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Sikeres magyar kkv vezetdk ajanlasai a konyvhoz

,legyél félre mindent, amit eddig az drazasrél gondoltdl! Ha eddig azt
hitted, hogy a termékeid és az draid kozott szoros kapcsolat van, felejtsd el!
Ha eddig azt hitted, hogy a te vev6idnek nem lehet driaga terméket eladni,
telejtsd el! Ez a konyv alapjaiban viltoztatja meg az drstratégiddat, és meg-
nyitja szdimodra is azt a titkos kaput, ami egy jovedelmez&bb villalkozashoz
és egy boldogabb élethez vezet. Vétek lenne a polcon hagynod, mert amit
ebben olvasol, az a GAZDAGSAGOD KULCSA lesz.”

- Szombati Orsolya, www.sales-akademia.hu

,Kivilé otleteket kaptam arra is, hogy miért és arra is, hogyan
poziciondljam szolgiltatisaimat egyre magasabb drkategéridba. Es pont
jokor, mert egy 0j szolgiltatds bevezetésén dolgozom. Ha tudom, hogy a
konyv létezik, mar rég megrendeltem volna az Amazonnil. Kész6nom,
hogy kiemelkedd értéket nyujté konyveket tesztek elérhetévé a magyar cég-
vezetSknek.”

- Boér Tamas, professional coach, motivaciés eléadé, www.sikertervezes.com

»o0k ,Ahal-élményt jelentett, és sokat mosolyogtam is olvasdsa kozben —
remek a stilusa, a humora. Es idénként lehet, hogy nem lesz kedved
mosolyogni — ahogy nekem sem volt mindig kedvem -, mert nagyon
Jbetalal. De nagyon fontos a szembenézés batorsiga 1is, nekiink
véllalkozéknak. Erre is inspirdl a konyv. Ugyanakkor lelkesitd is. Mert
valéban fel fog lelkesiteni, otleteid timadnak — djak vagy rég elfeledettek
bukkannak el6 benned —, és izgatottsig lesz rajtad urrd, hogy belekezd;
a megval6sitisukba. Dan Kennedy és Jasson Mars konyve az drazdsi
stratégidkrdl azt és ugy képviseli, amit tanit. Valéban millidkat érnek a
megallapitdsai. Szivbsl ajinlom azoknak, akik gyorsité palyira akarjik
allitani vallalkozdsukat — sajit véllalkozéi megszokdsaik és elméjik
atalakitdsaval. Hogy aztin mindez meglatszédjon pénztircdjukon is.”

- Chi*** Csap0 lda 6nismereti tréner, nék és pénz specialista,
www.gazdagnok.hu honlap tulajdonosa és blogirdja

»A legtobb magyar villalkozé problémdja az arverseny, és ez hatraltatja
a hosszu tavu sikerekben. Ez a konyv kivdléan ravilagit arra, hogyan érhetd
el a célesoport fejében a birtokldsi vagy, a prémium érzet, hogy az ir ne az
elsédleges szempont legyen a dontéshozatal soran...”

— Dunder Krisztian, digitélis Uzletfejlesztési szakértd



LAz Arazisi stratégidk’ nem csak az egyik legjobb marketing tankényv,
amit valaha olvastam, de a cégvezetdi 6nismeret egyik kivdlo fejlesztéje is.
Ha kevés a céged profitja az azt jelenti, hogy nincs elég 6nbizalmad ahhoz,
hogy a termékeidet az értékiiknek megfel6 dron kindld. Ez pedig felveti
a kérdést: vajon hiszel-e eléggé a cégedben és 6nmagadban? Ez a kényv
gyakorlatias tandcsok segitségével 1épésrél-1épésre épiti fel az 6nbizalmad,
hogy egy kivilé drazisi stratégia segitségével végre képes legyél a céged
segitségével megvaldsitani azt az dlom életet, amire mindig is vigytal.”

- Schilling Péter, Ebredé Eré Akadémia, www.ebredoeroakademia.hu

,Dan Kennedy kényve igazi szemfelnyité irds, minden fejezete racifol
azokra a hiedelmekre, amiknek a mentén a villalkozdk a termékeik arat
megszabjik. A profitot legjobban befolydsol6 tényezd az ir, mégis a legtébben
elintézik azzal az drképzést, hogy osszehasonlitjdk a konkurensekkel az
arakat, megnézik, mit fizetne meg a piac, aztin évekig viltozatlan dron
értékesitik a termékeket. Egy minimalis viltoztatds ezen az drazdsi
mechanizmuson mdris mérhetd profitnévekedést hozhat a cégnek, érdemes
hat vilasztani a Dan Kennedy 4ltal bemutatott stratégidkbdl, és maris u;
perspektivak nyilhatnak meg a cégiink el5tt.”

- Vida Agnes, pszicholdgus, internet marketing tanacsad6
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WOLF GABOR AJANLASA

Az arakcio art, butit és
nyomorba dont

Sosem felejtem el, amikor életemben el6szor felfogtam egy
véllalkozas sikerét. 1992 nyaran, egyetem mellett nyari munkan az
ILS nyelviskoldaban dolgoztam. Magyarorszagon épp Uj volt, hogy
nem oroszt tanulunk, és igy jottek a vevék! A nyelviskola meg-
hirdette, hogy jon a szeptemberi beiratkozas, és én nem hittem a
szememnek:

Annyian jottek el, hogy a 3. emeleti iskolabdl, le a 1épcsén,
egészen az utcaig allt a sor, akik jottek beiratkozni. Es nem volt am
olcso! De az emberek fizettek, és a nyelviskolanak nagyon jol ment.
Oriasi konyvtara volt, mindenki a legjobb, londoni kiadasi munka-
fuzetekbdl tanult, anyanyelvi tandrokat fizetett a cég, akiket éven-
te tovabbképzésre kildott. A tantermek vildgosak, kényelmesek
voltak, és mindenki boldog volt.

Amig meg nem érkezett a mindent felfalé, mindent elpusztité
szOrnyeteg: az arakciézas! Egyre tobb nyelviskola alakult, és mit
gondolsz, mivel hirdették magukat?

Nem azzal, hogy ha nincs nyelvérzéked, akkor gyere hozzank.
Nem azzal, hogy flexibilisek a tanérak, hogy igazodjunk a
hektikus életedhez.




WoLr GABOR AJANLASA

Nem azzal, hogy garantdlt felsé6foku 1 év alatt, vagy kilonben
visszaadjuk a pénzed.

Azzal hirdették magukat, hogy ,ndlunk olcsébb!”, meg ,még
olcsobb!”. Egyrészt megértem: a legtdbb nyelviskolat vallalkozé
véndju nyelvtanarok alapitottak, akiknek semmi érzékiik nem volt
a marketinghez, képzetlenek voltak. igy az egyetlen pszichologiai
nyomdégombhoz nyultak, amihez értettek: az arhoz.

Azt hitték, a vevd oda megy, ahol ugyanazt olcsébban
megkapja.

De a vev6k valami egészen mast kaptak.

Ugorjunk elére 10 évet. A szép belvarosi, metréhoz kozeli
épuletekbdl olcsé, kilvarosi bérhazakba koltoztek at az iskolak. A
szép, vilagos, kényelmes tantermek helyett jottek a szlk, mdanyag-
székes, sotét tantermek, hiszen takarékoskodni kellett a vilagitas-
sal. A képzett, anyanyelvi tandrok helyett el6szor jottek a hati-
zsakos angol gyerekek, akik bar tanitani nem tudtak, de legalabb
anyanyelviek voltak ... majd végul az angol szakot épp most végzé
magyar didkok, akik hetente el tudtak vallalni par angolorat. A
gazdag konyvtérak helyett pedig jottek a fénymasolt munka-
fuzetek.

Veszitett az iskola, veszitettek a tandrok - de veszitettek a vevok,
a didkok is!

Az drakcio art, butit és nyomorba dont.

Az, aki csak drakciozni tud... aki nem ért ahhoz, hogy az arral
hogyan kell Gigyesen jatszani... az, akinek a fejében ott a gondolat,
hogy ,a vevét csak az ar érdekli”... az végul mind, elkerilhetetlendil
ugyanerre a sorsra jut.

Ha eddig azt hitted, hogy az ar az csupan gyartasi koltség plusz
profit... ha eddig azt hitted, hogy az ar csupan normal ar minusz
kedvezmény... ha eddig azt hitted, hogy az ar csupan konkuren-
cia dra minusz drengedmény, akkor készulj fel egy egész konyvnyi
Uj informaciora, ami taldn még meg tudja menteni a cégedet a
lepusztuldstol!

Sok sikert kivanok hozza -

Wolf Gabor

kisvallalati marketing szakért6
Marketing Commando
www.MarketingCommando.hu




Ar, profit, hatalom és
gazdagsag

(Miért és hogyan érhet neked ez a kbnyv
legaldbb egy millio dolldrt?)

Dan Kennedy

Az dr mindenkit megorjit.

Megbujik a bokorban, ott vir, amig mar majdnem létrejott az
eladds, és ekkor ,Hu!” kidltdssal elugrik. A kiskereskeddk annyira
tartanak a Walmarttdl, hogy egyesek mar arra a hirre bezdrjik a
boltjukat, hogy a Walmart tzletet készil nyitni a virosban.
Rettegésiik legfébb forrdsa az dr. Feln6tt, B2B, azaz vallalatkozi
értékesitéssel foglalkozé emberek reszketnek attél a gondolattdl,
hogy egy kemény alkudozé hirében dllé6 beszerzével kelljen négy-
szemkozt taldlkozniuk. Cégtulajdonosok rutinszertien drazzik le
a termékeiket és a szolgdltatdsaikat csak azért, hogy alimenjenck a
konkurenseiknek, megadjik magukat annak a félelemnek, hogy a
vasarlék indokolatlanul magasnak tartjik az draikat, és elfordulnak
t6lik. Kozben fura médon sokkal kevésbé tartanak az olyan
kézentekvsbb veszélyektdl, hogy tévid tivon elveszitik a nyeresé-
gliket, hosszabb tivon pedig csédbe jut a villalkozasuk. (Kevés
alacsony drakkal dolgozé cégnek sikeriilt elkertilnie ezt a sorsot).
Az dr valdsiagos terrorista.

xi



EL6sz6

Az 1930-as és 1940-es években Maxwell Grant néven Walter
Gibson tobb szdz ponyvaregényt irt a titokzatos biinild6zd, az
Arnyék fészereplésével. A karakter kapott egy radiémdsort is, nem
olyan régen pedig Alec Baldwin egy bukott filmben alakitotta a hdst.
Az Arnyék oly félelmet gerjesztett a biinézékben, hogy gyakran mér
kisérteties kacagdsa hallatin megadtdk magukat. Attdl rettegve,
hogy az Arnyék hirtelen elébukkan a sététbél, tekergs kopenyével és
tizet okddé pisztolyaval, minden arnyéktdl tartottak, a félelem szinte
megdrjitette Sket.

Az Arnyékhoz hasonléan az dr félelmet iltet el értékesitSk és
tizletemberek szivében egyarint — olyannyira, hogy egyes tzlet-
emberek még olyankor is csokkentik az draikat, amikor ezt nem
koveteli meg semmilyen piaci nyomds vagy kihivds, amely vissza-
igazolnd félelembdl tiplilkoz6 dontéseiket. Olyannyira, hogy az
értékesité hangja remegni kezd, a tenyere izzad, a testbeszéde
szétesik, mire a prezenticiéjiban eljut az dr ismertetéséig, és ezzel mar
tavolrdl tudatja a potencidlis vevének, hogy az dr til magas. Ahogy a
minden drnyéktdl rettegd biin6zdk, az izletembereket nagyobb terror
alatt tartjak a sajat félelmeik, mint maga a valdsig.

A félelem hatalmas erdvel bir. Egy mésik képregényhdst, Batmant
a Madadrijeszt6 nevl szupergonosz egy vardzspor segitségével
kényszeriti térdre, amely iszonyatos képekké alakitja t aldozata
legszornytbb félelmeit. Ha valakinek a szemébe fdjja, azzal azonnal
el6hivja az illetd sajit legrosszabb, titkos rémalmait. Ha egy egész
varosra permetezi, tomeges hipnézist provokil, képzeletbeli, az
emberekre timadé szornyekkel tolti meg az utcdkat, az egyre csak
gerjedd horror hatdsdra az dldozatok birmit megtennének, hogy meg-
szabaduljanak a latvinytdl — akdr meg is 6lik egymast és onmagukat.
A Madirijesztd remek karakter, mert nincs valés hatalma. Ereje
kizdrélag abbdl a félelembdl szarmazik, amelyet mdsokbdl képes
kivaltani. Ez kivdloé csavar a f6hés, Batman eredetére, aki azért
vilasztotta a denevérre emlékeztetd egyenruhdt valamint a titokzatos-
sagot, hogy ,félelmet ébresszen a gonosztevék szivében és elméjében”.

Az uzleti életben a félelmen alapulé dontések rossz kovetkez-
ményekhez vezetnek, a félelmen alapulé magatartis gyengité és
végeredményben rombol6 hatissal bir. Sajit szememmel lattam,
ahogy egy virdgzo, évi 100 millié dolliros forgalmat bonyolité cég
tulajdonosa dtengedte a nyeresége jelentds részét és a cége irdnyi-
tisit egy erGszakos, tobbnyire bl6ffol6 versenytirsnak, aki azzal

xii



Ar, profit, hatalom és gazdagsig

tenyegette, hogy olcsébb arakkal és tomeges reklamozdssal tonkrete-
szi a cégét, ha nem veszi be tirsnak. Mihelyst ez megtortént, a ,ter-
rorista” belilrél rombolta le a céget azért, hogy piaci rt hozzon létre
a kemény verseny helyett.

Tobbekkel egyiitt én is figyelmeztettem a cég tulajdonosit arra,
hogy ne adja meg magit 6nként ahelyett, hogy a gy6zelem esélyével,
de legalabbis a becsiiletes vereség reményében vallalja a harcot. Volt
okunk hinni, hogy visszaverhet§ ez a tékeerds és konyortelen verseny-
tars, aki az azonnali dominancia szindékaval akart betorni a piacra.
Nem kellett volna a puszta vakhitre vagy valami makacs eltokéltségre
taimaszkodni ahhoz, hogy diadalt arasson a t8keerds és agressziv, de
naiv és bizonyitottan alkalmatlan kihivé felett. De a cégtulajdonost
mégis legytrte — nem az ellenfél, hanem a sajat félelme az ellenfélts].

Nem mintha az ild6zési mania tilos lenne. Harold Geenen,
az egykori 6ridscég, az ITT volt vezérigazgatja a mentSakcié
iranyitdsa kozben jelentette ki: ,Csak a paranoids képes a talélésre”.
A cégtulajdonos nem ugrdlhat, tincolhat vidiman fltyorészve és
a sajit optimizmusitél megrészegilve, nem tagadhatja el maga
el6l a kockdzatokat, veszélyeket, fenyegetéseket, problémakat.
Konkrétan az dr tekintetében nem teheti egyszerden azt, amit akar,
a sajat szeszélyeinek engedve, minden figyelem nélkil a vevéi lehet6-
ségeire és fizetési hajlandésdgara vagy a versenytényezdkre.

Birkinek, aki egy céget irdnyit vagy a sajit értékesit6i karrierjét
apolja, biztosan tudnia kell, hogy vastag jégen all, és 6vakodnia kell az
elvékonyulé pontoktdl. Az egyik kedvenc elvem az, hogy birmennyire
is sikeres légy, minden egyes reggel az aznapi sikeres viselkedé-
seddel kell kiérdemelned. De nem hagyhatod, hogy az évatos tild6zési
madnia irdnyitsa a cselekedeteidet. A szerencse a batraknak kedvez.
Az ésszerilien batraknak, de mindenképpen a batraknak. Jason Marrs
és én azért irtuk meg ezt a koényvet, hogy batoritsunk. Hogy jé
okot adjunk neked a nagyobb batorsigra — a nagyobb kreativitdsra,
taldlékonysdgra és hatékonysigra — abban, hogy az drat a legfébb
elényddként hasznald, és a lehetd legnagyobb nyereséget érd el.

Ar, profit, hatalom és gazdagsag = Valasztas

A gazdagsigod az drstratégiadndl kezdédik.

Az drat és annak a kozlését illetd dontések rengeteg mindenre
kihatnak egy cégen belil, ahogy az ki fog dertlni szdmodra ebbdl
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a konyvbél. Ezek kozé tartozik a poziciondlds, az dltalad bevonzott
vevek fajtdja, az dltalad bevonzott alkalmazottak minésége és hozza-
allasa, a te sajat biiszkeséged, de legelsGsorban a profitod.

A profit pedig abszolut mértékben meghatirozza az erédet vagy
a gyengeségedet, a villalkozdsod erejét vagy sebezhetSségét. A profit
ugy szabdlyozza az erédet, ahogy a termosztit emeli vagy csokkenti
egy szoba hdmérsékletét. A profit meghatirozza, milyen merészen és
agressziven vagy félénken, korldtozottan tudsz 4j vevék felé nyulni
vagy felépiteni a mdrkdd identitisit, észlelhet8ségét, hogy milyen
mértékben tudod kiszolgédlni, kielégiteni a vevéidet — ami pedig
kihat a vev8k megtartisira, az ismétl6dd visarlisok gyakorisigira
az ajanldsokra. Szintén meghatirozza, hogy mennyire tudod 6szt6-
nozni és dijazni az alkalmazottakat annak az érdekében, hogy a
legjobbakat szerezd meg és tartsd meg, és kovetelni is tudj télik.

A profit hatdrozza meg azt is, hogy milyen mértékben tud ellen-
dllni a céged az dtmeneti problémdknak, legyen szé akdr egy hat
hénapig tarté utcafeldjitasrél, ami miatt a boltod hat hénapig szinte
megkozelithetetlenné vélik, akdr egy hatvan hénapon it elhizédé
recessziordl. A profit erd, és a profit az drstratégia eredménye. Ebbél
kovetkezik a gazdagsig vagy a szegénység, a biiszkeség vagy a
csalédottsdg, a biztonsdg vagy a végtelen szorongis.

A cégtulajdonos gazdagsigit egyrészt az a pénzmennyiség
hozza létre, amelyet naprél napra ki tud venni a cégébdl anélkil, hogy

alultSkésitetté vljon, annak

| érdekében, hogy kielégitse
AR életvitelének a szikségle-
teit, adéssagoktol szabadon
éljen, felhalmozzon érté-
keket és befektetéseket,
masrészt pedig az a pénz-
mennyiség, amelyet ki tud
venni egyetlen Osszegben
vagy folyamatos kifizeté-
sek utjan. Ezt mind a profit
irdnyitja. Ebben a zart kor-

ben az er6 hozza létre a
ERO profitot, és ennek az erének

az egyetlen forrdsa az dr.

2,

GAZDAGSAG
PROFIT
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A gazdagsagodat az arat illetd dontéseiddel hozod 1étre.

Bir éltaldban marketingstratégdnak tekintenek, dgy vélem,
joval nagyobb hatdst értem el tobb villalkozéndl az drat illets
dontéseikre gyakorolt befolydsommal, mint bdrmi mdssal, amit
tanitok, tandcsolok vagy csindlok.

Ennek az illusztrdldsira elmondok egy torténetet. Az egyik zart-
kort mesterelme kurzusomon, amelyen hisz kilonbozé villalkozé
taldlkozik alkalmanként két napon it, hogy a vezetésemmel végig-
ragjik magukat cégeik gondjain és lehet8ségein, két tirs bemutatott
egy Uj szolgaltatist, amelyet be akartak vezetni a mdr létezé
véillalkozdsukndl. Csak évente néhdny alkalommal nydjthaté
szolgéltatdsrdl volt szo, alkalmanként 6tven vevd szdmadra, akiket
a tobbezres, jelenleg olcsébb termékeket és szolgdltatdsokat vasirlé
tgyfélkorikbsl terveztek megkeresni. Elvégeztek valami feliletes
piackutatdst felmérések, fékuszcsoportok és hasonlé vagy konkurens
cégek elemzése révén, és azt dllapitottdk meg, hogy fejenként akar
kétezer dolldrt is kérhetnek a szolgaltatdsért.

A csoport tobbsége azonnal rajuk timadt, szinte egybehangzé és
heves egyetértésben azt allitottik, hogy a tervezett ir messze nem
elegend6 a megfelel vevs szamdra nydjtott szolgéltatds értékéért
(ez egy fontos szempont), és a tobb ezres vevébazisbdl kialakithatd
kereslet-kindlat ardnybdl kiindulva.

De 6k meg voltak réla gy6zédve, hogy kétezer dollarnal
magasabbra nem lehet emelni ezt az drat. A talilkozé végére nem
alakult ki egyetértés, annak ellenére, hogy én is a két tirs drképzését
ellenzd csapat mellé alltam, és erés érveket sorakoztattam fel.

Harom hénappal késébb a kovetkezd talilkozén a két vallalkozo
mar egy jobban kidolgozott, meghirdetésre kész verziét mutatott
be a tervezett szolgiltatisrdl, és hatdrozottan kijelentették, hogy
maradnak a kétezer dolliros arndl. Ujabb heves vitik utn fellltam
az asztalf6rél, dtmentem az irodimba a csekkfiizetemért, majd
visszatérve kidllitottam nekik egy szdzezer dolldros (Gtvenszer
kétezer dolldros) csekket. Eléjik csisztattam az asztalon, és azt
mondtam: ,Elég a vitaibél. Ha ennyire beleszerettetek a kétezer
dolldros drba, én megvisirolom mind az 6tven helyet. Csinaljatok
meg a szolgiltatdst ugy, ahogy terveztétek, és hagyjitok, hogy én
végezzem a marketingjét a vevélistatok alapjan. En tizezer dollarért
fogom drusitani, és szépen keresek rajta négyszdzezer dolldrt.
Egy évben hdromszor, az mér 1,2 millié dollar. Tessék, itt a csekk,
kezet ra!”
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Nem fogadtik el. Hazamentek, és némileg idegeskedve a
szimukra roppant merésznek tind 4.500 dollaros, a tervezettnél
225 szézalékkal magasabb dron hirdették meg a szolgaltatisukat — és
mind az 6tven helyet kénnyen és gyorsan eladtdk. Azdta eltelt par év.
Most 6.500-¢ért kinaljék, létezik mar egy 8.500 dolldros luxusopcid,
és a buzditisomnak engedve kitaldltik a médjat, hogy 6tven helyett
sziz fonek lehessen nytjtani a szolgaltatist, évente haromszor. Ot év
alatt a rdjuk erészakolt drstratégia tobb mint 7 millié dollar tobblet-
nyereséget hozott nekik, ahhoz képest, amennyivel beérték volna.
Kival6 példa ez Forster Hibbard baritom mondasara: ,Mindegy, hogy

tedskandllal vagy vodorrel probdlod kimerni a vizet az dceanbol.”

Ilyen nagy az ar ereje. Ennek a konyvnek az olvasisa kozben meg
fogod érteni, miért volt ilyen 6ridsi szakadék az intelligens, sikeres
véllalkozdk dltal a lehetd legjobb maximalis drnak hitt 6sszeg, vala-
mint a valésdg kozott, és hogy miként tudod felfedezni a hasonléan
téves elképzeléseket a sajit elmédben, feltirni a hihetetlen lehetd-
ségeket a profitod robbandsszer( novelésére. Ezaltal ez a konyv akar
egy vagy tobb millié dollaros fontossiaggal birhat a szimodra,
amely 6sszeget mostantol, és akar éveken keresztiilisbegyjtheted.
Ez nem ires fecsegés. Hanem tény, amelyet aldtimaszt az el6bb
elmesélt, és tobb szdz mds cégnél, Uzletigban, szakmiban meg-
ismételt torténet, az én irdnyitdsommal és néha az én 6szténzésemre.

Az egyik példit erre szerzdtirsam, Jason Marrs szolgiltatta,
akinek az drstratégids torténete szdmos tekintetben figyelemre-
méltébb, mint amelyet az imént megosztottam veled. Jason felesége
nagy, virdgzé, multiterdpids, gyermekek oktatisira és kezelésé-
re szakosodott praxisinak a marketingigazgatdjaként versenyez
kormanyhivatalok altal nagyon agressziven tdmogatott, és a koz-
oktatdsi rendszerrel, tandrokkal, tandcsadokkal partneri viszonyt
létesit6 ingyenes szolgéltatdsokkal, csakdgy, mint a felesége drainak
a toredékéért dolgozé egyszemélyes magdnpraxisokkal. Jason egy
tantasztikus, irigylésre mélté és nyereséges villalkozast épitett fel a
kormanyzat 4ltal tdmasztott akaddlyok tomegével dacold, az olcsé
és még olcsébb konkurencidnak bétor kihivést intézé arstratégidja-
val. Az ebben a nehéz kérnyezetben elért sikere felhivta magira a
figyelmet. Az tizletdgin belil, de az orvosi szakman kiviilrdl is sokan
elkezdték kérdezni téle, hogy mi a ,titka”, tandcsokért kopogtattak be
hozza, és ma Jason az egyik legelismertebb tanicsadé valamint oktaté
kisvallalkozdk, kozepes méretd cégek, egyéni vallalkozok és szakma-
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beliek szdmdra az drstratégia kérdéseiben. Elvégre, ha biztosan tul
akarod élni a nagy kirdndulast, ki mdst szerzddtetnél vezetdnek,
mint egy olyan valakit, akit megedzettek a harcok, és sikeresen
talélte a foldkerekség legveszélyesebb dzsungelében — jelen esetben a
»szabadsdg orszdgdban” — tett utazdsait?

Jason és én egyiittesen véllaltuk magunkra azt a kildetést, hogy
megszabaditunk az drat érinté minden félelmedtél és félénkségedtsl,
és felruhdazunk téged a villalkozdsod nyereségességét, fenntart-
hatésdgit jelentés mértékben noveld bdtorsaggal, drstratégiai
kompetencidval tovdbba kreativitissal. Ehhez a lehetd legnyitottabb
elmével kell kozelitened. Készen kell dllnod arra szellemileg, hogy
telilvizsgdld minden elképzelésedet az ftzletigadban szokdsos
arakkal kapcsolatban, és ellendllds helyett magadévi tedd a sajit
konkrét tizletigad és tapasztalataid szik keretén kiviilrél szdrmazé,
bizonyitottan sikeres drstratégiat. A mai nap egy Gj nap, nem pedig a
korabbiak makacs Gjra megélése.

Megjegyzések

1. Minden fejezetnél megjeloltik, hogy melyikink irta, Jason
vagy én.

2. Az ebben a konyvben kifejtett vélemények a szerzékéi, és nem
Jeltétleniil egyeznek meg a kiadoéival. Egyes nézetek eltilzott formaban
szerepelnek az érvelés kedvéért, a gondolatébresztés céljabdl, vagy a
humor érdekében. Ezt a konyvet a humorérzékkel rendelkezéknek
szanjuk. A szerz6k ugy vélik, ha nem sértesz meg valakit minden
egyes nap még dél elstt, akkor aznap nem sokat mondtil vagy
tettél. A magunk részérél gondoskodtunk réla, hogy meghaladjuk ezt
a kvotit. Ha sértédékeny vagy, és nincs humorérzéked, valészintleg

jobb, ha NEM olvasod el ezt a konyvet.

3. Ennek a konyvnek az a célja, hogy pontos é megalapozott
informdcickat adjon a témdjarél. Bir mindent megtettiink a
tirgyszeri pontossig érdekében, erre azonban nem bizto-
sithatunk garancidt. Ezt a konyvet altalinos informacids és
szorakoztaté célbol készitettiik. Megvasarlasakor a vevé tudomdsul
veszi, hogy a kiadé nem nydjt jogi, kényvel6i vagy mds szakmai
szolgiltatisokat. Amennyiben az olvasénak jogi tandcsaddsra vagy
mads szaktandcsra van sziiksége, keressen fel egy szakembert.
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4. Az drakra vonatkozd torvények, szabdlyozdsok isszetettek,
nehezen kiismerhetok, és az drstratégiddba olyanok is beavatkoznak, mint
az orszdgos é a helyi kormdnyzat, esetleg a szakmdd dllami szervezetei.
A szerz8k nem tgyvédek vagy jogi szakértdk (szerencsére), és ezt a
kényvet semmiképpen sem jogi tandcsadds helyett kindljak. Nem
vallalunk semmilyen felelgsséget — ahogy a kiadé és a koényvben
idézett forrasok — az olyan dontésekért, amelyet allitélagosan az
itt olvasottak hatdsdra hoztdl. Az drat illet jogi szabdlyozdsnak a
megfelel kormdnyhivatalok és szakmai testiiletek honlapjin tudsz
utinanézni.

5. A kényvben szdmos helyen talilsz utaldsokat a GlazerKennedy
Insider’s Circle-re (Belsé Korre), egy vallalkozdékbdl, cégtulajdonosok-
bél, értékesitési szakemberekbdl, figgetlen szakemberekbdl allé
nemzetkozi szervezetre, amelynek a tagjai fontosnak tartjdk a
piaci és uzleti fejlédést a maximdlis nyereség kihangsilyozasaval.
Tagjaink havonta tobb hirlevelet kapnak, részt vehetnek tdvtan-
folyamokon, kérdéseket tehetnek fel videokonferencidk keretén beliil
nekem és mds szakembereknek, online tanfolyamokat kovethetnek,
részt vehetnek évente két kongresszuson, valamint a bevezetSben
mar emlitett mesterelme csoportokban az Egyesiilt Allamokban akér
orszdgos, akar helyi szinten, a GlazerKennedy Insider’s Circle t6bb
mint szdz virosban talalhaté kézpontjainak az egyikében.
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JASON MARRS erételjes jit6, az drak és a piac stratégidjaval
foglalkozik, véllalkozékat és szakembereket tanit az 4rakkal
kapcsolat gitak és ellendllisok lekiizdésében. Segit nekik abban,
hogy ne hagyjanak kimondhatatlan 6sszegeket az asztalon, és végre
annyit fizessenek nekik, amennyit érnek — ezzel megszerzik az
életben valéban fontos dolgok élvezetéhez sziikséges szabadsdgot és
biztonsigot. Gyakorlé véllalkozd is, sikeres cégeket vezet az egészség-
gy, az oktatds, a kiadds és a tandcsadds tertiletén. Miutin a szakma
bajnokaitdl tanulta meg a munka valédi értelmét, egy pillanatig sem
szégyelli, hogy mindennél el6bbre helyezi feleségét és két kisgyerekét,
él6 bizonyitékot szolgéltatva arra, hogy az tzleti siker és a boldog
csaladi élet Gsszeegyeztethetd.

Tovibbi informacick a www.SimplePricingSystem.com honlapon
olvashatok.

DAN S. KENNEDY multimilliomos sorozatvillalkozé, akinek
szamos kilonbozé izletigban voltak és vannak érdekeltségei.
Stratégiai tandcsadd, marketing konzulens, és szimos egyéni tigyfél
oktatdja, akik kozott megtaldlhaték kiilonosen ambiciézus véllal-
kozdk, masfél millidrd dollir forgalmat lebonyolité cégek vezér-
igazgatoi, a vildg egyik legjobban fizetett reklimszovegiréja, egy
kozismert szakmai el6adé konferenciavezetd és egy szimos konyvet
jegyz6 ir6.

Provokativ, tiszteletlen és szarkasztikus — de a legfontosabb, hogy
eléri a hatdsit. Tandcsad6i halézatdval egyiitt kozvetlen befolyassal
bir t6bb mint egymillié kisvallalkozds tulajdonosira, akik koziil
sokan mar 30 éve az tgyfelei. Az iroddja Arizondban, az otthona
Ohiéban és Virginidban van, hivatisos tigetShajtd, évente mintegy
kétszdz versenyen vesz részt. Harmadik feleségével, aki egyben a
misodik felesége is, kozosen birtokoljdk az Egymilli6 Dollaros
Kutyit.
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Eléaddként tobbszor is szerepelt egyiitt olyan ismert vallalkozdk-
kal, mint Gene Simmons (KISS), Joan Rivers, Donald Trump, Debbi
Fields (Mrs. Fields Cookies) és Jim McCann (1-800-Flowers), Larry
King és Paul Harvey mtisorvezetSkkel és Amerika vezetd értékesitési
el6adéival, mint példdul Zig Ziglar, Brian Tracy és Tom Hopkins.
Dan és Zig tébb mint 200 eseményen lépett fel egytitt, 10-25 ezres
hallgatésig elétt.

Tovibbi informécickat talalhatsz a koényveirsl a www.NoBS-
Books.com honlapon, a Glazer-Kennedy Insider’s Circle tagsigardl,
amelyhez & is szolgdltat tartalmakat a www.DanKennedy.com/
PriceBook honlapon, illetve olvashatod heti politikai rovatit a
www.BusinessAndMedia.org honlapon.

A vendégszerzokrol

DARIN SPINDLER marketing tanicsadé, érdeklédészerzés és
online marketing szakember, aki fiiggetlen és franchise rendszerben
mikodik, helyi vallalkozokkal dolgozik egyutt. A rendszerének
készonhetSen helyi vallalkozok orszdgszerte jéval 5 milli6 feletti
Uj vevét taldltak. Darin orszdgos 4j tgyfélfejleszté programjaiban
részt vevs cégek kore ma mar messze tilmutat az eredeti bowling-
kézpontokon, és magiban foglal éttermeket, borbdrokat, mozikat,
golfpilyakat, oktatdsi kozpontokat, fodrdszatokat, szoldriumokat,
egészség- és fitneszklubokat, gydgydszati praxisokat, lakberen-
dezdket, tisztitokat, és még 50 tovabbi kategéridba tartozé céget.
Szorosan egylttmikodik Dan Kennedyvel az ezen cégek szdmaira
testre szabott érdekléd@szerz8 rendszerek fejlesztésében és miikod-
tetésében. Tovibbi informécidk és egy lenyligozs ingyenes ajinlat
taldlhatok az alabbi webhelyen:

www.NewLocalCustomersNow.com/Kennedy.

DR. BARRY A.S. LYCKA ismert orvos, elé6add, tizleti tandcs-
ad6, tovibbd szdmos mds orvos mentora vildgszerte, beleértve a
maganoktatéi és mesterelme csoportjaiban résztvevéket. Orvosi
praxisok és mds villalkozdsok szdmara informdcidk a
www.aestheticprofits.com/mastermind webhelyen, a nagykozonség
szamdra pedig a www.WellAndWiseOnline.com honlapon taldl-
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haték. Dr. Lycka a www.BarryLyckaMD.com honlapon keresz-
til érhet6 el. Dan Kennedy t6bb mds konyvének is a munkatdrsa, mint
az Uncensored Sales Strategies (Cenziirdzatlan eladdsi stratégidk, irta
Sydney Biddle Barrows és Dan Kennedy) a No B.S. Marketing to the
Affluent (Mellébeszélés nélkiili  marketing a jomddiaknak) és a The
Ultimate Marketing Plan (4 legeslegjobb marketingter).

DEAN KILLINGBECK kozkedvelt el6add, villalja eléaddsok
tartdsit cégtulajdonos-csoportok szdmdra az intelligensebb és
kifinomultabb marketing témajédban. Tulajdonosa a Michigan dllam-
beli Howellben székel6 New Customers Now! cégnek, amely
kulcsra kész direkt mail kampanyokat kindl kulonb6z§ jellegi cégek
szamdra. Tovdbbi szakteriletei kozé tartoznak a sziletésnapi
ajanlatok és a sziletésnapi képeslapok kildése mdr meglévé
vevSknek és Uj vevok megszolitisira. ,How To Get Good New
Customers, Even In Tough Times, When Competitors Can’t”
(Hogyan szerezz 4j j6 vevSket még nehéz idékben is, amikor a
konkurencidnak nem sikeriil) cimd jelentése ingyen elérhets a
www.NewCustomersNowMarketing.com honlapon.
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2. FEJEZET

Arengedmény

karokozas nélkiil
Jason Marrs

Nem volt szokvinyos gyerekkorom. A mi csaldidunk még azokhoz
képest is mdsképp csindlta a dolgait, mint a tobbieké, akik hozzim
hasonléan villalkoz6i korben néttek fel. Az anyimtél nem 4llt
messze a hatalmas gazdagsdg. Viszonyitdsi alapként elmondom, hogy
a nagyanydm a nagy vildggazdasigi vilsig idején jirt egyetemre
Kalifornidban. Ha ehhez hozzivessziik, hogy abban az idében nem
sokan jutottak el az egyetemi szintig, hogy né volt, és Uj-Mexiké
vidéki részébdl szarmazott, elég j6 képet kapunk a csalad pénziigyi
forrasairél.

A mi csalidunkat nem kilondsebben motivalta, ha egy
szezonilis ARENGEDMENYES AKCIO-t reklimoztak. Mindig
arra tanitottak, hogy ne nagyon lelkesedjek egy engedményes drért,
mert tizbél kilenc esetben biarmikor megveheted annyiért az adott
terméket. Ez j6 lecke volt a szimomra. Megtapasztaltam, hogy ez
valéban igaz. Az engedményes drak gyakran nem jelentenek tobbet,
mint azt, hogy valéjdban mennyit kellene fizetned valamiért.
Masfelsl azonban ugyszélvin barmi masndl gyorsabban be tudjik
vonzani a boltba a vasarlok tomegét.




Arengedmény kdrokozds nélkiil

Nem csoda, hogy az drengedmények és én ellentmondasos
viszonyban dllunk. Egyrészt utilom &ket, mert pusztité hatdsuk
lehet. Misrészt viszont kedvelem Gket, mert hatdsos moédja az
értékesitések serkentésének. Ugy vélem, neked is ellentmonddsos
viszonyt kell kialakitanod az drengedményekkel, még beléd nem is
nevelték gyerekkorodban a vésirléi szkepticizmust. A kereskeddk tul
kénnyedén és gondolkodds nélkil, tal gyakran haszniljik az ar-
engedményeket, mert szeretik a pozitiv hatisukat, és nem értik meg
teljesen a negativ hatdsukat.

Azt kell itt észben tartani, hogy az drengedmények kinalasa
az aron alapul6 értékesités egyik formaja. Ha engedményt adsz,
elveszed a hangsilyt az dltalad nyujtott értékrsl, és egyenesen
athelyezed az arra. Ez elkeriilhetetlen. Ahhoz, hogy fenntartsd a
magasabb drakat, képesnek kell lenned érték drusitisira. Az ar-
engedmény ront ezen a képességeden. A legkisebb drengedmény is
karos hatdssal bir az drad integritisira. A késébbiekben nehézséget
okozhat elérni ugyanennél a vevénél, hogy ne az drra gondoljon,
hanem az értékre koncentriljon.

Mi t6bb, felmérések kimutattik, hogy az drengedmény csokkenti
az olcsébban kindlt termék hatékonysagit. Ezen azt értem, hogy az
arengedményes termék szé szerint nem miikodik ugyanolyan jol,
mint teljes dron. Ez lehetetlennek hangzik, de ugynevezett kett8s-
vak kisérletekkel bizonyitottik, hogy ez igaz receptre és vény nélkil
kaphaté gyégyszerekre, kozmetikumokra és mds termékekre is.

Udiilhelyek egy csoportjanal végzett felmérésekbsl kideriilt,
hogy a legelragadottabb megjegyzések a teljes, vagy majdnem teljes
arat fizet6 vendégektdl szirmaznak, mig a legkritikusabbak azok
voltak, akik jelentés kedvezményt kaptak, és ezzel tisztdban is voltak.
Ezt részben magyardzhatja az, hogy az engedményes drak kevésbé jo
mindség veviket vonzottak. Ez nem lepne meg — a mi egészségiigyi
véllalkozdsunktdl szandékosan igyekszem tdvol tartani az drakkal
és az engedményekkel foglalkozé tgyfeleket. De az is kovetkezhet
beléle, hogy a dragibb gydgyszerrel kezelt betegek jobb eredményt
vartak és kaptak, a joval magasabb drat fizet§ vendégek jobb
élményt virtak el, tovibbd a véleményiiket az elvdrdsaik alapjin
fogalmaztik meg.
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Arorgazmusok

A California Institute of Technology kutatéi 20 6nkéntes
jelentkez6t MRI-jellegli agyvizsgélatnak vették ald, mikdzben
6k borokat késtoltak. Azt mondtak nekik, hogy 6t teljesen
mas, és kilonb6zé ard Cabernet Sauvignont kapnak.
Valéjabankettdtkétszer,egyetpedigegyszerkdstolhattakmeg.
Egy 90 dollaros bor egyszer a valédi araval szerepelt, egyszer
viszont 10 dolldrosként, mig a masik, kétszer is felszolgalt
bort egyszer olcsd, 5 dollarosként kinaltak nekik, a masik
alkalommal viszont 45 dollarosként.

Valamennyi alany agytevékenységébdl kimutathaté volt,
hogy nagyobb 6romet éreztek egy dragabbnak vélt bor
kostolasakor, mint az olcsébbnak hitt izlelésekor. Az
elvardsaik a bejelentett dron - és ennek az informaciénak a
helyességén - alapult, sét, irdnyitottais a relativoromélményt.
(Késébb pedig, amikor ismét megkaptdk ugyanazokat a
borokat az arak feltlintetése nélkil, csupan az izlelés
kedvéért, valamennyien az 5 dollaros bort jelolték meg,
mint legjobbat!) A kutatast kdzpénzbdl, a National Science
Foundation révén tdmogattak.

Mindigazonavéleményen voltam, hogy Mercedesben Glni
szornyen kemény és kényelmetlen, és igy gondoltam, hogy
az emberek csak azért tartjdk jobbnak, mint amilyen
valéjaban, mert egy Mercedesrél van szé — de ha bekotod a
szemiket, és ugy viszed Oket korbe egy Mercedesszel,
mikézben azt mondod nekik, Fordban lilnek, aztan pedig
forditva, fogadni merek, hogy egészen mas lesz a reakcidjuk.
(Dan Kennedy. Forrds: Yahoo News, 2008. janudr 14.)

Ironikus médon az drengedmények még elégedetlenséghez is
vezethetnek a vevékorédon belil. Koénnyen elfordulhat, hogy
felteszik maguknak a kérdést, vajon miért lehetséges, hogy tudsz

engedményt adni. Megnézik, hogy addig mit fizettek, aztin
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megnézik az engedményes drat, és azt mondjik, hogy itt valami
bizlik. Felteszik a kérdést, miért nem lehet ugyanezen az dron
megvenni maskor is?

Ha a kozelmiltban fizettek teljes drat egy most engedményesen
kaphaté termékért, becsapva érzik magukat. Ezért annyira életbe-
vagé, hogy mindig szolgdlj j6 indokkal az engedmények meg-
hirdetésénél, és a szabilyaid sziklaszilirdak legyenek. Hacsak
nem tervezed azt, hogy folyamatosan az drakkal versenyezz, nem
tudod el6re megtervezni az eladdsaidat és rugalmasan megszabni
a feltételeidet. Ha akciét hirdetsz, ahhoz konkrét ok és konkrét
szabalyok kellenek.

Az édrkedvezményekkel remekiil lehet médositani a magatartd-
sokat. J6 példa erre a mennyiségi kedvezmény. Annak van értelme
a vevé fejében. Megszoktuk, elvarjuk, hogy minél tobbet vesziink
valamibdl, anndl olcsébb. Ha tehidt ilyen kedvezményt hirdetsz meg,
a vevekben dltaldban nem alakul ki a szkepszis vagy a sért6dottség.

Ugyanez all az elérefizetésre és az drukapesoldsra. Az elérefizetés
segit egyensilyban tartani a kasszdt, mig az 6sszekapcsolt eladdsok
novelik a tranzakcidk méretét. A szezonilis hullimzasoknak kitett
véllalkozdsok az év egy adott idészakdban megnevezhetik ezt az okot
a kedvezményadasra, és ennek kevés negativ kovetkezménye szokott
lenni.

Egy j6 indok megel6zi az dltalinos arintegritdst, a hirnevedet és
a rendszeres vevskkel dpolt kapcsolatodat éré karokat. Elérheted vele
a kivint vasdrl6i magatartdst: most vegyen, ne késsbb, visiroljon
uborkaszezonban, kérjen tobbet beldle.

Ami pedig azt illeti, hogy a kedvezményekkel 4j vevSket prébalj
becsalogatni, javasolom, hogy taldlj ki valamit, amit a forgalom
novelésére hasznilhatsz. Ezzel el tudod szigetelni az drintegritdsodat
éré kirt. Fenntarthatod az édllandé fix drat valamennyi termék és
szolgéltatds esetében, kivéve azt az egyet, amelyre bizonyos id6-
kézonként kedvezményt adsz Gj vevsk szerzésére iranyul6 promdcids
kampdanyokban, vagy ha muszdj, akdr dllandéan is engedményesen

adhatod.

Az ingyenesség az ellenség?

Dan szerint az INGYEN a leger8sebb sz6 a nyelviinkben.
Hozzitenném, hogy az INGYEN egyben a legilszentebb sz6 is.
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Semmi sincs ingyen. Mindenért megfizet valaki, valamilyen médon.
Az id6, a szellemi befektetés, a maginszféra feldldozdsa vagy a
mindség elérése egytdl egyig koltségeket jelentenek.

Tény, hogy a digitélis viligban ez a vonal elmosédott. De nem
szlint meg. Nem is fér hozza kétség, hogy az INGYEN erés sz6. Az
INGYEN sz6 nagy forgalmat tud generalni. Az INGYEN sz6 meg
tudja mozgatni a vevéket. Az INGYEN sz6 cselekvésre készteti az
embereket csak azért, hogy ingyenesen hozzijussanak olyasmihez,
ami irant abszolit nem érdeklédnek.

Mint minden, ami a nagy er6vel rendelkezik, az INGYEN-nek
is van egy sotét oldala. Az INGYEN sz6 rombol6 erével bir, mert
még tobb és még tobb ingyenesnek az igéretét hordozza, lefokozza
a vevét kuncsorgévd, valamint megakadilyozza, hogy tdjra (akdr
barmikor is valaha) értéket drusits, tovabbd megfelels fizetséget

kapj érte.

»2NNem fizetink érte, megszerezziik mashonnan ingyen” — te is
hallottil midr ilyen kidltisokat. Jelen pillanatban ezzel a mantraval
bombidzzik, mikézben Rupert Murdoch és mas gjsagtulajdonosok
kétségbeesetten probdljak pénzért adni azt, amit eddig ingyenesen
kinaltak. A médidban ennek az az irénidja, hogy sokan valamikor
fizet6s online tartalmakkal kezdtek, de iddvel ingyenessé tették,
mert nem jart plusz koltséggel a hir publikildsa a honlapjukon is.
Hoppa! Ebbél nehéz visszakozni. Minden tzletignak okulnia kell
a sajté torténetébsl. Osszetévesztették a nyomtatott kiadvinyuk
arat és az dltaluk nyujtott értéket. Szem el6l veszitették azt a tényt,
hogy az értékitk alapjinak a nydjtott informacidknak kell lennie,
fiiggetlenil a terjesztésére hasznalt médiumtdl. Ahogy ez elére meg-
josolhaté volt, ez a tévedés lerombolta az altaluk nydjtott informdcick
értékét. Valamint felerGsitette az ingyenesség kovetelését azok
részérdl, akik agy gondoljik, ,joguk van hozzd”.

Persze, ez nem egy j jelenség. Az 1970-es években zavargdsok
tortek ki tiltakozasképpen, amiért fizetni kellett a koncerteken. Azt
kovetelték, hogy ingyen jirjon nekik a zene. Nem érdekelte Sket,
hogy a zenészek mennyi id6t és energidt fektettek a zenéjiik 1étre-
hoziséba. Nem gondoltak bele, hogy mibe keriil a helyszin kibérlése,
az dram, a zene kifejlesztése és a szamtalan egyéb koltség, ami egy
misor sszedllitisahoz sziikséges.

Jelen pillanatban problémik 4j kordba léplink be, amelyben az
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INGYEN ithatja az egész tirsadalmat. New York Queens
negyedében fiatalok egy csoportja tobb készszarassal megsebesitett
egy buszsofért, mert ingyen akartak felszdllni. Floriddban
kiragtak egy rendért, mert kovetkezetesen ingyenes kavét kovetelt a
Starbucksnal — az alkalmazottak végul panaszt emeltek, mert volt,
hogy egy este tobbszor is bement, a sor elé dllt és ingyen kavét
kovetelt.

Obama elnok megvilasztisiban szerepet jitszott, hogy egy csomé
mindent ingyenesen igért. Ez egy széles és terjed6 probléma.
Gordgorszagban, Spanyolorszigban, de még Puerto Ricén is
tomegek vonulnak az utcdra, zavargidsok kozepette tiltakoznak
azon elényok megvondsa ellen, amelyekben az dllami alkalmazottak
és a nyugdijasok ingyenesen részesiiltek.

Amerika egyik kozép-nyugati virosdban tavaly az egyik pizza-
étterem-lanc ingyenesen kindlt pizzdkat, mire tobb ezren alltak sorba
autéval — munkanapon — akdr négy-6t éran dt is. Amikor a boltokbdl
elfogyott a pizza, verckedés tort ki, szamos autét felgyujtottak,
tobben megsebesiiltek és kérhazba kertiltek.

Amikor Oprah Winfrey ingyen osztogatott autékat a kozonsége
tagjai kozott, azok elégedetlenségiiknek adtak hangot, és perrel is
tenyeget6ztek, amikor megtudtik, hogy az ajindék utan illetéket kell
fizetnitik.

Mi, piaci szerepl8k is taplaljuk ezt a trendet azaltal, hogy egyre
tobb mindent adunk ingyen. Ezért muszaj nagyon évatosan biannod
az INGYEN széval. Az INGYEN sz6 hasznilata egy veszélyes és
cstszos lejts, amivel tisztiban kell lenned! Az INGYEN sz6 nem
csak arra szoktatja a vevéket, hogy elvirjik az ingyenességet, hanem
egyenesen meg is kovetelik. Tovibbra ront a helyzeten — ahogy ezt a
sajté a sajat kdrdn megtanulta —, hogy az emberek nem tulajdonitanak
értéket annak, ami ingyen van. Nagyon, nagyon évatosan kell bannod
az ingyenességgel.

Bérmerre is nézek, ugy litom, hogy az INGYEN sz6 hasznailati-
ban fittyet hinynak a kévetkezményeknek. Szeretném kihaszndlni az
alkalmat, és teszek itt egy merész joslatot. Azt josolom, hogy néhdny
koézismert internetes piaci szerepld szamdra a nagyon kozeli jovében
eljon az elszdmolds 6rdja, ha nem véltoztatnak a gyakorlatukon.

Ha odafigyelsz az internetes piacra, minden bizonnyal tudod,
hogy mirél beszélek. Mintha minden héten jelentkezne valaki azzal,
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hogy ingyen ad olyasmit, amiért kordbban hiaromezer dollart kellett
fizetni. Biztos te is littil mdr ilyen reklamokat: ,Amikor hat
hénappal ezel6tt megjelent, 2.997 dollarért hirom perc alatt elfogyott
beléle mind az 6tvenezer példiny, de te most ingyen megkaphatod,
csupan a neved és az e-mail cimed megadasaval! Ha valéban eladtak
belsle 6tvenezer példanyt 2.997 dollarért, hogyan bizhatnak meg
ezekben valaha is azok a vevék, amikor meglitjik, hogy most ingyen
osztogatjak? Ezt a stratégiat Lefolozésnek hivjdk (ldsd a 17. fejezet-
ben), és annak is a végletekig fokozott formdja. Ha pedig nem
annyiért adtiak, mint dllitjdk, hazudnak, mdrpedig a hazudozdk
elébb-utébb lebuknak. Rdadasul ezzel térvényt is sértenek.

Ingyen adni valamit, amit korabban prémium dron kinaltdl, nem
csak az adott terméket értékeli le, hanem az Osszes termékedet.
Erodilja a bizalmat. Arra szoktatja a vevét, hogy elvirja: ami tegnap

még 2.997 dollarba keriilt, holnap mar ingyen lesz kaphaté.

Tobbeket is szavukon fogtam, akik ingyenes terméket kinaltak.
Sokkal jobban jarndnak, ha az eredeti termékiikbél kiemelt részeket
kindlndnak ingyenesen, és nem az egészet. A kiemelt részletek
kindldsa is réspiac, de nem rontja az dr integritisit, hiszen nem is
volt dra soha. Ha megfelelSen csindljik, akdr még az eredeti termék
eladdsait is névelheti.

Egy prémium terméket ingyenesen odaadni rontja annak az
érzékelt értékét. Mi tobb, minél kozelebb allsz idében ahhoz, hogy
a termékednek prémium dra volt, anndl nagyobb mértékben rontja
az ingyenes kindlata valamennyi tobbi termékednek az arintegritdsat.

Biztos vagyok benne, hogy azok, akik ezt csindljik, meggyézték
magukat ennek az ellenkezgjérdl, de tévednek. Nem érdekel, hogy
milyen gyorsan néveled ezzel az adatbdzisodat, nem érdekel, hogy azt
hiszed, ezzel kolesonosséget valtasz ki — rontod a vevdid mindségét
és fenntarthatésdgat azaltal, hogy ingyenesen kindlsz egy prémium
terméket. Ezzel nem épitesz ki bizalmat vagy lojalitdst. Ezt ala is
hizom, kétszer. Elégedetlenséget gerjesztesz, és a gytlolet magvait
veted el. Figyeld meg a vevéid hosszu tivi magatartdsit: ugyanigy
fog romlani, mint a sajté esetében. Miért venne valaki tehenet, ha
ingyen jut tejhez?
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1. Arstratégiai figyelmeztetés
mellébeszélés nélkiil

Az engedmények és az INGYENESSEG erés, de
veszélyes fegyverek, amelyek visszafelé siilhetnek el.
Banj veliik 6vatosan!

Léteznek moddok a nyereséges felhasznalasukra,
megvan a helyik és az idejuk, de mindig sziikséges
alaposan atgondolni a kovetkezményeket.

Mindezekkel egyiitt az INGYENESSEG, ha dtgondoltan,
6vatosan és ritkdn, vagy egy uj szabvanyos ajianlat bevezetésekor,
illetve oly médon hasznaljik, hogy az nem rontja le mindenki
szamara elfogadhaté okbél egy korabban teljes aron kinalt termék
értékét, igen jol hasznalhato egy vallalkozas felépitésére.

Ami azt illeti, nem hiszem, hogy képes lennél egyszertien
lemondani az ingyenességrél vagy a kedvezményekrdl. Személyes
ellenérzéseim dacdra én is igyekszem alkalmazkodni az ingyenesség
tejlédésben 1év8 kultirajidhoz olyan médokon, amelyek nem drtanak
a véllalkozasomnak és a vevéim villalkozdsinak, tovibbd neked is igy
kell tenned. Darwintél tudjuk, hogy a tdlélék nem feltétleniil a leg-
erésebbek, hanem azok, akik a legjobban alkalmazkodnak a jelenlegi
korilményekhez. A hatalmas piaci részesedés és a mély zseb sem védi
meg Gket a kihaldstdl.

A zeneipar most tanulja ezt meg sajit kdrdn. Hossza id6n at az
MP3-at, a fijlmegosztist és a kalézkoddst veszélynek tekintették,
annak ellenére, hogy ezek bévitették a piac méretét. Igy hat ahelyett,
hogy kitaldltak volna a menetel§ forradalom kihasznildsinak a
moédjat, kulcsfontossdgt eréforrdsokat pazaroltak egy megnyerhe-
tetlen hdbortura. A hagyomdnyos lemezkiadé szent tehenét le fogjak

mészédrolni. A kiadoknak fejlddnitik kell. Ahogy mindenkinek.

Eppen ezért olyan fontos megviltoztatnod a gondolkoddsmé-
dodat. Igaz ez az ingyenességre is. Ujra meg ujra fel kell magadnak
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tenned a kérdést, hogy mit tegyél: vedd fel a harcot, csatlakozz az
INGYENES mozgalomhoz, vagy add fel az egészet? Végig kell
gondolnod, hogy az-e a j6 megoldis, ha korbebdstydzod, és meg-
védelmezed az eddigi biztos jovedelemforrdsodat, vagy inkdbb az,
hogy feldldozod. Amennyiben felildozod, melyik az uj lehetSségek?
Ezekre a kérdésekre csak akkor tudunk vilaszolni, ha dGjra meg Gjra
megkérdéjelezziik a kordbbi felfogdsunkat.

Nekem is meg kellett kérdGjeleznem az ingyenességrél vallott
telfogdsomat. Barmennyire is utilom, el kellett fogadnom azt a tényt,
hogy hasznit tudom venni. Ahogy a nagy t6bbség. Bizonyos dolgokat
ingyen adunk, mikézben mdsokért pedig pénzt kériink. Ez lehet
egy bénusz, lehet egy minta, lehet olyan ingyenes informacid,
mint egy blogbejegyzés vagy egy tanulmédny, de a lényeg, hogy
az ingyenesség létezik, és haszniljuk. Az ingyenesség nem fog
egyhamar letlinni a szinrél. Egyre bévil, és egyre bévil azok kore
is, akik elvdrjdk. Ha nem veszel réla tudomdst, vagy eltagadod
magad el6l, hogy milyen veszélyt jelent az tzleti modelledre, azzal
sajit magadat sodrod veszélybe. Ha nem veszel réla tudomaist, és
elzarod magad el6l a benne rejld lehetségeket, hatranyba hozod
magadat a versenyben.

A ,Sose adj engedményt! Sose adj semmit ingyen!” konok
hangoztatdsa lehetetlen, kivéve egy nagyon kis szamu, elitvevék
szdmdra luxus szolgiltatisokat nyujté szakma esetében. A ,Mindig/
gyakran adj kedvezményt! Sokat adj ingyen, dllandéan!” motté magas
kockézattal jar, az én izlésem szerint tdl magassal, és a torténelmi
példak szerint mindig a szikla pereméhez vezet, ahonnan mdr nincs
visszatt.

Lehet az ingyenesség a szovetségesed?

Az ember konnyen dtadja magit a cstggedésnek vagy
tehetetlennek érzi magit, ha az ingyenességre gondol. Még azt
is nehéz elképzelnie, hogy versenyezzen az ingyenességgel — azt meg
pline, hogy nyereségesen tegye.

Az ingyenesség felhaszndldsa bonyolult dolog lehet. Ha
ingyenességgel kezdesz és utina véltasz dt egy fizetds mddra,
rossz esetben mindenki felldzad ellened, és j6 esetben is csak gyenge
eredményeket érhetsz el. Ha egy prémium terméket kindlsz, ame-
lyet egyszerre csak ingyen kezdesz adni, azzal elveszed az értékét az
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adott terméknek, de minden mds termékednek is. Az ingyenesség
hiitlen szeret8. Semmivel sem tudod kielégiteni. Ilyen az erés dolgok
természete. Az ingyenesség erejével szimolni kell. Mindenhol
jelen van, dllandéan fejlédik. Olyan, mint a dinamit. Célzottan kell
haszndlni! Megfelels idében, megfelels helyen. Es nagyon vigydzni
kell vele!

Ebbél fel is meriil a kérdés: hogyan hasznilhatom az ingyenes-
ség eszkozét anélkiil, hogy tonkretegyem a vallalkozisomat?
Ugy tinik, erre a kérdésre minden iizletagtipusban egyedi a valasz.
Ha a terméked fliggést idéz el6, adj ingyenes mintdkat. A drogdilerek
mar régéta hasznaljdk ezt a taktikit. Ahogy a bevasirlokézpontok
élelmiszerdrusai is. Azért adnak oda neked egy fogpiszkiléra szirt
falatka terijaki csirkét, mert remélik, annyira megizlik, hogy visirolsz
belsle. Része ennek a kolcsonosség fogalma is. Sajnos, ez a stratégia
nem mindenki szimdra alkalmazhat6. Mig egy sarki szendvicsbar
megteheti, hogy az drintegritdsinak a kockdzatdsa nélkiil ingyenes
ételmintakat osztogasson, egy olyan elékels étterem, mint a Morton’s
nem Usznd ezt meg szdrazon.

Ha pedig olyan valakirél van sz6, mint Dan és én, mi nem tudunk
ingyenes tandcsaddsmintdkat adni anélkil, hogy ezzel artunk a
prémium drképzési képességiinknek. Ugyanakkor egy konferencidn,
amelyen mindenki fizetett a részvételért, be tudjuk bizonyitani,
hogy mire vagyunk képesek, és 6vatosan kimérve atadhatunk némi
informéciét ingyenesen a médidban, vagy mélyen 4ar alatt, mint
példaul egy ilyen konyvben.

Ezt barmely vallalkozds megteheti, hiszen a szakértelem vagy az
érték engedményes vagy ingyenes bizonyitisa nem okoz nagy kart.
Szinte valamennyi tzletdg esetén nagy pértoldja lettem az ingyenes
informaciéaddsnak, mivel azt elég egyszer létrehozni, és aztin
szdmtalanszor tovibb lehet adni mds és mds embereknek. Szeretem
az ingyenes hirleveleket, informdciés csomagokat, brosurdkat, de
még a honlapokat is. Nem olyan informdcickra gondolok, amelyek
semlegesitik a vevd sziikségletét a szolgaltatisaid igénybevételére.
Hanem olyanra, amely segit a vevé felvildgositisdban. Amely segit
a vevének megérteni a lényeges kérdéseket, és meghatirozni, hogy
valéban rdd van-e sziiksége, vagy valaki mdsra. Ezt én
edu-marketingnek nevezem.

Ugy mondom ezt, mintha valami djdonsig lenne, de nem az.
A cégek a kereskedelem megsziiletése Gta haszndlnak oktats-
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2. FEJEZET

programokat a vevSk finom becsalogatisira. Am ez most jéval
fejlettebbé vilik. A vevdk felviligositisa segit dtkiizdeni magukat a
hagyomdnyos reklim zajan. Bizalmat épit. Lehetévé teszi szimodra
az érveid kozlését, és jobban informdlt vevékre teszel szert.

Minden villalkoz6 szdméra léteznek olyan dolgok, amelyeket
fontos, hogy tudjanak a vevéik. Ezeket add meg nekik ingyenesen!
Hasznild ezeket a piacod javitdsira! Sokkal jobban kedvelem a fel-
vildgosult vevéket. A felvildgosult vevs ,megérti”. Megérti, hogy mit
kell tennie. Sokkal alkalmasabb arra, hogy segitsen neked, és igy

maximdlisan tudd te is segiteni 6t.

Masteldl viszont a tdjékozatlan vevs sokkal valészindbb, hogy a
megértés hidnyaban elszabotilja az eréfeszitéseidet. Ez a természetes
reakciéja annak, aki nem tudja, hogy mit csindlsz. Ez azért torténik,
mert amikor nem tudjuk, hogy mit csindljunk, a Végrehajté Elménk-
kel cseleksziink. A Végrehajté Elme az agyunk tudatosan gondolko-
d6 része. Csak korldtozott mennyiségi informaciét képes feldolgozni
és kezelni, mert igyekszik létrehozni egy térképet a Szokasalapu
Elménk szamara, amelyet az a jév8ben kovetni tud.

A Szokiasalapu Elme az elménknek az a része, amelyet akkor
haszndlunk, amikor ,a zéndban vagyunk”. Azt akarjuk, hogy a
vevlink ezt a részét haszndljik az elméjiknek, amikor hozzank jonne.
Azt akarjuk, hogy tudjik, mit akarnak, és tisztiban vannak azzal,
hogy miként juthatnak hozzd. Azt akarjuk, hogy értsék a helyzetet,

ne legyenek 6sszezavarva.

Ismét hangsilyozom, nem arrdél beszélek, hogy a termékedet
add ingyen a vevé kezébe! Hanem az alapvet6 informdcidkat és
fogalmakat, amelyekre sziiksége van egy tudatos dontés meghozata-
lihoz. Ez az informécié minden villalkozdsnak a birtokaban van. Es
ezt minden villalkozdsnak a sajit elényére kéne haszndlnia.

* Mondd, mit kell tudnom ahhoz, hogy ndlad vdsdroljak?

« Mit kell tudnom ahhoz, hogy donteni tudjak arvol, hogy
beled helyezzem a bizalmamat?

* Honnan tudom, hogy én vagyok szdmodra a megfeleld vevd, te pedig a
szdmomra meg feleld értékesits?

Mihelyst megvilaszoltad ezeket a kérdéseket, reklimozhatod ezt
az informdaciét azoknak, akik a szavadon fognak. Ez alitimasztja a
hitelességedet, és megadja neked a lehetGséget, hogy az érdeklédsket
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I{rengedme’ny kdrokozds nélkiil

vevové viltoztasd. Ezt barmilyen vallalkozds meg tudja tenni, és meg
is kellene tennie.

Két dolog, amit SOHA nem szabad tenned

A ,,soha” nagyon erds sz6. Csak ritkdn tandcsos haszndlni. De
ebben a két esetben annyira fontosnak tartom a tanicsot, hogy
megkockaztatom a kivételezés nélkiili, végleges kizarast.

1. Ha van egy prémium terméked, sose add ingyen! Az
ingyenességben nincs semmi presztizs. Semmi sem higitja fel
gyorsabban azt a képességedet, hogy magas dron kindlj valamit, mint
hogy akar csak egyszer is ingyenesen adod. Banj csinjin a kedvez-
ményes arusitasaval is! Még az is lerombolhatja az dr integritdsat.
Védelmezd a presztizsedet! Ha ugy érzed, valami kiilénleges motorra
van sziikséged ennek a terméknek az eladisihoz, teremts hozza-
adott értéket, példdul erdsebb és meggydz8bb garancidt nydjts ra, adj
hozza valami pluszt vagy ajindékot, hozz létre egy kiilonleges
eseményt mindazok szdmdra, akik egy adott promdcids idészakon
beliil megvasaroljak, vagy kindlj kedvezébb fizetési feltételeket! De

magit az drat sose dldozd be!

2. Ha muszij engedményt adnod, akciéznod vagy
ingyenesen kindlnod termékeket, ne légy kiszamithaté! Csak
ezen az egy médon tudod elkerilni, hogy az emberek megszokjik,
hogy varhatnak téled valamit. Ha ugyanazt teszed minden
alkalommal, mindig ugyanabban az id6ben, azzal rdszoktatod
6ket. Ha pedig raszoktattad Sket, akkor mar muszaj meg is tenned,
kilonben az elégedetlenség magjait ulteted el. Ha rajonnek,
hogy hirom héten it reklimozod a terméket teljes dron, aztin a
negyedik héten engedményesen, akkor ki fogjik virni, ha pedig
ledllsz az engedményekkel, egydltalin nem fogjik megvenni. Ha
minden jaliusban tartasz egy féliras akciét, a vev8id mdjusban
és juniusban nem visirolnak ndlad semmit. Ha gyakran adsz
engedményt, nem hiszik el tobbé az igazi draidat, és csak akkor
vasirolnak, amikor akciét tartasz, aztin mdir azzal szemben is
kialakul benniik az immunitds, ami miatt még nagyobb akciékat
kell meghirdetned, még nagyobb engedményekkel és még tcbb
ingyenes ajindékkal.
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