonuje zakupu, dajac

mu cztery razy wiekszg mozliwos¢ kupienia u Ciebie.

4) Zyskujesz, zezwalajac innym na korzystanie z Twoich pomystow

Gdy zastosujesz juz te oslepiajgco proste lecz nieszablonowe metody we wiasnym
biznesie, pokaze Ci, jak wypozyczyc¢ albo sprzeda¢ prawa do tych technik - Twojg
wartos¢ intelektualng - podobnym albo zupetnie réznym firmom. Dowiesz sie, jak

sprawic, by powiekszali Twéj budzet.

Zatdzmy na przyktad, ze poznates metode, ktéra przyspiesza odpowiedzi na Twoje

reklamy.

Mogitbys wypozyczyc¢ lub sprzedad te technike podobnym firmom do Twojej, ktére
jednak nie wchodzg Ci w droge, a takze firmom pracujagcym w innych dziedzinach,
ktérych techniki sprzedazy ulepszytyby sie dzieki Twoim. Jezeli umieszczasz
potezne reklamy w gazetach lub w mailach, mozesz sprzedac¢ albo wypozyczy¢ te
pomysty innym firmom (dziatajgcym w Twojej dziedzinie albo poza nig), ktére

mogtyby na tym skorzystaé. Niektdre stare reklamy lub techniki sprzedazy,
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ktérych Ty juz nie uzywasz, mogg wcigz byc¢ przydatne Twoim kolegom po fachu.

Mozesz pozyczy¢ lub sprzedac réwniez te pomysty.

Jesli wycwiczytes$ technike ponownego sprzedawania tym samym klientom,
podnoszenia standardu ustug, reaktywowania potencjalnych klientéw lub
czerpania z nich zyskéw wraz z innymi, powiem Ci, jak wypozyczy¢ réwniez te
technike. Na przyktad uczytem wiasciciela myjni samochodowej, ktory opracowat
nowy sposob na zwiekszenie liczby klientow poprzez dodawanie gorgcego wosku
do mycia, w jaki sposdb sprzedac te technike 500 innym myjniom za opfate i

procent z dochodoéw, jakie ta technika przyniesie.

Nauczytem wiasciciela pralni chemicznej, jak sprawi¢, by trzy razy wiecej klientéw
przynosito swoje skérzane kurtki — co jest bardzo intratne - a pdzniej, jak
zezwoli¢ na wykorzystywanie tej techniki kolejnemu 1000 pralni za procent z

zyskow.

Przy okazji, mozesz udzieli¢ licencji, pozyczyc¢ lub nauczy¢ strategii zwiekszania

produkcji czy oszczedzania.

Zaden z 10 000 biznesmenéw nie zauwaza wartosci Tych intratnych,
ukrytych, nieuchwytnych zalet i technik zwiekszajacych sprzedaz, za

ktore inni zaptaciliby gore pieniedzy.

Naucze Cie, jak sprzedac¢ im za cene maksymalng, jak rowniez, w jaki sposéb
wejs¢ w posiadanie technik od innych za cene minimalng - dla Ciebie lub na
wypozyczenie innym. Kazda Twoja intratna promocja moze przynies¢ dochdd w
wysokosci 5000 $ lub 500 000 $ miesiecznie.

5) Do 21 razy wiecej odpowiedzi dzieki samej zmianie nagtéowka

Naucze Cie, jak ulepszy¢ dziatania marketingowe od 2 do 17 razy na kazdym

dolarze, ktéry wydajesz. Twdj interes moze natychmiast kilkakrotnie zwiekszy¢
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wydajnos¢ dziatan marketingowych i reklam. Albo uzyskiwac¢ jednakowe lub

lepsze rezultaty za 1/12 kosztdow, jakie teraz ponosisz.

Sprzedaz artykutow chemicznych wzrosta o 1600%!
.Jeden chwyt i znalezliSmy 3 dystrybutorow krajowych, co oznaczato dia
nas 100 000 $ ze sprzedazy... Przynidost nam 1600% dochodow.” - Linda

Frite, Colorado

Nauczysz sie identyfikowac i ustawia¢ w szeregu wszystkie wspaniate mozliwosci,
ktére mozesz wigczy¢ w kazdy marketingowy aspekt Twojej dziatalnosci, i dowiesz

sie, dlaczego jedna mozliwos¢ daje 2-10 razy wiecej odpowiedzi niz inne.

Sukces nie zalezy od tego, ile pieniedzy mozesz pozyczy¢ od banku. Znacznie
korzystniej jest czerpac te pieniadze z kazdego dolara, jaki przeznaczasz na
marketing. Znacznie lepiej otrzymac wiele odpowiedzi za tego samego
marketingowego dolara i sprzedawac wiecej temu samemu klientowi. To ogromna

dzwignia finansowal!

6) Prowadzi¢ interesy bez gotowki

Dochodzimy do najpotezniejszego pojecia, jakim sie z Tobg podziele - jak
poczatkujacy przedsiebiorcy mogg wejs¢ na droge biznesu, nie majac gotowki.
Miatem 10 000 $, gdy zaczynatem, ale przypuszczam, ze poradzitbym sobie bez

niczego.

Dostownie tysigce naszych klientow pytato mnie, jak bez dofinansowania z
zewnatrz zwiekszyc¢ kapitat, by rozpoczaé nowy biznes lub doda¢ nowe,
przynoszgce zysk siedziby do istniejgcego interesu. Radze im, by poczatkowo
wejs¢ na rynek za bardzo mate pieniadze i mie¢ przyptyw gotowki z marketingu
bezposredniego. Jezeli zwiekszasz kapitat w tradycyjny sposéb od inwestorow

dostarczajacych kapitat wysokiego ryzyka, nie masz nad tym kontroli, a im zalezy
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na czasie, bo chcag zarobi¢. Nie wiesz zatem, kto bedzie Twoim przysztym

partnerem, gdy oni wszystko sprzedadza.

Pomyst o 1 000 000 $

~Chce podziekowac ci za podsuniecie pomystu, ktorego rezultatem byt
rozwoj mojego interesu do 331 760 $ w sprzedazy rocznej. Licze, ze
dojde do miliona dolarow na koniec nastepnego roku”. - Stanley Golomb,
Chicago, IL

Pokaze Ci kilka sposobdw, jak wykorzysta¢c Twéj pomyst na biznes i kapitat innych
0osbb, ich biznesy, baze klientéw, atuty, by zwiekszy¢ gotéwke lub rozwing¢
intratny interes, nie rezygnujac z wtasnych planow. Jesli masz optacalny pomyst,
powiem Ci, jak znalez¢ Unikatowg Ceche Oferty i zorganizowac przedsiewziecie, w
ktére inni chetnie zainwestujg pienigdze (lub ich ekwiwalent), podczas gdy Ty

utrzymasz kontrole.

Jest to o wiele lepsze niz nabywanie nieruchomosci bez wtasnego kapitatu,
poniewaz Twdj potencjat wzrostu jest bez limitu i nie ma ryzyka, ze ,,wyjdziesz na

zero”.

CZESC 4: Rozwijanie najwazniejszej mysli marketingowej: ,chwytania

kazdej mozliwosci”

Czas i okolicznosci sprzyjajg takim biznesmenom jak Ty, ktérzy sg wystarczajaco
tebscy, by przechytrzy¢ konkurencje, poméc klientom i wcigz miec intratne zyski -
wystarczy wiedzie¢ jak.

Jak rozwina¢ pomyst ,oportunistycznego marketingu”

TwOj przedsiebiorczy i biznesowy sukces wynika z nastawienia. Na przykifad, jesli

nie masz przekonania, by cos zrobié, najpewniej Ci sie to nie uda.
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Moze by¢ ciezko, gdy sie ma z jednej i z drugiej strony biznesmendw starajacych
sie o przejecie czesci rynku i przezycie. Konkurencyjny rynek moze sprawic, ze
Twoi ,rywale” zobaczg wszystkie gwiazdy, ale Ty nie musisz zostac

znokautowany przez reszte rynku.

Aby przechytrzy¢ konkurencje i osiggna¢ wielki zysk w tych czasach, musisz mie¢
odpowiednie nastawienie - musisz sprawic¢, by zadziatat méj pomyst na

wykorzystywanie okazji.

Jesli moje pomysty bedg dziata¢ dla Ciebie dniem i nocg, bedziesz w stanie
chwyci¢ mozliwosci na rynku - czasami nawet zanim sie pojawig — i bedziesz sie

przy tym Swietnie bawic.

Success Magazine pisze:
»... prawdopodobnie najwspanialszy zyjacy ekspert marketingowy...
cztowiek, ktory przemieni Cie z z6itodzioba w marketingowy Zielony

Beret”

Podsumowujac

W tym skondensowanym raporcie przedstawitem 29 ol$niewajaco tatwych
sposobdw na osiggniecie natychmiastowego zysku z nieoczekiwanych dochodow.
Przeczytaj go w catosci raz jeszcze, a jesli zdecydujesz, ze warto zrobi¢ kolejny
krok, wybierz JEDEN ze sposobdw i zastosuj go w swoim biznesie. Wybierz
najprostszy, najbardziej mozliwy do wykonania, najpewniejszy pod wzgledem
sukcesu i zyskow. Nie prébuj ich wszystkich jednoczesnie, jakkolwiek interesujace

sie to wydaje.

Odkrytem, ze Ci, ktorzy odniesli najwiekszy sukces, stosujgc moje zasady i
techniki, wybierajg jedng z nich i pracujq nad nig, az bedzie zintegrowana z
kazdym aspektem ich biznesu... W ten sposdb bedziesz miat pewnos¢, ze Twoje

zyski beda trwatym, a nie jednorazowym czy przejsciowym fenomenem.
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Stad biorg sie prawdziwe pienigdze...
Zakoncze ten raport odkrywczg i odpowiednig historia.

Tom Bata, stynny szewc i wtasciciel butow Bata sprzedaje rocznie okoto 250
milionédw par butdéw. Ma filozofie na temat patrzenia na zte sytuacje. Jego historia
ilustruje, jak dwoje ludzi moze zupetnie inaczej postrzegac te sama sytuacje: jako

okazje albo catkowitg porazke. Oto co moéwi:

,Tom Bata wystat dwdch sprzedawcédw do biednych Krajow Trzeciego Swiata.
Jeden z nich napisat mu depesze: Wracam do domu natychmiast. Nikt tutaj nie
nosi butéw. Drugi sprzedawca w tej samej sytuacji zakomunikowat Tomowi

radosnie:
Nieograniczone mozliwosci. Miliony ludzi wciaz nie maja butow.

Nieograniczone mozliwosci sg dookota Ciebie... Musisz nauczy¢ sie je zauwazac,

chwytac, wykorzystywac, zanim zrobi to ktos inny.

Chociaz moja historia jest inspirujagca, mam nadzieje, ze pomysty, ktorymi sie z
Tobg podzielitem, przyniosg namacalng i dochodowg zmiane. Moge bez wahania
powiedzie¢, ze moi klienci osiggneli zyski wielkosci 7 000 000 000 $ w ciggu

ostatnich 20 lat. Sposrdod 500 spétek oSmiu przedsiebiorcow zostato zwyciezcami
nagrody Przedsiebiorcy Roku. Dzieki nim ludzie tacy jak Ty stali sie milionerami i

multimilionerami.

Teraz Twoja szansa... i Twoja kolej. Smiato, wez jeden lub dwa z moich pomystow
i wyprobuj je. Sprawdz je. Sugeruje, by jeden z nich byt pomystem odwrdconego

ryzyka, gdyz sq one potezne i fatwe do zastosowania. Ale to Ty decydujesz.
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Konczac, chciatbym wyrazi¢ nadzieje, ze pomysty, ktére przedstawitem,
zainspirowaty Twojq przedsiebiorczg pomystowos¢ i pomogg tworzy¢ okazje
szybkich zyskdéw z nieoczekiwanych dochoddéw, wysoki przeptyw gotowki i

ogromny dochdd, na ktory liczysz - tak jak przyczynity sie tysigcom innych osdb.

A co wazniejsze, mam nadzieje, ze pomogtem otworzy¢ Twdj umyst na niezliczone
mozliwosci wokét Ciebie. Wierze, ze gdy skorzystasz choéby z jednego lub dwdch
pomystow, ktore Ci dzis datem, otworza sie drzwi do niemal nieskonczonego

bogactwa, ktore jest mozliwe do osiagniecia w Twoim biznesie.

Zycze ci najwspanialszego przedsiebiorczego sukcesu i licze, ze spotkamy sie przy

okazji moich kolejnych programéw.

Jay Abraham

Raport przygotowany przez agencje reklamy Ententa. Zapraszamy na naszg

strone internetowq: www.ententa.pl. Zapisz sie na nasz kurs o promocji i

reklamie internetowej na stronie www.uwolnijswojafirme.pl.
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