Wstep
do zeszytu ¢wiczen
Zgarnij klienta

Ten zeszyt ¢wiczen, dostepny pod adresem fip://ftp.helion.pl/przyklady/
zgakli.pdf, zawiera wszystkie ¢wiczenia pisemne i zadania do wykonania
zamieszczone w ksiazce Zgarnij klienta. Czytajac ksiazke, trzymaj go
zawsze przy sobie. Za kazdym razem, gdy bedziesz mial do wykonania ¢éwi-
czenie pisemne, zanotuj swoje przemyslenia w zeszycie. W ten sposéb, gdy
otrzymasz zadanie do wykonania, bedziesz gotowy do podjecia dzialan nie-
zbednych do tego, zeby znaczaco powiekszy¢ grono swoich klientéw.

Kazda lekcja zamieszczona w tym zeszycie ¢wiczen odpowiada jedne-
mu rozdziatowi w ksiazce Zgarnij klienta, co ulatwia korzystanie z niego
w trakcie czytania ksigzki. Ponadto, podobnie jak w ksigzce, kazde ¢wicze-
nie jest oparte na poprzednim, dlatego wykonuj je wszystkie w odpowied-
niej kolejnosci. Nie pomin zadnego ¢wiczenial!

Teraz nadszedl czas na podjecie dzialan. Wszystkie informacje, kt6-
rych potrzebujesz, zeby zdoby¢ komplet klientéw, znajdziesz na stronach
mojej ksiagzki. Czy zadasz sobie trud wykonania zadan, dzigki ktérym dasz
sie pozna¢ $wiatu z lepszej strony? OczywiScie tylko Ty znasz odpowiedz.
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To zalezy od Ciebie — tylko od Ciebie — podobnie jak Twoj sukces. Tylko Ty
mozesz sprawié, ze to, co robisz dzisiaj, przyczyni sie do sukcesu Twojej
firmy (albo mu zaszkodzi). Moim zdaniem jest to bardzo ekscytujaca per-
spektywa.



MODUL
PIERWSZY

Twoje fundamenty

Jesli chcesz przyciagaé rzesze klientéw, musisz mie¢ solidne fundamenty.

Zacznij od nastepujacych elementéw:

B Wybierz idealnych klientéw dla siebie, tak aby$ pracowat tylko z ta-
kimi ludZmi, ktérzy Cie inspiruja i dodaja Ci energii.

B Zrozum, dlaczego ludzie kupujg to, co sprzedajesz.
Nadaj swojej marce osobisty charakter, zeby byla wyjatkowa i tatwa
do zapamietania.

® Opowiadaj o tym, co robisz, w taki sposdb, zeby nie dezorientowad
ani nie nudzié¢ rozméwcow.

Cwiczenia zamieszczone w pierwszym module przeprowadzg Cie przez
proces budowania fundamentéw, poniewaz potrzebujesz platformy, na kto-
rej moglby$ pewnie stangé — doskonale skonstruowanej struktury, ktéra
bedzie wspierac¢ wszystkie Twoje dziatania marketingowe i rozwojowe,
a takze — $miem twierdzi¢ — stymulowaé¢ Twoj rozwdoj osobisty.
Budowanie fundamentéw przypomina nieco uktadanie puzzli. Bedziesz
braé po jednym kawatku naraz, a kiedy wszystkie puzzle znajda sie juz
na swoich miejscach, Twoja firma otrzyma mocne, solidne fundamenty.
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Modut pierwszy sktada sie z trzech lekcji:
Lekcja 1. — Polityka czerwonego aksamitnego sznura

Opracuj wlasng polityke czerwonego aksamitnego sznura, ktéra bedzie
przepuszczaé tylko idealnych klientéw — tych, ktérzy Cie inspirujg i do-
dajg Ci energii.
Lekcja 2. — Dlaczego ludzie kupuja to, co sprzedajesz

Wykonaj cztery kroki, ktére pomoga Ci zrozumieé, dlaczego ludzie
kupuja to, co sprzedajesz. Jest to konieczne, jesli chcesz, zeby Twoje ustugi
zaczely cieszy¢ si¢ niestabngcym popytem.

m Krok 1. Okresl swdj rynek docelowy.

m Krok 2. Poznaj najpilniejsze potrzeby i najwicksze pragnienia tego
rynku.
Krok 3. Z16z oferte inwestycyjna.

m  Krok 4. Odkryj i zademonstruj korzysci, ktére plyng z tej oferty.

Lekcja 3. — Stworz osobistg marke

Opracuj plan, ktéry pomoze Ci stwierdzié, z czego chcesz byé znany na
swoim rynku.
Lekcja 4. — Jak moéwié o tym, co robisz

Stwérz dynamiczny dialog, w ktérym bedziesz méwit ludziom, kim je-
ste$ i czym sie zajmujesz.



LEKCJIA

1

Polityka czerwonego
aksamitnego sznura

1.1.1. Cwiczenie pisemne: Aby zaczaé identyfikowaé typy klientéw, z kté-
rymi nie chcesz wspétpracowaé, stwoérz liste cech albo zachowan, ktérych

nie zamierzasz tolerowac.
m Co Cig zraza i zniecheca?

m Jacy ludzie nie powinni zostaé wpuszczeni poza czerwony aksa-
mitny sznur, ktéry chroni Ciebie i Twojg firme?

1.1.2. Cwiczenie pisemne: Teraz przyjrzyj sie uwaznie liécie obecnych klien-
téw. Badz absolutnie szczery wobec siebie. Ktérzy z Twoich obecnych klien-
téw pasujg do profilu, ktéry wlasnie stworzytes — ktérzy z nich nie powinni
zostaé wpuszczeni poza czerwony aksamitny sznur, ktéry chroni Ciebie

i Twoja firme?

1.1.3. Zadanie do wykonania: Pozbadz si¢ felernych klientow, ktérych wy-
mienite§ w poprzednim ¢wiczeniu. Moze to by¢ tylko jeden klient, a moze
by¢ ich kilkunastu lub kilkudziesieciu (czy ostrzegalem Cig, ze bede Cie
wypychal poza strefe komfortu? Jesli nie, robie to teraz). Czy Twoje serce
zaczelo mocniej bié? Czy zotadek podchodzi Ci do gardta na samg mysl
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o tym? Czy Twoje cialo oblal zimny pot? Czy moze skaczesz z radosci pod

sam sufit, bo wreszcie kto$§ pozwolit Ci sie pozby¢ felernych klientow? By¢

moze doS§wiadczasz i jednego, i drugiego — to zupelnie normalne.

1.1.4. Cwiczenie pisemne: Okresl swojego idealnego klienta. Wymien cechy,

ktére powinien mieé.

Jakimi ludzmi lubisz si¢ otacza¢?

Czym si¢ zajmuja?

O czym rozmawiajg?

Z kim sie przyjaznia?

Jakie standardy etyczne sobie wyznaczajg?

Jak sie uczg?

Jaki wklad wnoszg w rozwdj spoteczenstwa?

Czy sg usmiechnieci, otwarci, kreatywni?

Jakie srodowisko chcialby$ stworzy¢ w swoim zyciu?

I kto powinien zostaé przepuszczony przez czerwony aksamitny
sznur, ktéry Cie chroni?

1.1.5. Cwiczenie pisemne: Teraz sp6jrz na swoja baze obecnych klientéw.

Wypisz nazwiska klientéw lub wspo6tpracownikéw, z ktérymi najbardziej

lubisz przebywad.

Z kim najbardziej lubisz wspolpracowac?
Kogo z radoscig witasz w swoich progach?
Ktoérzy klienci sprawiaja Ci problemy?

Z ktérymi klientami pracuje Ci sie tak dobrze, ze az trudno Ci
uwierzy¢, ze dostajesz za to pienigdze?
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1.1.6. Cwiczenie pisemne: Stwoérz w glowie obraz tych ludzi. Wypisz pie¢
najwazniejszych powodéw, dla ktérych lubisz z nimi pracowaé. Co naj-

bardziej Cie pocigga we wspétpracy z nimi?

1.1.7. Cwiczenie pisemne: Teraz przeprowadz bardziej szczegélowa ana-
lize. Gdybys pracowal tylko z idealnymi klientami, jakie cechy absolutnie
musieliby mie¢, zeby$ wykonywal swoja prace najlepiej, jak potrafisz? Badz
uczciwy i nie boj sie usungé niektérych ludzi z listy. Badz egoistg. Mysl
o sobie. Wykonujac to éwiczenie, oprzyj sie na zalozeniu, ze bedziesz pra-
cowal tylko z najlepszymi z najlepszych. BadZ odwazny i napisz wszystko,
co przychodzi Ci do glowy, nie filtrujac ani nie cenzurujac swoich mysli.

1.1.8. Cwiczenie pisemne: Jakie filtry zamierzasz zastosowaé, zeby wy-

eliminowa¢ klientéw niedoskonatych?

1.1.9. Cwiczenie pisemne: Wypelnij tabele z rankingiem klientéw. Podziel
swoich obecnych klientéw na trzy grupy: idealni klienci, felerni klienci oraz
pozostali. Posegreguj ich zgodnie z wlasnym sumieniem.

Idealni klienci Felerni klienci Pozostali

1.1.10. Cwiczenie pisemne: Sprobuj wymysli¢, jak wzbudzi¢ zapat w klien-
tach, ktérych zakwalifikowate$ do grupy ,Pozostali”. Zastanéw sie, czy kie-
dys$ (by¢ moze nieumyslnie) sam nie przyczynites sie do tego, ze nie stali
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sie oni idealnymi klientami. Przejdz do dzialania — wylacz na chwile lews,
logiczng potkule swojego mozgu i pozwél prawej na troche kreatywnego
szalefistwa.

B Czy méglbys$ w jaki$ sposéb wznieci¢ w nich nowy ogieni albo wzbu-
dzi¢ wieksza pasje do Waszych wspdlnych dziatan?

m Czy powiniene$ od samego poczatku wyrazniej precyzowaé swoje
oczekiwania wobec klientéw?

m Czy jeste$S w stanie wzbogaci¢ dynamike miedzy Wami, inspirujac
ich albo rzucajac im nowe wyzwania?
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2

Dlaczego ludzie
kupuja to,
co sprzedajesz

Krok 1. Okresl swéj rynek docelowy

1.2.1. Cwiczenie pisemne: Przez kilka chwil zastanéw sie nad ponizszymi
pytaniami i zanotuj wszystkie mysli, ktére przyjda Ci do glowy. Dzigki temu
dowiesz sie wiecej na temat tego, jaki rynek jest dla Ciebie najlepszy. Twoje
pasje, naturalny talent oraz to, co juz wiesz i czego chcesz si¢ nauczy¢, to
klucze, ktére pomoga Ci uzyska¢ odpowiedz na pytanie, jak powiniene$
okresli¢ swoj rynek docelowy.

m Jakie grupy ludzi korzystajg z ustug, ktére oferujesz?

B Z ktérymi z nich najlepiej sie rozumiesz albo ktére budza w Tobie
najwicksza pasje i podekscytowanie?

m W ktérej grupie (lub grupach) znasz kogos$ albo kogo$ obstugujesz?

m O ktoérej grupie (lub grupach) wiesz najwiecej — albo o ktérej naj-
bardziej chcialbys sie czego$ dowiedzieé?
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m Do jakich aspektéow swojej pracy podchodzisz z najwieksza pasja?

m Jakie naturalne talenty i mocne strony wykorzystujesz w swojej
pracy?

®m Na jakich aspektach swojej branzy znasz sie najlepiej?

1.2.2. Cwiczenie pisemne: Pomysl o swoich zainteresowaniach i do$wiad-
czeniu zyciowym. Jesli bedziesz mial wspélne zainteresowania albo do-
$wiadczenia ze swoimi klientami, tatwiej bedzie Ci si¢ z nimi identyfiko-

wac i wezud sie w ich sytuacje.

m  Czy identyfikujesz sie z jakimi$ zyciowymi sytuacjami lub rolami,
ktére moglyby pomoéc Ci dotrzeé do okreslonego rynku docelowego?

m  Czy masz jakie$ zainteresowania albo hobby, ktére moglyby poméc
Ci dotrze¢ do okreslonego rynku docelowego?

1.2.3. Cwiczenie pisemne: Teraz chciatbym, zeby$ odpowiedziat na jedno
pytanie: jaki jest Twoj rynek docelowy? Jesli nie jeste$ jeszcze gotowy, zeby
na nie odpowiedzie¢, stworz liste opcji, ktore Ci odpowiadajg. Przyjrzyj
sie¢ im (ale niezbyt dtugo), a nastepnie wybierz jedna z nich. Nawet jezeli
nie jeste$ jeszcze do niej przekonany, po przeczytaniu kilku nastepnych
rozdzialéw wiele rzeczy Ci sie rozjasni.

Krok 2. Poznaj najpilniejsze potrzeby
i najwigksze pragnienia tego rynku

1.2.4. Cwiczenie pisemne: Jakie sa najpilniejsze potrzeby Twoich klientéw
(co chcieliby od siebie odsung¢)?

Przyktad: Pilng potrzeba, ktéra spowodowala, ze kupites te ksigzke,
mogl byé stres spowodowany tym, ze potrzebujesz wiecej klientéw (i pie-
niedzy), ale nie wiesz, jak i komu powiniene$ reklamowac swojg firme.
By¢ moze na Twoim biurku lezy spory stos rachunkéw i zaczynasz odczu-
wa¢ strach. A moze wiesz, co powiniene$ zrobié, zeby przekonaé¢ klien-
téw do skorzystania z Twoich ustug, ale brak Ci motywacji do dziatania, na
czym cierpi Twoja firma.
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1.2.5. Cwiczenie pisemne: Jakie sa najwieksze pragnienia Twoich klientéw
(do czego chcieliby sie zblizy¢)?

Przyktad: Skoncentrujmy si¢ znéw na Tobie. Twoim najwigkszym pra-
gnieniem moze by¢ nabranie pewnosci siebie i zdobycie kontroli, co po-
moze Ci pozyskaé tylu klientéw, ilu tylko zapragniesz. Moze marzysz o nie-
zalezno$ci finansowej. A moze po prostu chcialby$ méc co roku pojechaé
na prawdziwe wakacje. Albo chcesz mie¢ wspaniale prosperujaca firme,
w ktorej bedziesz sie w pelni realizowat i ktéra bedzie przynosi¢ Ci ogrom-
ne pienigdze.

Krok 3. Z16z oferte inwestycyjng i Krok 4.
Odkryj i zademonstruj korzysci, ktore plyna z tej oferty

1.2.6. Cwiczenie pisemne: Jakie gleboko zakorzenione korzysci przynosza
Twoje uslugi osobom, ktére je kupujg?



LEKCJIA

3

Stworz osobistg marke

1.3.1. Cwiczenie pisemne: Stworz liste sytuacji, w ktérych pozwolile$ na to,
zeby inni decydowali za Ciebie, zapomniate$§ o wlasnych zasadach albo
poszedte$ na daleko idacy kompromis w sprawach zwigzanych z Twoja
firma, zar6wno teraz, jak i w przeszlosci.

1.3.2. Cwiczenie pisemne: A jaka jest druga strona tego medalu? Opisz sy-
tuacje z zycia zawodowego, w ktérych czules sie ozywiony i peten energii
— kiedy w pelni wyrazates samego siebie. Wszystko, co robiles, przyno-
silo wspaniate efekty. Uzyj wszystkich swoich zmystéw. Co sprawiato, ze
w tamtych chwilach czules§ sie tak wspaniale?

1.3.3. Cwiczenie pisemne: Teraz poréwnaj sytuacje z obu list — te, w kt6-
rych poszedie$ na kompromis z wlasnymi zasadami, i te, w ktérych pozo-
stales soba.

B W jaki sposéb mozesz zmieni¢ swoje zachowanie, tak aby moéwié
i dziala¢ odwaznie, w pelni wyrazajac samego siebie?

m Jak powiniene$ komunikowa¢ sie z innymi ludZzmi, Zzeby mie¢ pew-
nos¢, ze juz nigdy nie zrezygnujesz z wlasnych zasad i nie pozwo-
lisz na to, zeby kto$ decydowat za Ciebie?
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1.3.4. Cwiczenie pisemne: Zacznij od kilku sytuacji (najlepiej malo krepu-
jacych), w ktérych moéglbys poéwiczyé $mialte, swobodne wyrazanie sa-
mego siebie.

1.3.5. Cwiczenie pisemne: Zanotuj kilka sytuacji (mniej komfortowych),
w ktérych chciatby$ umieé wykazac sie wieksza odwaga.

1.3.6. Cwiczenie pisemne: Okresl jedng ze swoich najwazniejszych inten-
cji zwigzanych z Twoja firma.
Przyktad: Chce zdoby¢ komplet klientow.

1.3.7. Cwiczenie pisemne: Zastanéw sig, czy istnieja jakies zamiary, ktére
mogg by¢ sprzeczne z intencjg okreslong w poprzednim ¢wiczeniu. Praw-
dopodobnie tkwig one w Twojej pod$wiadomosci i sg trudne do zidenty-
fikowania. Zamiary takie prawie zawsze sg oparte na strachu.

Przyktad: Jezeli zdobede komplet klientéw, nie bede miat czasu dla sie-
bie. Albo: zeby zdoby¢ komplet klientéw, musze sie wypromowaé, przez
co stane si¢ zalosny i bezbronny. Albo: chce zdoby¢ komplet klientéw, ale

mysle, ze promowanie samego siebie jest nieatrakcyjne.

1.3.8. Zadanie do wykonania: Okreslenie sprzecznych intencji i pogodze-
nie si¢ z ich istnieniem jest pierwszym krokiem na drodze do rozwigzania
tego problemu. Najwazniejsza jest sama $§wiadomosé, chociaz nie zawsze
wystarcza, zeby zapobiec blokowaniu pozytywnych zamierzen. Nastepnym
krokiem w tym procesie jest zidentyfikowanie strachu, ktéry lezy u pod-
staw tych intencji. Dopiero wtedy bedziesz mégl zacza¢ usuwaé blokady
w swojej glowie.

Na tym etapie konieczne jest, zeby$ poprosit jednego albo dwéch praw-
dziwych, oddanych Ci przyjaciét o wysluchanie Twoich przemyslen. Kie-
dy zaczynamy zmieniaé¢ nasze zycie, czy to osobiste, czy zawodowe, nasza
rodzina i przyjaciele czesto czuja sie zagrozeni. Swiadomie zycza Ci, zebys
odniost sukces, ale ich intencje mogg sta¢ w sprzeczno$ci z tymi zycze-
niami, poniewaz pod$wiadomie chcg oni pozosta¢ w strefie komfortu i za-
trzymac¢ tam Ciebie. Takich ludzi nie powiniene$ prosi¢ o pomoc przy tym

¢wiczeniu.



296 ZESZYT CWICZEN ZGARNIJ KLIENTA

Opowiedz o swoich intencjach i sprzecznych z nimi zamiarach jed-
nemu lub dwém przyjaciotom i popro$ ich, zeby pomogli Ci stwierdzié,
czy Twoje obawy rzeczywiscie maja solidne podstawy, czy moze sg oparte
na bezpodstawnym strachu. A nastepnie wspdlnie z nimi wymysl sposoby
na pokonanie tych probleméw.

Mozesz sam wykona¢ to zadanie, ale pamietaj, ze czesto jeste$ zbyt
blisko wlasnego strachu, zeby go dostrzec. Oddany przyjaciel, mentor albo
profesjonalny szkoleniowiec, ktéry potrafi spojrze¢ na Twoja sytuacje obiek-
tywnym okiem, pomoze Ci nabra¢ odpowiedniego dystansu.

1.3.9. Cwiczenie pisemne: Aby dowiedzie¢ sig, ktéry z Twoich sekretnych
talentéw lub dziwactw moze przynies¢ Ci bogactwo, szczescie i oszatamia-
jacy sukces zawodowy, odpowiedz na nastepujace pytania:

® W czym jeste$ wyjatkowy?

m 7 jakimi trzema rzeczami najbardziej si¢ kojarzysz?

B Czy masz jakie$ szczegélne talenty, ktére odziedziczyte$ po swo-
ich przodkach? W czym byles$ dobry od dziecka?

B Za co ludzie zazwyczaj Cie chwalg i podziwiajg?

m  Co uwielbiasz robi¢ w zyciu osobistym i o czym mdglby$ rozma-

wiaé calymi godzinami?

® Na czym musiataby polega¢ Twoja praca, zeby$ nigdy sie nie nu-
dzit, opowiadajac o niej?

1.3.10. Zadanie do wykonania: Wyslij e-mail do co najmniej pieciu ludzi
(przyjaciét, cztonkéw rodziny, klientéw, sasiadéw i znajomych z réznych
obszaréw Twojego zycia).
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m Popro$ ich, zeby podali pie¢ najwazniejszych Twoich cech lub
dziwactw.

B Zapytaj ich o najciekawsze i najzabawniejsze chwile, ktére z Tobg
spedzili.

B Powiedz im, zeby nie wstydzili si¢ napisaé tego, co przyjdzie im
do gltowy.

1.3.11. Cwiczenie pisemne: Zacznij od podstaw. Niech Twoje o$wiadcze-
nie bedzie proste i zrozumiate. Odwolaj sie do swojego rynku docelowe-
go, ktory okreslites w Rozdziale 2. ksigzki Zgarnij klienta. Za pierwszym ra-
zem po prostu podaj odpowiedz, ktora bedzie dokladna i zrozumiata.
Wymien wszystkie mozliwosci, ktére przychodza Ci do glowy.

m Jak odpowiesz na pytanie, kim jestes i co robisz?

m  Komu pomagasz i w jaki spos6b? Dokoncz to zdanie: ,Pomagam...”.

Przyktad: Pomagam ustugodawcom zdoby¢ komplet klientow.

1.3.12. Cwiczenie pisemne: Czas, zeby$ ponownie opuscil swojg strefe
komfortu. Odt6z na bok wewnetrzng krytyke i spojrz na siebie i swojg
pracg z szerszej perspektywy — szerszej niz ta, na ktéra odwazytes sieg
kiedykolwiek wcze$niej. Badz najbardziej idealistyczny, zainspirowany,
kreatywny i potezny, jak to tylko mozliwe. Pamietaj, Ze to, co robisz, sta-
nowi odzwierciedlenie tego, kim jeste$. Zanotuj wszystko, co przyjdzie Ci
do glowy.

m Jaki masz cel?

m Jaka jest Twoja wizja tego, co zamierzasz osiggnaé dzieki swojej
pracy?

1.3.13. Cwiczenie pisemne: Pamictajac o tym, co przeczytales przed chwila,
wymys$l co najmniej trzy odpowiedzi na pytanie, dlaczego to robisz?.
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1.3.14. Zadanie do wykonania: Je$li odpowiedZ na pytanie, dlaczego to
robisz, nie przychodzi Ci od razu do glowy i masz trudnosci z jej sformu-
towaniem, spotkaj sie z grupg przyjaciot, ktérzy dobrze Cig znaja, i popros
ich, zeby pomogli Ci wymysli¢ to o§wiadczenie. Bardzo czgsto nie zdajemy
sobie sprawy z naszych najbardziej naturalnych cech, a to wlasnie one sa
kluczowymi elementami odpowiedzi na pytanie, dlaczego to robisz. Obiek-
tywna opinia kogo$ z zewnatrz, kto ma zupelnie inny punkt widzenia niz
Ty, moze bardzo Ci poméc.
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Jak mowic o tym,
co robisz

1.4.1. Cwiczenie pisemne: Kazde z ponizszych pieciu zadan wykonales juz
w poprzednich éwiczeniach. Teraz tylko musisz wstawié je w odpowied-
niej kolejnosci. Przyklady majg forme scenariusza, tak abys mogt je wyko-
rzysta¢ jako szablony. Zabierzmy si¢ do pracy.

Czescé I: Okresl swoj rynek docelowy w jednym zdaniu.

Czes¢ I1: Okresl i podsumuj trzy najwieksze i najwazniejsze problemy,
ktore drecza Twoich docelowych klientow.

Czes¢ I11: Opisz, jak mozesz zaradzi¢ tym problemom, i zaprezentuj klien-
tom swoje unikalne rozwigzania.
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Cze$¢ IV: Opowiedz o najbardziej spektakularnych rezultatach, jakie osia-
gnate$ Ty lub Twoi klienci.

Czes$¢ V: Wymien glebsze korzysci, ktére odnoszg Twoi klienci.

1.4.2. Zadanie do wykonania: Prze¢wicz to z jednym lub dwoma znajo-
mymi. Zadajcie sobie nawzajem spontanicznie pytanie: ,Czym si¢ zajmu-
jesz?”. Jesli boisz sie, ze zabraknie Ci jezyka w gebie, gdy niespodziewanie
uslyszysz to pytanie podczas rozmowy telefonicznej, zawie$ tekst z Dia-
logiem Zgarnij klienta na Scianie przy telefonie jako przypomnienie. Naj-
wazniejszg zasada systemu Zgarnij klienta jest stosowanie jego zasad
w praktyce. Nauka to jedynie $rodek do celu. Dopiero podjecie wlasciwych
dzialain pomoze Ci zdoby¢ rzesze klientéw.

Kiedy juz przeéwiczysz odpowiadanie na pytanie ,Czym si¢ zajmu-
jesz?”, zanalizuj swoje rozmowy z kolegami pod nastepujacym katem:

m  Czy w Twoim glosie nie bylo stycha¢ zdenerwowania i skrepowania?

B  Czy Twoi rozméwcey czuli Twojg pasje i podekscytowanie, gdy opo-
wiadales o swojej pracy?

®m  Co najbardziej przykuto ich uwage?

m  Co podobalo im sie najbardziej (najmniej) w Twoim Dialogu Zgar-

nij klienta?

Wykorzystaj te okazje, zeby poznaé uczciwe, otwarte opinie, dzieki ktérym
bedziesz mégl jeszcze bardziej udoskonali¢ swo6j Dialog Zgarnij klienta,

doprowadzajac go do perfekgji.



MODUL
DRUGI

Budowanie
wiarygodnosci
| zaufania

W tym module opracujesz strategie budowania wiarygodnosci i zaufania.
Dzieki tym cechom wyrédznisz sie spos$rod ttumu i zaczniesz nawigzywad
cenne relacje z potencjalnymi klientami. Twoja strategia bedzie oparta na:

B postawieniu sie w roli sympatycznego eksperta w swojej dziedzinie;
m  zdobyciu zaufania klientéw w trakcie cyklu sprzedazy;

m opracowaniu produktéw i programéw, ktére beda budowaé Twoja
marke;

m prowadzeniu z klientami uczciwych rozméw, ktére przynosza re-
zultaty.

Odpowiesz sobie na pytanie, co musisz robié, kim by¢ i co tworzy¢, zeby
dotrze¢ do ludzi, ktérzy sg idealnymi klientami dla Ciebie. Lekcje zamiesz-
czone w Module drugim przeprowadza Cie przez ten proces krok po kroku.
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Wkrétce przekonasz sig, ze marketing i sprzedaz wcale nie muszg ozna-
cza¢ zmudnej pracy, co wiecej, zgodzisz sie ze mna, ze te dzialania moga
by¢ przyjemne, a nawet ekscytujace.

Modut drugi sktada sie z nastepujacych lekcji:
Lekcja 5. — Kto wie, co Ty wiesz — i czy jestes lubiany?

Postaw si¢ w roli autorytetu w danej dziedzinie — znanego, cenione-
go eksperta w swojej branzy.
Lekcja 6. — Proces cyklu sprzedazy Zgarnij klienta

Dzieki zrozumieniu sze$ciu kluczowych kwestii zbuduj z klientami
relacje oparte na zaufaniu. Nastepnie na podstawie tej wiedzy stwoérz cykl
sprzedazy sktadajacy sie z pieciu etapow.

Klucz 1. Kim sg Twoi docelowi klienci?

Klucz 2. Czego szukajg?

Klucz 3. Gdzie Cie szukajg?

Klucz 4. Kiedy Cie szukajg?

Klucz 5. Dlaczego powinni wybraé¢ wlasnie Ciebie?

Klucz 6. Jak powinny wygladaé ich relacje z Tobg?

Lekcja 7. — Potega produktéw informacyjnych

Stwérz produkt lub program, ktory bedzie okreslat, kim jestes, a jednocze-
$nie zaspokajat potrzeby Twoich idealnych klientow.
Lekcja 8. — Niewiarygodnie proste sprzedawanie

Naucz sie lubié¢ proces sprzedazy i pozbadzZ sie ograniczajacych Cie
przekonan na temat tego, czy jeste$ wart pieniedzy, ktére zarabiasz. Dzieki
tym éwiczeniom spojrzysz na caly proces z innej perspektywy.



LEKCJIA

5

Kto wie, co Ty wiesz
— 1 czy jestes lubiany?

2.5.1. Cwiczenie pisemne: Odpowiedz, prosze, na nastepujace pytania:
1. W jakich dziedzinach obecnie jeste$ ekspertem?
2. W jakich dziedzinach musisz jeszcze poszerzy¢ swoja wiedze?

3. Jakie obietnice mozesz zlozy¢ klientom docelowym (a nastepnie
je spelnié), zeby zdoby¢ pozycje eksperta?

4. Jakie obietnice, ktére budza w Tobie obawy, chcialby$ zlozy¢
klientom docelowym (i je spetni¢)?

5. Co musisz zrobié, zeby przestaé sie obawiaé¢ skladania i spelnia-
nia tych obietnic?

2.5.2. Cwiczenie pisemne: Pamietajac o tym, jakich odpowiedzi udzielites
w ¢wiczeniu 2.5.1, odpowiedz na jeszcze jedno pytanie: gdyby istniata
jedna rzecz, z ktérej mogltbys by¢ znany wsrod docelowych klientéw, co
by to bylo?
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2.5.3. Cwiczenie pisemne: Czego musisz si¢ nauczyd, zeby zostaé autory-
tetem w dziedzinie, w ktérej chcesz by¢ znany?

2.5.4. Cwiczenie pisemne: Napisz, w jaki sposéb moéglby$ nauczyé¢ sie
rzeczy, ktére wymienite$ w ¢wiczeniu 2.5.3.

Przyktad: Ksiazki, strony internetowe, programy szkoleniowe, praktyka
u mentora, ktoéry juz jest autorytetem w wybranej przez Ciebie dziedzinie.

2.5.5. Cwiczenie pisemne: Wypisz picé¢ tytuléw ksiazek, ktére spelniajg po-
wyzsze kryteria.

2.5.6. Zadanie do wykonania: Kup te pie¢ ksigzek.



LEKCJIA

6

Proces cyklu sprzedazy
Zgarnij klienta

Klucz 1. Kim s3 Twoi docelowi klienci?

2.6.1. Cwiczenie pisemne: Kim jest Twéj docelowy klient? Opisz go moz-
liwie najdokladniej. Pozwdl sobie na duzg kreatywnos$é. Wymien tyle szcze-
g6tow, ile tylko potrafisz.

Przykiad: Moja przyjaciétka Lorrie Morgan Ferraro, znana autorka
tekstow reklamowych i wlascicielka www.Red-Hot-Copy.com, tak opisuje
swojego docelowego klienta: ,Nikki Santon, 37-letnia rozwodka prowadza-
ca wlasng firme i zajmujaca sie organizowaniem konferencji interneto-
wych. Bardzo dobrze zna si¢ na zagadnieniach zwigzanych z internetem
i biznesem. Wiekszo$¢ swoich zyskéw inwestuje z powrotem w firme.
Mieszka w San Diego na strzezonym osiedlu wraz z 10-letnig cérkg Madi-
son. Interesuje sie szkolnym zyciem corki i zawozi ja na lekcje tafica. Ma
domowsg firme, ktéra przynosi jej 117 tysiecy dolaréw rocznie. Trzy razy
w tygodniu uprawia jogging. Lubi kupowaé ubrania znanych projektantéw
po okazyjnych cenach i marzy o tym, zeby kiedy$ razem z cérka pojechaé
do Wtoch”.

Teraz Twoja kolej. Opisz osobe, ktérg chcialtby$ przyciggnaé do swo-
jego cyklu sprzedazy.
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Klucz 2. Czego szukaja?

2.6.2. Cwiczenie pisemne: Czego szukaja Twoi potencjalni klienci?

Przyktady: Chce powiekszy¢ grono klientéw, zeby osiggnaé niezalez-
no$¢ finansowg. Chce lepiej zorganizowad swojg prace, tak aby przepro-
wadzaé wiecej transakcji. Chce stworzy¢ liczne strumienie pasywnych do-
chodoéw, zeby juz wigcej nie musial wymienia¢ czasu na pienigdze. Chce
poglebié relacje z partnerem, zeby nie czu¢ samotnosci. Zawsze zadawaj
sobie pytanie, po co. Chce zdoby¢ komplet klientéw po to, zeby osiggnaé
niezalezno$¢ finansowa.

Klucz 3. Kiedy Cie szukaja?

2.6.3. Cwiczenie pisemne: Opisz sytuacje, w ktérych Twoi potencjalni klienci
prawdopodobnie zglosiliby sie do Ciebie po Twoje ustugi, produkty i pro-
gramy. Kiedy Ci¢ szukajg?

Przyktady: Stracit prace. Otwiera nowa firme. Jest tak zdezorganizo-
wany, ze przestal panowac nad swojg firmg. Nie moze porozumieé sie
z partnerem. Wlasnie urodzita dziecko i nie moze zrzuci¢ dodatkowych
kilograméw zgromadzonych w trakcie cigzy.

Klucz 4. Gdzie Ci¢ szukaja?

2.6.4. Cwiczenie pisemne: Gdzie szukaja Cig idealni klienci?

Klucz 5. Dlaczego Ty?

2.6.5. Cwiczenie pisemne: Dlaczego potencjalni klienci powinni wybraé
wlasnie Ciebie? (Nie préobuj pominaé tego éwiczenia! Badz odwazny!
W pelni wyraz samego siebie. Pamietaj, to nie jest czas na pokazywanie
skromnosci).
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Klucz 6. Jak powinny wygladac¢ ich relacje z Tobag?

2.6.6. Cwiczenie pisemne: Jak Twoim zdaniem powinny wyglada¢ Twoje
relacje z potencjalnymi klientami? (Uwaga: okreslenie sposobu komuni-
kacji jest pierwszym krokiem na drodze do zbudowania relacji opartych
na zaufaniu).

Cykl sprzedazy Zgarnij klienta — Etap pierwszy

Przyktad Michaela dla Etapu pierwszego: Na pierwszym etapie moim celem
jest przyciagniecie potencjalnych klientéw do mojej strony internetowej.
Aby to osiagnaé, stosuje Strategie wykorzystywania internetu, Strategie
przemawiania i demonstrowania oraz Strategie pisania (zostang one szcze-
gbtowo opisane odpowiednio w rozdziatach 12., 13. i 14. ksigzki Zgarnij
klienta).

2.6.7. Cwiczenie pisemne: Etap pierwszy Cyklu sprzedazy Zgarnij klienta:
m Jaki jest Twdj cel na pierwszym etapie cyklu sprzedazy?

m Jak zamierzasz go osiggnac?

Cykl sprzedazy Zgarnij klienta — Etap drugi

Przyktad Michaela dla Etapu drugiego: Moim celem dla drugiego etapu jest
zachecenie osob odwiedzajgcych mojg strong internetowg do wpisania swo-
jego imienia i nazwiska, e-maila oraz miejsca zamieszkania w zamian za
darmowy rozdzial z tej ksigzki oraz wysokiej jakosci 60-minutowe nagra-
nie, na ktérym obszerniej omawiam swoje koncepcje, zasady i strategie.

2.6.9. Cwiczenie pisemne: Etap drugi Cyklu sprzedazy Zgarnij klienta:
m Jaki jest Twéj cel na drugim etapie cyklu sprzedazy?

m Jak zamierzasz go osiggna¢?
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Cykl sprzedazy Zgarnij klienta — Etap trzeci

Przykiad Michaela dla Etapu trzeciego: Moim celem dla trzeciego etapu jest
umozliwienie zakupu tej ksigzki na Amazon.com osobom, ktére wyrazity
zainteresowanie darmowym rozdzialem i 60-minutowym nagraniem. (Nie
musisz by¢ autorem ksigzki, zeby to zrobié. Mozesz zaoferowaé wstepng
sesje, ocene potrzeb, ksigzke elektroniczng, ptyte CD, udzial w zajeciach
albo inng oferte, ktéra charakteryzuje sie niskimi barierami wejscia).

2.6.10. Cwiczenie pisemne: Etap trzeci Cyklu sprzedazy Zgarnij klienta:
m  Jaki jest Twdj cel na trzecim etapie cyklu sprzedazy?

® Jak zamierzasz go osiagnac?

Cykl sprzedazy Zgarnij klienta — Etap czwarty

Przyktad Michaela dla Etapu czwartego: Moim celem dla czwartego etapu
jest sktonienie ludzi do tego, zeby zapisali sie na moje seminaria Zgarnij
klienta organizowane w calych Stanach Zjednoczonych i w Kanadzie —
tych samych, ktérzy odwiedzili mojg strone internetowa, wyrazili zaintere-
sowanie darmowym rozdzialem i nagraniem, a takze kupili mojg ksigzke.

2.6.11. Cwiczenie pisemne: Etap czwarty Cyklu sprzedazy Zgarnij
klienta:

m  Jaki jest Twdj cel na czwartym etapie cyklu sprzedazy?

®m Jak zamierzasz go osiggnac?

Cykl sprzedazy Zgarnij klienta — Etap piaty

Przyktad Michaela dla Etapu pigtego: Moim celem dla etapu pigtego jest
zachegcenie idealnych klientéw do udzialu w moich Intensywnych progra-
mach szkoleniowych Zgarnij klienta. Oczywiscie, w tych programach
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wezmg udzial réwniez osoby, ktére nie uczestniczyly w poprzednich szko-
leniach i takie, ktére tylko przeczytaly moja ksigzke (albo nie zrobily nawet
tego), poniewaz kto$, komu ufaja, polecit im wlasnie mnie. Nie mozesz
jednak liczy¢ tylko na to. Odniesiesz wiekszy sukces, jesli doktadnie za-

planujesz, w jaki sposéb zapoznasz ludzi ze swojg oferta.
2.6.11. Cwiczenie pisemne: Etap piaty Cyklu sprzedazy Zgarnij klienta:
m Jaki jest Twéj cel na piatym etapie cyklu sprzedazy?

m Jak zamierzasz go osiggnac?



LEKCJIA

7/

Potega produktow
informacyjnych

2.7.1. Cwiczenie pisemne: Na razie nie musisz robi¢ nic trudnego. Po

prostu przelej na papier pomysty, ktére zrodzily sie w Twojej glowie.

1.

Jakiego rodzaju produkt lub program chciatbys stworzy¢? Co budzi
w Tobie najwicksza pasje? Co chciatby$ zaoferowaé docelowym
klientom?

Do kogo bedzie skierowany ten produkt? (Odwolaj sie do rynku
docelowego).

Jakie korzys$ci bedg czerpa¢ docelowi klienci z tego produktu?

Jak powinien on wygladaé? Jaki wizerunek i (lub) emocje powinien
przekazywag?

W jaki spos6b moglbys przeksztalci¢ te samg tres¢ w inne forma-
ty, odpowiadajace ré6znym poziomom cenowym i mieszczace sie
w Twoim cyklu sprzedazy?
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2.7.2. Cwiczenie pisemne: Odpowiedz na nastepujace pytania:
m  Dlaczego klienci docelowi potrzebujg tego produktu wlasnie teraz?

m Jakie korzySci musi dawaé produkt, zeby zaspokajal potrzeby
klientow?

B Czy Twoj produkt bedzie w jaki$ sposéb réznié¢ sie od podobnych
na rynku?

B Premia: Jak mozesz spelni¢ swoje obietnice ,z nawiazka”, dodajac
do nich warto$¢, ktorej klienci si¢ nie spodziewaja, dzieki czemu
Twéj produkt bedzie niezapomniany?

2.7.3. Cwiczenie pisemne: Jaka rola podoba Ci si¢ najbardziej albo jest
najodpowiedniejsza dla Twojego produktu lub programu i dlaczego?

2.7.4. Cwiczenie pisemne: Jaka strukture wybierzesz i dlaczego?

2.7.5. Cwiczenie pisemne: Wybierz jeden rodzaj tytutu, ktéry bedzie paso-
wal do Twojego produktu lub ktéry szczegdlnie Ci sie podoba, i wymysl kilka
réznych tytutéw. Baw si¢ przy tym i pozwol sobie na duzg kreatywnos$é.

2.7.6. Cwiczenie pisemne: Stwoérz spis tre$ci. Zadaj sobie nastepujace
pytania:

m W jaki spos6b przebiega stopniowe zrozumienie Twojego tekstu?

m  Czy tre$é jest logiczna i zrozumiata?
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3

Niewiarygodnie proste
sprzedawanie

2.8.1. Cwiczenie pisemne: Wybierz maly problem, z ktérym obecnie sie
borykasz (nic wielkiego). Odpowiedz na nastepujace pytania:

m Co to za klopot, problem lub dylemat?
m Od jak dawna Cie dreczy?
m Jakie nieudane préby jego rozwigzania podejmowale$ w przeszlosci?
® Dlaczego nie mozna naprawic tej sytuacji?
2.8.2. Cwiczenie pisemne: Odpowiedz na nastepujace pytania:

1. Nad czym pracujesz? Jaki jest Twoj cel? Opisz go w pozytywny
spos6b. Wyraznie okresl swoj cel i kiedy zamierzasz go osiagnac.

2. Skad bedziesz wiedzial, czy go osiagnales? Uzyj wszystkich swo-
ich zmysléw i sprébuj wyobrazié¢ sobie konicowy efekt. Zastanéw
sie, jak bedziesz sie wtedy czul i jak zmienia sie Twoje relacje z in-
nymi ludzmi.
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m Jaki rezultat zobaczysz?
m Jakie opinie ustyszysz?
m Jak bedziesz sie czul?

Jakie korzySci niesie ze sobg osiggniecie tego celu? Jesli bedziesz
dazyt do jego realizacji i odniesiesz sukces, co zyskasz? Podaj kon-
kretne przyktady. Czy zmienig sie¢ Twoje relacje z okreslonymi oso-
bami? Czy bedziesz lepiej spal w nocy? Czy pewno$¢ siebie, ktéra
zyskasz, osiagnagwszy swoéj cel, wplynie na inne obszary Twoje-
go zycia?

Jesli odniesiesz sukces, ile bedzie dla Ciebie wart?

Czy korzysci przewazg nad stratami, ktére zaktadasz?

2.8.3. Zadanie do wykonania: Cwicz, nie wywierajac na sobie zadnej pre-

sji. Najpierw wyprébuj ten proces z przyjacielem i zobacz, co sie stanie.

Skoncentruj si¢ na tym, zeby:

pozwoli¢ mu opowiedzie¢ jego historig;

odkry¢ znaczenie ukryte w jego stowach;

stale zadawac sobie pytanie, jakie Twoj rozméwca odczuwa potrze-
by, ktére sa glebsze niz wypowiadane przez niego stowa;

zapytaé, co jest dla niego najwazniejsze w zyciu;

zidentyfikowaé jego czule punkty albo emocjonalne wtgczniki.



MODUL
TRZECI

7 gtéwnych strateqii
autopromocji systemu
Zgarnij klienta

Po ukonczeniu pierwszego i drugiego modutu masz juz fundamenty swojej
dzialalnosci i opracowates strategie budowania wiarygodnosci i zaufania.
Uwazaj, poniewaz jeste$ na drodze do polubienia marketingu i sprzedazy
— co wiecej, bardzo mozliwe, Ze po prostu to pokochasz.

Kiedy ukoriczysz modut trzeci, nie tylko bedziesz szalenczo zakochany
w marketingu i sprzedazy, ale réwniez z pasja bedziesz stosowal 7 gléw-
nych strategii autopromocji Zgarnij klienta.

Modut trzeci sktada sie z nastepujacych lekcji:
Lekcja 9. — Strategia budowania sieci kontaktéw

Komunikuyj sie z ludZzmi i dziel sie z nimi, budujac relacje, ktére beda
przynosity korzysci obu stronom.
Lekcja 10. — Strategia bezposredniego kontaktu

Dotrzyj do idealnych klientéw, os6b odpowiedzialnych za podejmo-
wanie decyzji, przedstawicieli prasy i wielu innych, ktérzy moga poméc Ci
odnies¢ sukces.
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Lekcja 11. — Strategia zdobywania klientéw z polecenia

Naucz sie rozpoznawaé sytuacje, w ktérych najtatwiej jest pozyskaé
klientéw z polecenia.

Lekcja 12. — Strategia wykorzystywania internetu

Korzystaj ze swojej strony WWW, zeby kontaktowaé sie z potencjal-
nymi klientami.

Lekcja 13. — Strategia przemawiania i demonstrowania

Dziel sie swojg wiedza, zeby dotrze¢ do potencjalnych idealnych
klientéw.

Lekcja 14. — Strategia pisania

Dowiedz sig, jak znalezé idealne tematy, i poznaj najlepsze sposoby
na rozpowszechnianie swoich tekstow wsréd potencjalnych klientéw.
Lekcja 15. — Strategia utrzymywania kontaktu

Komunikuj si¢ z potencjalnymi klientami dzieki usystematyzowanej
i zautomatyzowanej strategii utrzymywania kontaktu.

Koncepcje i zadania do wykonania, opisane na nastepnych stronach,
pomoga Ci wzbudzi¢ niestabngcy popyt na ustugi i produkty, ktére oferu-
jesz, 1 przyczynig sie¢ do zdobycia duzego grona wartosciowych, dobrze pta-
cacych, inspirujacych klientéw.
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Strategia budowania
sieci kontaktow

3.9.1. Zadanie do wykonania: Zabieraj wszedzie ze soba ksigzke Zgarnij
klienta i wyja$niaj ludziom, dlaczego ja czytasz. Bedziesz mial okazje po-
rozmawiania o systemie Zgarnij klienta, o tym, ze chcesz dawa¢ innym tak
wiele, az zaczniesz watpié, czy to nie za duzo — a potem dawaé jeszcze
wiecej, 1 o tym, jak to wspétbrzmi z Twoimi warto$ciami i z tym, co ro-
bisz. Potem bedziesz mégl rozpoczaé Dialog Zgarnij klienta.

3.9.2. Cwiczenie pisemne: Napisz liste pieciu ksiazek, ktére wedlug Ciebie
powinna przeczyta¢ kazda osoba nalezaca do Twojego docelowego rynku.
Przy kazdym tytule wypisz nazwiska os6b, ktére wedlug Ciebie najbardziej
skorzystalyby na przeczytaniu danej pozycji.
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Ksigzka Osoba

3.9.3. Cwiczenie pisemne: Zréb liste pieciu ksiazek, ktore ktos Ci polecit,
albo takich, o ktérych wiesz, ze zawierajg informacje cenne dla Twoich
docelowych klientéw. Nastepnie jeszcze w tym tygodniu pdjdz do ksiegarni
i kup przynajmniej jedng z nich.

3.9.4. Cwiczenie pisemne: Ksigzki nie sa jedynym zrédlem wiedzy. Jak juz
wspomniatem, sa nim réwniez nasze zyciowe do$wiadczenia, obserwacje
i rozmowy, ktére przeprowadziliémy z ré6znymi ludzmi. Pomysl o dziedzi-
nach, na ktérych najbardziej sie znasz, i wypisz co najmniej pie¢ z nich.
Niech to ¢wiczenie sprawi Ci przyjemno$¢. Jesli wiesz duzo na temat akro-
bacji spadochronowych albo ikebany (japonskiej sztuki ukladania kwiatéw),
dodaj to do listy! Nigdy nie wiesz, jakie wspdlne tematy mozesz znalezé

Z NOWO poznang osoba.
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3.9.5. Cwiczenie pisemne: Najpierw zréb liste pieciu ludzi nalezacych do
Twojej sieci kontaktéw, ktoérzy stale Cie wspieraja, oferujac porady, kieru-
jac do Ciebie klientéw i pomagajac Ci na wiele innych sposobéw. Potem
dla kazdego z nich znajdz osobe, z ktérg mogtbys go poznaé. Czy znasz
kogos, kto méglby wniesé co$ wartosciowego w jego zycie? Czy to jest Twdj
potencjalny klient, partner biznesowy lub sprzedawca?

Osoba, Czlowiek,
ktora Cie wspiera z ktorym magtbys jq poznaé
1.
2.
3.
4.
5.

3.9.6. Cwiczenie pisemne: Zastan6w sig, jacy ludzie i jakiego rodzaju przed-
siebiorcy nie nalezg do Twojej sieci kontaktow. Zréb liste pieciu oséb, o ktore
chcialbys$ powigkszy¢ te sieé, i wypisz sposoby na to, zeby je poznad.

Nie nalezy

do Twojej sieci kontaktow Gdzie go (ja) znalez¢
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3.9.7. Cwiczenie pisemne: Przypomnij sobie sytuacje z niedalekiej prze-
sztosci, czy to o charakterze zawodowym, czy osobistym, kiedy kto$ okazat
Ci wspoélczucie. Pomyél, jak wtedy sie poczules. Jak zmienilo sie Twoje na-

stawienie do tej osoby po tym wydarzeniu?

3.9.8. Zastanéw sie przez chwile: czy ostatnio zdarzylto Ci sie przegapié
okazje do zacie$nienia wiezi z jaka$ osobg? Wymien pie¢ znajomosci, ktére
mogtby$ nawigzad, gdybys tylko podzielit si¢ swojg wiedzg i siecig kontak-
téw lub okazal wspélczucie.

3.9.9. Cwiczenie pisemne: Wymien trzy miejsca w internecie, gdzie
moglbys zaczaé rozwija¢ swdj profil osobisty i zawodowy, dajac co$ war-

toSciowego innym ludziom.

3.9.10. Cwiczenie pisemne: Sprobuj zglebi¢ ten temat i znajdz trzy inne
formalne okazje do rozbudowania sieci kontaktéw podobne do wymie-
nionych w ksiazce Zgarnij klienta — takie, w ktérych mozesz wzigé¢ udziat
z zamiarem wniesienia warto$ci w zycie innych uczestnikow i powiek-

szenia swojej sieci znajomosci.



LEKCJIA

10

Strategia
bezposredniego
kontaktu

3.10.1. Cwiczenie pisemne: Wybierz trzy osoby, z ktérymi chciatbys sie
skontaktowaé bezposrednio i osobiscie (mogg to byé potencjalni klienci,
osoby odpowiedzialne za podejmowanie decyzji w organizacjach lub sto-
warzyszeniach albo przedstawiciele prasy).

3.10.2. Cwiczenie pisemne: Wybierz jedna z tych oséb i napisz do niej list
na podstawie wcze$niejszych wskazowek. Pamietaj, zeby zadaé sobie pyta-
nia kontrolne, zanim wyslesz list.

3.10.3. Zadanie do wykonania: Wyslij list, ktéry napisate$. Zastanow sieg,
w jaki sposéb ponownie skontaktujesz sie z jego adresatem i kiedy to zro-
bisz, a nastepnie zaznacz t¢ date w kalendarzu, Zeby o niej nie zapomnie¢.
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3.10.4. Zadanie do wykonania: Zadzwon do jednej z os6b, ktore przed
chwilg wybrates. Jesli chcesz, moze to by¢ telefon w celu podtrzymania
kontaktu z osoba, do ktérej wczes$niej napisates list.

3.10.5. Zadanie do wykonania: Kup kilkanascie kartek pocztowych i od-
powiednig liczbe znaczkéw i wiéz je do notatnika, neseseru, torebki lub
trzymaj w samochodzie. Kiedy poznasz kogos, z kim chcialtby$ poznaé sie
blizej, napisz na pocztéwce krotkg, osobistg notke i wyslij ja do tej osoby.
Mozesz by¢ pewien, ze Twoj wysitek zostanie zauwazony i doceniony. Na
stronie www.1800Postcards.com mozesz zamdwié¢ stosunkowo niedrogie
kartki pocztowe dostosowane do indywidualnych potrzeb klienta.

3.10.6. Cwiczenie pisemne: Wymysl pie¢ dzikich, szalonych, wyjatkowych
pomysltéw na to, zeby nawigzaé osobisty kontakt z jakg$ osoba. Najlepiej,
zeby to byl kto$, z kim nie byte$ w stanie skontaktowa¢ sie, korzystajac

z tradycyjnych metod.

3.10.7. Cwiczenie pisemne: Zréb liste pieciu mediéw, do ktérych chcial-
bys$ dotrzeé. Pamietaj, ze muszg one by¢ skierowane do Twojego docelo-

wego rynku.
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3.10.8. Cwiczenie pisemne: Korzystajac z szablonu, ktéry pobrales ze strony
www.BookYourselfSolid.com, napisz wlasna notke o tym, jakie wyjatkowe
wyniki osiggnal jeden z klientéw korzystajacych z Twoich ustug. To bedzie
wspanialy pierwszy krok — potem wystarczy juz tylko kilka drobnych po-
prawek, a Twoja notka prasowa bedzie gotowa.

3.10.9. Cwiczenie pisemne: Stwoérz plan dotarcia do kazdej z trzech oséb,
ktére okreslites w Cwiczeniu pisemnym 3.10.1. Nie pomijaj zadnego z po-

wyzszych krokéw.

3.10.10. Zadanie do wykonania: WezZ do reki plan, ktéry przed chwilg przy-
gotowales, i okresl dokladnie, kiedy zamierzasz wprowadzié¢ go w zycie.
A nastepnie zréb to. Nawet najwspanialsze plany i pomysty nie beda nic
warte, jesli nie bedziesz wytrwale podejmowal dziatan w celu ich reali-
zacji — tak dlugo, az wreszcie zdobedziesz wiecej klientéw, niz bedziesz

w stanie obstuzy¢.



LEKCJIA

1

1

Strategia zdobywania
klientow z polecenia

3.11.1. Cwiczenie pisemne: Przypomnij sobie, kiedy ostatnio przyszedt do

Ciebie klient z polecenia:

1.

2.

Kto mu Cie polecit?
Czego doktadnie dotyczylo to polecenie?
Czy nowy klient od razu potrzebowal Twoich ustug?

Jak sie z Toba skontaktowal: osobi$cie czy przez osobe, ktéra mu
Cie polecita?

Czy poinformowate$ osobe, ktéra Cie polecita, o swoich ustugach,
zanim ta powiedziala o Tobie Twojemu nowemu klientowi?

Czy starale$ sie podtrzymacé kontakt z nowym klientem?

Czy skorzystal on ponownie z Twoich ustug i nadal jest Twoim
klientem?
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3.11.2. Cwiczenie pisemne: W Dzienniku okazji do zdobycia klientéw z po-
lecenia zacznij notowaé wszystkie takie sytuacje. Aby otrzyma¢ darmowag
wersje naszego gotowego Dziennika okazji, wejdZ na strone www.Book-
YourselfSolid.com i kliknij zakladke Free Resources, a nast¢pnie pobierz
plik z Dziennikiem.

3.11.3. Cwiczenie pisemne: Zréb liste korzysci, ktére przyniosta klientom
wspoOlpraca z Toba. Wymyslaj kolejne argumenty tak dtugo, az wyczerpiesz
wszystkie mozliwe korzysci.

3.11.4. Cwiczenie pisemne: Pomysl o swoich dwéch najlepszych klientach
i wypisz powody, dla ktérych mogliby chcieé¢ Cie poleci¢ swojej rodzinie
i znajomym. Pamietaj, zeby mysle¢ w kategoriach korzysci. Jak te osoby
sie poczuja, gdy poleca Cie komus bliskiemu?

Przykiady: Czuja sie wspaniale, gdy pomagaja swoim przyjaciolom roz-
wigzaé problem w zyciu osobistym lub zawodowym. Czuja sie wyjatkowi,
gdy uda im sie pozytywnie wplynaé na zycie bliskiej osoby. Czuja, ze sa
wazni i znajg si¢ na rzeczy. Czuja sie akceptowani, gdy przyprowadzajg
przyjaciét i znajomych z pracy do profesjonalisty. Czujg si¢ pewni siebie,
poniewaz sg cennym zrédlem informacji dla swoich bliskich i znalezli im

kogos, kto jest wykwalifikowany, zaangazowany i powszechnie lubiany.

3.11.5. Cwiczenie pisemne: Okresl typ klienta z polecenia, z ktérym naj-
chetniej bys wspétpracowal. Twoja rodzina i przyjaciele moga nie mie¢ po-
jecia, komu powinni Cie polecad.

Przyktady: Czlonkom rodziny, bliskim przyjaciolom, sasiadom, znajo-
mym, kolegom z pracy, wtascicielom matych firm, dyrektorom wyzszego
szczebla, ludziom, ktérzy sa w trakcie rozwodu albo majg problemy fi-

nansowe.

3.11.6. Cwiczenie pisemne: Napisz, gdzie Twoi klienci i znajomi mogliby
spotkaé osoby, ktérym mogliby Cie polecié.

Przyklady: W biurze, odprowadzajac dzieci do szkoty, na lokalnych
imprezach, na zawodach sportowych, spotkaniach biznesowych, towarzy-
skich spotkaniach po pracy, przyjeciach charytatywnych, sitowni, wiecach
politycznych.
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3.11.7. Cwiczenie pisemne: Napisz, w jaki sposéb Twoi klienci i znajomi
powinni poleca¢ Cie innym osobom. Okresl swoje wymagania bardzo szcze-
gétowo. Wyobraz sobie, ze jeste$ jednoosobowa firma zajmujaca sie public
relations. To Ty decydujesz o tym, jak ludzie bedg o Tobie méwié.

® Co majag méwic?

m Jak powinni opowiadaé o Tobie i Twojej pracy?

B Czy chcesz, zeby uzywali jakich$ okre§lonych stéw lub zwrotéw?
B Czy chcesz, zeby mowili, ze jeste$ najlepszy?

m  Czy chcesz, zeby wspomnieli, ze ostatnio dostales nagrode za wy-
jatkowe zastugi dla lokalnej spotecznosci?

3.11.8. Zadanie do wykonania: Napisz krétki e-mail sktadajacy sie z jed-
nego lub dwéch akapitéw, w ktérym wyjasnisz, komu pomagasz i w jaki
sposob to robisz (mozesz postuzy¢ si¢ jedng z wersji swojego Dialogu Zgar-
nij klienta). Wyslij te wiadomos$é do wszystkich klientéw, a takze do zna-
jomych, przyjaciét i rodziny, z prosbg o informacje o osobach, ktérym
mogliby Cie poleci¢. Nie zapomnij potem przestaé¢ osobistej notki z podzie-
kowaniem.

3.11.9. Zadanie do wykonania: Obiecaj sobie, ze przez pie¢ kolejnych dni
bedziesz prosit wszystkich, zeby polecali Cie innym ludziom.



LEKCJIA

12

Strategia
wykorzystywania
Internetu

3.12.1. Cwiczenie pisemne: Jaki jest gtéwny cel Twojej strony interneto-
wej (podpowiedz: odpowiedzialem na to pytanie za Ciebie w ksiagzce Zgar-
nij klienta).

3.12.2. Cwiczenie pisemne: Znajdz w internecie trzy lub cztery strony,
ktére Ci sie podobaja, i tyle samo takich, ktére Ci sie nie podobaja. Okresl,
jakich formatéw uzyli twércy tych stron i jakie opcje zastosowali, a na-
stepnie zastanéw sie, co Ci sie w nich spodobalo lub nie. Te przyktady
moga by¢ bardzo przydatne, gdy bedziesz ttumaczyl projektantowi, jak ma
wyglada¢ Twoja strona. Jesli to mozliwe, wybierz do tego ¢wiczenia strony
firm lub os6b, ktére maja taki sam rynek docelowy co Ty. Zanotuj, co za-
wieraja te strony i w jaki sposéb prezentuja swoja oferte. Byé moze przy
okazji sam wpadniesz na jakie$ ciekawe pomysty.

3.12.3. Cwiczenie pisemne: Zidentyfikuj pie¢ najlepszych stéw i wyrazen
kluczowych dla swojej strony WWW.
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3.12.4. Zadanie do wykonania: Teraz, gdy znalazle$ juz stowa kluczowe

dla swojej strony, podejmij siedem krokéw, ktére pomoga Ci jg zoptyma-

lizowaé, albo (jeszcze lepiej) zatrudnij kogos, zeby zrobit to dla Ciebie:

Dla kazdej podstrony wymysl unikalny tytul, ktéry bedzie zawie-
ral stowa kluczowe; tytuly te powinny opisywa¢é korzysci, ktore
oferujesz.

Upewnij sig, ze projektant Twojej strony uzywa znacznikéw <h1>
i<h2> i zamieszcza w nich kluczowe slowa i wyrazenia. Dla wy-
szukiwarek te znaczniki to najwazniejsze elementy podstrony,
ktére opisuja to, co sie na niej znajduje.

Umies¢ stowa kluczowe w tekscie, ktory stanowi tacze do podstron.
Uzyj stéw kluczowych w tekscie wySwietlanym na gléwnej stro-
nie; mozesz go nawet pogrubi¢ w kilku miejscach, ale nie popadaj
w przesade.

Umies$¢ stowa kluczowe na gérze i na dole kazdej podstrony
— i jeszcze raz przypominam: nie popadaj w przesade.

Powiedz projektantowi strony, zeby umiescit stowa kluczowe w atry-
bucie ALT znacznika <IMG>.

Powiedz projektantowi strony, zeby umiescil stowa kluczowe w atry-
bucie TITLE znacznika <A>.

Oto kilka rzeczy, ktérych nie powiniene$ robié, bez wzgledu na to, co

mowig inni:

Nigdy nie prébuj przechytrzyé wyszukiwarki. Tak nie postepuja
osoby kierujace sie zasadami systemu Zgarnij klienta. Jesli to zro-
bisz, mozesz znalez¢ sie na czarnej liScie wyszukiwarek. Nikt,
nawet mechanizm wyszukujacy (a moze zwlaszcza on), nie lubi by¢

oszukiwany.
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m Tak samo nigdy nie probuj ukrywaé stéw kluczowych albo wypet-
nia¢ nimi strony, bez kofica je powtarzajac.

® Nie uzywaj ramek ani animacji flash. Ani jedne, ani drugie nie sg
szczegOlnie lubiane przez wyszukiwarki.

Pamietaj, wyszukiwarki wykonujg prace dla swoich klientow — wyswie-
tlajg rezultaty, ktére odpowiadajg kryteriom wyszukiwania. Postaraj sie jak
najbardziej utatwi¢ im to zadanie.

3.12.5. Cwiczenie pisemne: Znajdz pie¢ stron WWW, ktére maja wysoka
pozycje w rankingu Google i majg taki sam rynek docelowy jak Ty. Aby do-
wiedzied sig, jak wysoko jest notowana dana strona, pobierz okno wyszu-
kiwania Google ze strony www.Google.pl i zainstaluj je. W tym celu wejdz
na gléwna strone Google i kliknij tacze wigcej.

3.12.6. Zadanie do wykonania: Teraz skontaktuj sie¢ z administratorem kaz-
dej strony WWW, zaprzyjaznij sie z nim, zaoferuj mu co$ warto$ciowego
i zaproponuj wymiane taczy. Upewnij si¢, ze jako pierwszy umiesciles
u siebie tacze do jego strony — w ten spos6b pokazesz mu, ze nie rzucasz

stéw na wiatr.

3.12.7. Zadanie do wykonania: Wymysl ciekawy podpis e-mail i natych-
miast zacznij go uzywac.

3.12.8. Zadanie do wykonania: ZnajdZ najbardziej atrakcyjne grupy dysku-
syjne i listy pocztowe, ktorych cztonkami sg Twoi klienci docelowi i ktére
koncentrujg sie na tematach mieszczacych sie w zakresie Twojej specjali-
zacji. Gdy dotaczysz do takiej grupy, bedziesz mégl pisaé inteligentne,
przemyslane posty, ktére wiele wniosg w prowadzone dyskusje. Mozesz
odpowiadaé na pytania innych czlonkéw grupy, polecaé¢ cenne zrédia
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informacji albo po prostu dzieli¢ si¢ swoja opinig na tematy zwigzane
z wlasng branza. Nigdy nie wiadomo — by¢ moze sam sporo si¢ nauczysz,
czytajac posty innych oséb.

3.12.9. Cwiczenie pisemne: Wymysl kilka wyjatkowych, nietypowych po-
mysléw na promocje wigzang i zastanéw sie, kto mégltby zostaé Twoim
partnerem marketingowym.

3.12.10. Zadanie do wykonania: Dotrzyj do ludzi, ktérych wymienites w ¢wi-
czeniu 3.12.9, i opowiedz im o swoich pomystach.

3.12.11. Zadanie do wykonania: Stwoérz formularz ,powiedz znajome-
mu” i zacznij go uzywaé — albo zleé¢ to komus, kto zrobi to dla Ciebie.

3.12.12. Zadanie do wykonania: Dokonaj wszystkich niezbednych zmian
na swojej stronie z podzickowaniem, tak aby jak najlepiej wykorzystac
jej potencjal.

3.12.13. Zadanie do wykonania: WejdzZ na strone hitp://www.google.pl/ads/
i zal6Z na niej konto. Nastepnie wymysl probng kampanie reklamowa dla
jednego ze swoich produktéw lub ustug. Postaraj si¢, zeby Twoje optaty
byty niewielkie, poniewaz dopiero na przyktadzie tej prébnej kampanii na-
uczysz sie¢, jak korzystaé z systemu pay-per-click, a zdobyta w ten sposéb
wiedze wykorzystasz w trakcie prawdziwej kampanii reklamowej, ktéra be-
dzie Cie kosztowa¢ juz duzo wiecej. Na Google.com znajdziesz wspaniale
samouczki i strony z plikami pomocy, ktére zawierajg odpowiedzi na ewen-
tualne pytania. Sledz na biezaco, jaki odsetek oséb klikajacych Twoja re-
klame zmienia si¢ w Twoich potencjalnych oraz prawdziwych klientéw
— dzieki temu bedziesz mégt obliczyé zwrot ze swojej inwestycji.

3.12.14. Zadanie do wykonania: Jesli jeszcze nie masz kursu elektronicz-
nego, raportu specjalnego albo innej oferty, ktéra kusitaby gosci Twojej
strony, napraw to i stwérz produkt na podstawie wskazowek, ktére opi-
satem w rozdziale 7. ksiazki Zgarnij klienta. A potem dopilnuj, zeby for-
mularz z opcja wpisania e-maila znalazl sie w widocznym, tatwo zauwazal-

nym miejscu na Twojej stronie.
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3.12.15. Zadanie do wykonania: Jesli nie masz jeszcze automatycznego
systemu wysylania e-maili, dzieki ktéremu mogltbys pomoéc potencjal-
nym klientom skonsumowaé Twojg oferte, wejdZ na strone www.Booked-
SolidCart.com albo zwréé sie do profesjonalisty, ktéry stworzy taki system
dla Ciebie.

3.12.16. Zadanie do wykonania: Zastan6w sig, jakg darmowa ustuge chciat-
bys$ zaoferowaé¢ swoim potencjalnym klientom, i natychmiast wprowadz
ja w zycie. Tego rodzaju strategie marketingowa moga stosowaé wszyscy
ustugodawcy.

3.12.17. Cwiczenie pisemne: Wymysl kilka dodatkowych ofert, ktére mogl-
by$ zaproponowacé klientom.

3.12.18. Zadanie do wykonania: Zacznij oferowaé klientom jeden z pro-
duktéw lub ustug, ktére okreslites w éwiczeniu 3.12.17.

3.12.19. Zadanie do wykonania: Opracuj strategie wyjscia i wprowadz ja
w zycie albo zatrudnij kogos, kto zrobi to dla Ciebie.



LEKCJIA

13

Strategia
przemawiania
| demonstrowania

3.13.1. Cwiczenie pisemne: Wymysl trzy sposoby na zaoferowanie swoim
potencjalnym i obecnym klientom czego$ warto$ciowego w formie za-
proszenia.

3.13.2. Cwiczenie pisemne: Znajdz kilka grup lub organizacji z poziomu
pierwszego, z ktérymi méglby$ nawigzaé kontakt.

3.13.3. Cwiczenie pisemne: Znajdz kilka grup lub organizacji z poziomu
drugiego, z ktérymi méglbys nawigzaé kontakt.

3.13.4. Cwiczenie pisemne: Znajdz kilka lokalnych lub regionalnych zwiaz-
kéw branzowych albo firm z poziomu trzeciego, z ktérymi méglbys na-
wigzaé kontakt.
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3.13.5 Cwiczenie pisemne: Znajdz kilka krajowych lub mig¢dzynarodo-
wych zwigzkéw branzowych z poziomu czwartego, z ktérymi mogltbys
nawigzaé kontakt.

3.13.6. Cwiczenie pisemne: Dowiedz sie, kto jest odpowiedzialny za po-
dejmowanie decyzji w organizacjach, ktére wypisate§ w poprzednich éwi-
czeniach. Zanalizuj swoja sie¢ kontaktéw i zastanéw sie, czy znasz kogos,
kto moéglby poznaé Cie z ktérg$ z tych os6b — albo zna kogo$, kto mogt-
by to zrobié.

3.13.7. Zadanie do wykonania: Po przeczytaniu rozdziatu 13. ksigzki Zgar-
nij klienta skontaktuj sie z tymi osobami, korzystajac z nowo poznanych
strategii bezpos$redniego dostepu, i zaproponuj im, ze wyglosisz referat na
organizowanym przez nie spotkaniu.

3.13.8. Cwiczenie pisemne: Oto krotki, szesciopunktowy poradnik, ktéry
pomoze Ci uporzadkowaé zgromadzone informacje i przygotowac si¢ do
wykonania prezentacji.

Krok 1. Zacznij od okreslenia gtéwnego celu prezentacji.
B Co majg wynies¢ z niej stuchacze?

®m Z jakim pomyslem, koncepcja lub strategia majg sie zapoznac?
W jaki spos6b na nich skorzystaja?

Krok 2. Przygotuj wstep. Powinien on zawiera¢ nastepujace elementy:
B cel prezentacji;
B opis prezentacji — co zamierzasz zrobic;
m  korzySci prezentacji — co wyniosg z niej stuchacze;

m opis prezentera — kilka stéw na temat tego, dlaczego to wlasnie
Ty wyglaszasz ten referat, a takze informacje na temat Twojej
strony internetowej oraz krotka prezentacja oferty ,Zawsze miej
co$, na co mogtbys$ zaprosic¢ ludzi”.
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Krok 3. Podziel tre$é prezentacji na punkty, wyrézniajac najwazniejsze za-
gadnienia i umieszczajac je w odpowiedniej kolejnosci. Postaraj sie, zeby
struktura Twojej prezentacji byta jak najprostsza.

Krok 4. Podsumuj najwazniejsze kwestie — to, czego wilasnie nauczyles stu-
chaczy albo co im zademonstrowales.

Krok 5. Zache¢ publicznos$¢ do zadawania pytan (mozesz to réwniez zrobic
w trakcie wyglaszania prezentacji — wybierz forme najbardziej odpowied-
nig w Twoim przypadku).

Krok 6. Zakoncz prezentacje, dziekujac stuchaczom oraz gospodarzowi spo-
tkania za uwage, i przypomnij im, ze moga nawigza¢ z Toba blizszy kontakt,
jesli skorzystaja z oferty ,Zawsze miej co$, na co méglbys zaprosi¢ ludzi”.
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14

Strategia pisania

3.14.1. Cwiczenie pisemne: Zréb liste kategorii tematycznych, ktérym naj-
chetniej poswiecitby$ swéj artykul. Moga one byé¢ zwigzane z Twojg spe-
cjalnoscia, z pasjami, zainteresowaniami, lekcjami, ktére dostates od zycia,
a takze z tym, czego chcialyby sie dowiedzie¢ osoby, do ktérych kierujesz

swdj artykul.

3.14.2. Cwiczenie pisemne: Opierajac sie na kategoriach tematycznych
wybranych w éwiczeniu 3.14.1, zréb liste pieciu tematéw, na ktére miat-

by$ sporo do powiedzenia.
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3.14.3. Cwiczenie pisemne: Wymysl pie¢ tytutéw na podstawie tematéw,
ktére wczesniej wybrale$. Pamigtaj, ze tytul musi w kilku stowach pod-
sumowywac tre$é¢ artykutu i sprawié, ze ludzie, ktérzy sa zainteresowani
danym tematem (a nawet ci, ktorzy nie sg!), bedg chcieli czyta¢ dalej. Im
wiecej stow kluczowych jeste§ w stanie w nim umies$cié, tym lepie;j!

3.14.4. Cwiczenie pisemne: Napisz akapit wprowadzajacy, w ktérym wy-
mienisz wszystkie najwazniejsze informacje zawarte w artykule. Pamietaj,
zeby nawigzaé do tematu zaprezentowanego w tytule i opowiedzieé czy-
telnikom o korzy$ciach, ktére przyniesie im Twdj artykut. To dobry mo-
ment na to, zeby zwrécié sie osobiscie do odbiorcéw i wyjasnié¢ im, w jaki
sposéb mozesz pomdc im nauczy¢ sie czego$ nowego, rozwigzaé¢ problem
albo po prostu zapewni¢ im krotkg rozrywke.

3.14.5. Cwiczenie pisemne: Czas napisaé tekst artykulu. Powinien on by¢
rozwinieciem wstepu i spelniaé obietnice, ktérg w nim ztozyles. Jesli
utkniesz, nawigz do kwestii, ktére poruszyles wczesniej. Pamietaj, ze pierw-
sza wersja artykulu nie musi by¢ doskonata. Redagowanie i wprowadza-
nie poprawek zabiera duzo czasu wszystkim autorom tekstéw. Na tym
etapie skoncentruj sie na najwazniejszych kwestiach i baw si¢ dobrze
w trakcie pisania!

3.14.6. Cwiczenie pisemne: Zakoncz artykul mocnym uderzeniem. Wypisz
wnioski podsumowujace gtéwne kwestie i wyjasnij czytelnikom, jak moga
wykorzystaé rady, ktérych im udzielites.
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3.14.7. Cwiczenie pisemne: Stwérz wlasng notke od autora. Pamictaj, zeby
powiedzieé¢, w czym sie specjalizujesz, opisac¢ swojg firme (oferte), wyraznie
zachecié czytelnikow do dzialania i zamiesci¢ tacza oraz dane kontaktowe.

3.14.8. Zadanie do wykonania: Zbierz w jednym miejscu wszystkie infor-
macje, ktére zgromadzites, i napisz artykul zawierajacy 500 — 750 stow
na wybrany przez siebie temat, wlgcznie z notkg od autora. Kiedy doko-
nasz wszystkich niezbednych poprawek i bedziesz juz zadowolony ze swoje-
go artykutu, przeczytaj go przyjaciotom, znajomym albo innym autorom
tekstow i popros ich o wskazowki i rady.

3.14.9. Cwiczenie pisemne: Znajdz co najmniej pie¢ katalogéw artykuléw,

ktére obejmujg Twéj rynek docelowy, i wypisz ich adresy.

3.14.10. Zadanie do wykonania: Wyslij swdj artykul do pigciu katalogéw
wybranych w ¢wiczeniu 3.14.9.

3.14.11. Cwiczenie pisemne: Znajdz pie¢ czasopism elektronicznych, ktére
sg skierowane do Twojego rynku docelowego, i wypisz ich adresy.

3.14.12. Zadanie do wykonania: Wyslij swéj artykut do pieciu czasopism
elektronicznych wybranych w éwiczeniu 3.14.11.
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3.14.13. Cwiczenie pisemne: Zréb liste pieciu drukowanych gazet, czaso-
pism lub biuletynéw, ktore sg adresowane do Twojego rynku docelowego.

3.14.14. Zadanie do wykonania: Wyslij list z zapytaniem do wydawcéw

publikacji, ktére wybrates w ¢wiczeniu 3.14.13.

3.14.15. Cwiczenie pisemne: Stwérz harmonogram rozsylania swoich ar-
tykuléw do czasopism — moze to by¢ raz w tygodniu, co dwa tygodnie lub

raz w miesigcu.

3.14.16. Zadanie do wykonania: Wyznacz sobie date, kiedy powinienes$
napisac i rozesta¢ nowe artykuly, a nastepnie zréb to. Albo wejdz na strone
www.BookYourselfSolid.com i zatrudnij wirtualnego asystenta, do$wiad-
czonego w znajdowaniu wlascicieli stron WWW lub biuletynéw, ktérzy sa
zainteresowani publikowaniem ciekawych artykuléw.
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15

Strategia
utrzymywania
kontaktu

3.15.1. Cwiczenie pisemne: Jakie informacje powiniene$ przekazaé obec-
nym i potencjalnym klientom, wobec ktérych stosujesz strategie pod-
trzymania kontaktu opartg na swoich zainteresowaniach oraz potrzebach
i pragnieniach rynku docelowego?

3.15.2. Cwiczenie pisemne: Jakich narzedzi uzyjesz, zeby podtrzymaé
kontakt z klientami?

3.15.3. Cwiczenie pisemne: Jaki format bedzie mial Twéj elektroniczny
biuletyn?

3.15.4. Cwiczenie pisemne: Jak zamierzasz zautomatyzowaé swojg stra-
tegie utrzymywania kontaktu?
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