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#1
TAJEMNA FORMULA

Kto? Gdzie?

®
D D
D@ PPy

Rysunek 1.8. Najpierw musisz zadac sobie pytanie: ,Kto jest moim wymarzonym klientem?”,
a nastepnie sprawdzi¢, gdzie mozesz takich wymarzonych klientéw znalez¢.

Bylo poniedzialkowe przedpoludnie, godzina 11:27, a ja, bez wzgledu na to,
co sobie wmawiatem, po prostu nie bylem w stanie wsta¢ z 16zka. Bolaty mnie
mieénie, ale nie wiedzialem dlaczego — na pewno nie od ¢wiczen, bo nie
¢wiczylem. Mialem mdlosci, ktére przypominaly grype, ale wiedzialem, ze
nie jestem chory. Zatowalem, ze nie mam szefa, ktéry moglby mnie zwolni¢
i zakonczy¢ koszmar, z ktérym wiedzialam, ze musze sie zmierzy¢, gdy
w koficu wstane.

Jak ja si¢ tu znalaztem? Zaledwie kilka lat wczeéniej ,oficjalnie” zostalem
przedsiebiorca, zalozylem wiasng firme i mimo wielu bledéw po drodze od-
niostem umiarkowany sukces. Firma, kt6ra zalozylem, przynosita zyski. Stu-
zyliSmy ludziom i robiliémy dla nich co$ pozytywnego, ale z jakiego$ po-
wodu bylem nieszczesliwy.

Siegnalem pamieciag wstecz, prébujac ustali¢, gdzie zgubilem droge. Im
dluzej o tym myslalem, tym bardziej jednoznacznie zaczalem zdawac sobie
sprawe, ze nie przepadam za klientami, ktérych obstuguje. A dlaczego? Czy
co$ bylo ze mna nie tak? A moze chodzilo o co$ innego?

Kilka tygodni pdzniej opowiedzialem o tym jednemu z zaprzyjaznionych
przedsigbiorcéw. Czlowiek, z ktérym rozmawialem, usmiechnat si¢ do mnie
i powiedzial: ,Nie lubisz swoich klientéow wylacznie z wlasnej winy, oni nie
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ponosza za to zadnej odpowiedzialnosci. Przyciggasz klientéow za pomoca
tredcii ofert, ktére wprowadzasz na rynek”. A potem dodat co$, o czym nigdy
nie zapomne: ,Odpowiednich klientow znajdziesz wtedy, gdy zmienisz przynete”.

Natychmiast poczutem, Zze to chwila ol$nienia. Zdalem sobie sprawe, ze
kiedy zaczynalem, nie wiedzialem, komu chce stuzy¢. Po prostu zachwycatly
mnie pewne koncepcje, wiec bazujgc na nich, wprowadzatem na rynek okre-
Slone produkty i czekalem, az pojawi sie ktos, kto sie nimi zainteresuje. Nie-
stety osoby zainteresowane moimi ofertami nie byly tymi, ktére odpowiada-
lyby mi z innych wzgledéw.

Zadalem sobie wobec tego istotne pytanie, ktére wszystko zmienito: ,Kto
jest osoba, ktérej naprawde chcialbym stuzy¢?”. Wczeéniej o tym nie pomy-
Slatem. Probowatem sprzedawaé wszystko wszystkim klientom, jakich mo-
glem znaleZ¢. Koncentrowalem si¢ na wytwarzaniu dobrych produktéw, nie
zastanawiajac si¢, komu wlasciwie chcialbym je sprzedawa¢, i — cho¢ kon-
centrowanie sie na produktach poczatkowo wydawalo sie stuszne — bytem
ciaggle zmeczony, sfrustrowany i czutem wewnetrzng pustke. Gdybym miat
wybrac sobie wymarzonych klientéw, kim by oni byli, jak by wygladali i jakie
oferty moglbym tworzy¢, aby ich przyciagac? To pierwsze pytanie, ktére po-
winiene$ sobie zada¢ takze Ty, tworzac nowa firme lub wprowadzajac
zmiany umozliwiajace dynamiczny rozwdj juz istniejacej.

Pytanie 1: Kto jest Twoim wymarzonym klientem? Pierwsze pytanie, ktére
musisz sobie zada¢, brzmi: ,Z kim wlasciwie chcialbym pracowac?”. Wiek-
sz0$¢ z nas zaczyna od koncepcji produktowej, nie myslac o tym, kogo chcie-
libySmy widzie¢ w roli klientéw, ale to przeciez ludzie, z ktérymi bedziemy
codziennie wchodzi¢ w réznorodne interakcje, spedzajac z nimi czesto wie-
cej czasu niz z przyjaciélmi i rodzina.

Skoro starannie wybieramy partneréw w zyciu uczuciowym, dlaczego nie
mieliby$Smy poswiecac¢ tyle samo czasu i troski decydujac, kim beda nasi wy-
marzeni klienci? Jedli dopiero zaczynasz, moze nie wydawac Ci sie to szcze-
golnie istotne, ale zareczam, ze jesli nie wybierzesz swiadomie profilu wy-
marzonego klienta, pewnego dnia obudzisz sie tak jak ja, pracujac z ludzmi,
ktérzy beda Ci dziala¢ na nerwy i majac nadzieje, ze kto$ zwolni Cie z firmy,
ktorg sam stworzyles.

Po tym, jak moja pierwsza firma produkujaca oprogramowanie odniosta
sukces, wiele 0s6b, ktére to zauwazyly, zaczelo si¢ mnie radzi¢, jak zakladaé
wilasne firmy. Dostrzeglem, Ze istnieje zapotrzebowanie i pomysélatem, ze
udzielanie porad na temat zakladania firm online to $wietny pomyst.
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Pozytywne bylo to, ze bardzo wiele os6b chcialo zaklada¢ firmy, a takze to,
ze dzielac sie nasza wiedzg, zarobiliSmy sporo pieniedzy. A minusy? Wiek-
szo$¢ chetnych w ogoéle nie miala pieniedzy (i nie mogta inwestowac w droz-
sze produkty, ktére zamierzalem sprzedawac). Wielu nie miato tez doswiad-
czenia biznesowego, wiec musialem mndstwo czasu poswigcaé podstawom,
co doprowadzalo mnie do szalu (i bylo jednym z wielu powodéw, dla kto6-
rych nie mialem rano ochoty wstawac¢ z 16zka). Dysponowalem mnéstwem
wartoéciowych informacji, ktére chcialem przekazywac¢ innym — o tym, jak
skalowatem swoje firmy, o tajemnicach konwersji i strukturze lejkéw — ale
99% czasu poswiecalem na uczenie zainteresowanych tym, jak nalezy kupo-
waé domeny i konfigurowaé hosting. Obstugiwalem takich klientéw przez
wiele lat i wiasnie to sprawialo, Ze bylem nieszczesliwy. Cierpiala na tym
moja rodzina, a ja sam, bez wzgledu na to, ile zarabialiSmy, nie bytem szcze-
Sliwy. Minelo pare lat, zanim naprawde pomyslatem: ,Kto...?” i zdalem sobie
sprawe, ze przeoczylem kilka dosy¢ istotnych pytan, ktére brzmiaty:

m  Kim sa moi wymarzeni klienci? Jak wygladaja?
m  Czym sie pasjonujg?
m  Jakie sg ich cele, marzenia i pragnienia?

m  Jakie mogtbym opracowac oferty, ktére przyciagnetyby ich, a od-
straszyly wszystkich innych?

Nad pytaniem ,kto?” zastanawiatem sie przez mniej wiecej tydzief, a potem
stworzylem dwa awatary klientow: mezczyzny i kobiety, z ktérymi chcialbym
pracowac.

Kobiete nazwatem Julie, a potem wymienitem cechy tej idealnej klientki.
To osoba odnoszaca sukcesy i zmotywowana, ktéra ma do przekazania kon-
kretng wiadomos¢. Rozwéj osobisty znaczy dla niej wigcej niz pieniagdze. Za-
lozyla firme, ktéra odniosta umiarkowany sukces, ale chce si¢ nauczy¢, jak ja
rozwijac.

Megzczyzna otrzymat imie Mike. Napisalem, co o nim wiem. Jest bylym
sportowcem. Kiedy$ w niewielkim stopniu pomégt zmieni¢ czyje$ Zycie i chce
nauczy¢ sie pomagac wiekszej liczbie os6b. Rozwdj jest dla niego wazniejszy
od pieniedzy. Zalozyl firme, ale zalezy mu na wiekszym rozmachu i chce sie
dowiedzie¢, jak ja rozwijac.

Potem wszedlem na Google Images, wpisalem Julie i opisatem jej cechy.
W ciggu kilku minut znalazlem zdjecie przedstawiajace twarz kobiety, ktéra
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sobie wymyslitem. Zrobitem to samo w przypadku Mike’a, wydrukowatem oba
zdjecia i powiesilem na $cianie. Klienci moich marzen si¢ zmaterializowali.

Wtedy wydawalo mi sie to glupie, ale nie dalej jak w zeszlym miesigcu,
w moim biurze w Boise, w stanie Idaho, zorganizowalem prywatng impreze
dla 100 moich najlepszych klientéw. Kazdy z nich zapflacit za udziat w tym
spotkaniu 50 000 dolaréw, kazdy miat firme, ktéra zarabiala minimum milion
dolaréw rocznie i wszyscy byli moimi wymarzonymi klientami. Powiedzia-
lem zgromadzonym, Ze napisalem co$ o dwojgu z nich i chcialbym spraw-
dzi¢, czy odgadng, o kogo chodzi. Odczytalem charakterystyke Mike’a i Julie
i poprositem, aby moi goscie podniesli reke, jesli sadza, ze mowa o nich.
Uniosly sie prawie wszystkie.

Opowiedzialem o tym, ze szeé¢ lat wczesniej stworzylem awatary swojej
wymarzonej klientki i klienta, a nastepnie skoncentrowatem si¢ na opraco-
wywaniu ofert i tworzeniu tresci, ktére bylyby w stanie przyciagna¢ doktad-
nie te osoby, a teraz 100 dokladnie takich 0s6b goszcze w swoim biurze.

Okreélanie cech wymarzonych klientéw moze sie zatem wydawac gtupie,
ale chcialbym, aby$ Ty takze to zrobil, bo zareczam, ze zmieni to Twoja firme,
a takze najprawdopodobniej cale Twoje Zycie. Zastanow sig, z kim chcialby$
pracowac. Spisz cechy swoich wymarzonych klientéw, a potem znajdz ich
portrety. To niesamowite, jak zmienia sie perspektywa, gdy dysponujemy
fizycznym obrazem idealnego klienta — zamiast mglistego, na wp6t uformo-
wanego widma we wlasnej glowie.

Znany z podcastu Entrepreneur on Fire John Lee Dumas opowiedzial nie-
dawno na jednym z naszych spotkan, jak przed pierwsza emisja tworzyt
,stuchacza swoich marzen”:

Kiedy zastanawialem si¢, czym chcialbym, aby byt Entrepreneur on
Fire, mialem powazny problem, bo trudno bylo mi okredli¢ sciezke,
ktora nalezaloby poprowadzi¢ stuchaczy.

Zaczalem kombinowac i doszedtem do wniosku, ze moim stucha-
czem (czy tez awatarem) jest Jimmy. Ma 37 lat, zone i dwoje dzieci
w wieku trzech i pigciu lat. Codziennie dojezdza do pracy wlasnym
samochodem. Dojazd zajmuje mu 25 minut. Potem na dziewie¢ godzin
trafia do boksu i wykonuje prace, ktérej nienawidzi. Po pracy jedzie
do domu — droga powrotna trwa 35 minut, bo zwykle trafia na nie-
wielkie korki. W domu spedza czas z dzie¢mi, je kolacje, kladzie dzieci
do 16zka, spedza czas z zong, a potem co wieczdr, siedzac na kanapie,
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uzala sie nad soba, pytajac: ,Dlaczego poswiecam 90% czasu na ro-
bienie czegos, czego nie lubie robi¢? Dojezdzam do pracy, ktérej nie
lubie, wykonuje prace, ktérej nie lubie, wracam do domu i tylko przez
10% czasu robie to, co kocham, na przyklad spedzajac go z dzie¢mi
irodzing”.

Jimmy jest moim awatarem. To czlowiek, ktory jezdzac do pracy
powinien stuchaé Entrepreneur on Fire i z wypowiedzi moich gosci,
dzielacych si¢ ze stluchaczami swoimi najgorszymi wspomnieniami
zwigzanymi z prowadzeniem firm, wyciaga¢ wniosek, ze w poraz-
kach nie ma nic zlego, bo mozna sie z nich wiele nauczy¢. To czlo-
wiek, ktéry wracajac do domu i stuchajac opowiesci jednego z moich
gosci o doznanym przeblysku ol$nienia, jest w stanie zrozumie¢, jak
nalezy wykorzystywac takie momenty i osigga¢ dzieki nim sukcesy.
A potem, zamiast urzadza¢ samotne sesje uzalania sie¢ nad soba na
kanapie, stucha, jakie rady maja dla niego moi goscie, jakie sg ich ulu-
bione ksigzki czy ulubione Zrédla informacji, aby moéc zacza¢ faczy¢
ze sobg elementy ukladanki.

Gdy zatem miewam watpliwosci w kwestii kierunku, w ktérym
zmierza méj podcast, przypominam sobie 0 moim awatarze i pytam:
,CZJ: Co zrobilby Jimmy?”. Wystarczy jedna odpowiedz i wiem, ze
musze postapic tak, a nie inaczej. Gdy tworzymy takiego ,idealnego
stuchacza podcastu”, poznajemy te osobe od podszewki. Dowiadu-
jemy sie, gdzie spedza czas, w jakich udziela sie grupach na Face-
booku czy LinkedIn i jakie reklamy sa dla niej atrakcyjne i sktaniaja
ja do klikania.

To wiasnie idealny, perfekcyjny klient. Sadze, ze mozesz go sobie
teraz wyobrazi¢ i gdy usiadzie przed toba, zapyta¢ po prostu reto-
rycznie: ,Hej, czy nie jeste§ przypadkiem moim ulubionym klien-
tem?”. OdpowiedZ na pewno zabrzmi: ,Wiem, Ze jestem twoim ulu-
bionym klientem”. To osoba, ktéra chcesz do siebie przyciggnaé. Gdy
odkrywamy, kto jest naszym wymarzonym stuchaczem, wszystko sie
zmienia i zaczynamy podporzadkowywaé temu odkryciu wszystkie
decyzje, ktére podejmujemy. Wszystkie tworzone przez nas w ra-
mach podcastu tresci zaczynaja przemawia¢ do tego konkretnego
awatara, tej jednej osoby. Kazde nasze wezwanie do dzialania, kazde
wprowadzenie i kazde zakoniczenie zaczyna miec¢ okreslony cel.
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Kilka lat temu dwoje czlonkéw mojego programu coachingowego ,Inner
Circle”, Dean i Robyn Holland, zalozylo w Wielkiej Brytanii firme produku-
jaca pedzle do makijazu. Pedzle nie byly zwyczajne, bo Robyn cierpi na cho-
robe zwang zespotem policystycznych jajnikéw (PCOS) i nie wszystkie ma-
terialy sa dla niej odpowiednie.

Dean i Robyn zrobili to, co zrobilby kazdy dobry przedsiebiorca — zna-
lezli kogos, kto zaprojektowal pedzle o zleconym przez nich skiadzie, wydali
mala fortune na ich wyprodukowanie, zbudowali lejek i zaczeli sprzedawac
je kobietom z calego Swiata, ktore potrzebowaty pedzli kosmetycznych.

Po dwoch latach wiasciwie nic sie nie zmienilo, bo sprzedaz kulata. Ale
pewnego dnia Dean i Robyn doznali objawienia. Jak to sie stalo? Ot6z Robyn,
patrzac w lustro, zdala sobie po prostu sprawe, ze wpatruje sie w niag wyma-
rzona klientka firmy. Zrozumiala, Zze jej awatar to nie wszystkie kobiety,
ktore robig sobie makijaz, tylko takie, ktore cierpig na PCOS. Co by sie stato,
gdyby firma, zamiast prébowac sprzedawac pedzle wszystkim kobietom,
skoncentrowala sie na takich jak ta, ktéra odbijala sie w lustrze?

Dean i Robyn zmienili awatar wymarzonej klientki, tres¢ tekstow na stro-
nie lejka, aby méwic do tej konkretnej osoby, i reklamy, aby staly sie przyneta
wlasnie dla niej. Przebudowali firme, aby skoncentrowac si¢ przede wszyst-
kim na wymarzonej klientce i wszystko si¢ zmienilo. Ich firma kosmetyczna,
ktéra zamknela poprzedni rok zyskiem w kwocie mniej wiecej 34 000 dola-
réw, w ciggu 60 dni po wprowadzeniu zmiany i skoncentrowaniu si¢ na wy-
marzonej klientce zarobita 100 000 dolaréw. I szczerze méwiac, zarobitaby
znacznie wiecej, ale po prostu w ciagu tych dwéch miesiecy wyprzedala za-
pasy, wiec trzeba bylo wylaczy¢ reklamy i szybko zaméwi¢ nowe produkty,
aby nadazy¢ za popytem.

Zmiana nie dotyczyla produktéw, trzeba bylo tylko ustali¢, kto jest wyma-
rzong klientka, a nastepnie zacza¢ rozmawia¢ wlasnie z nig. Jak brzmi zatem
pierwsze pytanie, ktére musimy sobie zada¢ w ramach tajemnej formutly? Kto
jest Twoim wymarzonym klientem?

Pytanie 2: Gdzie spotykaja si¢ Twoi wymarzeni klienci? Kolejne pytanie
z tajemnej formuly dotyczy tego, gdzie powinnismy szuka¢ wymarzonych
klientow? Gdzie spotykaja si¢ oni online?

Rzeczywista silg internetu sa zgromadzenia. Grupy ludzi gromadzace sie
w jego zakamarkach, umozliwiaja takim ludziom jak Ty i ja szybkie rozpo-
czynanie dzialalnosci i odnoszenie sukceséw bez wszelkiego rodzaju barier
i kosztownych przeszkdd, jakie wigza sie z funkcjonowaniem tradycyjnych
mediow.
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Gdy slyszysz o zgromadzeniu, co przychodzi Ci do glowy? Wiekszosci lu-
dzi wyraz ten kojarzy si¢ z koSciotem. Kosciot to tak naprawde nic innego jak
grupa ludzi, ktérzy spotykaja sig, bo majg podobne zainteresowania. Bazujac
na podobnych przekonaniach i wartosciach, spotykaja sie na przykiad bap-
tysci, katolicy, mormoni, adwentysci dnia si6dmego, muzulmanie i zydzi,
prawda? Gdybym zatem dysponowat idealnym produktem dla mormonéw,
gdzie méglbym go sprzedac? Oczywiscie poszedibym do kosciola mormonéw,
w ktérym wiekszos¢, o ile nie wszyscy, byliby moimi wymarzonymi klien-
tami. Musialbym tylko przekazac¢ im sw¢j komunikat i zlozy¢ dobrg oferte.
Jestem pewien, ze przynajmniej niektérzy z nich kupiliby moéj produkt.

Chcialbym sie tu zatrzymag, zanim sie zapedze, bo nie chodzi mi o to, aby
nauczy¢ Ci¢ sprzedawania produktéw kosciolom. Chce tylko, aby$ zrozu-
mial sile zgromadzenia, bo to jeden z gléwnych powodéw, dla ktérych inter-
net jest z punktu widzenia firm tak niesamowitym narzedziem. Przed jego
pojawieniem sie ludziom z calego Swiata nietatwo byto si¢ spotykac. ByliSmy
ograniczeni ze wzgledu na r6zne lokalizacje i r6zny poziom umiejetnosci ko-
munikacyjnych. A teraz kazdy moze omawia¢ wlasciwie wszystko z ludZmi
o podobnych zainteresowaniach.

Kiedy bylem w liceum, piecioro czy szeScioro uczniéw naszej klasy spoty-
kalo sie codziennie w porze lunchu i gralo w karcianke Magic: The Gathering.
Jestem pewien, ze inne dzieciaki z licebw w calym kraju robily to samo, nie-
Swiadome, Ze nie sg jedyne. Tak bylo przed era internetu. Byliémy ograni-
czeni geograficznie — chodzilo po prostu o odleglosci dzielace ,cztonkéw
zgromadzenia”. Jako marketingowiec mialbym trudnosci z dotarciem do pie-
ciorga dzieci w danym liceum, trojga w innym i szesciorga czy siedmiorga
w jeszcze innym. Trudno byloby mi odnie$¢ sukces, bo wymagaloby to po
prostu zbyt duzych pieniedzy. A teraz, dzieki internetowi, dzieciaki z mojego
liceum moga spotykac sie z innymi dzieciakami, aby gra¢ w Magic: The Ga-
thering online. Moga spedzac¢ czas na forach i gra¢ z ludZmi z drugiego konca
$wiata. A zatem, gdybym mial produkt odpowiedni dla ludzi, ktérzy kochaja
Magic: The Gathering, mégibym tatwo i tanio wejs¢ w tryb online, znaleZ¢ ich
lokalizacje i przekaza¢ im moj komunikat.

A oto kolejny przyklad. Na studiach bylem zapasnikiem. Co wiecz6r
wszyscy studenci-sportowcy musieli spedza¢ dwie godziny w sali do nauki
i odrabia¢ zadania domowe. Oczywiscie siadalem z kumplami zapasnikami
i zwykle sie¢ wyglupialismy, ale pamietam, ze pewnego dnia spojrzalem za
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siebie i zauwazylem, ze wszyscy przegladamy dokladnie te sama strone.
Strona nazywa sie TheMat.com i jest zbiorem foréw po$wieconych zapasom.
ByliSmy online, rozmawiajac o tym, co wydarzylo sie ostatnio w $wiecie za-
paséw i o wielkich walkach, na ktdre niecierpliwie czekalismy.

Wszyscy czlonkowie mojej uniwersyteckiej druzyny zapasniczej przeby-
wali w tej sali codziennie przez dwie godziny, spedzajac czas na TheMat.com
i rozmawiajac o zapasach — zamiast odrabia¢ prace domowe.

Co ciekawe, prawdopodobnie bylo tak tez na wszystkich innych uniwer-
sytetach w calym kraju. Oprécz studentéw na forach udzielali sie takze zapa-
$nicy z licedw, ich rodzice i inni fani zapaséw, czyli mozna przyja¢é, ze w tym
samym miejscu online bywali wlasciwie wszyscy, ktérzy interesowali sie tym
sportem. Gdybym zatem mial produkt dla zapasnikéw, co zrobitlbym, zeby
go sprzedac? Znalazlbym zgromadzenie fanéw zapaséw i zarzucil przynete
— nic prostszego!

W internecie mozna znalez¢ zgromadzenia ludzi o wszelkich mozliwych
zainteresowaniach. W jakich sam uczestniczysz? Domys§lam sig, Ze interesu-
jesz sie co najmniej kilkunastoma kwestiami i wiesz, gdzie w internecie mozesz
spotykac si¢ z innymi ludZmi, aby rozmawiac o tym, co jest dla Ciebie wazne.

Chcialbym, Zebys$ zaczal mysle¢ o zgromadzeniach w kontekécie wyma-
rzonych klientéw. Zacznij zadawac sobie nastepujace pytania:

m  Jakie strony internetowe stale odwiedzaja moi wymarzeni klienci?

= Na jakich forach dyskusyjnych sie udzielajg?

m  Jakich grup na Facebooku sa czlonkami?

m  Kim s3 influencerzy, ktérych sledza na Facebooku i Instagramie?

m  Jakich podcastow stuchajg?

m  Jakie subskrybuja newslettery?

m Jakie czytuja blogi?

m  Jakie kanaly Sledzg na YouTube?

m  Jakie stowa kluczowe wyszukuja w Google?

Gdy zrozumiesz podstawowa koncepcje zgromadzenia, sterowanie ruchem

stanie sie dla Ciebie banalne. Zadaniem marketingowca jest ustalenie, komu
chce stuzy¢, a nastepnie sprawdzenie, gdzie moze tego kogo$ znalez¢ online.
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Pytanie 3: Jakiej przynety (haczyka, historii i oferty) powinienes$ uzy¢, aby
przyciagnaé wymarzonych klientow? Gdy juz wiemy, gdzie znalez¢ wyma-
rzonych klientéw, musimy wymysli¢ odpowiedni haczyk, aby ich zaintere-
sowac. Haczyki to reklamy, ktére przyciggaja uwage wymarzonych klientéw
na tyle dlugo, aby mozna bylo opowiedzie¢ im historie. Celem historii jest
zbudowanie relacji i uwolnienie wymarzonych klientéw od falszywych przeko-
nan, ktére powstrzymuja ich przed skorzystaniem z oferty. Oferta to co$, co
stworzyle$ dla wymarzonego klienta, aby méc zapewni¢ mu pozadane efekty.
Jesli wszystko wykonasz poprawnie, przyciggniesz odpowiednich klientéw,
sprawiajac jednoczesnie, ze nieodpowiedni po prostu sie Twoim komunika-
tem nie zainteresujg.

Gdy moja firma przestala sprzedawac jak leci i skoncentrowala sie na wy-
marzonych klientach, przede wszystkim stworzyliSmy nowe oferty, ktore,
jak uwazaliSmy, zainteresujq Mike’a lub Julie.

Pierwsza stworzona przeze mnie nowa oferta nosila nazwe DotCom Se-
cretsLabs: 108 Proven Split Test Winners i sprawdzila sie $wietnie, bo wiekszos¢
ludzi nie wie, czym sa testy skutecznosci. My byliémy jednak swiadomi tego,
ze Julie i Mike (nasi wymarzeni klienci) wiedzg, co oznaczaja te terminy i ze-
chcg zapoznac¢ sie z przydatnymi informacjami. W ciggu kilku dni od wpro-
wadzenia tej nowej oferty, mieliSmy tysigce wymarzonych klientéw, ktérzy
ustawiali si¢ w kolejce, aby nawigza¢ z nami wspotprace. Gdy wiemy, czego
chca wymarzeni klienci, bardzo tatwo jest ich przyciagaé. Wiecej informacji
o tworzeniu odpowiednich ofert znajdziesz w dalszej czesci tej ksiazki, a te-
raz po prostu zapamietaj, ze musza one odpowiada¢ potrzebom wymarzo-
nych klientéw.

Ta tajemna formula ma wlasng strukture (o nazwie ,Haczyk, Historia,
Oferta”), ktérej poswiecam caly kolejny rozdziat.

Pytanie 4: Jaki wyjatkowy efekt lub warto$¢ mozesz zapewni¢ swoim wy-
marzonym klientom? Gdy juz zdobedziesz wymarzonych klientéw dzieki
idealnej ofercie, bedziesz musial zada¢ sobie ostatnie pytanie, ktére brzmi:
jaki efekt lub wartos¢ chcialbys im zapewni¢? Nie méwie o tym, jaki produkt
lub ustuge chcialby$ im sprzeda¢. W biznesie nie chodzi o produkty i ustugi,
tylko o to, jakie efekty mozemy osiaga¢ dla klientéw. Gdy rozumiemy te kon-
cepcje (i gdy rozumiejg ja oni), cena przestaje by¢ bariera.

Ja sam uwazam, ze najlepszym sposobem, w jaki moge stuzy¢ wymarzo-
nym klientom, jest zapewnianie im skutecznych lejkéw, umozliwiajacych
staty doptyw leadow lub ulatwiajgcych przeprowadzanie kolejnych transakgji,
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a najlepszym na to sposobem jest po prostu robienie wszystkiego za nich.
Dzigki temu moge zapewnia¢ im obsluge na najwyzszym poziomie i wywie-
ra¢ najwiekszy wplyw na ich decyzje zakupowe. Chcialbym, aby dotyczylo
to wszystkich moich klientéw, bo cho¢ zdaje sobie sprawe, ze tego rodzaju
ustugi nie sq tanie (moja firma pobiera za nie w kazdym przypadku milion
dolaréw z gory oraz zapewnia sobie pokazny udzial w zyskach ze sprzedazy),
to efekty, ktére moge im zapewnia¢ na tym poziomie, sa po prostu niezwykle.

Rozumiem, Ze wielu klientéw nie jest w stanie placic¢ za taki poziom ustug
(wiec stale pracujemy nad innymi opcjami w tej sferze), ale na tym etapie
koniecznie trzeba wiedzie¢, dokad w ostatecznym rozrachunku zamierzamy
zabra¢ wymarzonego klienta.

Wyobraz sobie, ze Twoi klienci, aby uzyska¢ pozadany efekt, moga zapla-
ci¢ kazda sume. Co zrobilbys, aby zagwarantowaé im sukces? Dokad bys ich
poprowadzil? Jak wyglada to miejsce? Zapamigtaj je; to dla Twoich klientéw
apogeum sukcesu, i tam wlasnie powinienes ich zabrac.

Struktura tej tajemnej formuly nosi nazwe ,drabiny wartosci”. Bardziej
szczegblowo oméwimy ja w rozdziale nr 3, w ktérym zademonstruje Ci, jak
nalezy ulatwia¢ klientom wspinanie sie po niej, aby§ mogl zarabia¢ wiecej
pieniedzy, zapewniajac klientom wiekszg wartos¢.

Kto? GCdzie? Przyneta? Efeki?

®
T

<9 MDD

Rysunek 1.9. Opanowanie tajemnej formuty to fundament sukcesu w biznesie

Podsumujmy: cztery pytania tajemnej formuly brzmia nastepujaco:
1. Ktojest Twoim wymarzonym klientem?
2. Gdzie spotykaja sie Twoi wymarzeni klienci?
3. Jakiej przynety powinienes uzy¢, aby ich do siebie przyciagnac¢?
4

Jaki wyjatkowy efekt mozesz im zapewnic?
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WYKLADNICZY WZROST SPRZEDAZY ONLINE?
SPRAWDZ, JAKIE TO PROSTE

Dziesigtki tysiecy przedsiebiorcéw sprzedaje swoje produkty i ustugi przez internet. Jednak
tylko nieduzy odsetek zdobywa w ten sposéb wystarczajgco licznych klientéw, a naprawde
niewielu osigga satysfakcjonujacy poziom sprzedazy. Nawet proby podgladania najlepszych w tej
dziedzinie i kopiowania ich rozwiazan rzadko kiedy prowadza do sukcesu. Najwazniejsze bowiem
jest to, co niedostrzegalne: o skutecznosci procesu sprzedazy decyduja systemy i procesy, ktérych
nie widac i o ktérych wiedza jedynie najlepsi praktycy marketingu.

Dzieki tej zrozumiale napisanej ksigzce poznasz sekretna wiedze, ktéra sprawita, ze potezne
dotcomy sa liderami sprzedazy, mimo ze startowaty z bardzo skromnego poziomu. Na podstawie
prosto sformutowanych instrukgji, tatwych do przyswojenia nawet dla oséb stabo obeznanych
z inzynierig i ekonomig, nauczysz sie budowac lejki sprzedazowe, czyli procesy pozyskiwania
potencjalnych klientéw i ich konwersji w rzeczywistych odbiorcéw produktéw lub ustug.
Znajdziesz tu schematy lejkéw sprzedazowych, proceséw, struktur i skryptow, ktére firmom

z catego swiata pozwolity odnotowywac wyktadnicze wzrosty przychodow. Dowiesz sie, na czym
polegaja czesto popetniane btedy, prowadzace do tego, ze klienci sie zniechecaja, i nauczysz sie
unikac takich potknie¢. W rezultacie przygotujesz sie do przeanalizowania i skorygowania lejka
wiasnej firmy, by uczynic z niego swoje najskuteczniejsze narzedzie marketingowe!

W ksiazce:
solidne podstawy skutecznych strategii firm internetowych
koncepcja lejkdw sprzedazowych
rodzaje lejkdw sprzedazowych i ich dziatanie
skrypty sprzedazowe i przeprowadzanie klientow przez lejki

przyktady implementacji rozwiazan technologicznych

jest przedsiebiorca od wczesnej mtodosci, pierwszy milion dolaréw zarobit
w ciggu roku po ukoriczeniu studiéw. Poza zarabianiem duzych pieniedzy zajmuje sie pisaniem
ksiazek i popularyzacja koncepcji lejkow sprzedazowych. Obecnie, jako wspétzatozyciel firmy
ClickFunnels, pomaga przedsiebiorcom w prowadzeniu skutecznego marketingu.
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