Geriausiai perkamos knygos "Atsiprasome, ISparduota" autorius

MARTYNAS SAIKUS

PAKETURGUBINK
PARDAVIMUS

6 MARKETINGO STRATEGIJOS,
KAIP 4 KARTAIS PADIDINTI JUSUY
VERSLO PAJAMAS
PER ARTIMIAUSIUS 3 MENESIUS

"Ar jus galite padidinti savo pardavimus 4 kartus....?
Lietuvoje...? Per tris ménesius...? Tuo metu, kati siautéja
pandemija...?!

Taip! Jus galite tai padaryti, jeigu pritaikysite bent dalj ty
patarimy, kuriais Martynas dalinasi Sioje knygoje."

—Algirdas Karalius,
"Pardavimo Genijus" programos autorius



Stai ka apie eknyga sako pirmieji ja perskaite:

Ar jas galite padidinti savo pardavimus 4 kartus....? Lietuvoje...? Per tris ménesius...? Tuo
metu, kai siautéja pandemija...?!

Taip! Jus galite tai padaryti, jeigu pritaikysite bent dalj ty patarimy, kuriais Martynas dalinasi
savo knygoje. AS tuo neabejoju, nes pazjstu Martyng daug mety ir maciau kaip jis tai padaré, ir
padaré tai daug karty. IS kitos pusés, jeigu juos manote, kad jau viskg Zinote apie marketingg ir esate
jau iSbande viskg ir netikite, kad galite padidinti pardavimus 4 kartus, kg gi, jus esate teisus. Tagiau ar
jisy "tiesa" padeda jums pardavinéti? "Zinojimo iliuzija" yra pats didZiausias prieSas pardavéjo,
vadovo, verslo savininko. Ir tegul jisy neklaidina paprastumas ir lengvumas, kurj naudoja Martynas,
atskleisdamas "marketingo paslaptis". Tikroji paslaptis yra tai, kg visi zino, bet nedaro. Ir visas
genialumas, kaip taisyklé, slypi paprastume. Tad visai nesvarbu ar jas tikite ar ne Martyno iSdéstytais
patarimai. Tiesiog iSbandykite tai. Ir tada nuspresite, o gal ir nustebsite, Siy paprasty patarimy
nepaprastais rezultatais.

Martynas jau daug mety mokosi i§ paciy geriausiy pasaulyje marketingo eksperty. Ir pats yra
pasiekes keletg absoliu€iy Lietuvos pardavimo rekordy. Tad kodél ir jums nepasiekus savo naujo
pardavimo rekordo per artimiausius 3 meénesius arba dar greiCiau. Néra tokio mokslo ir néra tokio
eksperto, kurie galéty jrodyti, jog jis negalite padidinti pardavimy 4 kartus. Visi apribojimai yra ne
rinkoje, o jlsy galvoje.

Jeigu Martynas tai padaré, jeigu as tai padariau, tai ir jis galite tai padaryti!

Algirdas Karalius - "Pardavimo Genijus" programos autorius.

Mano ilgametis bigiulis Martynas Saikus para$é eknygg ,PAKETURGUBINK PARDAVIMUS,
kurig noréCiau parekomenduoti visiems, kuriems tenka susidurti su pardavimais. Knygos paraS§ymo
stilius labiau orientuotas j ,millennials‘us®, ir mane kiek erzino kai kurie maketavimo bei pristatymo
bldai. AS jau kiek sensteléjes, ir man norétysi ramesnio ir sausesnio stiliaus. Bet nepaisant ,ne mano*
formos, knygos turinio vertés ji né kiek nemazina. Knygoje Martynas dalinasi jvairiais jrankiais ir
principais, kurie jam padéjo sékmingai parduoti ne tik savo organizuojamas konferencijas ar kursus,
bet ir jo klienty jvairias prekes ir paslaugas.

Ar tie principai ir jrankiai veikia? Jei nenaudosite, tai tikrai neveiks. AiSku, ne visada juos
pritaikysite teisingai i$ pirmo karto, tadiau pasipraktikavus rezultatai bus. Jeigu jas nusiteike skirti laiko
ir pastangy savo pardavimy proceso, jrankiy ir veiklos tobulinimui, tai Martyno knyga tikrai verta tiek
savo kainos, tiek i laiko, kurj turésite paskirti knygos skaitymui, pusés. Bet svarbiausia, perskaicius
knyga reikia imtis veiksmuy, nes tik veiksmai keicia realybe.

Nerius Jasinavicius - "Nuo amato prie verslo" programos autorius.



Brangus kolegos,

A3, Martynas Saikus, pardaves daugiausiai Lietuvos istorijoje biliety j konferencijas ir seminarus,
sukires Nr. 1 perkamiausig internete knyga vaikams "Zalgirio Masis. Legenda atgyja”, sukares
geriausiai perkama lietuviskg marketingo knygg "Atsiprasome, ISparduota”, padéjes startuoliui
PATRIGUBINTI pelng per vieng menesj, Siemet nusprendziau isleisti savo antrgjg verslo knygg
"Paketurgubink Pardavimus", kurig dabar skaitote.

Per savo daugiau, nei 15 mety patirtj, sukuriau deSimtis super seskmingy projekty jvairiausiose
srityse:

- ISleidau didziulio populiarumo sulaukusias audio knygas,

- |JkGriau didziausig motery konferencijg Lietuvoje "Moters Vizija",

- Sukuriau didziausig online konferencijg Lietuvoje "Dream Big",

- Padéjau Simtams smulkaus ir vidutinio dydzio versly zenkliai padidinti verslo pajamas.

Marketingas man - didziulé aistra, todél esu labai laimingas, kad vél su Jumis galiu pasidalinti
savo nauja knyga.

Linkiu gero skaitymo, o svarbiausia - sekmingo pritaikymo.

Jasy,
Martynas Saikus

P.S. O jeigu netycCia Jums prireiks auksciausio lygio marketingo patarimy ir konsultacijy, drasiai
man rasykite m.saikus@gmail.com



Brangus skaitytojau,

AS Jums netrukus istarsiu labai didelj PAZADA ir Jis sutaupysite mums abiems labai
daug laiko, jeigu tiesiog priimsite tai, kg sakau.

Sis PAZADAS skamba taip:

Skaitydami IR pritaikydami VISAS 6 (SeSias) Sioje eknygoje
duodamas strategijas ir taktikas Jus garantuotai Padidinsite
savo verslo Pajamas maziausiai
KETURIS KARTUS 4X!

Suprantu, kad Jus turbdt skeptiSkai j tai Zidrite, ir gal net su lengva paSaipa, bet
kadangi per pastaruosius keletg mety man tai pavyko padaryti ne tik savo versluose,
bet ir keliy mano Sauniy klienty projektuose, todél kvieciu dar kartg sugrjzti prie to
sakinio, kur prasau priimti viskg, kaip sakau ir tiesiog susitaikyti su tuo, kad tai Jums
bus naudinga.

Taigi, vietoje to, kad leisCiausi | ilgus jtikinéjimus kodél Jums to labai reikia ar
pasakociau visg spalvingg savo 15 mety veiklos istorijg apie viskg kas iki Siol man ir
mano klientams nutiko, leiskite iS karto eiti prie reikalo ir Jums parodyti visas
paslaptis, kaip Jus galite uzdirbti labai daug pinigy per labai trumpg laikg.

Bet dar liko vienas opus ir visiems neduodantis ramybés klausimas:

AR TAI VEIKIA TIK B2C,
AR VEIKS IR B2B VERSLUOSE?

Stai kg manau apie tokj klausima:

AS daugybe karty girdéjau, kaip Zmonés sako - “ne, pas mane viskas kitaip, mes
parduodame verslui, o ¢ia kalbama apie tai, kaip parduoti Zzmogui...”

Bet Stai paslaptis, kuri uzdirbs Jums daug pinigy - Verslai patys nieko neperka, tai
zmoneés, kurie perka jvairius dalykus. Ir jmonés vadovas savo ofise perka lygiai taip

pat, kaip jis perka kazkg sau asmeniSkai. Todél Sioje eknygoje mes uzmirSime B2B
ir B2C sgvokas, ir naudosime tik H2H - HUMAN 2 HUMAN - sgvoka, kuri ir bus
pamatas Jusy verslo sékmei.



Taigi, pradékime!

1# PASLAPTIS

Didzioji JAV Milijonieriaus Paslaptis, Kuri Jums
Padés Kiekvieng Dieng Surasti Naujas Galimybes,
Kad Uzdirbtumeéte NeiSsemiamus “MaisSus” Pinigy!

Kaip man atskleidé mano mokytojas ir vienas sékmingiausiy JAV marketingo proty,

generuojantis milijonus doleriy kiekvieng meénesj, Neil Patel, Sis punktas yra pats
svarbiausias, kad Jus keliais kartais iSaugintuméte savo pajamas.

Ir jis skamba taip:

IS VERSLO SAVININKO
PRIVALOTE TAPTI ANTREPRENERIU.

Paziarékite j du pavyzdzius ir pamatykite skirtumus:
Verslo savininkas: Zmogus, kuriam priklauso juvelyriniy dirbiniy parduotuvé.

Antrepreneris: Zmogus, kuriam priklauso juvelyriniy dirbiniy parduotuvé, o taip pat -
kuris renka kiekvieno pirkéjo kontaktus, kad suformuoty kuo didesne kontakty baze,
kad jiems galéty pasialyti naujus produktus ir paslaugas, taip pat jis organizuoja
juvelyriniy dirbiniy parodas ir rengia glamdrinius vakarelius, taip pat jis organizuoja
keliones | deimanty kasyklas savo VIP klientams, taip pat jam priklauso ir kitos
prabangos prekiy parduotuvés, ir taip pat jis savo klientams rekomenduoja kity
kazkiek susijusiy versly prekes ar paslaugas, ir i$ to uzZdirba komisinius nuo
pardavimy.

Manau jauciate skirtuma. Kiek pajamy Saltiniy susikires Antrepreneris, o koks
apribotas yra Verslo savininkas?

Taigi - yra du pasirinkimai. Arba Jus ir toliau darote tg patj ir tais paciais senais
blddais, arba... priimate nauja, pazangesnj pozitrj, kad Jus galétuméte kur kas
didesniais Suoliais zengti j priekj.



Stai kaip tai lengvai ir paprastai padaryti:

PavyzdZiui, jeigu parduodate internetiniy svetainiy kirimo paslaugas, tai logiska, kad
jusy Klientai taip pat turés pirkti svetainés talpinimo paslaugg, turés pirkti el.
naujienlaiskiy siuntimo paslauga, turés pirkti ar patys daryti kokybiSkas nuotraukas
savo svetainéms, turés pritraukti lankytojy srautus | svetaine, turés analizuoti ir
ieSkoti budy, kaip pagerinti konversijas, turés pirkti SEO paslaugas, turés pirkti
marketingo mokymus ar konsultacijas, ir turés pirkti daugybe kity batiny dalyky, kurie

v

tikrai jiems “iskils” ateityje.
Taigi, visi Sie dalykai, kuriuos turés pirkti jasy klientai ir gali tapti jisy nauju verslu.

STAI KA REIKIA DABAR PADARYTI,
KAD TAPTUMETE ANTREPRENERIU -
NAUJOS KARTOS VERSLININKU
SU NERIBOTOMIS UZDARBIO GALIMYBEMIS.

Taigi, dabar padarykite pirmg svarby veiksmg - suraSykite bent 5 susijusius su juasy
verslu dalykus, kuriuos nei§vengiamai tures nusipirkti jasy klientai:

alrleDd

Ir kai tai padarysite, paklauskite saves - “Kaip galiu gauti i$ ¢ia pinigy?”

Mastykite panasiai: Jeigu mano klientai pirks svetainés talpinimo paslaugas, o a$
jiems kuriu internetine svetaine, vadinasi a$ galiu jiems rekomenduoti konkrety
paslaugos tiekéjg, o iS jo gauti komisinius uz atvestg klientg. Ir kadangi svetainés
talpinimas yra “visam gyvenimui” - t.y. klientas kas ménesj ar kas kazkurj laikotarpj
moka mokestj, tai gal as galiu susitarti su paslaugos tiekéju, kad gauciau komisinius
kiekvieng meénesj, o ne vienkartinius...

O galbat jius nuspresite sukurti naujg verslg (ar nupirkti konkurentg), kurj galétuméte
integruoti | savo pardavimy piltuvelj ir pardavinéti savo esamiems ir naujiems



klientams. PavyzdZiui, Salia svetainiy karimo paslaugy kuriate ir kitg verslg - reklamy
socialiniuose tinkluose karimo ir prieziiros agenturag...

Taigi, surasSykite Jums realiausiai atrodancias idéjas, kaip gausite iS to pinigus ir
tuomet pradékite veikti ir jas jgyvendinti.

Uzrasams




2# PASLAPTIS

Pats Svarbiausias Dalykas Visoje Planetoje, Kuris
Nepaisant Rinkos Pokyc¢iy, Finansy Kriziy
Ir Kity Problemy, Jums VISADA
Padés Uzdirbti Pinigus!

Jeigu manes paklaustuméte kurig vieng, kaip pacig svarbiausig, paslaptj iSskirCiau i$
Sios knygos, tai baty Si:

ITAIGIY REKLAMINIY TEKSTY
IR PASIOLYMY, KURIEMS
NEJMANOMA ATSISPIRTI

RASYMO JGUDZIAI
(KOPIRAITINGAS)

Tuoj savo akimis pamatysite visg to grozj, bet dabar - pradékime nuo pagrindy.

Kiekviena reklama (pasitlymas) turi pagreitinti pardavimy procesa. Ir jeigu kokia nors
reklama nepaskatina potencialaus kliento uzsakyti produkto ar paslaugos, tai koks
jos tikslas?

Vieni gali sakyti, kad prekes Zenklo zinomumui didinti. Bet tada noriu paklausti - kiek
yra verslininky, kurie atsikelia rytais ir uzduoda sau klausimg “Hm, ka reikéty
padaryti, kad mano prekés zZenklas bdty Zinomesnis?”.

Turbat tokiy baty labai mazai.
Ko gero pagrindinis klausimas, kurj kelia didzioji dauguma versly yra toks:

KAIP MAN PADIDINTI
PARDAVIMUS IR PELNA
PER TRUMPESN] LAIKA

IR BE DIDELIY PASTANGUY?

Taigi, jeigu batent Sis klausimas jums svarbus - jums iSduosiu labai brangiai
kainuojancig technikg, kuri lengvai padidins jisy esamus pardavimus.

Bet pradzioje - BLOGOS NAUJIENOS.



Tam, kad jvaldytuméte §j meng - rasyti tekstus, kurie parduoda - reikia paskirti ne
deSimtis, ne Simtus, ir net ne tikstancius valandy.

Tai nuolatinis tobuléjimas, bandymas, eksperimentavimas ir svarbiausia - testavimas,
kuris parodo - koks pasitlymas parduoda geriausiai.

Ir Zinoma tai gali jus truputj ggsdinti.
Bet Stai gera naujiena - a$ jums palengvinsiu viskg ir atskleisiu 3 svarbiausius

zingsnius, kuriuos atlike jis sukursite naujg savo produkto ar paslaugos pasidlyma,
kuriam bus nejmanoma atsispirti ir kuris paskatins Zmones “‘uzmetyti jus pinigais”.

Taigi, pradedam.

1 Zingsnis:
LABAI ISSAMUS
FAKTU SARASAS
Cia Jis turite surasyti visus jums Zinomus faktus apie jisy produktg ar paslauga.
ISrasyti tiek, kiek jmanoma.

Tai bus jusy pirminis Saltinis, kurj véliau transformuosite j kai kg jspudingo.

Kad buty lengviau viskg paaiskinti, pasirinksiu pavyzdj - rinkoje pasirodziusj mobilyjj
telefong NOKIA 3310, naujesne versija.
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|
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i Ootions  Choose Back

Surades internete atsitikting jmone, kurj parduoda §j telefong, a$ iSraSiau keletg
fakty, su kuriais pademonstruosiu visg procesa.



Taigi, Stai keli faktai apie NOKIA 3310 (Nauja versija):

Matmenys 115.6 mm x 51 mm x 12.8 mm
Budéjimo laikas (val.) 600
Pokalbiy laikas (val.) 22
Priekiné kamera X
2G v
3G x
Wi-Fi x
NeiSmanus telefonas

Tai Sie keli faktai man buvo jdomas ir verti misy eksperimento.

Padare §j svarby paruoSiamajj darbg, einame toliau.

2 zingsnis:
LABAI ISSAMUS
NAUDU SARASAS

Ka darysime dabar - tai labai atidZiai ir kruop$ciai zitrésime j musy turimus faktus ir
paversime Kiekvieng i$ jy j naudg klientui.

Leiskite truputj paaiskinti: jeigu dar nelabai Zinote kas yra faktas, o kas nauda, tai
pazilrekime:

1. Cia yra FAKTAS: telefono matmenys - 115.6 mm x 51 mm x 12.8 mm
2. O dabar atraskime NAUDA:

Jeigu palygintume §j telefong su iSmaniaisiais, tai Sis telefonas yra gerokai
mazesnis, todél ¢ia matome tokig naudg - patoguma.

Mazas, lengvas ir patogus telefonas,
kuris uzims mazai vietos jusy kisSenéje
ir pagaliau vél galésite lengvai pasilenkti ir

uzsiristi savo baty raistelius.

Kadangi turiu iSmanyjj, o jis gana nemaZzas, tai jeigu man mieste vaikStant atsiriSa
baty raisteliai, tai per tg telefong tikrai néra lengva pasilenkti jy uzsiristi...

Eikime toliau.

FAKTAS: budéjimo laikas 600 val. ir pokalbiy laikas 22 val.



NAUDA: Saugumas. Patogumas. Zmogui nereikia baimintis, kad paciu
netinkamiausiu metu jam iSsikraus. Ar sugedus masinai vidury nakties, ar jstrigus
lifte, ar laukiant svarbaus skambucio i$ artimyjy.

Einame toliau. O dabar linksmoji dalis.

Toje parduotuvéje iS kurios paémiau NOKIA fakty sgrasg, raSoma, kad Sis telefonas
yra trlkumas, nes zmonés priprate prie iSmaniujy, o Cia juos apribos.

Bet a8 manau visiSkai priesingai. Stai kokia NAUDA: Laisvé. sutaupytas laikas.

sutaupyti pinigai, sutaupyta labai daug brangiy gyvenimo minuciy, kurias kartais
“iStaSkome” bezidrédami j tg iSmanuyjj. Labai greitai gimé toks tekstas:

TELEFONAS VEL SUGRAZINS JUMS LAISVE.
PAGALIAU VEL ATGAUSITE DAUGIAU LAISVO LAIKO,
DAUGIAU POILSIO, SVEIKESNES AKIS,
GALESITE SKIRTI DAUGIAU DEMESIO SAVO ANTRAI PUSEI,
VAIKAMS... IR TAI KNYGAI, KURIA SVAJOJOTE PARASYTI.
SIS TELEFONAS VEL SUGRAZINS JUS | GYVENIMA!

Beje, kita Sio fakto (neiSmanusis) NAUDA - saugumas.
Sis telefonas pigus, neprestizinis, todél

Tai telefonas, kurio niekas nenorés iS jusy pavogti.
O gal tai ir bus Ta aktuali nauda tévams, ieSkantiems mobilaus savo vaikui...
Taigi, toliau taip dirbame ir dirbame, kol apraSome visas naudas i$ visy turimy fakty.
Noriu Jus nuraminti, kad reklaminiame pasiilyme tikrai visko nereikés jdéti. Siuos
faktus ir naudas mes darome tam, kad turétume “baze” zinuciy, kurias galétume bet
kada transliuoti Facebook’e ar el. laiSkuose, kad i$§ naujo atgaivintume susidoméjimg

ty, kurie anksciau tg pasitlymg praleido.

Ir Zinoma, viskg surase mes tiksliai zinosime - kurias Zinutes turime naudoti
pagrindiniame pasitlyme, o kurias palikti ateiciai.

Dabar, kai turime suraSe visus jmanomus faktus ir surase visas jmanomas naudas,
pereiname prie paskutinio Zingsnio.



NENUGALIMAS
PASIULYMAS

Tai pats svarbiausias zingsnis, nes dabar pasitlysime jusy produktg taip, kad
Zmonés nedvejodami noréty jj nupirkti.

Pats primityviausias pasitlymas atrodyty taip:
Duokite man X eury ir as duosiu
jums Y produkta/paslauga
Turbdt jauciate, kad silpnai ar ne?

Bet batent taip raso didZioji dauguma Zmoniy - jie Salia prekés Sablonisko aprasymo
nurodo kaing ir mygtuka pirkti.

Bet Jius busite sumanesni ir darysite “kie€iau”.
Taigi, raSykime toliau.
Pagalvokite, o kaip atrodyty stiprus pasialymas pirkti butg?
Tikrai taip - butg i$ i$ kokio “Aruodas” puslapio.
Padarykime eksperimenta.
AS parduosiu Jums Sj butg uz
475 000 eury, bet pirma galésite jame

SAVAITE GYVENTI NEMOKAMALI,
kad nusprestuméte pirkti jj ar ne!

O dabar pagalvokime kg dar galime duoti klientui, kad jis matyty dar didesne naudg
pirkti:

AS parduosiu Jums Sj butg uz
475 000 eury, bet pirma galésite jame
SAVAITE GYVENTI NEMOKAMALI,
kad nusprestuméte pirkti jj ar ne! ...



Plius, Jums surasiu banka, kuris duos geriausias
paskolos salygas, kad Jas i$ karto
sutaupytumeéte maziausiai X pinigy,
kuriuos kitaip tekty sumokeéti bankui per visa laikotarpj.

Jau geriau, ar ne?

Tai kdrybinis procesas, kurio metu JUs ieSkote sprendimy, kaip galite dar patraukliau
pateikti produkta, pridéti papildomy verciy, kad klientas negaléty jam atsispirti.

Taigi, turime iSspausti maksimuma, kad tas pasitlymas tapty dar labiau i$skirtinis.

Paziarékime kg dar galime pasiulyti, kaip viskg pateikti, kokiy dar papildomy verciy
mes galime sukurti, kad padarytume pasitlymg unikaly:

“Petrai, AS parduosiu Jums Sj butg uz
475 000 eury, bet pirma galésite jame
SAVAITE GYVENTI NEMOKAMALI,
kad nusprestuméte pirkti jj ar ne! ...
Plius, Jums surasiu banka, kuris duos geriausias
paskolos salygas, kad Jus is karto
sutaupytumeéte maziausiai X pinigy,
kuriuos kitaip tekty sumokeéti bankui per visg laikotarpj.
Bet ir tai dar ne viskas - as padovanosiu Jums
ir Jusy zmonai Angelei nemokama
3-jy dieny kelione j Paryziy su puikiausiu viesbuciu,
o kol ten busite, Jusy naujame bute, savo kastais,
jrengsiu sukurine vonia, kurioje visuomet pabégsite
nuo rupesciy, atgausite ramybe ir ilsésités po darby.”

Na ir kaip Jums?

AS jau pats to buto uzsinoréjau.

Tai i$ ties charizmatiSkas pasidlymas. Su niekuo nesupainiosi. Absoliuciai unikalus.
Labai traukia démesj, yra vertas atskiro pokalbio su draugais, be galo naudingas,
nes klientas gauna daugybe papildomy dovany, ir yra visiSkai saugus, nes pradZioje

galés savaite gyventi nemokamai, iSbandyti, ir tik tuomet nuspresti ar pirkti, ar ne.

Na kaip gi galima atsisakyti tokio pasidlymo?




Taigi, turédami Siuos tris dalykus mes jau tampame daug stipresni ir galingesni, kad
galétume pritraukti j savo verslg ir gyvenimg daugiau pinigy.

AS sillau paskirti laikg ir tiesiog rasyti, bandyti, kurti, galvoti ir sugalvoti kg galite
pasiulyti savo klientams tokio, kas juos maloniai “priblokSty” ir parodyty kokie
unikalds, autentiski ir naudingi jls esate.

Taigi, linkiu labai jdomaus darbo.

Beje, tai kg Sioje paslaptyje pasidalinau yra tik maza dalis. Bet dabar turime mazai
laiko, todeél palikime tai kitam musy susitikimui.

O jau dabar Zenkime prie sekancios paslapties.

Uzrasams




3# PASLAPTIS

Sprendimas Per 1 Minute, Kuris 20% Padidins
Jusy Verslo Pajamas Jau Kitg Ménes;j!

Dabar prasau jusy perskaityti viskg labai atidZiai, nes galésite i$ karto tai pritaikyti,
kad gautuméte didesnj pinigy srautg kitg ménes;.

AR ZINOTE, KAD APIE 10-20% JUSUY KLIENTY
PASIRINKS BRANGESNE PRODUKTO VERSIJA VIEN DEL TO,
KAD TOKIA JIEMS PASIOLETE?

Tiesiog yra tokia didesne perkamajg galig turin€iy Zmoniy grupé, kurie iesSko kai ko
ypatingesnio, solidesnio, ir jie pirkdami brangesnj variantg sau kiekvieng kartg
primena, kad jie gali sau tai leisti ir jie nori gauti tik tai, kas yra geriausia.

Ir tokius klientus myli visi.

Taigi, vienas labiausiai zavin€iy budy, kaip greitai padidinti savo pajamas ir
pelng, yra pakelti kai kuriy jusy produkty kainas. Taskas.

Stai 3 argumentai:

1. Jus padidinsite kliento verte ilgalaikiu periodu.
2. Jus uzdirbsite daugiau nuo kiekvieno uzsakymo.
3. Jus gausite daugiau pajamy dirbdami maZziau.

Nors yra daugiau strategijy, kaip galite padidinti kainas ir nesulaukti blogy emocijy is
savo klienty, bet dabar, misy pirmos pazinties proga, atskleisiu lengviausiai ir
greiCiausiai pritaikoma strategija.

Stai ka galite labai lengvai padaryti dabar, kad kita ménesj matytuméte
iSaugusius pardavimus:

Paimkite bet kg kg dabar parduodate ir sukurkite Premium versija, kuri kainuoty
20% ar 40% brangiau.

Zinoma, papildykite $ig versijg tokiais papildomais sprendimais, kurie stipriai
neiSaugins jusy isSlaidy arba jas padidins tik tiek, kad vis tiek uzdirbsite daugiau pelno
pakéle kaina.



Taigi, pagalvokite ir Zemiau lenteléje surasykite idéjas kg jus galite papildomai pridéti
prie savo produkto ar paslaugos, kad sukurtuméte Premium versijg?

Stai dar pavyzdys, kuris leis grei€iau atsispirti:

Ar Jus galite dar greiCiau pristatyti ta produkta ar paslauga, nei jprastai?
(Kai kurie klientai nori ypatingo greicio, todél jiems tai baty didelé nauda.)

O dabar ramiai pradékite generuoti idéjas ir sukurkite
savo Premium versijg Turtingiems!

Pasitelke tik Sig strategijg, jUs pamatysite, kad jeigu tinkamai pristatyta, tam tikra
dalis jusy klienty beveik visada pasirinks brangesne.

PAGALVOKITE, KIEK GALETUMETE
UZDIRBTI PAPILDOMY PAJAMU,
JEIGU 10% AR 20% JUSUY KLIENTY
MOKETU 20% AR 40% BRANGIAU?

Stai kaip tai padariau as:

Kai organizavau “Convert Conf: Menas Parduoti Internetu” konferencijg, a$
pakvieCiau atvykti vieng zymiausiy marketingo vilky pasaulyje Neil Patel.

Nors pradzioje galvojau pardavinéti tik 2 tipus biliety - vienos dienos ir dviejy dieny,
su pilna Neil Patel marketingo sesija... bet pasvarstes pridéjau ir 3-ig pasitilymg -
VIP bilietg, kurio papildoma verté buvo vakariené su Neil Patel ir iSskirtiné galimybé
artimiau su juo susipazinti ir iSgirsti jo patarimus.



Taigi, padares §j pasillymg, as pardaviau Siuos bilietus 10 zmoniy, kurie sumokejo
man po 500 eury.

O iki tol brangiausias bilietas sieké tik 197 eurus.

Taigi, vos pridéjus vieng papildomg verte, kuri man beveik nieko nekainavo, as i$
karto pritraukiau 5000 eury pajamy, vietoje kuriy geriausiu atveju baciau gaves tik
1970 eury, jeigu nebuciau pasidles VIP plano.

Stai ir DVIGUBI pardavimai.

Cia toks mazytis pavyzdys i§ daugybés eksperimenty, kuriuos esu padares. Bet
labai paprastas ir aiSkus, kad pamatytumeéte visg galig labai greitai.

Na, o dabar eikime prie sekancios paslapties.

Uzrasams




4# PASLAPTIS

Kaip Gauti Naujus Klientus, Kokiy Pries Tai
Neturéjote Ir Net Nejsivaizdavote, Kad Galite Turéti,
Bet Kuriems Labai Reikia Jusy Paslaugy?

Prie$ kelis metus as buvau atsiddres labai nepavydétinoje situacijoje.

Mano tuometiniai pardavimai buvo maziau nei patenkinami, o verslo iSlaidos vis
augo ir augo.

Atrodo kuriu, darau, visur lakstau, bet normaliy pinigy kaip néra, taip néra. Vienu
metu net teko skolintis, kad padengc&iau jmonés jsipareigojimus.

Tuomet buvo sunku ir turéjau du kelius — pasiduoti ir toliau ,Sliauzti® | nezinig, arba
surasti naujg buda, kaip parduoti ir uzdirbti daugiau pinigy.

IR TAIP IESKODAMAS AS NETYCIA ATRADAU
VIENA ,,BEPROTISKA“ MARKETINGO IDEJA,
KAIP GREITAI UZDIRBTI PINIGY...

Tuo metu as tiesiog neturéjau noro ir jégy kurti naujus projektus, bet man verkiant
reikéjo greity pajamy. Ir kai Zmogus esi tokioje situacijoje, tu tampi labai labai
kdrybingas.

Stai ka as padariau:

Kadangi man reikéjo pinigy greitai, aS negaléjau labai ilgai kurti ir daryti naujo
produkto, todél grjizau prie savo ,seny, pensijiniy“ produkty, kuriuos pardavinéjau

prie$ kelis metus.

AS nusprendZiau, kad atéjo metas vél juos ,jdarbinti®, bet ne tais paciais metodais,
kuriuos naudojau anksciau.

AS turéjau sugalvoti NAUJA buda, kaip tuos produktus pateikti kitaip nei anksciau,
kad jie vél sukelty didelj susidomeéjimg ir zmoneés juos lengvai pirkty.

Taip po keliy dieny galvojimo as paruosiau visiSkai NAUJA ,,dalyka*“:



1. Identifikavau naujas potencialiy klienty grupes, apie kurias anksCiau net
nebuvau pagalvojes.

2. Sukiriau naujg produkto pozicionavima.

ParasSiau naujas reklamines naudos Zinutes.

4. Sukdriau naujg kainodarg ir neatremiama pasitlyma.

w

Taigi, prieS savo akis as maciau visiSkai kitg produktg t.y. tg patj gerg produktg, bet
»=aprengta” naujais drabuziais ir parduodantj kitokius pokycius ir kitiems Zmonéms.

Taigi, po Sio labai kidrybingo darbo ir keliy dieny strategavimo as seng ir atrodyty
.2atgyvenusj“ produktg visiSkai ,perpakavau® ir paver€iau jj veél jdomiu, aktualiu ir
vertingu Siandienos klientams.

Ir tuomet pradéjau pardavimus...
PER PIRMAS 4 DIENAS PARDAVIAU 171 PRODUKTA

IR TAI PADARIAU TIK SAVO SENIEMS
PRENUMERATORIAMS IR KLIENTAMS

Tik pagalvokite apie tai: tg produktg a$ aktyviai pardavinéjau prie$ kelis metus,
atrodo iS jo ,iSspaudziau® viskg kg galéjau...

...ir po keliy mety pertraukos vél jj pardaviau ir gavau pinigus i§ 171 Zmogaus vos
per 4 dienas nuo pasitlymo pateikimo...

Turblt jdomu koks tai produktas? Tai tikrai nesvarbu, nes labiausiai noriu akcentuoti
kitg dalykag

JUSUY KLIENTY YRA DAUG DAUGIAU,
NEI GALEJOTE KADA NORS |SIVAIZDUOTI!

Noriu parodyti Jums pavyzd;:
Jsivaizduokime, kad JUs organizuojate jogos kursus. Pas jus ateina klientai, viskas

smagu, bet Stai turite vieng grupe, gal antrg, bet trecioji taip ir nesusirenka... Atrodo,
kad galimybés iSsemtos, rinka uzZimta, sunku... Ech.. Bet sprendimas yra...

Stai sprendimas:

Sukurkite jogos kursus orientuotus | specifines auditorijas, pvz: Jogos kursai
mamoms, jogos kursai vadovams, jogos kursai buhalteriams, jogos kursai
pardavéjams, jogos kursai administratorems ir t.t....



Nors juk Siy kursy turinys ir programa nesikeis, bet savo pasillymuose jUs

akcentuosite visai kitas naudas ir poky¢€ius, aktualius tik toms skirtingoms
grupéms.

Pardavéjai daznai patiria stresg, todeél jiems skirti jogos kursai turi sumazinti jtampa,
kad darbe jie jaustysi atsipalaidave, susigrazinty dvasine ramybe, padidinty savo
energijg ir buty daug produktyvesni savo darbe, o tai priveda prie to - kad Jus
padésite klientams buti vél efektyviais ir jie veél daugiau parduos...

IR STAI DAR VIENA
IDEJA VERTA MILIJONO!

Stai ji >>> tada tuos jogos kursus pardavéjams jis pasidlote ne patiems
pardavejams, bet jy jmoniy vadovams...

Kodél jiems?

Nes butent vadovai noriai ir drgsiai apmokés uz savo darbuotojy jogos kursus,
kuriuose jie atgauty gerg savijautg ir grjzty dar efektyvesni | darba, ir tada...
parduoty daugiau jmonés produkty ir paslaugy.

AS Tai darau ir taikau daugybe mety. Ir Sis “perpakavimas” yra vienas lengviausiy,
bet veiksmingiausiy budy atkreipti démesj naujy klienty grupiy, kuriy anksciau
nebuvote jsivaizdave.

Ir kg mes matome?

Staiga galimybiy, kaip parduoti ir kam parduoti jogos kursus atsirado keliais kartais
daugiau.

O tai Jums reiskia net keliais kartais daugiau pajamy, kurias galétumeéte
uzdirbti, jeigu tai padarysite.

NERA TOKIOS KLIENTO PROBLEMOS,
KURIOS NEGALETUM ISSPRESTI SU
GERU KOMERCINIU PASIULYMU!



Ir tai tikra tiesa. Mes pamirstame, kad musy produktai ir paslaugos gali turéti ir
daugiau naudingy ,elementy”, kurie bty aktualGs ir vertingi naujoms Kklienty
grupéms, ir galéty nulemti pardavimg...

Stai ka dabar padarykite:
Pagalvokite kam dar galéty bati aktualus ir naudingas jusy produktas.

Dragsiai Saudykite idéjas, o véliau nuspreskite - nuo ko pradeésite:

Kam dar bity naudingi mano produktai ir paslaugos?




5# PASLAPTIS

Kaip Reaktyvuoti AtSalusius Klientus ir Padidinti
Pardavimus IS Atrodyty “Niekur”? Lengvai
Pritaikoma ir Labai Efektyvi Taktika.

Jau daugiau nei 10 mety elektroninio pasto rinkodara (email marketingas) yra mano
darbas ir hobis. Prisimenu, kaip pradéjau radyti el. naujienlaiSkius reklamuodamas
savo tévy mokymus ir konsultacijas, ir tai buvo taip seniai, kai dar Lietuvoje nebuvo
né vienos naujienlaiskiy siuntimo sistemos.

Taigi, nuolat dirbdamas ir eksperimentuodamas as iSbandau pacias jvairiausias
strategijas, kaip sulaukti daugiau laiSky atidarymy, kaip gauti daugiau paspaudimy, o
kartu — ir kaip padidinti pardavimus.

IR VISAI NESENIAI ISBANDZIAU METODA,
LABAI PAPRASTA, BEVEIK JOKIY PASTANGU
NEREIKALAUJANT] BUDA,

KAIP REAKTYVUOTI SENAI PIRKUSIUS
KLIENTUS IR ATSALUSIUS PRENUMERATORIUS.

Kitais Zodziais — kaip vel juos sudominti.

NezZinau, kaip jums, bet daugybé marketingo praktiky visame pasaulyje, jy tarpe ir
as, susiduria su atSalusiais kontaktais. Kurie kaZkada seny senovéje pirko arba
prenumeratoriais, kurie ankscCiau registravosi puslapyje, bet po mety ar dviejy jy
aktyvumas sumazéjo.

IR BUTENT SIOJE KATEGORIJOJE
KARTAIS GALIME SURASTI ,,PASLEPTY“
PARDAVIMY, KURIY JAU NESITIKEJOME.

Vieng kartg | mano rankas pakliuvo labai jdomus straipsnis, kurio autorius pasidalino
i5 pirmo zvilgsnio primityvia technika — vos 9 Zodziy laiSko Sablonu, skirtu reaktyvuoti

atSalusius lead’us.

Sios technikos groZis — paprastume. Jokios pompastikos ir grazbyliavimo, jokiy
jmantriy zodziy, bet paprastas, konkretus tekstas.

Nutariau atlikti eksperiments.



Pagal §j Sablong sukdariau laiskg Zmogui, su kuriuo anksciau planavome marketingg
jo jmonei, taciau per mano ligas ir jo uzimtumg tas planas uzsimirso.

Taigi, iSsiunciau laiska....
Ir po 30 minuciy sulaukiau jo skambucio.

Mes maloniai pabendravome, prisiminéme masy planus ir tvirtai sutaréme pradeéti
veiksmus ruden;.

Kaip paprasta, pamaniau. Tuomet padariau dar vieng eksperimentg — iSsiunciau
pagal §j Sablong laiS8kg tam tikram segmentui Zmoniy, kurie anksCiau domejosi

marketingu, bet jau kurj laikg neuzsaké.

Vél gavau daugybe laiSky, kuriuose Zmonés pranesé, kad informacija juos domina ir
kad nori suzinoti placiau.

Ir atéjo uzsakymai. Ne, tai nebuvo Simtai uzsakymuy, tai buvo 8 uzsakymai, bet tokie,
kuriy net neplanavau.

Mane nustebino tai, kad mazytis sakinys gali turéti tokj efekta.
Stai kaip atrodé $is laiskas:

Subject: p. Vardeni
Sveiki, Vardeni, noréjau pasiteirauti ar Jums vis dar aktualu tai, kg planavome?

Kadangi tai lietuviy kalba, tai zodziy pas mane gavosi daugiau, bet angliSkai teksto
Sablonas toks:

Subject: John...
Ar you still looking for a house in Arizona?

Viskas.
Turbdt nustebote.
Bet batent toks laiSko tekstas JAV nekilnojamojo turto pardavéjui Dean Jackson leido

atgaivinti kontaktus ir vél reaktyvuoti juos pokalbiui, susitikimui ar pirkimui. Beje, jis
yra Sio laiSko pradininkas.



Taigi, kaip pastebite, toks laiSkas DAUG mielesnis, nei tie naujienlaiSkiai su
nuotraukomis, Simtais nuorody ir postringavimy apie jmonés naujienas, kurie daznai
ignoruojami, nes tik ir trimituoja ,ATSARGIAI, REKLAMA*.

Bet Cia dar ne pabaiga.

Gal pastebite, kad Siame laiSke yra Zodziai ,vis dar“ arba ,still“.

Pavyzdziui, jeigu buty paraSyta ,Ar Jums aktualu tai, kg planavome...“ arba ,Ar Jis
ieSkote buto JoniSkyje“ — tai blty tiesiog pardavimas.

Tokj laiSkg baty lengva ignoruoti.

O $tai pirmasis — ,,ar Jums vis dar...” — ,are you still” — aiSkiai klausia ir brandina
poreikj.

Ir kliento atsakymas | tokj laiSkg bus pats nuoSirdziausias dalykas.

Sis laiskas veikia, nes jis nedaro jokio spaudimo, bet pradeda pokalbj. Paprastg
Zmogiskg pokalbj.

Toliau straipsnio autorius pateikia dar keletg pavyzdzZiy, kaip tai gali panaudoti
jdarbinimo agenturos ir mokymy organizatoriai.

Stai mano lietuviska versija jdarbinimo jmonei.
Subject: NeuzZimtas?

Vardeni, ar Jas vis dar ieSkote naujy karjeros galimybiy?

arba
Vardeni, ar Jas vis dar ieSkote naujo darbo?

Toliau autorius sitlo susiaurinti darbo sritj:

Ar Jis vis dar ieSkote naujy karjeros galimybiy banke?
Galima ir dar konkreciau:

Ar Jis vis dar ieSkote naujo darbo banke?



Viena labai svarbi pastaba — tokie laiSkai turi bati siunCiami asmeniSkai, o0 ne su
naujienlaiskiy sistema.

Tai turi bati autentiSkas laiSkas, kurj patys iSsiuntéte Zmogui.
Masy tikslas — sulaukti jo atsakymo.

Ir yra 3 galimos Zmogaus reakcijos j tai:

1. Pirma — neatsakys nieko. Na ir puiku, galime drgsiai tokj kontaktg istrinti ir jo
nebetrukdyti.
2. Antra — sakys, kad nebedomina. Irgi puiku, mes tiksliai Zinome, kad jam

neaktualu, todél galime jo taip pat nebetrukdyti.
3. IrtreCia — atsakys, kad jdomu ir JUs vél atnaujinsite, reaktyvuosite santykius.
Stai kaip paprasta.

Ir tikrai veikia.

Labai kvieciu iSbandyti tai. Vos kelios akimirkos.

Uzrasams




6# PASLAPTIS

Strategija, Kaip Tapti Nr. 1 Klienty Pasirinkimu, ISlikti
Jy Pasamonéje Ar Net Sukurti Naujg Rinkg Esamoje
Rinkoje?

JZANGA. ARBA TRUMPA ISTORIJA
APIE ISKIRTINE KARVE PIEVOJE.

Gyvenime prisimename ir sutinkame daugybe Zmoniy, bet labiausiai jsimename
tuos, kurie palieka neiSdildomg jspudj. Mes tai vadiname charizma, autentiSkumu,
iSskirtinumu, tai kas iS tikryjy patraukia ir neleidzia mums to pamirsti. Tokj Zzmogy
vadiname ,zvaigzdé“ arba sakome, kad Zzmogus turi ,cinkelj*.

Mes lygiai tg patj galime pasakyti ir apie verslo jmone, kuri viskg daro kitaip negu jy
konkurentai. Apskritai esame linke prisiminti tai kas i$ tikryjy yra kitaip, tai kas
suteikia stipry norg apie tai dalintis su kitais. Yra viena knyga, mano pirmoji
perskaityta marketingo knyga, Seth Godin ,Purpuriné karvé®. Joje pasidalinta istorija
geriausiai iliustruos mano Zzinig jums. Taigi, zmogus traukiniu keliauja aplankyti
senelius. Sédédamas traukinyje ir besidairydamas pro langg, jis mato pievose kaip
Zalmargés karvés rupsnoja zole. IS pradziy karvés keliautojui pasirodo jdomios, bet
kuo toliau keliauja, tuo labiau nusibosta tas pats vaizdas pro langa. Nes karvés visos
vienodos. Ir Cia, staiga, jis pamato purpurine karve, kuri sau iSdidziai stovi ir ziari j jj.
Batent Si karve ir bus tas dalykas kg jis atsimins pasibaigus kelionei. Apie Sig karve
jis tikrai pasakos seneliams, draugams ir visiems, kg pakeliui sutiks.

Purpuriné karvé yra kaip simbolis tos idéjos, kad kiekvienas profesionalas,
kiekvienas verslininkas pirmiausia turi galvoti apie marketingg ir kaip bati iSskirtiniu
klienty akyse.

Sioje, Sestoje ir paskutinéje, paslaptyje dalinsiuosi batent apie tai, kaip tapti ir bati
unikaliais. AS tikiu, jog kiekvienas mes jau esame unikalus, bet retai apie tai
pagalvojame ir iSdrjstame tg vertinti. Net jei galvojate, kad esate labai ir labai
netobuli - turiu jums taip pat gerg Zinig: net savo netobulumus pripazinti ir tai priimti ir
pateikti kaip iSskirtinuma ir autentiSkuma yra tikrai jmanoma.



Strategija, kaip tapti iSskirtiniu.

Noriu pasidalinti su jumis Nr. 1 strategija, kurig taikau savo versluose ir kurig
rekomenduoju taikyti pas save. Sios strategijos pavadinimas - Zydryjy vandenyny
strategija.

Kas tai?

1. Tai - Draugystés strategija. Mes nekalbame apie manipuliavimo dalykus.
Zydryjy vandenyny strategija yra tai, kaip uzmegzti draugyste ir bati draugu
su savo klientu. I8 tikryjy, tai kas leisty tam Zmogui matyti jog tu esi Zzmogus,
kad dél jo stengiesi ir dél jo interesy tu padarysi labai daug kg. Tai juk néra
vien elementarus ir blankus verslo sandéris. Tau tikrai tas Zmogus rapi, tikrai
nori bati su juo atviras bei parodyti net savo netobulumus. Tai labai svarbu.

2. Tai - Lojalumo strategija. Si strategija apie tai, kas daro misy ir kliento
santykius lojaliais, kai klientai neieSko kas baty pigiau ar kas Sypsosi graziau
ir panasSiai. Lojalumas yra apie tai, kai santykis perauga | draugyste, o
draugystéje yra daug lengviau bendrauti ir bendradarbiauti negu turint labai
pragmatiskg iSskaiCiavimg. Tuomet tu kaip tiekéjas labiau stengiesi ir palieki
pinigus antroje vietoje. Tu tiesiog nori padéti ir tg savo misijg skleidi. O Cia ir
yra tas svarbiausias dalykas, kuris didina lojalumg. Tai yra nesavanaudisSkas
noras duoti ir sukurti verte. Per daug nesitikint nieko atgal.

3. Tai - Pasitikéjimo strategija. Yra viena teorija apie pasitikéjimo greitj. Kuo
pasitikéjimo lygis aukstesnis - tuo sprendimo greitis didesnis. Jeigu jus kazkuo
pasitikit jums padaryti kazkokj sprendimg pirkti, jsigyti, samdyti yra labai
greitas reikalas. O jeigu kaZzkg maziau pazjstat - jus skaitysit rekomendacijas,
ieSkosit ir rinksit informacijg ir, Zinoma, greito sprendimo nepriimsit. Cia ir yra
pasitikéjimas, kurj mes auginame bei kuriame. AiSku visa tai jgyjama su laiku.
Svarbu jog tai ir batu siekiamybé jgauti pasitikéjimg. Kaip jau suprantate, visi
Sie punktai glaudZiai susije viens su kita.

Kitais zodziais, tai strategija, kuri padeda tapti Nr. 1 kliento pasirinkimu.

Prie§ pradedant gilintis | Zydrujy vandenyny strategijg, pakalbékime kas yra
Raudonieji vandenynai, nes Zydrieji vandenynai buvo sukurti kaip prieSingybé
Raudoniesiems vandenynams. Patys raudonieji vandenynai yra pasenusi strategija,
bet kuri vyksta dabar dar 99% versly. PavyzdZiui - advokaty kontora. |sivaizduokime
kiek yra tokiy versly Lietuvoje? Labai daug. Ir jie visi konkuruoja vieni su kitais dél
klienty. Ir tuomet svarbiausia lieka kaina bei patirtis. Tas pats yra su produktais
internete turint elektronine parduotuve. Klientas uzsukes | vieng jy, pazidréti



televizoriaus visada po to uzsuks pazilréti to paties modelio j dar deSimt kity
elektroniniy pauotuviy. Zinoma ras keliais eurais pigesnj televizoriy ir jj jsigys. Tokiu
atveju laiméti tokiame muiSyje néra taip miela ir smagu. To pasekoje matosi, jog
pelnas néra toks didelis, o viskas reikalauja daug darbo. Juk svarbiausia, kad
uzdirbtas pinigas buty nemazas ir dar malonus, kai tu pamatai jog nepraradai
sveikatos, laiko ir energijos.

Kalbéjau apie du dalykus: konkurentus ir sunkius “pinigélius”. Dar yra vienas punktas
- ateitis, kurios negalime sukontroliuoti. Jsivaizduokime, kad mes darome tai kg daro
tikstanciai kity. Kaip mes galime jsivazduoti savo ateitj, kai ateina finansy krizé, o tu
dirbi jmonéje kurioje yra daugybé Zmoniy. Juk ji iSkarto mazZina savo biudzZetg
dvideSimt procenty t.y. atleidzia darbuotojy dalj. Zmonés su savo ateitimi ir
paskolomis lieka be nieko. Situacija tampa sudetinga kiekvienam atleistajam. Sitoje
vietoje galite suprasti jog tie Raudonieji vandenynai yra visur ne tik versle, bet darbo
rinkoje ir pan. Kai tave lengvai gali atleisti dingsta saugumo jausmas.

Zydrieji vandenynai yra ta strategija, kuri padeda uZsitikrinti tg saugumo jausmg dél
savo ateities. Pasidalinsiu pagrindiniais ir esminiais skirtumais.

Raudonuyjy vandenyny strategija Zydruyjy vandenyny strategija
Konkuruojate esamoje, perpildytoje Sukuriate/iSvystote naujg neuzimtg
rinkoje. rinka.

Turite nugaléti konkurenta. Padarote konkurentus nereikSmingais.

Stengiatés patenkinti esama paklausg. | Sukuriate ir patenkinate naujg paklausa.

Konkuruojate kainomis. Kainos netampa svarbiausias rodiklis.
Jautriai reaguojate j rinkos pokycius, Rinkos pokyciai nedaro didelés jtakos.
krizes.

IS viso to galime suprasti jog naudojantis Raudonyjy vandenyny strategija t.y. bGnant
tokiu pat kaip visi, kazkas, turintis maziau pelno ar patirties, privalo pasitraukti i$
rinkos. Noriu atkreipti jasy démesj ir plagiau pakalbéti apie Zydryjy vandenyny
strategijg. Ji jus verCia pagalvoti truputj kitaip negu kiti ir iSsiskirti. Klientas pastebes,
jog jusy nebegalima sutapatinti su kazkokiu panaSiu projektu, idéja bei paslauga.
Konkurenty nebeliks, nes jus tiesiog darote tai kg darote. Klientas jau zino, kad jus
turite tam tikry savybiy, Jy nereikia labai daug, bet reikia tik tam tikry keliy labai gery
savybiy, kuriy klientams batent ir reikia. Jie nebeziuri j jokias kitas alternatyvas.



Kaina tampa nereikSminga, nes jie gauna buatent tai, ko jie nori, o ne tai kg jiems gali
pasitlyti daugybe kity - ta placioji ir pilkoji masé. Kitas dalykas, jus taip sukuriate ir
pasidlote naujg pasidlg. Cia klientas pamato jog yra dar kitas sprendimas j tg pacig
problema, ir taip jis randa dar artimesnj savo problemos sprendima. IS tikryjy, Sioje
vietoje ir yra kalbama apie kliento problemy sprendima. Tik inovatyviau.

Manau pastebéjote, jog net ir per krizés laikus yra turtingy Zmoniy, o kai kurie dar
labiau turtéja. Kaip manote, ar jie perka kazkg ar visi susiriSe dirZzus sédi? AS manau
jie dar kazkg perka. O kas labiausiai perka per krizes? Tie, kas turi pinigy, nes tie
kurie neturi - taupo. Pagrindinis klausimas, ar mes turime konkuruoti kainomis, ar
turétume labiau galvot apie tai, kaip mes patenkinsim tg turtingesniy klienty mase,
kurie ir krizés metu pirks.

Stai dar vienas argumentas, kaip nusimaudami kelnes ir visur mazindami kainas
galime prarasti rimtesniy, solidesniy klienty poziarj. Sutikime jog visiems patinka
pardavinéti uz didesnes kainas. Taigi, Cia buvo trumpa jzanga.

KAIP MAN ISPLAUKTI
| ZYDRUOSIUS VANDENYNUS?

Vienintelis budas nugalét konkurentus — nustot bandyti nugaléti konkurentus.

ISties sunkoka, o galblt kam nors ir paini sgvoka. Juk nemazai laiko praleidzZiate
galvodami apie konkurentus. PavyzdZzZiui: “Va Sitas jdéjo geresnés kokybés
nuotraukg”, ar “Sis Zzmogus baigé dar vienus kursus ir jau yra pranasesnis uz mane”
ir t.t. Dazniausiai mes stebime konkurentus, nagrinéjame jy verslus ir panaSiai. To
pasekmé - negalvojame kg galime sukurti originalaus ir iSskirtinio. Blogiausia, jog
uzsisédime Sioje busenoje ir bandome bati dar panaSesnis j juos, Siek tiek pigesni
bei geresni. Taip prarandame svarbiausig laikg ieSkojime, kas gali mus padaryti
unikaliais be isskirtiniais. Ir toliau lendame | Raudonuosius vandenynus, kuriuose
tikrai pralaimésime. Tad dabar metas praktikai, kurios metu surasime jisy Zydrajj
vandenyng.

Prieikime prie keturiy Zydryjy vandenyny metody, kuriuos galésite pritaikyti
kiekvienas sau asmeniskai, nepriklausant nuo to, kokioje srityje jlus dirbate ir kg
darote. Jie aiSkus, labai lengvi ir greiti, tai jums neuztruks amzinybés.



Taigi, kaip 4 budai, kaip padidinti klientui verte ir sukurti savo zydrajj
vandenyna:

Kaip padidinti klientui verte?

1. SUMAZINTI.

Kurie faktoriai turétu bati sumazinti pagal rinkos standartus?

2. PADIDINTI

Kurie faktoriai turéty bati gerokai padidinti pagal rinkos standartus?
3. ELIMINUOTI

Kurie faktoriai turéty bati eliminuoti pagal rinkos standartus?

4. SUKURTI

Kurie faktoriai turi bati sukurti, kuriy rinka niekada nesukreé?

Ir &ia tikrai néra plastinés chirurgijos taisyklés, o Zydryjy vandenyny
strategijos keturi zingsniai.

PAVYZDYS

Pereikime prie pavyzdzio i§ musy ,Pardavéjy klubo“. Jame buvo apie 600 nariy nuo
2009 mety iki 2012 mety. Pirmas dalykas, kai atéjo krizé 2009 metais, pirmieji kas
nukentéjo tai mokymy organizatoriai, tokie kaip mes. Anksciau kainos buvo 500-600
lity uz bilietg. Klientai ateidavo, uzdarbis tikrai buvo nemazas, bet per finansy krize
tai buvo pirma sritis, kuriai jmonés nubrauké IéSas ir nebeleisdavo savo darbuotojy ir
komandos nariy j tuos mokymus.

Pamenu, 2008 mety pabaigoje, man prasidéjo krizé. AS nezinojau kg daryti, nebeliko
visai pinigy, nes niekas nebenoréjo pirkt mokymy. Krizé dazniausiai sukausto
Zzmones. Paciy baimés mus ir stabdo nuo naujy galimybiy ieSkojimo. Susitikes
tuomet su Algirdu Karaliumi, jam iSsakiau savo problemas ir tg batent problemg, po
keliy valandy pokalbio, pavertém j galimybe. Atlikome eksperimentg pagal Zydryjy
vandenyny keturiy Zingsniu strategija:

1. SUMAZINTI. Tuomet 209 metais kainos Lietuvoje bidavo 500 lity uZ vienos
dienos mokymus, o mes pasitléme po 99 litus. Taip 5/6 kartais sumazinome
kainag.

2. PADIDINTI. Tuomet mes padidinome dalyviy skaiciy. Anksciau buvo po
20-30 Zzmoniy seminare, mes pradéjome j sale laisti po 500 dalyviy.



3. ELIMINUOTI. Sugalvojome, kaip sumazinti savo iSlaidas. Tuomet mes
eliminavome dalomajg medziagg ir dalyviy maitinimg. Seniau mes klientus
vaiSindavome pietumis ir gamindavome nepigiai kainuojancius konspektus,
kurie ,valgydavo* pelng. Siuos dalykus mes panaikinome ir klientui
pasakydavome, jog mes tiesiog parduodame turinj. Seminarg. O dalomaja
medziagg jiems atsiysdavome el. pastu PDF formatu, kad jie galéty patys jg
atsispausdinti.

4. SUKURTI. Ir galiausiai, mes sukiréme Pardavéjy Klubo seminary lankymo
kultdrg. Seniau atvirieji mokymai vyko 2-3 kartus per metus, pas mus klientai
2,5 mety ateidavo kas 2 ménesius | vis naujus masy mokymus — buvo pigu,
daznai (keldavo motyvacijg) ir lengvg Zmogui nuspresti investuoti pinigus.

Pritaikius Zydryjy vandenyny strategijos metodus jvyko kazkoks stebuklas. Po $io
bandymo mes pradéjome uzdirbti daugiau negu prie$ krize. Juk per krize Zzmonés
noréjo mokytis pigiai, kad neleisty dideliy sumy. Noréjo mokytis daznai, nes per
krize, kai atsiranda didelés problemos, norisi konsultuotis daug dazniau nei jprastai.
Zinoma pradéjome siysti konspektus PDF formatu, kas mums nieko nekainavo. O
patys konspektai spalvoti, grazis ir klientai patys atsispausdina. Na, o pavalgyti
klientas gali nusipirkti, nes misy produktas yra informacija kurig mes parduodame.
Ne maitinimas.

Cia neliko tokiy dalyky apie kurios galvojome pradzioje: na kaip gi neduosime
konspekto ir kaip gi nepavaisinsim pietumis ir pan. Norédami mazinti kaing, mes
turime eliminuoti tam tikrus dalykus. Tikslas uzdarbio, kad uzdirbti daznai, o ne tik
kartg ] metus. Tikslas — uzdirbti pastoviai ir galétum planuoti kiek tu uzdirbsi po
pusmecio ar net mety.

Siame pavyzdyje Pardavéjy Klubas veikdavo kaip bendruomené. O bendruomené
yra toks dalykas, kuris susiburia dazniau nei kartg per metus. Toje vietoje tu keitiesi
patirtimi ir tobuléji. Vystai rySius ir santykius. O kas jvyko tuo metu kai Sie keturi
faktoriai émeé veikti? Zmonés klube patys imdavo reklamuot misy renginius ir kviesti
savo draugus bei klientus, nes tam klube buvo daug jaukiau negu tam liGdesyje ir
bendroje rinkos nuotaikoje, kuri buvo krizés metais.

Mano pavyzdzio uzduotis - parodyti, jog viso to galite pasiekti kiekvienas, ir tai yra
jmanoma. Zinoma, tai nejvyko per valanda, mes tam skyréme laiko ir galvojome ka
pakeisti, ko atsisakyti ir panaSiai. Noriu pasakyti, jog Si strategija buvo misy
stuburas ant kurio statydami savo naujg verslg batent per sunkmetj mes padaréme
rimtg pokytj. Ir tas uzdarbis buvo dar didesnis negu iki tol, Cia ir buvo tas fenomenas.

Buvimas kitokiu ir ZiGréjimas kg as galiu daryt kitaip - pati svarbiausia uzduotis kaip
iSlikti rinkoje bei iSsiskirti iS konkurenty.



Taigi, dabar metas Jisy uzduodiai - pagalvokite kaip Jis galite sukurti savo Zydrajj
vandenyng jau Siandien:

1. SUMAZINTI

2. PADIDINTI

3. ELIMINUOTI

4. SUKURTI




Dékoju uz Jusy démes,.
Si trumpa, bet galinga eknyga padés Jums $iandien mastyti kitaip ir pradéti kurti

naujg pardavimy ir marketingo ateitj, kuri neabejotinai padés parduoti keliais ar
keliolika karty daugiau.

O ka daryti, jei vis tiek Jums truksta idéjy ir novatoriSky sprendimy ir
pagalbos, kaip padidinti Jusy verslo pajamas?

Kvieciu kreiptis ] mane. ParaSykite man prasau el. pastu m.saikus@gmail.com ir mes
paskirsime musy konsultacijos laika.

Pirma konsultacijos valanda kainuos viso labo 150 eury, veéliau - kaina bus po 100
eur/valandg ir mes dirbsime prie Jusy strategijos ir jgyvendinimo.

Galiu uztikrinti, kad jau po poros - trijy valandy klientai zino kg daryti, kaip daryti ir
imasi veiksmuy. Tikrai vertingas ir itin Jums naudingas laikas.

Tad lauksiu Jasy laiSky.

Pagarbiai,

Martynas Saikus
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