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Sprzymierzency, ktérzy pomoga Ci
w darmowym marketingu

By¢ moze w niektérych z nich juz teraz rozpozna-

jesz sprzymierzencow. Inni sg gotowi by nies¢ Ci
pomoc i tylko czekaja, by im to zasugerowac. Ci sojusznicy
moga wprawdzie okaza¢ sig bardzo pomocni, ale to Ty mu-
sisz zainicjowaé ten proces. Musisz zasia¢ ziarno marketingu
w ich umystach, by wykietkowato.

M ASZ WIELU potencjalnych partneréw marketingowych.

24. Polegaj na przekazie ustnym

Postaw sie w takiej oto obrzydliwej sytuacji. Rozestates piec
e-maili, ustawite$ piec¢ tablic reklamowych, masz wspaniatg
witryne w sieci i umiescites informacje reklamowa w lo-
kalnej gazecie. Twéj marketing dociera do ludzi, postana-
wiajag wiec odwiedzi¢ Twoja firme. Zadajesz im pytanie:
~Skad dowiedzieliscie sig o naszej firmie?”. Bardzo czesto
odpowiedz brzmi: ,,Przyjaciel mi was polecit”.

Z jednej strony jest faktem, ze ludzie nie lubig przyzna-
wac sie do ulegania dzialaniom marketingowym, dlatego
zwykle twierdza, ze zainteresowali sie firmg dzieki reko-
mendacji przyjaciol. Z drugiej jednak strony rzeczywiscie
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do$¢ czesto zasiegajq opinii znajomych przed odwiedzeniem
firmy, dlatego w Twoim najlepiej pojetym interesie lezy, by
jak najwiecej staran wlozy¢ w to, by takie pozytywne ustne
rekomendacje (ang. word-of-mouth') mogly powsta¢ i by¢
jak najszerzej rozpowszechniane.

Jesli przez dwadziedcia cztery godziny na dobe, trzysta
sze$¢dziesigt pie¢ dni w roku wszystko robisz dobrze, be-
dziesz mial po Twojej stronie silne wsparcie marketingowe
w postaci ustnych przekazéw Twoich klientéw. Jednak par-
tyzanci marketingu znajg kilka sposobéw, by przyspieszy¢
ten proces. Pierwszy z nich polega na przygotowaniu pro-
stego dokumentu, ktéry nalezy wreczaé tylko klientom do-
konujacym zakupu po raz pierwszy. Po kazdych udanych
zakupach wystepuje zjawisko znane jako ,moment maksy-
malnej satysfakcji”. Trwa mniej wiecej przez trzydziesci dni
od chwili dokonania transakcji. Przez ten czas ludzie naj-
chetniej bedg méwié o swoim zakupie, cze$ciowo z powodu
rzeczywistego entuzjazmu, a czeSciowo po to, by utwierdzic¢
sie w przekonaniu, Ze podjeli wlasciwag decyzje. Dlatego
wreczajac im dokument wyszczegdlniajacy dobrodziejstwa
plynace z korzystania z Twojej oferty, wktadasz im w usta
wladciwe stowa we wlasciwym momencie.

Mozesz tez zadaé sobie pytanie: ,,Do kogo jeszcze, oprécz
mnie, chodzg moi potencjalni klienci?”. Wilasciciele miejsco-
wej restauracji zadali sobie to pytanie i uzyskali odpowiedz:

»Word-of-mouth”, czyli ,,wie$¢ gminna”, to informacje
rozpowszechniane przez ludzi miedzy soba, w tym przypadku
dotyczace firm, produktéw lub ustug. To pojecie w polskiej
terminologii marketingowej czesto jest uzywane jako synonim
marketingu wirusowego, o ktérym autor pisze w nastgpnym
podrozdziale. Mozna tez spotka¢ sie z okresleniem ,informacja
przekazywana ustnie” — przyp. red.
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do salonéw pieknosci. Wiedzac to, zaoferowali dwa dar-
mowe obiady kazdemu wtascicielowi salonu w promieniu
czterech kilometrow od restauracji. Ci sprobowali jedzenia,
polubili je i méwili o nim dobrze w swoich salonach — po-
prawnie rozpoznanych jako miejsca czesto odwiedzane przez
potencjalnych klientéw. Nie trzeba bylo wiele czasu, by li-
sta rezerwacji zaczeta peka¢ w szwach, a przed drzwiami
ustawialy sie kolejki. Cena tego przelomowego wrecz chwytu
marketingowego byta niemal Zadna — to zaledwie koszty
dwdéch darmowych positkéw dla kazdego wtasciciela salo-
nu pieknosci w okolicy.

25. Odkryj zalety marketingu wirusowego

Marketing realizowany za pomoca ustnego przekazu zmienit
swoje oblicze wraz z naszym wejsciem w Epoke Komputeréw.
Czerpiac ze znamiennej dla internetu mocy kontaktowania
ze soba dotad obcych sobie ludzi, marketnigowcy zaczeli po-
maga¢ swoim klientom w rozprzestrzenianiu ustnego przeka-
zu drogg elektroniczna. To byly narodziny nowego, zgrabnego
hasta: marketing wirusowy. Brzmi to bardzo naukowo, ale
naprawde oznacza tylko przekaz ustny w wersji cyfrowej.
Oczywiscie, przekaz ten nie byl cyfrowy od poczatku.
Trendy, zachowania spoteczne, a nawet same idee we-
druja poprzez spoteczenstwo rozpowszechniajac sie w tem-
pie zarazy. Wzlot i upadek przestepczosci w Nowym Jorku,
nagly wybuch zainteresowania butami Hush Puppies? a na-
wet popularno$¢ programu telewizyjnego dla dzieci Blue’s

2 Buty damskie, meskie i dzieciece, przewaznie sportowe, ze skéry
lub zamszu, troche podobne do dostepnych u nas butéw , Ecco”
— przyp. tlum.
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Clues® — podlegaja jednemu zestawowi regut. Reguly rza-
dzace rozprzestrzenianiem sie AIDS lub uruchamiajace udang
rewolucje sg takie same jak te, ktore okreslajg los nowego
towaru lub ustugi.

Marketing wirusowy korzysta z sieci komunikacyjnych
gosci Twojej witryny internetowej, by rozprzestrzenia¢ wie-
sci o Twojej stronie w postepie wykladniczym. Klasycznym
przyktadem partyzanckiego marketingu wirusowego sg por-
tale internetowe oferujace darmowe konta e-mail. Portale te
dotaczajg hasto przewodnie ustug reklamodawcy na koncu
kazdego wyslanego maila. W ten sposéb, po prostu wysy-
tajac wiadomosé elektroniczna, przekazujemy informacje
o firmie swoim przyjaciolom, a Ci przesylaja ja swoim przy-
jaciotom, ktorzy maja wszak jeszcze wiecej przyjaciol. Na-
zwa marketingu wirusowego — ktéry jest obecnie czyms$
znacznie wiecej niz tylko chwytliwym hastem — pochodzi
od wzorca gwaltownego rozprzestrzeniania w jakiejkolwiek
sieci przekazéw ustnych czy, jak w przypadku portali in-
ternetowych, tzw. ,przekazéw myszowych™.

Hotmail rozwijat swoja baze subskrybentéw szybciej niz
jakakolwiek inna firma w historii. Hasto reklamowe firmy
brzmi po prostu: ,Zal6z sobie darmowa skrzynke na Hot-
mail”. To wszystko. Kazda wysylana na zewnatrz wiado-
mos$¢ przenosi te reklame wraz z delikatnie sugerowanym
poparciem ze strony nadawcy. Odbiorcy wiedza, ze nadaw-
cy korzystaja z Hotmail i najwyraZniej ten nowy, darmowy
e-mail spelnia ich oczekiwania. Kazdy nowy uzytkownik

% Popularny w USA program edukacyjny dla matych dzieci, zwlaszcza
w wieku przedszkolnym, bardzo kolorowy — przyp. ttum.

4 ,Word-of-mouse” — przekaz rozpowszechniany przez internet. Jest
to gra stéw bazujaca na wyrazeniu ,word-of-mouth” — przyp. red.
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zostaje zatem w pewnym sensie ,firmowym sprzedawcy”
i wiadomos¢ przenosi sie dzigki temu organicznie, jak wirus.

Marketing wirusowy zawar! w sobie esencje marketingu
wielopoziomowego i stosuje jg do wszystkich klientéw. Jest
skuteczniejszy od wielu innych technik marketingowych,
w ktérych brakuje domyslnej zachety ze strony przyjaciela.
Dzieki przekazowi wirusowemu mamy szanse wywrzec
wplyw nie tylko na bezposredniego nabywce, ale i wiele
innych oséb, z ktérymi sig on skontaktuje.

Marketing opierajacy sie na ustnym przekazie zawsze
bedzie podstawowym Zrédltem nowych klientéw. Jak zwykle,
wiarygodnos$¢ osoby, od ktérej pochodzi wiadomosé, jest tu
najwazniejsza. W Epoce Cyfrowej przekaz ustny i ,myszo-
wy” to niezwykle cenni kompani partyzantéw stosujacych
darmowy marketing.

26. Znajdz partneréw marketingowych

Bardzo mozliwe ze juz dawno temu, w czasach prehistorycz-
nych, jeden jaskiniowiec burknal do drugiego co$ w rodzaju:
»,Hej, Omu. Podrapie cie po grzbiecie, jesli ty podrapiesz
mnie”. Od tej pory ilo$¢ porozumien dotyczacych wspéipracy
marketingowej stale rosta, az do stanu dzisiejszego, kiedy
mamy na nie kilka okreslen, wéréd ktérych sa takie pojecia
jak marketing kooperacyjny, co-marketing i partnerstwo.
Widzisz w telewizji spot, ktéry, jak sadzisz, dotyczy Coli.
P67Zniej jestes sklonny przypuszczaé, ze chodzi o McDonalda.
A w konicu okazuje sig, ze wszystko to bylo o najnowszym
filmie Disneya. Taka sytuacja jest spowodowana tym, ze
obecnie odbywa sig wiele fuzji marketingowych, a wigkszos¢
z nich ma miejsce pomiedzy matymi firmami — cho¢ akurat
te firmy, ktére wymienitem, nie sa wcale mate. Marketing
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kooperacyjny pozwala Ci rozpowszechniaé Twoje komuni-
katy marketingowe i ponies¢ tylko cze$¢ koniecznych kosz-
téw — druga czes$¢ bierze na siebie Two6j marketingowy
partner.

»,Umieszcze informacje o Tobie u mnie, jesli Ty umie-
$cisz u siebie mojg”, ,Dodam link do Twojej strony interne-
towej, jezeli Ty dodasz link do mojej”, ,Dotacze Twoja
ulotke do najblizszej wysylki, jezeli Ty dotgczysz mojg”,
~Bede kierowatl do Ciebie moich klientéw, jezeli Ty skieru-
jesz swoich do mnie”.

Marketing kooperacyjny to nie barter, ktéry charaktery-
zuje sie wymiang towaréw i ustug. Jest on raczej wspélnym
poszukiwaniem wiekszych zyskéw. To bardziej partnerstwo
niz uklad miedzy sprzedajacym a kupujacym lub handlow-
cem a handlowcem. Ten sankcjonowany tradycjg sposéb
handlowania bez wydawania pieniedzy jest powszechny,
bardzo efektywny i nieslychanie prosto wprowadzi¢ go w zy-
cie — musisz tylko zapytaé. Wigkszos¢ wlascicieli firm
podchwyci pomyst, bo to po prostu ma sens.

Zrozum, ze nie wchodzisz w prawdziwy, prawny zwigzek
partnerski, wiec nie traktuj tego jak malzenstwa. Raczej jak
romans. Jezeli bedzie mito, zrobisz to jeszcze raz. Jezeli nie
— no c6z, nikt nie bedzie sig czul zraniony. Wielu przebie-
glych wlascicieli matych firm ma dwudziestu lub wiecej
partneré6w marketingowych. Japonia wydaje sig¢ przodowac
pod tym wzgledem na §wiecie — wielkie korporacje tacza sie
z malutkimi, jednoosobowymi firmami i wszyscy zyskuja.

W wielu spolecznosciach prawnicy i dyplomowani ksiego-
wi tworzg ,kluby kontaktéw™. Pod koniec kazdego miesigca

® ,Leads clubs” to grupy networkowe w USA, zrzeszajace m.in.
przedsiebiorcéw; ich celem jest wymiana doswiadczen i wspélpraca
miedzy cztonkami — przyp. red.
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po prostu wymieniajg sie kontaktami, poniewaz wszyscy
maja tych samych potencjalnych klientéw. Kiedy chcesz za-
wrzeé¢ porozumienie o wspélpracy marketingowej, szukaj
firm, ktére maja te same standardy i tych samych poten-
cjalnych klientéw. Te warunki moze spetnia¢ wiele przed-
sigbiorstw. Twoim zadaniem jako partyzanta marketingu jest
znalez¢ je, a potem zaproponowaé¢ im wspélne dzialanie.
To jedna z najzyskowniejszych strategii darmowego marke-
tingu. Wyprébuj ja!

Obecnie znakomita wiekszo$¢ dziatalnosci zwiagzanej
z marketingiem kooperacyjnym ma miejsce online. W cyber-
przestrzeni znajdziesz naprawde mnoéstwo potencjalnych
sojusznikéw. Wielu z nich ma swoje strony internetowe,
a znaczna wigkszo$é — ten sam typ klientéw, co Ty. W §wie-
cie, ktéry dziata na prastarej zasadzie ,,Podrapie cie po grzbie-
cie, jedli ty podrapiesz mnie”, zrobienie tacza do strony
internetowej Twego sojusznika — w zamian za link do Twojej
na jego stronie — ma wiele sensu. I przyciaga sporo poten-
cjalnych klientéw.

Upewnij sie, ze strony, z ktérymi chcesz si¢ wymienic¢
linkami, majg te same standardy, co Twoja. Musza to by¢
Twoi sprzymierzency, nie konkurenci. Wszedlem dzisiaj na
pewna strone w poszukiwaniu dostosowanych dla niepet-
nosprawnych wozéw campingowych do wynajecia. Znala-
zlem na niej linki do stron producentéw wyposazenia tych
samochodéw, do firm wynajmujacych skutery i oferujacych
zakwaterowanie dla oséb niepelnosprawnych. Na kazdej
z tych stron byl link zwrotny do strony, ktéra odwiedzilem
pierwotnie.

Ci ludzie nie ponoszg zadnych kosztéw, by wymieni¢ sig
linkami, te za$ spelniaja bardzo wazng role: kieruja przy-
szlych klientéw do innych stron internetowych na okraglo,
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przez calg dobg. W internecie az roi sie od witryn, ktérych
wlasciciele marzg o tym, byS wspomnial je na swojej stro-
nie. Chetnie tez umieszcza Twéj link na swojej. Jest to swego
rodzaju ,,potréjne zwycigstwo”, poniewaz wygrywasz Ty,
wygrywa Twoj partner, a przede wszystkim wygrywa Twéj
przyszly klient.

Oczywiscie nie chcialbys, by odwiedzajacy Twoja strone
— nim jeszcze zdazg sie z nig zapozna¢ — klikali tgcza do
innych stron. Jednak mozesz tatwo tego uniknaé, jezeli masz
wydzielone specjalne miejsce dla stron wspétpracujacych
z Tobg firm; jesli umiejetnie wydzielisz takie miejsce, od-
wiedzajacy beda mogli znalez¢ tacza do tych stron juz po
obejrzeniu Twojej oferty.

Do znalezienia w internecie potencjalnych partneréw do
wymiany linkéw wystarczy zwykla wyszukiwarka interne-
towa. Prawdopodobnie znajdziesz ich naprawde bardzo
duzo. Sprawdz ich, a gdy zobaczysz co$, co Ci sie spodoba,
wys$lij e-mail z propozycja porozumienia. Trudno jest po-
wiedzieé ,nie”, majac okazje do darmowej promocji. Party-
zanci zawsze wypatrujg nowych marketingowych partneréw.
Znajduja ich obecnie wiecej niz kiedykolwiek, dzieki temu, ze
internet wciaz rozwija sie i rozkwita. Obiecuje, ze propono-
wana tu metoda sprawdzi sie réwniez w Twoim przypadku.
Wielu wtascicieli witryn bedzie zachwyconych pomystem
umieszczenia linku na Twojej stronie i z radoScia odwza-
jemnig Ci przyshuge.

W chwili obecnej internet staje sie bastionem kooperu-
jacych partneréw. Nie przystepujesz tu do dtugoterminowe;j
spotki lub partnerstwa. Przeprowadzasz tylko do§wiadczenie,
zeby zobaczy¢, czy kazdy z was odniesie korzys¢ z wymiany
link6éw. Przypuszczam, ze tak — i to spora.
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27. Zabiegaj o kontakty z prasg

Mozesz — a nawet powinienes — wystac¢ od czasu do czasu
artykut prasowy dla mediéw, uzupelniony o wysokiej jako-
sci zdjecia, wraz oSwiadczeniem prasowym i notka infor-
macyjna. Ale jeszcze lepiej bedzie, jezeli zadzwonisz do
Twojej przyjaciétki Katarzyny z miejscowej gazety i powiesz:
»,Kaska, mam co$, co zainteresuje twoich czytelnikéw. Chcial-
bym zabra¢ cie na kawe i opowiedzie¢ ci o tym”. Katarzyna,
ktora jest istotg ludzka i lubi dostawac¢ co$ za darmo, idzie
z Tobg na kawe, stucha informacji i przyjmuje Twdj serwis
prasowy. Dwa dni péZniej Twaj artykut ukazuje sie w gazecie.

To dlatego specjalisci od public relations liczg sobie tyle
za swoje ustugi. Oni maja notatniki, pekajace w szwach od
nazwisk kontaktéw prasowych. Jednym z Twoich zadan ja-
ko partyzanta marketingowego jest mie¢ podobny notatnik.
Im wiecej masz kontaktéw w prasie, tym wigcej mozesz mie¢
darmowych publikacji. To proste. Pielegnowanie powigzan
z mediami jest po prostu nie do przecenienia, bo to praw-
dziwy sekret udanej kampanii PR za darmo.

Stosunki z mediami powinny by¢ korzystne dla obu stron.
Ty chcesz, zeby media upowszechnity Twoje towary i ustugi,
a dziennikarze chca, zeby$ dostarczal im poczytnych mate-
riatéw. Musisz zawsze pamietaé o czterech regutach:

Jestes dla mediéw zrédtem materiatu.

W zawieranych z mediami umowach nie ma
wzgledéw osobistych.

Media mogg zmieni¢ reguty, Ty — nigdy.
Pstragi mys$la tylko o jedzeniu, a media tylko o tym,
co mozesz zrobi¢ dla nich i ich odbiorcéw.
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Pojawiaj sie na spotkaniach networkingowych®, na ktérych
mozesz spotka¢ przedstawicieli mediéw. Bywaj w miejsco-
wym klubie prasowym. Spedzaj czas w barach, kawiarniach
i restauracjach, gdzie pojawiaja sige dziennikarze. Stan sie
dla nich zrédtem informacji. Pytaj, nad czym wtlasnie pracuja.
Zdobadz ich namiary, by tatwo utrzymywac¢ z nimi kontakt.
Gdy juz nawiazate$ stosunki z mediami, podtrzymuj je. Wy-
daje sie, ze preferowang formag kontaktu jest obecnie e-mail.
Graj wedlug regut mediéw. To one majg przewage. To one
maja moc. To bardzo wazne, by pozostawa¢ w sferze ich
zainteresowan.

Bycie po imieniu z przedstawicielami mediéw plasuje
sie na réwni z posiadaniem waznych informacji do opu-
blikowania. Prawie 80 procent informacji prasowych jest
odrzucanych przed przeczytaniem. Znajomo$¢ z osobag, do
ktorej wysytasz informacje, obroni Twojg wiadomosé przed
wrzuceniem do kosza.

28. Stworz program rekomendacji

Przewazajaca wiekszos¢ wlascicieli dobrze prosperujacych
firm powie Ci prosto z mostu, ze uzyskanie rekomendacji
jest najskuteczniejszg taktyka pozyskiwania nowych klien-
téw. Dodadzg tez, ze najlepszym Zr6dtem nowych klientéw
sg starzy klienci. Jedyne, co musisz zrobié, to poprosi¢ ich
o polecenie Twojej firmy innym. Po prostu przejrzyj baze
klientéw i baze kontaktéw, a nastepnie popro$ tych mitych

® Networking to termin dotyczacy ,sieciujacych” spotkan towarzyskich
— kultywowanych w Stanach Zjednoczonych przyje¢, majacych
pozwoli¢ przedsigbiorcom na pozyskanie nowych kontaktéw
— przyp. tlum.
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ludzi, by polecili Cie innym. Moéwi sig, ze referencje sg
prawie tak dobre jak pienigdze w banku; to jednak nie do
konica prawda — rekomendacje rzeczywiscie sq pieniedzmi
w banku.

Aby otrzymac jak najwiecej rekomendacji, utatw ludziom
ich dawanie. Jedng z metod jest wystanie im e-maila z pros-
ba o podanie nazwisk trzech oséb, ktére moga skorzystac
na otrzymaniu wiadomosci od Ciebie. Ograniczajac liczbe
nazwisk do trzech nie zniechecisz ich poprzez wywolanie
wrazenia, ze musza wykona¢ zmudne zadanie, polegajace
na wypisaniu zbyt wielu nazwisk i adreséw e-mailowych.
Co wiecej, stosujac e-mail, zmniejszysz wydatki i skrécisz
czas poswigcony na to zadanie.

Wszyscy, ktorzy dla Ciebie pracuja, powinni byé prze-
szkoleni w pytaniu o rekomendacje. Powinni zwracac sig
do klientéw mniej wigcej tak: ,Jesteémy w stanie utrzymy-
wacé ceny na tym poziomie dlatego, ze polegamy bardziej na
rekomendacjach klientéw niz na kosztownych reklamach.
Bylibyémy bardzo wdzieczni, gdyby mégt nam Pan podac
nazwiska tylko trzech oséb, ktére wedlug Pana powinny
znalez¢ sig w naszej bazie adresowe;j”. Kontakty, z ktérych
wyplywaja w przysztosci udane transakcje, w najwiekszej
czesci pochodzg z rekomendacji obecnych klientéw. Jako
partyzant marketingowy traktujesz ludzi dobrze; w konse-
kwencji beda oni chcieli Ci poméc.

Program rekomendacji to prosty system, w ktérym wy-
sylasz list z prosba o nie — automatycznie i regularnie —
okoto dwa razy do roku. Podziekuj ludziom, ktérzy ich
udzielg. Zadne prezenty nie sg konieczne. Uczestniczytem
kiedys w telekonferencji trzystu kregarzy. Zapytaliémy, ilu
z nich opiera 50 procent dziatalnosci na rekomendacjach;
okazatlo sie, ze stu. Na pytanie, ilu z nich ma 80 procent
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i wiecej pacjentéw z polecenia, twierdzgco odpowiedziato
tylko trzech. Zapytalismy tych trzech, jak udalo im sie uzy-
ska¢ taki wynik. Powiedzieli nam, Zze wszyscy ich pracow-
nicy prosili o rekomendacje. Nawet telefonistka byla w to
zaangazowana. Kiedy kto$ dzwonil, by uméwié¢ sig na wizy-
te, zwykle pytata: ,,Czy zamawiamy wizyte tylko dla Pana
(Pani), czy moze chce Pan uméwic takze kogo$ z rodziny?”.
Takie proste pytanie — a ile uzyskiwano dzieki niemu re-
komendacji!

Majac plan zdobywania rekomendacji i trzymajac sie go,
zaczniesz gromadzi¢ dane nowych klientéw. A kazdy z nich
moze poleci¢ cig trzem innym. Ulatw to sobie maksymal-
nie; przygotuj zawczasu szablon e-maila z prosbg o reko-
mendacje, dzieki ktéremu w kazdej chwili bedziesz mogt
wysla¢ wiadomosci do swoich klientéw. I przygotuj sie na
nowy przyplyw zyskow.

29. Zabiegaj o referencje

Jesli produkt poleca klientowi kto$, kogo ten zna i szanuje,
to taka rekomendacja ma wiekszg wage niz polecenie tego
samego produktu przez Ciebie albo Twego sprzedawce. To
tylko jeden z powodoéw, dla ktérych partyzanci marketin-
gowi uzyskuja referencje, upowszechniaja je i polegaja na
nich. Warto wspomnie¢ takze o kilku innych powodach: re-
ferencje sa bezplatne, tatwe do uzyskania, ponadczasowe,
szybko dostepne i mozna je latwo wykorzysta¢ w innych
technikach marketingowych. Niezwykle istotne jest takze
to, ze sie w nie wierzy. Jednym z najwigkszych niedopa-
trzenn w biznesie jest zaniedbanie zdobywania referenc;ji,
mimo ze ich uzyskanie wymaga tylko prostej prosby.
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Referencje, ktére opierajg sie na slowach dobry albo
swietny lub wartosciowy nie sg wprawdzie catkowicie bezu-
zyteczne, ale niewiele im do tego brakuje. Powinny raczej
mowié: ,,Zwiekszyliémy nasze zyski o 19 procent w ciagu
sze$édziesigciu dni dzieki Waszej nadzwyczajnej obstudze”.
Albo ,Méj maz nigdy nie chwali mnie za moje gotowanie,
ale usciskal mnie, kiedy podatam mu Wasz gulasz!”. Naj-
bardziej wartoSciowymi referencjami sa te, ktére sg tez naj-
bardziej szczeg6towe.

Przekaz w najlepszych referencjach oparty jest na kon-
kretach; podaje prawdziwe liczby i stowa pochodzace z ust
prawdziwych ludzi, opisujace rozwigzania ich prawdziwych
problemoéw. Ja sam — przypuszczam, ze w Twoim przypad-
ku jest podobnie — mam trudnosci z uwierzeniem w refe-
rencje podpisane przez np. panig J. T. z Dallas. Nie mam za
to zadnych watpliwosci co do pochlebnych opinii, ktére
wystawil Randy Zucker, 6808 Crandon Avenue, Chicago,
Mlinois.

Skorzystasz jeszcze wiecej, jezeli Twoje referencje pocho-
dza od os6b, ktére majg znaczenie dla przysztych klientow.
Potencjalny klient, nawet do kotica sobie tego nie uswia-
damiajac, szuka odpowiedzi na pytania: ,,Czy ta osoba jest
podobna do mnie?” lub ,,Czy ta osoba ma podobne proble-
my jak ja?” albo ,,Czy on lub ona oczekuja tego samego re-
zultatu, co ja?”. Jesli odpowiedzig na te pytania jest ,tak”,
Twoje referencje maja szanse okazaé sig niezwykle sku-
teczne. Aby jeszcze zwiekszy¢ ich skutecznosé, zatacz w re-
ferencji numer telefonu osoby wydajacej opinie i zachec
przyszltych klientéw, zeby zadzwonili do niej (dla pewnosci
jednak uzgodnij to najpierw z tamtg osoba).

W jaki spos6b zdobyé pochlebne referencje? Céz, przede
wszystkim musisz rzeczywiscie na nie zastugiwac. Jesli tak
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jest, wystarczy, ze poprosisz klientéw o wydanie opinii.
Prawie wszyscy Twoi klienci z przyjemnoscia spelnig Twojg
prosbe, jesli bedzie wystarczajaco grzeczna. Mozesz nawet
zasugerowac kilka zdan, ktére moglyby sie w takiej opinii
znalez¢, na wypadek, gdyby ktérys z klientéw miat pro-
blemy z jej sformutowaniem.

Po prostu zapytaj klientow, dlaczego dokonali zakupu
u Ciebie i czy nabytek spetnit ich oczekiwania. Czasem pew-
nie kto$ poprosi Cie, by$ sam opracowal tres¢ referenciji,
ktérg on pdzniej podpisze. Jesli tak sie istotnie zdarzy, be-
dzie to znaczy¢, ze masz naprawde duzo szczescia.

Gdy masz juz caly zestaw referencji, prezentuj je w wi-
docznym miejscu — na stronie internetowej (najlepiej w roli
nagléwkéw lub w specjalnych ramkach), jako czes¢ tekstu
reklamowego. Czesto dobrym pomystem jest wyréznienie
referencji przy uzyciu innej czcionki, tak zeby rzucaly sie
W oczy.

Jednak nawet gdy nie poprosisz nikogo o napisanie refe-
rencji, Twoi klienci sami mogg skresli¢ tak wartosciowy dla
Ciebie list, zawierajacy wyrazy uznania dla Ciebie, Twojej
firmy badZ dla Twojego produktu. Kazdy taki list z pozy-
tywna opinia bedzie Twoim prawdziwym zwycigstwem.

Listy referencyjne nic nie kosztuja, a sg bezcenne jesli
chodzi o wiarygodnos$é. Ostatecznie nie sg reklama. Nie sg
tez elementem public relations. Nie przypominajg nawet mar-
ketingu. Jednak mozesz mi wierzy¢, ze to narzedzia marke-
tingowe o wielkiej mocy, a ich uzywanie w jak najwiekszej
ilosci to wspaniata taktyka.

Prezentuj je zatem na swojej stronie internetowej. Do-
tacz je do Twoich prezentacji. Uwzgledniaj je, lub chociaz
cytuj, w e-mailach, tablicach reklamowych, materiatach
drukowanych, nawet w tekécie nagranym na automatycznej
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sekretarce. Jedna z moich klientek wytapetowatla listami re-
ferencyjnymi swoja recepcije.

Listy referencyjne maja duzy wspo6tczynnik wiarygodno-
§ci, a jednoczesnie nie traca waznosci przez dlugi czas. Lu-
dzie dochodzg do wniosku, Ze jesli kto§ zadal sobie trud
chwalenia jakiej$ firmy na pi$mie, to firma ta nie moze by¢
catkiem do niczego, jesli za$ trud ten zadalo sobie wiegcej
0s6b, to moze warto poswieci¢ jej troche uwagi. Nikt nie
chce zosta¢ poza nawiasem. Dlatego tez Twoi potencjalni
klienci, widzac, ze czlonkowie ich spolecznosci lub ich
branzy moéwig o Tobie dobre rzeczy, moga poczué sig wy-
kluczeni — dopdki sami nie dokonaja zakupu. Warto do-
daé, ze najlepsze listy referencyjne to te, ktére sq napisane
na papierze firmowym nadawcy; dzigki temu podejrzliwi
nie pomysla sobie, Ze sam to wszystko napisales.

Jest pewna ironia w tym, ze dobrze optacany copywriter’
nie moze ulozy¢ stéw réwnie motywujacych, co te napisa-
ne przez szczeSliwych klientow, ktérzy piszg prosto z serca
i uzywajq wlasnych stéw. Takie listy sa bardzo wiarygodne,
a spelniajg swa role w wielu ré6znorodnych dziatach biznesu
— sa warto$ciowe dla produktéw i ustug, zar6wno nowych,
jak i starych. Nie widze sensu w dziatalno$ci firm, ktére
wkladajg wielkie pienigdze w marketing, a lekcewaza uczciwy
list referencyjny. Jesli jeste§ sprawnym partyzantem marke-
tingowym, nie popelnisz tego bledu.

Bez wzgledu na to, czego by$ sam o sobie nie powie-
dziat, dla Twoich potencjalnych klientéw nigdy nie bedzie
to réwnie znaczace co stowa, jakich uzywaja méwiac o To-
bie inni. Jesli mowia dobrze, popros, by to zapisali. Zdzi-
wisz sie, jak wiele os6b zgodzi sie to zrobié.

" Zawodowy autor tekstéw reklamowych — przyp. tum.
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30. Wspominaj o zadowolonych klientach

Chcialtby$ wiedzie¢, gdzie znalez¢é prawdziwg zlota zyle li-
stéw referencyjnych? Jaki partyzant by tego nie chcial? Ot6z
znajduje sig ona w historii Twoich poprzednich osiagnigc.
Niegdys wierzyliSmy, ze ludzie chca zaja¢ pierwsze miejsce
w kolejce po nowy produkt. Teraz znamy prawde: wigkszosé
z nas zdecydowanie wolataby trzydzieste si6dme miejsce.
Zbyt dobrze wiemy, ze pierwsi podejmujg najwieksze ryzyko,
dlatego nie spieszy nam sie do odgrywania roli pionieréw.

Mozesz walczy¢ z tym podejsciem, opierajac sig na hi-
storii dotychczasowych osiagnieé i podkreslajac, jak wielu
klientéw udato Ci sie dotad usatysfakcjonowac. Niech Twoi
potencjalni klienci wiedza, ze Twoja oferta trafita do szerokiej
grupy odbiorcéw lub byta dobrze przyjmowana w branzy.
Upewnij ich, ze nie dokonuja pionierskiej wyprawy.

Jeden z najlepszych listéw, jakie w zyciu widzialem,
wystany do szkoly przez fundacje, zaczynal sie od stow:
W zeszlym roku Szkota Podstawowa im. Lincolna, miesz-
czaca sie zaledwie pie¢ blokéw od Was, zebrala 5238 dola-
row w jeden weekend”. Dalsza czeé¢ listu miala przekonac
do celu, na jaki sg przeznaczone pienigdze, ale punkt wyj-
Scia byl juz ustalony. Wymierne skutki tego listu dato sie
obserwowa¢ przez kilka kolejnych lat, gléwnie dzieki kon-
kretnemu odwolaniu do takiego samego klienta jak obecny
adresat listu. Niemal réwnie skuteczne co méwienie poten-
cjalnemu klientowi, co moze osiagna¢ dzieki Twojej ofercie,
jest powiedzenie mu, co dzieki niej osiggneli inni ludzie,
tacy jak on sam. Wszyscy Ci dotychczasowi klienci sa cze-
scig Twojego marketingowego arsenatu. Tyle ze za ich nie-
oceniong pomoc nie bedziesz musiat nic zaptaci¢ — ,masz
ich” za darmo, a nawet juz na nich zarobites. Oczywiscie
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mozesz uzyskaé¢ od nich dalsze korzysci, proszac o listy
rekomendujace i kontakty do znajomych, lub prébujac po-
wtérzy¢ transakcje. Jeéli jednak tego nie zrobisz, Twojej
firmie moze poméc samo wspomnienie w materiatach re-
klamowych o dokonanych przez nich zakupach.

W pewnych kregach zjawisko to jest nazywane ,spo-
teczng akceptacja”; w rzeczywistosci jest to silna zacheta do
zakupu, dziatajagca na wiele os6b. Gdy wspominasz jakas
wczesniejszg udang sprzedaz, to tak samo, jakby$ wymieniat
kolejna oferowana korzy$é. Ludzie lubig stuchaé opowiesci,
a jesli bedziesz im opowiadat o tym, jak w przesztosci uda-
walo Ci sig sprawnie dziala¢ i uszczesliwi¢ wielu klientow,
zapewnisz sobie ich uwage — a moze nawet udzial w inte-
resach.

Mozesz traktowac historie swoich sukceséw jak cos
oczywistego, bo znasz je wszystkie bardo dobrze. Ale po-
tencjalni klienci nic jeszcze o nich nie wiedza, cho¢ bardzo
by tego chcieli — zwlaszcza jesli zamierzajg od Ciebie ku-
powac.

31. Opublikuj wtasne materiaty marketingowe

Gdy w 1984 roku pisalem moja pierwszg ksiazke o party-
zanckim marketingu, komputery i drukarki byly towarem
luksusowym. Dzi$ ich posiadanie jest niemal obowigzkowe.
Korzystaj z nich, by przechowywac¢ baze klientéw, zdoby-
wacé informacje i §ledzi¢ konkurentéw przez internet, dota-
cza¢ do grup dyskusyjnych, wypowiadaé sie na czatach, by¢
tygrysem e-maili oraz by za darmo produkowaé¢ materialy
marketingowe. Oto przyklady materialéw, jakie mozesz wy-
twarzac za pomoca komputera i drukarki:
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Newslettery. Dobre biuletyny sg regularnie wysylane
do klientéw i spetniajg zasade 75-25 — 75 procent
daje informacje, a 25 procent — udane transakcje.

Ulotki. Rozprowadzaj ulotki na r6zne sposoby:
zawieszaj je w widocznych miejscach, wysytaj
razem z zamOwieniami, przekazuj do partneréow
marketingowych, by rozprowadzali je tak samo,
jak Ty rozprowadzasz ich wilasne.

Listy przewodnie. Przechowuj na komputerze
zestaw wyprébowanych listéw, gotowych,
by je wydrukowaé, podpisaé i wystac.

Pocztéwki. Pocztéwki zdejmuja z adresata koniecznosé
decydowania, czy otwieraé¢ koperte, czy nie.

Wizytéwki. Wizytéwka powinna zawiera¢ Twoje
nazwisko, nazwe firmy, tytul, adres, numer telefonu
i faksu, adres e-mail, strong internetowa, logo i hasto
przewodnie. Mozesz tez pomys$le¢ o wydrukowaniu
dwuczesciowej, otwieranej wizytowki, na ktérej
drugiej i trzeciej stronie bedziesz mégt przedstawic
liste oferowanych korzysci i dostepnych ustug.

Broszury. Broszura to doskonale forum pozwalajgce
na przedstawienie wszystkich szczegéléw;
powinna by¢ dostepna za darmo wraz z innymi
materiatami marketingowymi; najlepiej, by byta
rozsylana przez internet.

Katalogi. Mozesz zwiekszy¢ dochody przygotowujac
katalogi przedstawiajace oferte Twojej firmy.
Zaprojektowanie i wydrukowanie takiego katalogu
jest obecnie tatwe i tanie, a gra jest warta Swieczki
— dobrze przygotowany katalog to potencjalne
zrodto duzych zyskow.
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Bony upominkowe. Ludzie wciaz szukajg nowych
pomystéw na prezenty, wiec bon podarunkowy
moze by¢ dla nich §wietnym rozwigzaniem.
Wspominaj o nich na tablicach ogloszeniowych
i w ulotkach.

Ogtoszenia. W wielu mniejszych miastach znajdziesz
osiedlowe tablice ogloszen; partyzanci marketingowi
zawsze przyczepiajg do nich swoje reklamy.
Partyzanci wiedzg tez, ze komputer moze zamienic
niektdre ogloszenia w bardziej rzucajace sie
w oczy plakaty.

Materiaty POS®. Partyzanci produkujg materiaty POS,
spojne z resztg ich marketingu. Jak zwykle przy
produkcji materiatéw reklamowych, najgorsza
prace wykonuja za nas komputery.

Materiaty na targi. Korzystajac z komputera i drukarki,
mozesz stworzy¢ urzekajace prezentacje graficzne
wspomagajace sprzedaz, do wylacznego uzytku
na targach.

Plansze do prezentacji. Uzyskujesz pomoce wizualne
do zamocowania na tablicy, a Twoja prezentacja
ma okres§lony porzadek i przebieg. Plansze moga
by¢ przenoéne, elastyczne i dos¢ tanie.

Oferty. Oferty opracowane komputerowo zwiekszajg
wiarygodno$é, sa dobrze widoczne i dziataja na
klienta mocniej, wzbudzajac w nim zaufanie do
Ciebie bardziej niz jakakolwiek zawieszka z cena.

8 POS — Point Of Sale Materials, czyli materialy promocyjne
znajdujace sie w miejscu sprzedazy; plakaty reklamowe, zawieszki,
podstawki, ulotki, katalogi — przyp. red.
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32. Zaangazuj sie w program partnerski

Marketing afiliacyjny (stowarzyszony) to jedna z najlepszych
innowacji wprowadzonych wraz z gwaltownym rozwojem
elektroniki. Moze on, dzigki polaczeniu sily tej taktyki
z iloScia ludzi korzystajacych z sieci, okaza¢ sie nadzwy-
czajnym zrédlem zyskéow dla Twojej firmy. Programy mar-
ketingu afiliacyjnego opieraja sie na prostym partnerstwie
miegdzy handlowcami online (ktérzy chca siega¢ dalej niz
pozwala im na to ich witryna) a wlascicielami stowarzy-
szonych stron w sieci oraz wszystkimi osobami, ktére zgo-
dza sie sprzedawac¢ lub promowacé ich oferty, w zamian za
cze$¢ utargu. Jest to rodzaj marketingu kooperacyjnego, ale
taczacy wiecej oséb, kontaktujacych sie mniej osobiscie. Ta
forma dziatann marketingowych wprowadza takze wiez fi-
nansowg, zwykle nieobecng w umowach marketingu ko-
operacyjnego.

7, Twojego punktu widzenia jest to przede wszystkim
forma darmowego marketingu, ktéra moze przyciagnaé gosci
i zwiekszy¢ sprzedaz. Dla wszystkich stowarzyszonych na-
tomiast wspélpraca z Tobg jest Zrodlem dodatkowych docho-
déw, uzyskiwanych w zamian za niewielkg reklame Twojej
firmy na ich stronie internetowej. Amazon.com® prowadzi
jeden z najskuteczniejszych programéw stowarzyszeniowych.
Jest to réwniez pierwszy program tego typu dziatajacy online.
Amazon nazywa go ,Programem Wspdlnikéw”, ale tak czy
inaczej jest to program stowarzyszeniowy. Zgodnie z tym
programem, Amazon oferuje prowizje wlascicielowi strony,
poprzez ktérg rozpoczal transakcje gos¢ kupujacy w tej in-
ternetowej ksiegarni.

® Najwieksza na §wiecie ksiegarnia internetowa, oprécz ksiazek
oferujaca takze wiele innych artykuléw — przyp. red.
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Programy partnerskie tego typu sg niezwykle tatwe do
realizacji. Wystarczy umiesé link do strony partnera — na
przyktad ksiggarni Amazon — na swojej stronie. Powinien
on zawiera¢ specjalny kod, ktéry poinformuje system Ama-
zon, ktory goé¢ odwiedzit ksiggarnie korzystajac z Twojego
Tacza. Jesli skierowany przez Ciebie na strone Amazon.com
klient dokona zakupu, dostaniesz swdj ,kawatek ciastka”.
Jesli postanowisz uruchomié¢ wlasny program, pamietaj, by
placi¢ partnerom tylko wtedy, gdy dokonasz sprzedazy lub
gdy spelnione sg inne kryteria. Mozesz nawet dawac wieksze
prowizje wilascicielom tych stron, dzieki ktérym zyskujesz
wiekszg ilos¢ dokonujacych transakcji klientow.

Poniewaz celem programu partnerskiego jest obnizenie
kosztéw pozyskania klienta, logiczne bytoby dazenie do po-
wiekszenia listy stowarzyszonych z Tobg stron o jak najwie-
cej nowych pozycji. Jesli chcesz uprosci¢ sprawe, zastanéw
sie nad przylaczeniem do istniejacej sieci. Ich zestawienia
mozesz znalezé w wielu katalogach po$wieconych takim
programom. OdwiedZ na przyklad strony refer-it.com albo
affiliatematch.com. Affiliate-Announce.com zgltosi nawet Twdj
program afiliacyjny za Ciebie™.

Gdy pozyskasz juz partneréw afiliacyjnych, traktuj ich
z uwaga i troska. Badz co badZ sg teraz Twoimi wspélni-
kami w interesach. Kontaktuj sig¢ z nimi. Informuj ich na
biezaco. Dziekuj im, kiedy osiagaja dobre rezultaty. Aby do-
brze zorientowac si¢ w zasadach dziatania programéw part-
nerskich, sprébuj samemu z kim$§ sie stowarzyszyé. Wiele
przedsiebiorstw chetnie wciagnie Cie na liste swoich part-
neréw. Poznasz dzieki temu zalety i wady takich programéw.
Bedziesz jednoczesnie uczyc¢ sie i zarabiac.

19 Por6wnaj z: www.programypartnerskie.info,
www.partnerskie.e-programy.pl — przyp. red.
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Sam dowiedzialem sig juz tyle o programach afiliacyj-
nych, ze w konicu postanowitem stworzy¢ swo6j wlasny —
Sie¢ Partyzanckiego Marketingu, obecnie Guerrilla Marketing
Association (Stowarzyszenie Partyzanckiego Marketingu).
Odwiedzajac mojg witryne — www.gmarketing.com — mo-
zesz dowiedzie¢ sie, co jest w nim szczeg6lnie wartoSciowego
dla partyzantéw marketingowych.

33. Stosuj reklame Pl i PO

Zaréwno w przypadku reklam PI (‘per inquiry’ — od liczby
zapytan), jak i PO (,per order” — od liczby zaméwien),
w momencie zlecenia reklamy nie ptacisz nic; media do-
staja oplate dopiero pézniej, w zaleznosci od iloéci oséb,
ktore zglosza sie do Ciebie lub dokonajg zakupu.

W uktadzie PI srodek przekazu — na przyklad stacja ra-
diowa — dostaje zwykle (w USA) od jednego do dziesieciu
dolaréw za zapytanie, czyli za osobe, ktéra poprosi Cie o dal-
sze informacje dotyczace reklamowanego produktu. Na za-
sadach PO ta sama stacja moze poprosi¢ Cie o dowolng kwote
z przedzialu od 15 do 50 procent ceny detalicznej sprzeda-
wanego towaru, w zamian za udostepniony nieodptatnie czas
na antenie. Bezplatna infolinia, przyjmowanie zamdéwien
i transport sg zwykle realizowane przez firme-wykonawce,
musisz wiec tylko wystaé towar bezposérednio do tej firmy,
zaraz po otrzymaniu optaty od klientow.

Brzmi to tak dobrze, Ze pewnie dziwi Cie, dlaczego nie jest
tak, ze kazdy przedsiebiorca — wraz z krewnymi i znajo-
mymi — zajmuje sie samg tylko reklamg PI i PO. Ot6z
przyczyna tego jest doé¢ prosta — media w USA wymagaja,
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by firma spetnila trzy nastepujagce warunki, zanim udostepni
sie jej luksus darmowej reklamy:

Za reklamowanym produktem lub ustuga musza
przemawiac uzyskane dotychczas dobre wyniki
sprzedazy.

Cena powinna mie$ci¢ sig miedzy 19,95 a 99,95 $,
z przebiciem od 4:1 do 6:1.

Produkcja powinna wynosi¢ od trzech do pigciu
tysiecy sztuk na miesigc.

Kiedy juz bedziesz mogt zawrzeé umowe PI lub PO, zréb
to, poniewaz kazda z nich jest korzystna dla obu stron. Ty nie
ponosisz zadnego ryzyka zwigzanego zwykle z kampanig
reklamowa, a media moga zwiekszy¢ swoje zyski wladnie
poprzez zwalczanie tego ryzyka. Aby znalez¢ odpowiednig
firme, wystarczy wpisa¢é w wyszukiwarke — na przyklad
Google — fraze ,PI and PO advertising”. Odkryjesz wiele
firm zajmujacych sie tg metodg darmowego marketingu.

Telewizja bezposredniej odpowiedzi z dnia na dziefi spo-
wodowata poruszenie, wykreowata marki znane w kazdym
domu i stworzyla ogromny popyt na produkty. Jest potezna,
poniewaz mozna ja Sledzi¢ i analizowaé, testowa¢ w nie-
wielkich spotecznosciach, a potem rozszerzaé¢ na caly kraj.
W USA mozna zobaczy¢ setki reklam PI i PO w telewizji,
poswieconych najprzerézniejszym rzeczom — od sprzedazy
towaru do tworzenia kontaktéw, od ofert darmowego wy-
préobowania towaru do prenumerat. Nawet najpopularniejsze
stacje majg nadmiar niesprzedanej przestrzeni reklamowe;j.
Reklamy PI pozwalajg im zarobi¢ na niewyprzedanym czasie
antenowym. Dla Ciebie za$ moglyby by¢ skuteczng metoda
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darmowej promocji. Takze niektére czasopisma i stacje ra-
diowe oferuja ten rodzaj reklamy. Jedli spelnia sie wspo-
mniane tu kryteria, na pewno warto zainteresowac sie tg
forma marketingu™.

34. Dziel sie swoimi taktykami z innymi

Wiem, ze partyzanci marketingowi mieszkaja w réznych,
niekiedy bardzo odlegltych miejscach i rzadko maja okazje
spotkac sie i wymieni¢ do§wiadczenia. Ale mimo to jest tez
duza grupa takich, ktérzy spotykaja sie na zjazdach, targach,
konferencjach i innych spotkaniach drobnych przedsie-
biorc6w. To dobra okazja, by dzieli¢ sig swoimi doswiad-
czeniami.

Jesli opowiesz komu$ o technice, ktéra sprawdzila sig
w Twoim przypadku, jest spora szansa, ze rozméwca od-
wdzieczy sie tym samym. Wielu Twoich znajomych par-
tyzantow marketingowych zna pewnie jakas skuteczng
technike, o ktdrej jeszcze nie wiesz. Kiedys, rozmawiajac
z grupa ludzi zaopatrujaca w sprzet elektrykéw, stolarzy
i hydraulikéw, spytatem ich, czy kto$ z nich zna technike,

™ W Polsce w zasadzie nie funkcjonuje opisana tu reklama PI / PO
— nie mozna zawrze¢ bezposrednio tego typu umowy z zadng
stacjg telewizyjna lub radiowg. Funkcjonuja natomiast firmy,
ktére wykupity czas antenowy i przeprowadzajg tego typu
kampanie dla swoich klientéw. Kalkulacja takiej kampanii jest
ustalana indywidualnie i z pewnoscig taka reklama nie nalezy
do darmowych (nawet jesli odniesie sie koszty do uzyskanego
wzrostu sprzedazy). DRTV (Direct Response Television
— telewizja bezposredniej odpowiedzi) na rynku polskim
kojarzy sig przede wszystkim z telezakupami — przyp. red.
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ktora chciatby przedstawié¢ pozostalym. Podniosla sie jedna
reka. Spytatem te osobe, o jaka technike chodzi. Odpowie-
dziata: ,Kawa i pgczki. Czestuje darmowsq kawag i paczkami,
bo moi klienci przychodza wczeénie rano”. Te stowa wystar-
czyly, by zacheci¢ pozostatych obecnych na sali do zwiegk-
szenia swoich dochodéw poprzez inwestowanie w niedrogie
przekaski. A to tylko jedna z wielu wspaniatych niespo-
dzianek, jakie spotkaly mnie podczas podobnych okaz;ji.

Dotacz do klubéw lub lokalnej izby handlowej, by zyskaé
okazje do wymiany dosSwiadczen. Zamiast prosi¢ o przy-
ktady, przedstaw kilka wlasnych. Najprawdopodobniej stu-
chacz nie bedzie Twoim konkurentem. Czesto okazuje sie,
ze dziala w tej samej branzy, ale w innej czesci §wiata. Do
Ciebie nalezy rozpoczecie rozmowy. Powiedz rozméwecy, ze
prawdopodobnie obaj znacie jakie$ skuteczne techniki mar-
ketingowe. Na poczatek przedstaw jedng czy dwie z tych,
ktore wyprébowates, a potem stuchaj uwaznie; prawdo-
podobnie poznasz nowe, sprawdzone w dzialaniu techniki
marketingowe.

Wymiana doswiadczen jest zupelnie darmowa i niezwykle
cenna dla partyzantéw marketingowych. Wprawdzie mozesz
probowac dzieli¢ sie swoimi do§wiadczeniami nawet wtedy,
gdy nie nalezysz do zadnej organizacji, zauwazylem jednak,
ze im wiecej ludzi uczestniczy w spotkaniu, tym wigcej
mozna poznaé nowych, potencjalnie skutecznych technik
marketingowych. Niektére moga byé skomplikowane. Inne
beda latwiejsze niz mogtbys przypuszczaé. Chociaz w trak-
cie moich prezentacji marketingowych ze wszystkich sit
staralem sig przekazywaé jak najwiecej istotnych informa-
cji, mam Swiadomo$¢, ze jednych z najwazniejszych lekcji
udzielali moi stuchacze.

85



86 MARKETING PARTYZANCKI

35. Zatrudniaj sprzedawcéw za prowizje

Juz od dawna wiadomo, ze najlepsi sprzedawcy to ci, ktérzy
zamiast za pensje, pracujg za prowizje. Sg tak pewni swoich
umiejetnosci, ze nie chcg zadnych poboréw, lecz czesci uzy-
skanych przez nich dochodéw. Dlatego w wielu organizacjach
najlepsi sprzedawcy zarabiaja wiecej niz prezes zarzadu.

Mam nadzieje, ze znasz takich ludzi; zatrudnienie ich
nie kosztuje ani grosza, a moze przynie$¢ niewypowiedzia-
ne dochody dzigki temu, co beda w stanie sprzedac. Istnieja
organizacje, ktére zatrudniajg tysigce sprzedawcéw, zadne-
mu nie placac — zarabiaja oni na swoje utrzymanie wtasnie
dzieki prowizjom. Czy mozesz stworzy¢ sie¢ takich sprze-
dawcow? Byloby dobrze, ale tak naprawde nie musisz nawet
mieé rozbudowanej sieci. Byé moze cata prace wykona dla
Ciebie jeden (géra dwdch) dobrze zmotywowany sprzedawca.

Musisz poméc swoim sprzedawcom poprzez skuteczne
dziatania marketingowe — informacje i reklamy zamiesz-
czane w Twojej witrynie internetowej, rozsytanie listéw pel-
nych opiséw oferowanych korzysci oraz poprzez kazdg inng
forme marketingu, ktéra przygotuje grunt pod dokonane przez
nich transakcje. Pomocne moze okazaé sie zaoferowanie
sprzedawcom duzego udziatu w zyskach. Moze on wahac sie
od 5 do 33 procent. Jest to wcigz marketing za darmo, skoro
placisz ludziom tylko za ich osiggnigcia. Ci, ktérzy radzg
sobie najlepiej, powinni otrzymac jeszcze wieksze prowizje.
Oczywiscie, beda potrzebowali szkolenia handlowego, ale
czesto sam nauczysz sie od nich paru rzeczy, dzieki ich
wlasnym talentom handlowym.

Wielu sprzedawcéw trudni sie sprzedawaniem dla in-
nych. Propozycja, by sprzedawali r6wniez Twoje towary,
moze sprawi¢ im duzo radosci. Nie muszg reprezentowac
tylko i wylacznie Ciebie, by Twoja firma korzystala na ich



dziatalnosci. Sukces przy wykorzystaniu tej metody dar-
mowego marketingu nie zalezy od ilosci sprzedajacych dla
Ciebie os6b, ale od ich umiejetnosci. W prawie wszystkich
firmach dwadziescia procent sprzedawcéw uzyskuje osiem-
dziesiagt procent sprzedazy. Twoje zadanie polega na wy-
kryciu tych dwudziestu procent, a nastepnie uzyciu ich
zdolno$ci do wyszkolenia pozostatych osiemdziesigciu. Jesli
sg dobrzy w handlu, jest spora szansa, ze sprawdza sie tez
w szkoleniu.

Przegladaj publikowane w prasie drobne ogloszenia; znaj-
dziesz wsréd nich ogromng ilosé ofert pracy dla sprzedawcéow
i zgltoszenia calych rzeszy zawodowcéw gotowych podjac
sie takiej formy sprzedazy — kazdy z nich jest Twoim po-
tencjalnym zrédtem dochodéw. Jesli kandydaci na sprze-
dawcéw beda chcieli pensji albo zaliczki, badZ dla nich
mily, ale powiedz: nie. Jesli zadowola sig prowizja, przewi-
duje mila, korzystng dla obu stron wspétprace.



