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#4
NOWA OKAZJA

2. Nowa okazja

Twdj ruch

1. Ekepert/przewodnik 3. Przycztoéeiowy cel

Rysunek 4.1. Drugim etapem stawania si¢ ekspertem jest stworzenie przez Ciebie nowej okazji

24 pazdziernika 2001 roku Atrakcyjna Postaé Apple’a, Steve Jobs, stworzyt
i przedstawil nowa kategorie cyfrowych odtwarzaczy muzyki. Stanal przed
calym $wiatem i oznajmil wszystkim, Ze chcial zrewolucjonizowaé przemyst
muzyczny (podrynek, na ktérym budowat swoja kategorie¢). Opowiadat o innych
niszach w strukturach tego podrynku: plyta CD mogta pomiesci¢ 10 - 15 pio-
senek, odtwarzacz MP3 moégt ich zmiesci¢ okoto 150, za$ ciezki twardy dysk
miat miejsce dla okoto 1000*.

A potem Jobs zrobil co$, co zrobit kazdy lider kazdego ruchu w historii. Nie
zaprezentowal ,lepszej oferty” (czego$, co jest lepsze, szybsze czy cokolwiek,
co zwykle koficzy sie na ,-sze”). Zamiast tego stworzyl nowa kategorie i zapro-
ponowatl co§, co nazywamy ,nowaq okazjy”.

Powiedzial, Ze jego celem jest stworzenie czegos, dzieki czemu moglbys cala
swoja kolekcje muzyki schowaé w kieszeni i stuchac jej, gdziekolwiek bys sie
udatl. Nastepnie siegnat do tylnej kieszeni, wyciagnal z niej pierwszego iPoda
i pokazal go Swiatu. To byl debiut jego nowej kategorii, moment, ktéry na
zawsze zmienil przemyst muzyczny i uczynil z Apple’a kréla tej kategorii.
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Kilka lat p6zniej zadzialat wedlug tego samego wzoru, tworzac kolejna kate-
gorie (smartfony) i pokazujac $wiatu nowg nowa okazje od Apple’a: iPhona.
Kolejna nowa okazja, jaka stworzyl, byt iPad.

Jobs wiedzial, Ze konsumenci nie czekajg na szybszy odtwarzacz CD czy
lepszy telefon. Chcieli czego$ nowego, wiec dokladnie to dla nich stworzyt.

Badajac jakiekolwiek ruchy (pozytywne lub negatywne) w historii, ktore
odniosty sukces, zauwazysz, ze kazdy z ich przywo6dcéw zaproponowal swoim
zwolennikom nowa okazje.

Chrystus nie ofiarowal swoim wiernym lepszego sposobu na przestrzega-
nie prawa mojzeszowego. Zaoferowal im nowe przymierze, w strukturach kt6-
rego zbawienia nie dostepowalo sie poprzez skladanie ofiar ze zwierzat i prze-
strzeganie litery prawa, ale dzieki pokornemu sercu i skruszonemu duchowi.

Hitler nie zaoferowal Niemcom sposobu na uczynienie Niemiec lepszym
krajem, na szybsze splacenie reparacji wojennych. Powiedziat im, ze Niemcy
nie byly odpowiedzialne za pierwsza wojne Swiatowa i Ze chcialby podrze¢ trak-
tat wersalski i wprowadzi¢ swoéj ,nowy porzadek”.

Wszyscy widzieliSmy, jak Apple powtarza ten model kilkakrotnie, a inne
firmy tez prébuja z niego skorzysta¢ — dobrym przykladem bedzie tu Tesla. Elon
Musk, Atrakcyjna Postaé, nie stworzyl lepszego samochodu — stworzyt samo-
chéd elektryczny: nowa kategorie i nowa okazje. Mark Zuckerberg z Face-
bookiem i Larry Page oraz Sergey Brin z Google’em zrobili to samo na swoich
podrynkach. Even Spiegel ze Snapchatem i Jack Dorsey z Twitterem stworzyli
nowe kategorie i zaoferowali nowe okazje. Tonny Robbins dokonat tego ze
swoimi szkoleniami z rozwoju personalnego, a ja z lejkami sprzedazowymi.
Ten wzér mozna powtarzaé w koétko.

W ksigzce Prawdziwy wyznawca, ktéra jest jedng z najlepszych pozydji trak-
tujacych o tym, jak powstaja ruchy masowe, Eric Hoffer pisze: ,Praktyczna orga-
nizacja oferuje okazje do samorozwoju... Ruch masowy... trafia nie do tych,
ktérzy chca wzmocnic i rozwingé swoje ja, ale do tych, ktérzy chca sie pozby¢
niechcianego ja”*.

Naszym celem nie jest naprawienie tego, co nie dziata. Naszym celem jest
zastgpienie tego, co nie dziala, czyms kompletnie innym.

Najczesciej jest tak, ze gdy ludzie myslg nad produktem lub ustuga do zaofe-
rowania, zaczynaja od rozeznania sie¢ w tym, co aktualnie jest dostepne, i pro-
bujg ,zbudowac lepsza putapke na myszy”. Dzialajac w ten sposéb, nie ofe-
rujesz konsumentom nowej okazji, proponujesz im tylko lepsza oferte. Tym
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samym stajesz sie jedynie kolejnym rekinem wplywajacym na czyj$ blekitny
ocean i w najlepszym razie bedziesz walczyt z innymi o resztki.

Gdy tworzysz swoja wlasng kategorie i proponujesz zwolennikom nowa
okazje, dostajesz szanse na stanie sie krélem kategorii i wywieranie najwiek-
szego wplywu na Zycia innych.

Czego naprawde cheg

[

Ulepezen

\______/

Nowej okazji

\__/

T e

Rysunek 4.2. Zamiast prébowac ulepszy¢ cudzy produkt lub ustuge,
stworz nowa okazje, by zdystansowac sie od konkurengji

DLACZEGO LUDZIE NIE CHCA LEPSZYCH OFERT?

Lepsze oferty sa o wiele trudniejsze do sprzedania z wielu powodéw. Oto kilka
gléwnych przyczyn, dla ktérych ludzie zwykle za wszelka cene unikaja kupie-
nia lepszej wersji czegos.

Ulepszanie jest trudne. Wigkszo$¢ ludzi juz prébowato ulepszania i z jakie-
go$ powodu nic to nie dato. Prébowali zrzuci¢ wage. Prébowali zarobi¢ pienia-
dze. Probowali ulepszy¢ swoje zwiazki. Ale jesli wcigz szukaja, to znaczy,
ze czegokolwiek prébowali w przeszlosci, z jakiego$ powodu nie zadzialato.
Zdaja sobie sprawe, z jakimi trudnos$ciami musieli si¢ zmierzy¢ i ile musieli sie
nameczyc.

92

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke


https://onepress.pl/rf/taekse
https://onepress.pl/rt/taekse

Nowa okazja

Dostajac nowa oferte, ludzie nie wiedza, jak bedzie wygladat caty proces,
wiec nie beda musieli doswiadcza¢ tych samych meczarni, by osiagnac rezul-
tat. Kolejny fantastyczny cytat z Prawdziwego wyznawcy:

»[Twoi klienci] muszq byc catkowicie nieSwiadomi trudnosci zwiqzanych

2217

z ich Smiatym przedsigwzigciem. Doswiadczenie dziata tu na niekorzysc”.

Pragnienie kontra ambicja. Wszyscy ludzie pragna, ale naprawde niewielu ma
ambicje. Jak szacuje, mniej niz 2 procent populacji to ludzie ambitni. Ulepszone
oferty sa chetnie kupowane przez osoby ambitne, starajgce si¢ osiggna¢ moz-
liwie jak najwiecej, co oznacza, ze sprzedajac ulepszong oferte, automatycznie
wykluczasz 98 procent populacji. To sie nazywa walka na straconej pozycji.
Z drugiej strony nowa okazja oddzialuje na pragnienie zmienienia czego$
w dotychczasowym zyciu.

Wspomnienia poprzednich kiepskich decyzji. Jesli Twoi zwolennicy potrze-
buja ulepszenia, musza zaczac¢ od tego, by przyznac si¢ do porazki. Aby przy-
ja¢ Twoja oferte, musza przyznad, ze wybory, ktére podejmowali w przesztosci,
byly zle. Nikt nie chce przyznawac sie do bledéw, a oferta ulepszenia dokladnie
do tego zmusza klientéw. Pamietasz jednozdaniowy kurs perswazji, ktéry przy-
toczylem wczesniej? Chcemy usprawiedliwiac nasze pomylki z przesztosci.
I dokladnie na tym opiera sie nowa okazja.

Ceny towaréw. Gdy sprzedajesz ulepszenie, konkurujesz z dziesigtkami, o ile
nie setkami innych ofert proponujacych ulepszenie. Jeste$ uwieziony w samym
$rodku bardzo czerwonego oceanu, konkurujac z kazdym, kto sprzedaje co$
podobnego. Ta konkurencja zamienia Twoja oferte w towar i obniza jej cene.
Szybko dochodzi do wyscigu cenowego, w ktérym teoretycznie wygrywa
ten, kto zaoferuje najnizszg cene.

Dan Kennedy powiedzial mi kiedys: ,Jesli nie mozesz zdoby¢ rynku, ofe-
rujac najnizsza cene, to pamietaj, ze nie ma zadnej strategicznej przewagi
w posiadaniu drugiej najtanszej oferty, ale jest ogromna przewaga w posia-
daniu najdrozszej”. Innymi stowy, jesli nie mozesz by¢ najtanszy, to musisz
sie sta¢ najdrozszy. A walczac o zycie z rekinami w czerwonym oceanie, nie
masz na to szans. Gdy przedstawiasz nowa okazje, tworzysz blekitny ocean
i wszelka presja cenowa wylatuje za okno.
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Jednak najistotniejszy powdd, dla ktérego ludzie nie chca ofert ulepszajacych,
jest tak wazny, ze chcialem mu poswieci¢ osobna sekcje. Powodem numer jeden,
dla ktérego ludzie nie chca ulepszania, i powodem, dla ktérego kupia lub nie
kupia, jest status.

STATUS — JEDYNA RZECZ,
KTORA PORUSZA (LUB NIE PORUSZA) LUDZI

Te koncepcje wylozyl mi kilka lat temu mdj przyjaciel, Perry Belcher. Gdy ja zro-
zumialem, natychmiast zmienilem sposéb swojej interakcji z innymi. Perry
powiedzial mi, ze status to jedyna rzecz, ktéra sprawia, ze ludzie do Ciebie
przychodza lub tez stoja w miejscu. To jest to. W tym biznesie magicznym sto-
wem jest ,status”. Gdy komus jest przedstawiana okazja, podswiadomosc¢ tej
osoby stara sie odpowiedzie¢ na nastepujace pytanie:

Czy to, nad czym sig teraz zastanawiam,
zwigkszy mdj status, czy go zmniejszy?

Rysunek 4.3. Jesli chcesz, zeby ludzie kupili, musisz im pokazac,
w jaki sposob Twéj produkt lub Twoja ustuga zwigksza ich status

Status, tak jak ja go definiuje, nie ma nic wspélnego z tym, jak jeste$ postrze-
gany przez innych, ale z tym, w jaki sposéb postrzegasz sam siebie.
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Niemal kazdy wybor, ktérego dokonywales w zyciu, mial zwigzek ze sta-
tusem — czy byle$ tego Swiadomy, czy nie. Na przyklad do jakiej szkoty posze-
dles? Ty lub Twoi rodzice wybraliscie szkole, bo uznalidcie, ze to podwyzszy
Twoj status. Z kim sie umawiales? Z kim zerwales? Z kim si¢ ozeniles? Dobie-
rales$ te osoby i podejmowale$ te decyzje w oparciu o to, kto wedlug Ciebie zwigk-
szytby Twoj status. Do jakiej szkoly postales dzieci? Jakie ksiazki przeczytates?
Jakim samochodem jezdzisz? Jakim samochodem nie jezdzisz?

Wszystkie z tych rzeczy sa powigzane ze statusem. Niemal kazda decyzja,
jaka kiedykolwiek podjate$, zostata podjeta w oparciu o podswiadoma odpo-
wiedz na jedno pytanie:

Czy to, nad czym sig teraz zastanawiam,
zwigkszy moj status, czy go zmniejszy?

PODWYZSZENIE STATUSU

Wrazenie:

\ufeligencii

C= N

Rysunek 4.4. Cho¢ w swoim marketingu powinienes sie skupiac tylko na jednym gtéwnym rynku
lub pragnieniu, mozZesz i powinienes oferowa¢ mozliwosci podwyzszania statusu na rézne sposoby
— wszelkie, w jakich moga pomac Twoje produkty lub ustugi

Gdy przygladamy sie jakiejs nowej okazji, musimy ocenié, czy sprawi ona,
ze bedziemy sie wydawali bystrzejsi, szczesliwsi, bogatsi, bardziej stylowi, potez-
niejsi lub atrakcyjniejsi. Wszystkie te rzeczy podniosa nasz status. Jesli potencjalny
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klient moze powiedzie¢: ,Tak, to podniesie mdj status”, to wykona ruch w kie-
runku Twojej oferty.

Co powstrzymuje ludzi przed skorzystaniem z tej nowej okazji? Obawa
przed spadkiem statusu. My$la, ktéra uniemozliwia decyzje o kupnie, jest:
»A co, jesli tego sprobuje i to zmniejszy méj status? Wyjde na glupka”. W naszych
mozgach caly czas robimy rachunek zyskow i strat. Porownujemy nadzieje na
wyzszy status z obawa przed jego utrata. Jesli sprzedajesz sposéb na utrate wagi,
a kto$ probowati polegl na 27 r6znych dietach, to ta obawa bedzie bardzo
powazna. Bedziesz sie¢ musial naprawde nameczy¢, zeby co$ mu sprzedac.

Jesli Twoj mozg jest przekonany, ze podjecie jakiego$ dzialania obnizy Twoj
status, to go nie podejmiesz — chyba ze pojawi sie nadzieja, ze przez tymcza-
sowe obnizenie statusu (wydanie pieniedzy na nowq okazje) w przysztosci
mozesz go podwyzszy¢. Tw6j moézg bez przerwy pyta: ,Czy to bedzie tylko na

jakis czas, a jedli tak, to czy w przyszlosci status wzrosnie?”.

OBNIZENIE STATUSU

Woujécie na gtupka

Rysunek 4.5. Nasze mdzgi bezustannie staraja sig trzymac z dala od okazji,
ktore mogtyby obnizy¢ nasz status

Gdy ludzie po raz pierwszy natkna sie na Ciebie i Twoja oferte, to najpew-
niej nie bedzie pierwszy raz, gdy prébowali rozwigzac swoje problemy. Prébo-
wali sie odchudzi¢. Probowali zarobi¢ duze pienigdze. Prébowali zrobi¢ cokol-
wiek, w czym moéglbys by¢ pomocny. Ich najwieksza obawa jest nastepujaca:
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,Wiem, ze jesli zainwestuje tysiac, 10 tysiecy lub 100 tysiecy dolaréw w to, co
proponuje ten ekspert, i to nie przyniesie rezultatu, to wyjde na gtupka. Moge
straci¢ pienigdze albo popelnic¢ blad, zaszkodzi¢ swojemu zwigzkowi lub go
zniszczy¢ badz o$mieszy¢ sie przed znajomymi czy wspdtpracownikami. Moja
zona, moje dzieci albo moi znajomi to zobacza i pomyslg sobie, ze jestem idiotg”.

Gdy kto$ inwestuje 50 tysiecy dolar6w w moéj program wewnetrznego kregu,
pozbywa sie tych pieniedzy, co automatycznie kosztuje go spadek statusu. Ale
czlonkowie wiedzg, ze zaakceptowanie tego tymczasowego obnizenia statusu
ostatecznie da rezultat w postaci statusu zwiekszonego dzigki temu, czego sie
naucza i czego dokonaja, bedac w wewnetrznym kregu.

Ludzie beda rozwazali prawdopodobienstwo sukcesu i podwyzszonego sta-
tusu wobec ryzyka porazki i kosztow tej porazki. Twoim zadaniem jako eksperta
jest zmaksymalizowanie szans na sukces i zminimalizowanie ryzyka niepowo-
dzenia. Mozesz tego dokonac przez przygotowanie wspanialej oferty i zmini-
malizowanie potencjalnych kosztow przez rézne instrumenty, takie jak gwa-
rancja zwrotu ceny, odwrécone ryzyko i gotowe strategie. Klucz do sfinalizowania
transakcji jest w stu procentach powiazany z mojq koncepcja statusu.

POSTRZEGANY STATUS

NOWA OKAZJA

Zwiekezenie etatucu Zmniejezenie etatuey

OOOOO
OOEO

Rysunek 4.6. Twoim celem jest wypetnienie listy po stronie zwigkszenia statusu
i zminimalizowanie strony zmniejszenia statusu poprzez wiaczenie do oferty
gotowych rozwiazan i gwarancji zwrotu pieniedzy
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Gdy ludzie patrza na nowg okazje, ktérg im prezentujesz, to jedyne, o czym
tak naprawde mysla, jest to, jak wplynie ona na ich status. Lubi¢ odgadywac,
co jest dla nich wskaZnikiem statusu, i w miare mozliwosci dodawac jak najwie-
cej elementéw, ktore by ten status podwyzszyly, a odejmowac wszystko, co by
ryzykowalo jego obnizeniem. Pewnie juz rozumiesz, dlaczego to wilasnie jest
najwazniejszy powod, dla ktoérego nie sprzedajemy ofert ulepszajacych. Aby na
taka oferte przysta¢, trzeba przyznac sie do podejmowania w przeszlosci kiep-
skich decyzji i pogodzi¢ si¢ ze znacznym obnizeniem statusu. Prébujac sfinali-
zowac taka sprzedaz, walczysz na straconej pozycji, na ktorej rzadko kto kie-
dykolwiek wygrywa.

Jakie wiec czynniki podnosza status? C6z, rézne dla réznych ludzi, ale ist-
nieje kilka do$¢ uniwersalnych:

m atrybuty inteligencji (wszystko, co sprawia, ze wydaja sie bystrzejsi);

m atrybuty bogactwa, wladzy, szczescia;

wyglad fizyczny (utrata wagi, makijaz, suplementy itd.);

styl (na przyktad Mac kontra PC).

Teraz pewnie myslisz sobie: ,Symbole statusu na mnie nie dzialaja. Lubie
jezdzi¢ praktycznym samochodem i mieszka¢ w skromnym domu”. W takim
przypadku zadam Ci pytanie: dlaczego? Dlaczego lubisz jeZdzi¢ samochodem,
ktéry ma w Twoim przekonaniu dobra relacje jakosci do ceny? Czy to czasem
nie z powodu obawy, ze gdybys pewnego dnia przyjechal pod dom ferrari, to
Twoi znajomi, rodzina i sgsiedzi zaczeliby Cie osadzac? A jesli zaczeliby Cie
osadzac¢, jak wplyneloby to na Twoj status?

Status dziala po obu stronach spektrum. Niekt6rych ludzi popycha do walki
o dobra materialne, innych powstrzymuje przed ich pozadaniem. Niezaleznie
od tego, jak bardzo nie chcemy tego przyznag, jesteSmy niewolnikami tego, co
wedlug nas mogliby o nas pomysle¢ inni ludzie.

DLACZEGO LUDZIE PRAGNA NOWYCH OKAZJI?

Wiesz juz zatem, dlaczego oferty ulepszen nie dzialaja. A oto kilka powodéw,
dla ktérych dziatajg nowe okazje.
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Nowe odkrycie. Gdy ludzie po raz pierwszy natknga sie na nowa okazje,
ktora prezentujesz, beda chcieli sie nia podzieli¢, bo dzielenie sie czym$ nowym
daje im natychmiastowe podwyzszenie statusu. Poréwnaj to z sytuacja, w kto-
rej nowy filmik na YouTubie czy Facebooku staje sie wiralem. Co dzieje sie za
kulisami? Pracowalem z zespotami, kt6re zarabiajg na tworzeniu wiralii z ich
doswiadczenia wynika, ze filmy stajq sie wiralami, gdy sa nowe i ciekawe, bo
wszyscy chca jako pierwsi pokazac je znajomym. Odkrycie natychmiast pod-
nosi Twdj status w Twoich oczach.

Brak bélu porzucenia. Poniewaz ludzie nie musza juz przyznawac, ze
w przeszlosci podejmowali zte decyzje, porzucenie dotychczasowych praktyk
nie jest dla nich szczegodlnie bolesne. Moga po prostu przerzucic sie na co$ zupel-
nie nowego. Brak bélu porzucenia to brak obniZenia statusu. Oferty ulepsza-
jace trzeba sprzedawac, wkalkulowujgc ten dyskomfort w ofertg, natomiast nowe
okazje sprzedaje sie, obiecujgc zakoriczenie dyskomfortu.

Zastepcze marzenia. Jednym z powodéw tego, ze wiele 0s6b ma problem
z dokonywaniem zmian, ktérych pragnag i potrzebuja w swoim zyciu, jest strach
przed porazka. Jesli sprobuja co$ zmieni¢, a to sie nie uda, to ich marzenia legna
w gruzach. Rezygnuja wiec z potencjalnego sukcesu w obawie przed utrata
marzen. Ksiega Przystow (29:18) moéwi: ,Gdy nie ma widzenia, naréd sie psuje”.
Tworzac nowa okazje, dajesz ludziom nowe marzenie, o ktére mozna walczy¢.

Zielensza trawa. Milion razy slyszeliSmy juz, ze ,trawa jest zieleisza po
drugiej stronie plotu”, prawda? Zamiast probowac przekona¢ ludzi, ze ich trawa
jest zielona, albo starac sie polepszyc¢ ich trawe, pozwol, by razem z Toba zaj-
rzeli, co jest po drugiej stronie plotu. Dla Ciebie jest korzystniejsze, gdy sie tam
znajda. Przestani probowac ulepszac istniejace rzeczy, ktére nie dzialaja, jak
trzeba, i skup si¢ na §wiezych, ekscytujacych nowych pomystach, ktére zainspi-
rujg ludzi, by za Toba poszli.

JAK STWORZYC NOWA OKAZJE?

Mam nadziejg, Ze na tym etapie potrafisz juz dostrzec, jak wazne jest stworze-
nie nowej okazji, ale wlasnie tutaj wiekszos¢ ludzi utyka. Jak w praktyce mozesz
ja stworzy¢? Jedli co$ juz sprzedajesz, w jaki sposdb mozesz zrepozycjonowac
to tak, by stalo si¢ nowa okazja dla Twojego ruchu?
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Etap 1. Jakie rezultaty staraja sie osiagnac¢
Twoi wymarzeni klienci?

Pozadany
rezultat

~

Tw6j wymarzony klient

Rysunek 4.7. Stworzenie nowej okazji jest rownie proste jak stworzenie nowej drogi,
po ktorej Twoi wymarzeni klienci pojada po swéj upragniony rezultat

Pierwszym krokiem jest przeanalizowanie potrzeb Twoich wymarzonych
klientéw i przyjrzenie sie temu, jakie rezultaty chcieliby osiagna¢. Ja w pierw-
szej kolejnosci patrze na trzy gtéwne rynki lub pragnienia i pytam sam siebie:
,Czy zalezy im na zdrowiu, dobrobycie, czy relacjach?”. Jakiego rezultatu poza-
daja najbardziej? Probuja zrzuci¢ wage, zarobi¢ pienigdze, zbudowac¢ lub ura-
towac zwigzek? Gdybym mial szanse, by usigé¢ z moimi wymarzonymi klien-
tami i zada¢ im jedno pytanie, zapytatbym tak:

Gdybysmy rozmawiali za trzy lata i patrzytbys na te trzy lata z perspektywy,
co musiatoby si¢ wydarzyc w twoim Zyciu — zardwno pod wzgledem osobistym,
jak i zawodowym — Zebys czut si¢ szczesliwy dzigki poczynionym postegpom?

To pytanie wzigtem z ksigzki The Dan Sullivan Question®. Dzieki niemu szybko
mozemy dotrze¢ do tego, jakiego rezultatu dana osoba naprawde pragnie. Aby
by¢ w stanie stworzy¢ nowa okazje, musisz bardzo wnikliwie rozumie¢, czego
naprawde chca Twoi wymarzeni klienci.
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Cwiczenie
Porozmawiaj ze swoimi klientami i dowiedz sig, jakich rezultatéw pragna

najbardzie;.

Etap 2. Z jakiego nosnika aktualnie korzystaja Twoi klienci,
by uzyskac pozadany rezultat?

" Relacje
miedzyludzkie
% %
Zdrowie

Trzy gtowne rynki (pragnienia) Podrynki Nieze (noéniki)

Rysunek 4.8. Twéj wymarzony klient prébowat juz osiggna¢ pozadany rezultat
za pomoca innych nosnikéw (nisz), ale te nosniki nie dziataja

Gdy juz wiesz, czego chca Twoi wymarzeni klienci, musisz sie zorientowac,
z jakiego nosnika aktualnie korzystajg, prébujac to osiagna¢. Prawda jest taka, ze
rzadko sie zdarzy, iz Twoja oferta bedzie pierwszym rozwigzaniem wybranym
przez kogo$ do osiggniecia okreslonego celu. Najczesciej ludzie starali si¢ juz po-
kona¢ te droge, probujac rozwiaza¢ swoéj problem za pomoca réznych nosnikéw.

Jesli probowali zrzuci¢ wage i natrafili na Ciebie, to najprawdopodobniej
Twoja oferta nie jest pierwszym rozwigzaniem, po ktore siegneli. Blog Lady-
Boss przytacza dane, z ktérych wynika, ze przecietna kobieta przechodzi na
diete piec¢ razy do roku, a mimo to nie potrafi si¢ odchudzi¢”.

Jesli probujesz uzyska¢ dodatkowy dochdéd, mozesz sprobowac sprzedawac
co$ na eBayu, Craigslist, Amazonie czy Shopify i niczego nie wskoéraé. Twoje
pragnienia sie nie zmieniajg, ale no$nik, ktéry prébowales wykorzystac, by je
zrealizowaé, w Twoim przypadku po prostu nie dziafa.

To samo sprawdza sie w kwestii relacji i kazdego innego rynku. Konsumenci
wiedzg, jakich pozadaja rezultatéw, i probowali juz je osiagnaé na tuzin innych
sposobow. Nie przychodza do Ciebie dlatego, ze dopiero chcieliby sprébo-
wacé — przychodzg, bo ich aktualny nos$nik nie pomaga im osiggna¢ celu.
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Cwiczenie
Spisz wszystkie nosniki, jakie wykorzystuja Twoi wymarzeni klienci (bezsku-
tecznie), i sprobuj zorientowac sie, czego pragna najbardzie;j.

Etap 3. Okazja do przejscia

Rezultat, ktérego
pozadaja

N

(S

©—©
Ctary Okazja w poctaci
noénik nowego noénika

Rysunek 4.9. Zamiast prébowac usprawnia¢ nosniki, ktorych Twoi wymarzeni klienci
dotad uzywali (poprzez oferte ulepszajaca), dostarcz im catkowicie nowy no$nik,
ktory pomoze im osiagnac oczekiwany rezultat (poprzez stworzenie nowej okazji)

Blad, jaki mozesz popelni¢, to przyjrze¢ si¢ tym wszystkim nosnikom i spro-
bowaé sprawic, by byly lepsze, szybsze albo w jakikolwiek sposéb doskonalsze,
kierujac sie checig ulepszenia oferty. Jesli klienci nie odnosza sukcesu, korzysta-
jac z obecnego nosnika, to nie sg zainteresowani jego sprawniejsza wersja —
chca czego$ nowego.

Gdy budowatem nowa okazje w postaci lejkéw sprzedazowych, przygla-
dalem si¢ wszystkim innym no$nikom wykorzystywanym przez ludzi do roz-
wijania ich firm, a bylo ich naprawde wiele. Oto krétka lista najpopularniejszych
nos$nikéw, ktére nasi wymarzeni klienci wyprébowywali w niszach podobnych
do naszej:

m strona firmowa,

m autoresponder dla poczty elektronicznej,
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m autoresponder dla SMS-6w,
m automatyzacja marketingu,
s CRM,

m kreator stron docelowych.

Nie zaoferowatem ludziom lepszych stron firmowych — zamiast tego powie-
dzialem im: ,Strony firmowe sg martwe”. Powiedzialem ludziom, Ze to poro-
niony pomysl, i pokazalem im, jak boli to, ile pieniedzy wpompowali w te strony
ijak niewiele przyniosto im to zyskéw. Rzucalem kamieniami w inne no$niki
i okazje, z ktérych korzystali, by rozwina¢ swoje firmy, i powiedziatem im, Ze
to nie byla ich wina, to inni ich oktamali. Nastepnie datem im , 0kazje do przej-
Scia”, wyprowadzajac ich z ich starego nos$nika i umozliwiajac skorzystanie
z nowej oferty poprzez pokazanie im lejkow.

Okazja do przejscia pozwala klientom porzucié¢ bolesna sytuacje, w ktorej
tkwia, i daje im nadzieje na nowa przyszlos¢ dzieki nowemu nosnikowi.

Czasami okazja do przejscia nastepuje, gdy klienci przenosza sie z jednej
niszy (kategorii) do innej, ktora stworzyte$§ w rozdziale 3.

Dobrobyt

Nieruchomodei

Rysunek 4.10. Mozesz stworzy¢ okazje do przejscia,
przenoszac swoich wymarzonych klientéw z jednej niszy do innej

W innych przypadkach okazja do przejscia nadarza sie przy zmianie jednego
podrynku na inny. Na przykiad mozna przechodzi¢ od zarabiania na nierucho-
mosciach do zarabiania poprzez marketing internetowy.
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Marketing
intetnetowy

Rysunek 4.11. Okazje do przejscia mozesz stworzyc,
przesuwajac swoich wymarzonych klientéw z jednego podrynku do drugiego

Jesli przyjrzysz sie wszystkiemu, co robie na froncie mojego biznesu (na
pierwszym szczeblu drabiny wartosci), to zauwazysz, ze wszystko to jest powia-
zane z okazja do przejécia: ksigzki, ktére pisze, filmy, ktére nagrywam ze swoim
zespolem, webinaria, ktére tworze, podcasty, ktore nagrywam, i cala reszta.
Kazda frontendowa oferta, ktéra trafia na rynek, ma na celu umozliwienie komus
przesiadki z jego aktualnego starego nosnika do nowego, atrakcyjnego nosnika
lejkéw. To jest nowa okazja, ktéra oferuje.

Posiadanie wielu zarabiajacych na siebie frontendowych lejkéw pozwala
mina ,fowienie” na chlodniejszych podrynkach, gdzie zwykle lejkow sie nie
stosuje, i to wlasnie byl jeden z kluczowych powodéw, dla ktérych nasza firma
tak szybko sie rozrosta. Nasze frontendowe oferty sa tak przygotowane, by
pokazaé wlascicielom r6znych bizneséw, jak moga wykorzystacé lejki do roz-
winiecia dzialalnosci w internecie. Oto kilka przykiadow:

m BrickandMortarFunnels.com — ten lejek zostal tak stworzony,
by lokalne firmy ustugowe odkryly, ze potrzebuja lejkow.

m  ExpertSecrets.com — ten zbudowaliSmy tak, by potrzebe wykorzysta-
nia lejkéw poczuly osoby poczuwajace sie do posiadania specjalistycz-
nej wiedzy w jakiej$ dziedzinie.

m ECommPFunnelSecrets.com — ten lejek pokazuje ludziom sprzedajacym
na Amazonie, Shopify czy Etsy, ze tez moga uzywac lejkéw.
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m NetworkMarketingSecrets.com — ten ma pokaza¢ marketerom bezpo-
$rednim i ludziom z branzy marketingu wielopoziomowego, w jaki
sposob lejki moga stuzy¢ do wyszukiwania potencjalnych klientow.

m FreelancerSecrets.com — ten ma uswiadomic freelancerom, w jaki
sposob moga uzyska¢ dodatkowy dochéd, budujac lejki dla swoich
klientow.

Bez przerwy dodajemy kolejne frontendowe oferty, by zajmowac nastepne
segmenty rynku. Jesli chcesz rozwija¢ firme, w koficu musisz wyjé¢ poza cie-
ple prady swojej wlasnej niszy i tworzy¢ frontendowe lejki, ktére sprowadza
(i ogrzeja) chtodniejsze podrynki, pomagajac Ci zwiekszy¢ zasieg.

Gdy zabierasz si¢ do tworzenia reklam, magneséw na potencjalnych klien-
tow i frontendowych lejkdéw, miej przy tym w pamieci, ze dajesz ludziom okazje
do przejécia z ich starych no$nikéw do Twojej nowej oferty, a to pozwoli Ci
podejs¢ do procesu w zupelnie nowy sposob.

Etap 4. Pakiet okazji

Dla kazdego biznesu powinna istnie¢ jedna i tylko jedna okazja do przejécia. Przez
pierwsze kilka lat dzialalnosci stalem sie naprawde dobry w tworzeniu ofert
i kazda, jaka stworzylem, dawala okazje do przejscia. Poczatkowo dziatalo to
Swietnie. Wypuszczalem oferte pokazujaca ludziom nowa okazje, méj zesp6t
mnostwo sprzedawal, a po kilku miesigcach wypuszczalem nowg nowa oferte.
Ludzie nie wiedzieli, co sie dzieje, bo zaledwie kilka miesiecy wczesniej prze-
konywalem ich, ze ta pierwsza jest najlepsza rzecza, ktéra powstala od wyna-
lezienia elektrycznosci, a tu nagle zaczynam im opowiadaé o czyms$ nowym.
Wiele os6b nieufnie kupowalo moja druga nowa okazje, nie zdajac sobie przy
tym sprawy, ze za kulisami po cichu pracowalem nad trzecig nowa okazja, ktéra
miala wystartowac jeszcze w tym samym roku.

Choc¢ proces dzialal i zarabialem pienigdze, kazda nowa okazja wypusz-
czana po tej pierwszej sprawiala, ze moi wymarzeni klienci stopniowo tracili
do mnie zaufanie. Z kazda promocja firmy na mojej liscie ludzie reagowali
mniej entuzjastycznie i ostatecznie moj biznes omal nie upadt.

Zgaduje, ze niektérzy z Was mysla teraz, ze to stoi w sprzecznosci z tym,
co opowiadatem o drabinie wartosci. Myslisz, ze Twoim zadaniem jest pozyskanie
klienta, a nastgpnie tworzenie dla niego nowych ofert, ktore bedziesz mogt mu sprzedac,
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zwigkszajgc wartosc. Oczywiscie, wlasnie to powiniene$ robi¢ i wydawalo mi sie,
ze sam tak postepowatem.

Dopiero gdy wystartowalismy z ClickFunnels, dostrzeglem, co robitem Zle.
Kilka tygodni po naszym debiucie mdj wspdlnik, Todd Dickerson, powiedziat
mi, Ze martwi sie tym, ze za kilka miesiecy skupie si¢ na czyms innym i zaczne
sprzedawac co§ innego, podczas gdy on zainwestowal taki ogrom pracy w nasze
oprogramowanie. Poprosil mnie, zebym zadeklarowal, ze przez kolejny rok sku-
pie si¢ wylgcznie na sprzedazy lejkéw. Nie bylem zachwycony, bo mialem
mnoéstwo pomysiéw na inne rzeczy, ktore na pewno znalaztyby nabywcéw,
ale wiedzialem, Ze tyle jestem winny jemu i naszemu malemu zespolowi, wiec
przystalem na jego prosbe.

Przez nastepnych dwanascie miesiecy jedyne, o czym méwitem, to lejki. Two-
rzylem webinaria o lejkach, pokazujac ludziom nowa okazje. Wydatem Tajniki
skutecznych dotcomow, by zapoznac¢ ludzi blizej z ta okazja. Wszystko, co robi-
lem, byto skoncentrowane na sktonieniu ludzi do przesiadki ze starych noéni-
kow, ktére wykorzystywali, by osiagac rezultaty, do mojego nosnika/nowej oka-
zji, ktorg byly lejki.

Mniej wiecej w tym czasie zorganizowaliSmy nasza pierwsza konferencje
Funnel Hacking Live w Las Vegas. Zjawilo sie na niej okoto 600 oséb i juz pod-
czas planowania konferencji wiedzieliémy, ze musimy przygotowa¢ dla nich
oferte. Poniewaz byla to konferencja naszych uzytkownikéw, zdawalismy sobie
sprawe, ze wszyscy obecni majg juz konto na ClickFunnels i kupili nasze prze-
slanie. Probowatem wymysli¢ nowa okazje, ktéra méglbym dla nich stworzyé¢,
ale cokolwiek wpadato mi do glowy, zespdt uznawal, ze te oferty odciagna ich
od naszego gtéwnego produktu: lejkow.

Pewnej nocy, kilka tygodni przed szkoleniem, zrozumialem, ze nie musze
wymysla¢ zupelnie nowej okazji dla uczestnikéw. Zrobienie tego wprowadzitoby
zamieszanie i podkopatoby zaufanie. Zamiast tego powinienem zbudowac stos
okazji w strukturach tej okazji, na ktéra sie zdecydowali! Poniewaz juz wierzyli,
ze lejki to najlepsza rzecz od czasu wynalezienia elektrycznosci (a jest to
prawda), jakie rodzaje okazji méglbym stworzy¢ i polaczy¢ z ta nowa okazjg?

Gdy tylko spojrzalem na problem z perspektywy ,stosu okazji”, poznalem
odpowiedz. Moi klienci wierzyli juz w lejki, wiec powinni$émy zbudowac pro-
gram certyfikacji lejkéw i pomo6c im w $wiadczeniu ustug budowania lejkéw
dlainnych ludzi! To nie byla nowa okazja. To byl kolejny poziom w strukturach
istniejacej okazji.
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StworzyliSmy wiec program certyfikacji i zaprezentowalem go podczas
mojego wystapienia na pierwszej konferencji Funnel Hackers. Moim celem
bylo przekonanie piec¢dziesieciu osob, ale gdy tylko podatem cene, ponad trzy-
krotnie wiecej pobieglo ustawic sie w kolejce, by dolaczy¢ do tego programu!
Cho¢ przemawiatem na szkoleniach juz od dawna, az do tego dnia nie widzia-
tem takiego entuzjazmu i poruszenia wsréd widowni.

Wiasnie wtedy zdatem sobie sprawe z roli innych ofert w strukturach dra-
biny wartosci. Nie tworzy sie ich po to, by dawac ludziom nowe okazje. Stuza
temu, by nowe okazje, w ktére wymarzeni klienci juz wierza, opakowac w inny
sposob i poméc w stuzeniu im na kolejnym poziomie.

Okazja przejécia \/_\/—\/

do ,nowej okazji” Pakiet okazji (ta cama okazja
opakowana w inny epoeab)

Rysunek 4.12. Powinienes oferowac tylko jedng okazje przejscia (nowa okazje),
ale mozesz zaproponowac ja ponownie w innym opakowaniu tyle razy, ile uznasz za stosowne

I tak w strukturach drabiny wartoéci ClickFunnels reklamy, przynety dla
potencjalnych klientéw, ksigzki i webinaria stuza do przekonywania klientéw
do naszej nowej okazji (lejkéw). Gdy klienci dokonaja juz przesiadki, tworzymy
nowe opakowania dla lejkéw, ktére pomoga klientom w osiagnieciu oczeki-
wanych rezultatéw. Niektére ze stosow wartosci oferowanych w strukturach
naszej drabiny wartosci to:

m  ClickFunnels — oprogramowanie, ktdrego potrzebujesz, by budowac
lejki (ClickFunnels.com).

m  One Funnel Away Challenge — 30-dniowe wyzwanie, ktére pomoze
Ci w wystartowaniu z Twoim pierwszym lub kolejnym lejkiem
(OneFunnel Away.com).
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m  FunnelScripts — oprogramowanie tworzace treé¢ reklamy dla stron
zawartych w Twoim lejku (FunnelScripts.com).

m  Funnel Hacking Live — konferencja na zywo, zawierajgca wyklady
i dajaca mozliwo$¢ poznania innych oséb, dzieki czemu bedziesz
odnosil wiecej sukceséw, wykorzystujac lejki w swoim biznesie
(FunnelHackingLive.com).

m  Funnel Agency Secrets — kurs pokazujacy, jak stworzy¢ swoje przed-
stawicielstwo sprzedajace lejki innym biznesmenom (FunnelAgency-
Secrets.com).

m  FunnelFlix — program czlonkowski z oferta szkoleniowa pomagajaca
w osiggnieciu mistrzostwa w budowaniu lejkéw (FunnelFlix.com).

m  Funnel University — cotygodniowy biuletyn dostarczajacy zakuliso-
wych informacji o najlepiej sprzedajacych sie lejkach internetowych
(Funnell.com).

m Traffic Secrets — ksiazka, ktéra nauczy Cig, jak sprowadzi¢ do Twoich
lejkéw wiecej 0sob (TrafficSecrets.com).

Dostrzegasz, ze zadna z powyzszych pozycji nie jest nowa okazja? Lejki
to wciaz najlepsza rzecz od czasu wynalezienia elektrycznodci, ale teraz poma-
gam Ci na r6zne sposoby w zastosowaniu ich na potrzeby Twojej firmy.

Gdybym prowadzit firme zajmujaca sie zdrowiem i fitnessem, po przeko-
naniu kogo$ do skorzystania z okazji do przejscia na moja nowg oferte, jaka by
nie byla, zastosowalbym stosy okazji do sprzedawania suplementéw, ustug tre-
nerskich, planéw zywieniowych i wiecej — by lepiej wspierac osoby, ktére
kupily moja nowa okazje.

To samo mozna zastosowac¢ w kazdym biznesie: sp6jrz na to, jakich rezul-
tatow pragna Twoi wymarzeni klienci, na nowa okazje, ktéra im zaoferowales,
a nastepnie przepakuj t¢ nowa okazje na rézne sposoby, by poméc im zreali-
zowa¢ pragnienia.
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Zmien swoja strone WWW w dziatajacy bankomat!

Dowiedz sie wiecej i dotacz juz dzisiaj! % i
http://program-partnerski.helion.pl


https://program-partnerski.helion.pl

ZAMIEN SWOJ TALENT W INTRATNY BIZNES!

Ludzie szukajg konkretnego produktu lub ustugi, poniewaz chca rozwiazac¢ jakies swoje
problemy. Oczekujg konkretnych rezultatéw. Sg gotowi zaptaci¢ za pewnosc, ze dzieki zakupowi
uzyskaja oczekiwany efekt. Co wiecej, za jaki$ czas chetnie powroca, a nawet pozostang wierni
danemu produktowi przez wiele lat. Nie uda Ci sie jednak zbudowac grupy takich lojalnych
klientow, jesli poprzestaniesz na prostym wystawieniu produktéw na sprzedaz i biernym
czekaniu.

Dzieki tej bestsellerowej ksigzce zrozumiesz, ze sekretem udanej sprzedazy jest Twoja ekspercka
wiedza i Twoje przestanie. Dowiesz sie takze, w jaki sposéb je wykorzysta¢, aby ludzie do Ciebie
przyszli i pozostali mimo uptywu czasu. Nauczysz sie nie tylko, jak wptywac na klientow

ze swoich lejkow sprzedazowych, ale takze jak stac sie liderem. To catkowicie naturalne,
kazdy porzadny biznes bowiem powstawat wtasnie dlatego, ze kto$ postanowit rozwigzaé
problem, przed ktérym inni uciekali. Ten poradnik sprawi, ze odnajdziesz swéj gtos

i zrozumiesz, jak wiedze i przestanie przeku¢ w ruch ludzi, ktérzy stang sie Twoimi wiernymi
klientami. Przekonasz sie, jak wielka moc moze mieé Twoja opowiesé — opowiesc ekspertal

W ksigzce:

- kim jest ekspert i jak sie nim sta¢ w pieciu etapach

- sze$¢ sekretow tworzenia wiasnej grupy odbiorcéw produktéw lub ustug
- cztery sekrety przywigzywania ludzi do oferty

- piec sekretéw powiekszania liczby klientow

- cztery sekrety stawania sie autorytetem dla swoich idealnych klientow

Russell Brunson jest przedsiebiorcg od wczesnej mtodosci, pierwszy milion dolaréw zarobit
w ciagu roku po ukoriczeniu studidow. Poza zarabianiem duzych pieniedzy zajmuje sie pisaniem
ksiazek i popularyzacja koncepcji lejkow sprzedazowych. Obecnie, jako wspotzatozyciel

firmy ClickFunnels, pomaga przedsiebiorcom w prowadzeniu skutecznego marketingu.
Mieszka z rodzing w Idaho.
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