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Kodél apskritai apie tai rasau
AS vis labiau matau vieng dalyka.

Daug paslaugy versly Siandien ne stringa todél, kad jy paslauga bloga. Ir ne todél,
kad jie tingi. Ir ne tod¢l, kad “rinka bloga”.

Jie stringa todél, kad pas juos marketinge ir pardavimuose yra skylés. Kartais mazos,

kartais labai brangios. Ir tos skylés tyliai kainuoja pinigus.

Atrodo, viskas lyg ir juda. KaZzkg postina. Kazka kelia. Kazkas uZeina j puslapj.
Kartais paraSo viena kita uzklausa.

Bet kai pasiziari giliau, pamatai, kad visas verslas vaziuoja su rankiniu stabdziu.

Tai Siame white paper noriu labai paprastai parodyti 5 dalykus, kuriuos as Siandien
daZniausiai matau pas paslaugy verslus. Ir kg verta tvarkyti pirmiausia, jeigu norisi ne
Siaip “atrodyti aktyviems”, o realiai gauti daugiau uZzsakymy.

I. Norite daugiau uzsakymuy - pateikite daugiau
pasiulymuy

Pradékim nuo labai ZemisSko dalyko.

Labai daug versly nori daugiau klienty, bet realiai per maZzai kviecia Zmogy pirkti.

Cia tokia keista lietuvika liga. Zmogus bijo pasirodyti per daug pardavéjiskas. Bijau

atsibosti. Bijau, kad unsubscribins. Bijau, kad pagalvos, jog ¢ia jau per daug sialau.

Bet realybé daug paprastesné. Jiis neatsibostate tiek, kiek jums atrodo. Dauguma
Zmoniy jusy net nepamato. Arba pamato vieng kartg ir pamirsta. Arba pamato, bet tuo

metu neaktualu. Arba pamato, bet ne iki galo supranta, kg jus iSvis sitlot.
Ir tada buna klasika - Zzmogus parasSo: “o1, nezinojau, kad jus ir tai darote”.
Kodél nezinojo? Nes per mazai karty pasaket.

AS pats tg matau nuolat. Vienas klientas sako, kad nori daugiau uzklausy. PasiZitriu -
paskutinis rimtesnis kvietimas kreiptis buvo prie§ 3 savaites. Visi Kiti postai - grazios
mintys, vertés postukai, bendri pamastymai. Faina. Bet uzklausy vien nuo “faina”

nebiina.

Zmogy reikia pakviesti. Ne viena karta. Ne dviem. O normaliai.



Tik aiSku, ne visada tuo paciu kampu. Vieng kartg galima kalbéti apie problema. Kitg
- apie klaidg, kuri kainuoja pinigus. Dar kitg - apie situacijg i$ kliento gyvenimo. Dar
kitg - parodyti, kg pakeitét kazkam. Dar kitg - tiesiog pakviesti susiraSyti.

Tas pats pasilymas gali bati parodytas 15 skirtingy budy. Ir &ia néra joks spam. Cia

yra normalus marketingas.

Jeigu norite daugiau uzsakymy, pirmas klausimas néra “ar mano reklamos
pakankamai geros?”. Pirmas klausimas yra daug paprastesnis: ar as iSvis pakankamai

daznai ir aiskiai kvieCiu Zmogy ateiti?
I1. Pasiuilymo tekstas - Cia labai daug kas vis dar miega

Cia jau vieta, kur man daZnai norisi lengvai trinktelti galva j stalg.

Nes atsidarai paslaugy verslo puslapj ir skaitai: “Teikiame profesionalias paslaugas.”

“Padedame jusy verslui augti.” “Dirbame kokybisSkai ir atsakingai.”
Nu gerai. Ir?
Tokiy sakiniy pilnas internetas. Jie nieko neparduoda. Jie tik uZima vieta ekrane.

Stiprus pasitlymo tekstas turi padaryti vieng darbg - Zmogus turi per labai trumpg

laikg suprasti, ar ¢ia jam, kokig problema jus sprendziat ir kuo jus i§vis jdoms.
Nes kitaip jis iSeina. Ne tod¢l, kad jam nereikia. O tod¢l, kad nesuprato.
Vienas paprastas pavyzdys.

Vienas variantas: “Teikiame buhalterinés apskaitos paslaugas mazam ir vidutiniam

verslui.”

Kitas variantas: “Padedame mazam verslui turéti tvarkingg apskaitg be chaoso,

velavimy ir amzZino streso dél mokesciy.”

Antras variantas jau kvépuoja. Ten jau yra gyvenimas. Ten jau yra problema. Ten jau

yra Zmogaus situacija.

Ir va ¢ia skirtumas tarp teksto, kuris “tiesiog yra”, ir teksto, kuris pradeda pardavinéti.
Jeigu jusy pasitlymas Siandien paraSytas taip, kad vis dar tikty 2008 mety svetainei -
labai tikétina, kad jus prarandate dalj Zmoniy vien dél to, kad kalbate per miglotai.

I1I. Proof - nes vien tikéti jumis klientas nebenori

Dar viena vieta, kur labai daug kas palieka pinigus ant stalo - proof.



Kitaip tariant, jrodymas, kad jus ne Siaip graziai Snekate.

Nes Siandien Zmonés mate jau per daug “mes profesionaltis”, “mes patikimi”, “mes
padedame klientams augti”. Visi tg raso. Ir visi save vadina gerais.

Bet Zmogus, kuris jau yra bent kartg nusviles, nebetiki vien ZodzZiais. Jam reikia

kazko daugiau.

Atsiliepimo. Situacijos i§ praktikos. Rezultato. Pries ir po. Konkretaus pavyzdzio.

Nuotraukos. Citatos. Istorijos.

AS ne kartg maciau, kaip tas pats puslapis pradeda veikti geriau ne todél, kad

stebuklingai pakeitém dizaing, o todél, kad pagaliau parodém proof.

Tarkim, ne tiesiog “misy klientai mumis pasitiki”, o realus sakinys: “Per 2 savaites
Martynas mums perrasé pasitlymo logikg ir mes pagaliau pradéjome aiSkiau gauti

uzklausas butent dél tos paslaugos, kurig labiausiai ir noréjome parduoti.”
Va Cia jau gyvenimas. Va ¢ia jau Zmogus pradeda galvoti: ok, gal ¢ia ne Siaip kalbos.

Kuo jisy paslauga brangesné, tuo proof reikia daugiau. Cia labai paprasta taisyklé.

IV. Kainy kopécios - daugiau pelno ne visada ateina is
daugiau Zzmoniy
Cia jau mano mégstama vieta.

Nes daug paslaugy versly vis dar gyvena su vienu vieninteliu pasitlymu. Viena
paslauga. Viena kaina. Vienas jéjimas.

Ir tada visas verslas priklauso nuo to, ar Zmogus nusipirks batent tg vieng daikta.

Jeigu perka - gerai. Jeigu ne - viskas, ate.
Bet protingesnis modelis yra tada, kai turite kainy kopécias.

Pavyzdziui: Zmogus pirmiausia jeina per mazesnj produkta, tada gali paimti audita,
tada copywritingg, tada pilng jgyvendinimg.

Arba kitam versle: pirma konsultacija, tada ménesio paslauga, tada premium
priezitra.

Kai atsiranda kainy kopécios, pradeda vykti labai geri dalykai. Lengviau parduoti
pirmg kartg. Lengviau uzZauginti pasitikéjimg. Lengviau pakelti viduting kliento verte.

Ir lengviau uzdirbti daugiau iS to paties srauto.



Nes tiesa tokia - kartais jums nereikia daugiau auditorijos. Jums reikia geresnés

struktdiros tam, kg jau turite.

Jeigu Siandien Zmogus gali i§ jusy nusipirkti tik vieng vienintelj dalyka, paklauskite
saves labai paprastai: ar a$ nepalieku pinigy ant stalo vien todél, kad neturiu logiSko
kito Zingsnio?

V. Visa sistema - nes vien geri gabalai dar nereiskia gero
marketingo

Ir ¢ia ateinam prie visos esmes.

DidZioji problema daZniausiai néra viena bloga antrasté. Ir ne vienas silpnas CTA. Ir

ne viena neideali reklama.
Didzioji problema yra ta, kad viskas neveikia kaip sistema.

Vienur turit puslapj. Kitur Instagramg. Dar kazkur atsiliepimg. Kazkur seng PDF.
Kazkada daryta webinarg. Kartais parasot naujienlaiskj. Kartais kas nors paklausia
per DM.

Kazkas vyksta. Bet néra vienos logikos, kuri Zmogy vesty.
O kai néra sistemos, marketingas tampa improvizacija. Ir tas labai vargina.

Sistema yra tada, kai Zmogus aiskiai pajuda. Pamato problemg. AtpaZjsta save.
Pamato jusy pasitlyma. Pamato proof. Supranta, kg gali pirkti pirmiausia. Ir tada jam

aiSkus kitas Zingsnis.

Va tada marketingas nustoja buti “nu kazkg darom”. Tada jis tampa mechanizmu.

Ir ¢ia daZniausiai jvyksta didZiausias lazis pas verslus, su kuriais dirbu. Ne tada, kai
jie tiesiog pradeda daugiau postinti. O tada, kai pagaliau susidélioja logika.
Pabaigai - 24 valandy pasiulymas

Jeigu skaitydami Sitg teksta bent keliose vietose atpazinote save - labai tikétina, kad

jusy verslui Siandien truksta ne dar vienos motyvacinés frazes.
Jam truksta aiSkumo.

K3 taisyti pirmiausia. Kaip stiprinti pasiilyma. Kaip daugiau parduoti. Kaip parodyti
proof. Kaip susikurti kainy kopécias. Kaip viskg paversti normalia sistema, o ne
blaskymusi.



Butent dél to ir sukariau savo prakting online programg: NMS - Naujausios

marketingo strategijos ir pelno modeliai.

Ji skirta paslaugy verslams, konsultantams, ekspertams, specialistams, lektoriams ir
mokymuy karéjams, kurie nori ne Siaip “kazkg daryti su marketingu”, o pagaliau
susitvarkyti jj taip, kad jis neSty daugiau uzklausy, daugiau pardavimy ir daugiau

pelno.

Siuo metu programa kainuoja ne 97 €, o tik 49 €.

Pasiiilymas galioja tik 24 valandas.

Placiau Cia: https://www.dreambig.lt/nms-white-paper/

Kartais vienas aiSkus sprendimas kainuoja 49 €. O jo atidéliojimas - dar kelis

meénesius miglos.
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