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NAUJAS, PAPILDYTAS LEIDIMAS
Apie sj leidimg
Si knyga pirmg kartg pasirodé 2015 metais. Nuo tada jg jsigijo tdkstandiai

Zzmoniy, o jos idéjos padéjo daugybei versly, eksperty ir pardavéjy aiSkiau
suprasti, kodél Zzmoneés perka ir kaip kurti marketingg, kuris padeda parduoti.

Siandien i tema dar aktualesné. Keigiasi kanalai, platformos ir jrankiai, tagiau
Zzmogaus psichologija iSlieka ta pati. Todél Sis leidimas buvo parengtas iS naujo
- papildytas, atnaujintas ir prapléstas taip, kad bity dar naudingesnis
Siandienos paslaugy verslams, ekspertams, konsultantams ir mokymy
kdréjams. Be abejo, daug naudos knygoje suras ir produkty pardavéjai.

Siame leidime rasite:

° naujg autoriaus jzangqg apie tai, kodél Si knyga sugrjzta batent dabar;
¢ papildomg skyriy, skirtg Siy dieny paslaugy verslams;

* praktinius checklistus, kad idéjas galétum pritaikyti iS karto;

* 100 stipriy reklaminiy antrasciy pavyzdziy savo marketingui.

*

Linkiu, kad si knyga padéty tau ne tik geriau suprasti marketingg, bet ir
daZniau prie savo pasitulymy matyti du zodzius: ,Atsiprasome, iSparduota.”

Martynas Saikus



Izanginis zodis
Atsiprasome, ISparduota
Sveikas, brangus skaitytojau,
Dziaugiuosi ir sveikinu tave jsigijus mano knyga.

Turiu prisipazinti - i§ pradziy visai neplanavau kurti atnaujintos, papildytos
SAtsiprasome, iSparduota“ versijos. Atrodé, kad $i knyga jau nugyveno savo etapa,
atliko savo darba ir liko graziu pedsaku mano gyvenime.

Taciau Siemet jvyko keistas, bet labai geras dalykas.

Visai netikétai zmonés pradéjo man rasyti zinutes. Dékoti uz Sig knyga. Dalintis, kaip
ji padéjo geriau suprasti marketingo psichologija, kaip sustiprino jy pasiulymus, kaip
pakeité poziurj i pardavimus ir net pagerino realius pardavimo rezultatus.

Butent tos Zinutés ir tapo man svariausiu argumentu vél sésti prie kompiuterio ir su
nauju uzsidegimu parengti nauja Sios knygos leidima.

Ir, panasu, ji sugrjzo paciu laiku.
Kodél?

Nes dabar gyvename laikais, kai su dirbtinio intelekto pagalba Sios knygos principus
galima pritaikyti dar greid¢iau ir dar praktiskiau. Siandien tu gali imti $ioje knygoje
apraSytas taisykles, schemas, mastymo kampus ir juos naudoti su ,ChatGPT*,
,Gemini“ ar ,Claude“, kad perrasytum savo produkty ar paslaugy aprasSymus,
pasiulymus, reklamas, laiskus ar kitag marketingo medziaga.

Ir drjstu pasakyti labai tiesiai - vien Sis sprendimas gali stipriai pagerinti tavo tekstus.

Jie gali tapti aStresni. AiSkesni. [taigesni. Labiau kabinantys. O tai reiskia ir viena
labai paprasta dalyka - jie gali padeéti tau parduoti daugiau.

Bet yra dar vienas dalykas, kurj noriu pasakyti.

Marketingas man niekada nebuvo tik profesija. Marketingas man yra
gyvenimo budas.

Dar nuo SeSiolikos mety mano galvoje gyvena tééio man jskiepyta mantra:
»Patinka valgyti - patiks ir pardavinéti.“

Kai jis jdarbino mane savo jmoné¢je, as buvau visiskai zalias. Teko galvoti, kaip
padidinti jo paslaugy ir konsultacijy pardavimus, nors tuo metu apie marketinga dar
supratau labai nedaug.

Pradéjau godziai ryti knygas apie pardavimus, psichologinj poveiki, jtakos daryma,
prezentacijy meng, reklama. Mokiau save pats. Bandziau. Klydau. Tobulinau.



PerrasSinéjau. Testavau. Ir po truputj misy paslaugy pardavimai pradéjo musti
rekordus.

Tada ir supratau vieng labai svarby dalyka.

Net jeigu gyvenime ateina sunkus etapas, butent pardavimo ir marketingo jgudziai
yra tie dalykai, kurie leidzia Zzmogui atsistoti ant kojy. Jie padeda uzsidirbti duonai. O
kartais - ir kur kas daugiau.

Todél as labai tvirtai tikiu $tai kuo:

mes, smulkiy versly kuréjai, negalime lengva ranka visiSkai perduoti marketingo
iSorinéms agentiiroms ir patys nieko nesuprasti. Kodél? Todél, kad jos negyvena tavo
verslu. Jos nezino visy ty giliy niuansy, kuriuos zinai tu. Jos nemato kliento taip, kaip
matai tu. Jos nejaucia tavo pasitulymo taip, kaip jauti tu.

Todél pirmiausia tu pats turi iSmokti suprasti marketingo esme - strategija, taktika,
pasiulymy logika, kliento psichologija ir tai, kas i$ tikro skatina zmogy pirkti.

Tik tada, kai matai bendrg vaizda, gali ramiai remtis kitais Zmonémis, samdyti
pagalbg ir priziuréti jy darbus taip, kad marketingas tau ne Siaip ,atrodyty graziai“, o
realiai uzdirbty pinigus.

Per savo veiklos metus esu patyres visko.

Pasiekiau ne vieng labai stipry rezultatg. Bet taip pat padariau ir begale brangiy,
skaudziy, kvaily klaidy. Viena i$ jy buvo tokia didelé, kad viena mano projekta
nuvedé prie didziuliy nuostoliy ir skoly. Buvau visiSskai paliizes. Paskendes
depresijoje. Tuo metu atrodé, kad vilties labai mazai.

Taciau po truputj apsiraminau. Sustabdziau chaosa galvoje. Ir atsisédau su vienu
klausimu:

Ka as iS tikro geriausiai moku?
Atsakymas atéjo labai greitai.
Parduoti. Kurti marketinga.

Tiesa, tuo metu jau buvau kiek nutoles nuo to, kas man sekési geriausiai. Buvau
uzsiémes visokiausiais versly organizavimais, vadovavimais ir kitais dalykais. Be to,
labai aiskiai supratau ir savo silpngja vietg - as visiskai nemoku skaiciuoti finansy.

Budamas visiskoje duobéje, sugalvojau viena paslauga. Tiksliau - paslaugy grupe. Ir
pradéjau ja po truputj kurti, testuoti ir jvedinéti j rinka.

Taip, ménuo po ménesio, man pavyko i$ visiSko nulio vél susitvarkyti gyvenimo
pagrindus. Stabiliai uzdirbti. Dar labiau pagerinti pardavimus. Ir Stai - praéjo keli
metai, o a$ vél gyvenu normaly, laimingg gyvenimg, dirbu savo svajoniy darbg ir
uzdirbu.



Ir butent uZ tai as esu dékingas marketingui ir pardavimams.

Supratau vieng labai paprasta, bet labai svarbig tiesa:

net budamas didziausiuose sunkumuose, jei moki Siuos menus, tu gali
sugrizti i gyvenima.

Todél , Atsiprasome, iSparduota®“ man yra ne tik knygos pavadinimas.

Tai ir tam tikra filosofija.

Tai mastymas per pardavimy ir marketingo prizme.

Kaip galima uzdirbti daugiau?

Kaip paspartinti kliento apsisprendima pirkti?

Kokia zinute jam iSsiysti, kad jis Siandien priimty sprendimg?

Kas ji stabdo?

Kas ji neramina?

Ka galéciau pridéti prie pasitilymo, kad jis buty dar stipresnis?

Kaip suteikti klientui dar daugiau vertés, negu pazadéjau?

Kaip padaryti taip, kad jis ne tik nupirkty, bet ir likty labai patenkintas?

Kokias naujas paslaugas ar sprendimus galéc¢iau sukurti, kad padidinciau jo pirkiniy
krepselj ir realiai padéciau jam daugiau?

Apie tai a$ galvoju nuolat.

Tai yra ir mano kasdiené duona, ir mano kiiryba, ir mano gyvenimo dziaugsmas.

AS tiesiog kuriu dalykus, kurie padeda verslams gerinti pardavimus ir didinti
pajamas.

Butent to linkiu ir tau.

Kad tau marketingas netapty tik ,,reklamos déjimu®. Kad jis tapty gilesniu supratimu
apie klienta, apie verte, apie pasiiilyma ir apie tai, kaip kurti tokig patirtj, kad zmoneés
noréty pirkti i$ taves, noréty dirbti su tavimi ir rekomenduoty tave kitiems.

Kad tau tai tapty beveik kaip malda - mastyti apie klienta, mastyti apie savo
paslaugas, apie jy kuriamg verte ir nuolat ieskoti budy, kaip visa tai pateikti stipriau,
aiskiau ir tikriau.

Adiu, kad jsigijai Sig knyga.

Tikiuosi, kad ji tau duos daug verteés. Tikiuosi, kad ji ne tik praplés tavo supratima,
bet ir padés realiai pagerinti tavo marketinga, pasitlymus ir pardavimus.

O dar labiau tikiuosi, kad viena dieng ir tavo versle vis dazniau skambés Zodziai:
»Atsiprasome, iSparduota.“

Adiu,

Martynas Saikus



PEREINAMASIS PUSLAPIS

Ka rasite Siame papildytame leidime

Trumpas Zemélapis pries pradedant pagrindine knygos dalj

Si knyga pirmiausia islieka tuo, kuo ir tapo svarbi tikstan¢iams Zmoniy — praktisku, aiskiu ir
stipriu jvadu j} marketingo psichologija, reklaminius tekstus, pasilymus ir tai, kaip Zmogus priima
sprendima pirkti.

Taciau Siame leidime noréjau duoti dar daugiau. Todel, be originalaus knygos turinio, Siame
naujame, papildytame leidime rasi ir naujus priedus, skirtus tiems, kurie nori Sias idéjas pritaikyti

Siandienos rinkoje dar praktiSkiau.

Siame leidime papildomai rasi specialy skyriy apie tai, kaip didinti paslaugy verslo pardavimus
Siais laikais, praktinius checklistus pasiilymui, pazadui ir svetainei, bei papildoma antraSCiy

rinkinj, kuris gali padéti stipriau raSyti tavo marketinginius tekstus.

Mano tikslas buvo labai paprastas — ne tik sugraZinti Sig knyga, bet ir padaryti ja dar naudingesng

Siandienos verslui.

Tad kvieciu tave pirmiausia perskaityti pagrinding knygos dalj, o po to pereiti prie naujy papildomy
skyriy ir priedy. Tikiu, kad jie padés ne tik geriau suprasti marketingg, bet ir aiSkiau pamatyti, kg
verta daryti toliau savo versle.



Kartu su Martynu per pastaruosius 3 metus pardavéme seminary ir konsultacijy uz daugiau nei 6 milijonus lity. Nesvarbu
ar jus organizuojate seminarus, ar parduodate informacinius produktus, ar teikiate profesionalias paslaugas ir konsultacijas, jis
tiesiog privalote perskaityti Sig knyga, jeigu norite parduoti daugiau savo produkty bei paslaugy. Pastaruosius keletq mety dirbau
kartu su Martynu ir galiu dragsiai garantuoti, kad jo idéjos bei patarimai yra laiko iSbandyti bei patikrinti ir jie tikrai veikia. |sigykite Sig
knyga, perskaitykite jg bei pritaikykite savo marketinge bent dalj patarimy ir jisy pardavimai gerokai iSaugs.

- Darius Jonauskas, FORUM ONE konferencijos
bendrajkdréjas, seminary organizatorius

A8 pazistu Martyng Saiky labai ilgai ir dZiaugiuosi, kad Martynas galy gale priémé sprendima ir savo Zinias, kurias gavo i
iSskirtinai sékmingos praktikos, sudéjo | Sig knyga. YpaC man patinka, kad Cia néra né vieno nereikalingo Zodzio, “vandens’, o tik
praktika, praktika ir dar kartg praktika. Zinau Zmoniu, kurie yra parade knyga, taiau patys néra praktikai. Zinau Zmoniy, kurie yra
sekmingi praktikai, bet negali paprastai paaiSkinti kg jie daro. Martynas yra tas retas atvejis, kai labai sékmingas marketingo
ekspertas turi talentg aiSkiai pasidalinti Ziniomis su kitais. Esu perskaites kelis Simtus knygy apie pardavimus, marketingg ir turiu
pasakyti, kad Martyno knyga patenka | TOP 10. A8 jj drasiai pavadinCiau Lietuvos Cialdini. Jeigu jus norite tikrai suzinoti paslaptis,
kaip daryti jtaka Zmonéms - imkite Sig knyga, perskaitykite ir pritaikykite. Si knyga suteiks nesazininga pranaSuma, prie$ tuos, kurie
jos neskaité.

- Algirdas Karalius, sékmés mokytojas, greitojo
mokymosi ekspertas, knygos “Sékmés Instinktas” autorius

Pagaliau turime lietuviskg knyga, kuri trumpai, aiskiai ir suprantamai bet kuriam zmogui paaiskina kodél ir kaip bet kuris
pirkéjas priima sprendimg pirkti ir, kas dar aktualiau, kaip tg sprendimg jtakoti ir palenkti mums reikiama linkme. Sig knygq turéty
perskaityti kiekvienas pilietis, nes pateikta informacija itin aktuali ne tik pardavimo personalui, bet ir sandélininkui, administratorei,
direktoriui ir bet kam kitam. Netgi ir asmeniniuose santykiuose visi principai galios be iSimties. Martynas yra ko gero labiausiai
patyres Lietuvoje inernetinio marketingo ekspertas, turéjes galimybe pats praktiskai iSbandyti ir pratestuoti viskg savo kailiu ir tik
veliau Sig praktika ir Zinias paprasta, kiekvienam suprantama kalba perteikiantis savo knygose ir mokymuose. Manau kiekvienas
perskaites Sia knygq pagaliau supras ESME, kodél Zmogus perka ir kaip jtakoti juy sprendima, kad pirkty batent jasy, o ne konkurenty
prekes. Stebint Lietuvos rinkg manau 99% pardavéjy, net nejtaria tikrujy pirkimo priezaséiy, tad $i knyga yra tiesiog batina ir atvers
daugelio zmoniy akis.

- Romas Jurevi€ius, verslininkas,
ForexPeaceArmy.com partneris, internetinio marketingo praktikas

Néra kitos knygos, kuri taip trumpai ir aiSkiai paaiSkina sudétingas marketingo vingrybes. Svarbiausia, kad perskaicius
iSkart galima pritaikyti praktikoje, todél tai knyga, kurig tiesiog privalote perskaityti. Ne kiekvienas verslininkas sugeba savo verslg
matyti i$ kliento perspektyvos. O tai yra bitina. Martynas yra marketingo specialistas, kuris man padéjo suprasti mano versly klientus
ir "supakuoti" pasialymus taip, kad jie priversty pirkti. Visos investicijos | Martyng atsipirko su dideliu kaupu.

- Tomas Bagdonavi€ius, verslininkas, investuotojas, knygos
“Verslas be rizikos” autorius

Ko gero tai nuoSirdziausia knyga apie veikiantj marketinga. Galima sakyti, jog tai yra atominé bomba, kurig teisingai
susprogdinus galima ilgam atsikratyti nesékmiy pardavimuose. Si knyga yra parasyta zmogaus, kuris pats savo rankomis uzdirbo
didelius pinigus ir jrodé, kad jo metodai, naudojami marketinge, i$ tiesy veikia.

- Aleksandras Chudinskis, jsimintiny interneto svetainiy karéjas
ADF.It, knygos “Charizma. Kiek kainuoja svetainé” autorius

Knygoje "AtsipraSome. ISparduota” pateikiamos strategijos, kaip padéti klientui nusipirkti internete "apeinant” jo paties
filtrus, vertos ne tik démesio bati perskaitytomis, taciau ir iSanalizuotomis, testuojamomis praktiskai bei tapty nauju jprociu mastyti ir
komunikuoti taip, kad klientas suprasty ka sakote, uzsinoréty ir... sigyty! Martynas — profesionalas, savo darbais jrodes, kad yra
pavyzdys, i$ kurio verta mokytis internetinio marketingo subtilybiy!

- Giedrius Svetkauskas, “Viva Persona” seminary organizatorius
Versle labai vertinu efektyvuma, kai norimas rezultatas pasiekiamas maziausiomis jmanomomis sanaudomis arba
naudojant turimus iSteklius pasiekiamas maksimalus jmanomas rezultatas. Martyno knygoje pateikiami naudingi patarimai, kurie yra
iSbandyti, kurie veikia, tiesiog belieka tai pritaikyti. NuosirdZiai rekomenduoju Sig knyga tiems Zmonéms, kuriems svarbus
efektyvumas, kurie nori pagerinti rezultatus jau Siandien.

- Diana Subelko, noriunoriunoriu. It projekto vadové ir jkaréja



AtsipraSome, ISparduota: 21 psichologinis mygtukas, kaip greitai padidinti jlsy produkty ir paslaugy pardavimus internetu

APIE AUTORIY

Martynas Saikus yra Zzinomas, kaip vienas brangiausiai apmokamy,
A internetinio marketingo, paslaugy marketingo ir naujy produkty
[vedimo | rinkg ekspertas Lietuvoje.

- 2003 metais, biidamas pirmakursis, jkré savo pirmajj verslg
(savitarnos skalbyklos studenty bendrabuciuose) ir nuo to laiko jis
pradéjo toliau kurti naujus verslus ir organizuoti marketingo

kampanijas tokiose srityse, kaip mokymai, seminarai ir

konferencijos, knygy, CD ir DVD mokymo programy leidyba bei

platinimas, vasariSky marskinéliy merginoms ir vaikinams
dizainy kdrimas, gamyba ir platinimas, VIP uZsienio kelioniy auk$ciausio lygio vadovams
organizavimas, konsultacijy, jmoniy veiklos audity ir kity profesiniy paslaugy pardavimas.

Martynas taip pat yra didzZiausios Centrinéje ir Ryty Europoje verslo konferencijos FORUM
ONE bendrajkaréjas, antrepreneris, marketingo ekspertas, sukaupes bene didziausig patirtj
Lietuvoje paslaugu, konsultacijy, seminary, konferencijy ir mokymy pardavimuose.

Per daugiau nei deSimties mety profesinj darbg Martynas vienas arba kartu su projekto
partneriais surengé per 500 jvairiausiy mokymy, seminary ir konferencijy, kuriuose apsilanké
per 40 000 dalyviy.

Dalis Martyno Saikaus kartu su partneriais ir atskirai jgyvendinty unikaliy projekty:

+ 2015 metais rudenj Martynas pristatys vieng didziausiy knygy leidybos projekty
Lietuvoje, prie kurio slaptai dirbo jau 3 metus. Lapkri€io - gruodzio mén. pasirodysianti
knyga pozityviai sudrums ramybe tikstanciams vaiky ir jaunuoliy visoje Lietuvoje.

« 2015 metais kartu su Dariumi Jonausku ir verslo partneriais Ukrainoje surengé pirmajq
“Forum One Ukraine” konferencija, kurioje kalbéjo seras Richardas Bransonas, Fredrik
Haren, JAV verslo ir pardavimy guru John Von Achen, “Zydryjy vandenyny strategija”
ekspertas Gabor George Burt, rusy milijardierius ir politinis emigrantas Londone
Jevgenijus Ciévarkinas (per 3000 dalyviy).

« 2014 metais kartu su Dariumi Jonausku ir partneriais surengé antrajg “Forum One”
konferencijg Lietuvoje, kurioje kalbéjo tokios pasaulinés [Zymybés, kaip marketingo guru
Seth Godin, “Harley-Davidson” marketingo legenda Ken Schmidt, “ldéjy knygos”
autorius, karybisSkumo ekspertas Fredrik Haren ir kultinis Holivudo veiksmo filmy herojus
Jean-Claude Van Damme (per 4500 dalyviu).

« 2013 metais kartu su verslo partneriais Dariumi Jonausku ir Vladu Lasu kiré ir surengé
pirmajg “Forum One” konferencijg Lietuvoje, kurioje kalbéjo “Virgin Group” jkaréjas,
pasauliné verslo ikona seras Richardas Bransonas, Nr. 1 finansy treneris Europoje Bodo
Schafer ir roko grupés “Scorpions” jkiréjas Rudolf Schenker (per 4500 dalyviy).

« 2008 metais, neturédamas jokio “vardo”, jvaizdZio ir “reikiamy” paZin€iy, savarankiskai
organizavo “Vadovy Lygos” VIP keliones | uZsien| auksciausio lygio jmoniy vadovams ir
akcininkams (Hermis Capital, Lifosa, Achema, Bité ir daugelis kity). Paprastas, bet
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efektyvus marketingo eksperimentas internete ir Stai - patenkinty klienty barys, apie
kuriuos Martynas iki tol Zinojo tik i$ verslo lyderiy zurnalo “TOP 1000".

2011 metais Martynas Saikus atliko virusinio marketingo eksperimenta; su grupe “So So
Bad” sukiiré daing apie zymiaja JAV atlikéjg Lady Gaga - “Lady Gaga Song’. Sios dainos
vaizdo klipas “YouTube” portale iki Siol yra perZiarétas jau 350 000 karty. Be to, “iTunes’,
“Amazon” ir “Napster” muzikos e-parduotuvése Sig daing iki Siol nusipirko 800 zmoniy,
(jvertinus fakta, kai tai tebuvo vienkartinis ir trumpalaikis eksperimentas, tiriantis
marketingo taktiky veiksminguma). Sis projektas buvo gausiai nudviestas Ziniasklaidos:
Alfa.lt, Balsas.It, 15min.lt, “Laisvalaikio” ir “Vakaro ziniy” laikras¢iuose. Po $ios dainos
pasirodymo, grupé pasirasé kontraktg su leidybine firma “Prior Musica”.

2009 metais Martynas, kartu su Algirdu Karaliumi jkaré didZiausig pardavéjy e-
bendruomene Lietuvoje - PardavejuKlubas.lt (daugiau kaip 6000 nariy).

2009 metais Martynas kartu su Algirdu Karaliumi ir Dariumi Jonausku organizavo ir vykdé
didZiausio Lietuvoje motyvacinio renginio “Sékmés Instinktas: pazadink atkaklumo galig”
marketingo kampanija. Rezultatas: 2400 dalyviy (LTU motyvaciniy seminary rekordas).
2007 metais Martynas sukdreé el. pasto rinkodaros kampanija, kurios metu vos per 12
dieny iSpardavé pirmajj psichologo dr. Gedimino Navaicio audio knygos “Sékmés
Formulé” tiraZg (500 vnt.).

2010 metais Martynas Saikus sukiré ir jgyvendino marketingo strategijg A. Karaliaus
knygai “Sékmés Instinktas”, kurig Lietuvoje dabar jau skaito virs 20 000 zmoniu.

2011 metais Martynas sukaré milziniSko populiarumo sulaukusig mokymo programa apie
internetinf marketinga - “Marketingo Guru: Internetinio Marketingo Formulé”, kurios visos
vietos buvo iSparduotos vos per 7 prekybos dienas.

Pagrindinés veiklos sritys:

Naujy ar patobulinty produkty/paslaugy jvedimo | rinkg strategijos ir veiksmy plano kdrimas bei
[gyvendinimas.

Komerciniy pasitlymy, produkty/paslaugy, pristatymuy, reklaminiy antrasciy ir el. laiSky kampanijy
kdrimas.

Internetinis marketingas.

Paslaugy ir konsultacijy pardavimy piltuvéliy sukdrimas ir jgyvendinimas.

Paslaugy marketingas

Jusy paslaugas galéty
uzsakyti zymiai daugiau ir
dazniau. AS parodysiu jums,
kaip galima dramatiskai
padidinti jasy paslaugy
uzsakymus ir jy pelninguma.

Konsultacijy marketingas

Jusy konsultacijos kainuoja
per mazai. AS Zinau, kaip
padidinti kainas, neprarasti
esamy klienty ir pritraukti

idealius klientus jusy verslui.

Naujy produkty jvedimas

Nepradékite naujy produkty ar
paslaugy jvedimo | rinkg
nepasitare su manimi. Leiskite
jums parodyti efektyviausius ir
pelningiausius badus, kaip
[vesti jlsy produkta.
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Keletas brangiy prisiminimy i$ profesinés veiklos:

4L INIK L 5;\‘ “inve t | 3 ¥ 7 Vou have the po\.
§ ) achild'sli

Kartu su kultiniu Holivudo veiksmo filmy, herojumi Jean-
Claude Van Damme ir Dariumi Jonausku “Forum One
2014” konferencijoje Vilniuje

SN EZZZA peliini W

W.KONSTAREYNZAKHAR!

Kartu su seru Richard Branson ir “Forum One” kiréjais Vladu LaSu,
Dariumi Jonausku ir prodiusere Rita Kruliauskaite po pirmosios franCizés
uzsienyje - “Forum One Ukraine”

Kartu su marketingo guru Seth Godin Vilniuje, “Forum One 2014 Kartu su seru Richard Branson po pirmosios “Forum One”
konferencijoje (beje, pirmoji mano perskaityta knyga apie marketinga buvo konferencijos Kaune, 2013 metais
batent Seth Godin “Purpuriné karvé”)

Gediminas NA VAITIS

psichologas dr.

500 vienety per 12 dienu. Tik tiek laiko prireiké 2007
metais, kad tik el. pastu (jokios svetainés nebuvo)
iSparduotume pirmaji Dr. Gedimino Navaicio audio knygos
“Sékmés Formulé” tiraza.

gty
Per patj krizés {karstj, 2009-aisiais, surengtas rekordinis Algirdo Karaliaus
seminaras “Sékmés Instinktas” su 2400 dalyviy
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IVADAS

Siandieniniai vartotojai neblogai Zino, kaip veikia reklamos ir marketingo sistema... Taciau
nepaisant per gyvenimg jgyto atsparumo uzsléptiems pardavimams, nepaisant zinojimo, kad
pardavéjo darbas — |tikinti vartotojus daryti tai, kas blty naudinga paCiam pardavéjui (pirkti
produkta)... Nepaisant visko, kg mes Zinome:

Esame daug imlesni jtikinéjimams, nei manome.

Marketingo esmé - padéti perspektyviems pirkéjams priimti teisingus sprendimus -
sprendimus pirkti i§ Jasy. Jei suprasite savo klienty emocines priezastis, kuriomis jie
pateisina savo sprendimus, tai galésite efektyviai Siais emociniais mygtukais pasinaudoti visoje
savo reklaminéje sklaidoje - baneriuose, Google AdWords ir kitose PPC (pay per click)
reklamose, gyvuose pristatymuose, el. paSto rinkodaros kampanijos metu, asmeniniy
susitikimy metu, interneto svetainéje ir “Facebook” puslapyje, net TV ar radijo reklamose.

Todeél dabar pradékime nuo Sakny, kad padétume rimtus pagrindus pries pradedant nagrineti
mygtukus. Sioje dalyje JUs suZinosite apie:

* Emocijas — zmonés perka vadovaudamiesi Sirdimi, 0 ne protu.
* Logika - kaip savo protu mes pateisiname tai, kg giliai Sirdyje norime daryti.

Sirdis ir protas

Ar Jisy marketingas nukreiptas | Jusy potencialiy klienty prota, ar | Sirdj? Jei marketingo
medziaga bei prezentacijos atspindi tik Jlsy produkto savybes, Jls pralaimésite dar prie$
pradédamas visg procesa.

Kodél? Todél, kad...
SAVYBES apeliuoja  zmogaus LOGIKA,
NAUDA apeliuoja j zmogaus EMOCIJAS,
LOGIKA PATEISINA EMOCIJAS, o butent EMOCIJOS SKATINA PARDAVIMA.

EMOCINIS MARKETINGAS

Emocinis marketingas — pardavimo kampanijos ,psichologiniy procesy‘ dalis, naudojama
siekiant jveikti bet kokius vartotojo pirkimo prieStaravimus.

Kaip ir bet kuriame kitame karo lauke, efektyviausi psichologiniai ginklai yra tie, kurie yra
maziausiai pastebimi — slapti veiksmai, kurie neSa sékme nepriklausomai nei nuo to, kas
parduoda, nei nuo parduodamo produkto.
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Atéjo laikas Jums parodyti, kaip visa tai veikia. Atlikime eksperimenta. Dabar [sivaizduokite
save vartotojo vietoje. Ir taip pat [sivaizduokite, jog esate uzsiprenumerave naujienlaiskius
keletoje el. parduotuviy.

Ir Stai vieng rytq jUs atsidarote savo el. pasto dézute ir randate ten du laiSkus.

Dabar perskaitykite zemiau pateiktas dvi formuluotes - laiSko temos (Subject) ir laiSkq
pradedancio sakinio, ir nuspreskite, kuris variantas labiau atkreipia jusy démes;.

1 variantas:

Tema (Subject): X prekés Zenklo® juvelyriniy dirbiniy valymo komplektas
Pirmas sakinys: Ar norite suzinoti, kaip galima senus ir nusidevéjusius juvelyrinius
dirbinius paversti naujais?

2 variantas:
Tema (Subject): Niekam neatiduokite savo seny papuoSaly, kol neperskaitysite $io laisko
Pirmas sakinys: SuZinokite paslaptj, kaip profesionalis antikvariniy ir juvelyriniy dirbiniy
pardavéjai nusidévéjusius papuosalus pavercia prabangiais, akj traukianciais juvelyriniais
dirbiniais ir i$ to uzdirba gerus pinigus.

Taigi, perskaiCius pirmajq laisko temg labai lengva tiesiog istrinti laiskq toliau neskaicius.
Kodél?

Todél, kad tokie laiSky pavadinimai nezadina smalsumo ir neskatina didesnio skaiCiaus zmoniy,
atverti laiSko. Per dieng Zmogus gauna pakankamai didel] kiekj jvairiy praneSimy, todél
ilgainiui didziajg dal| jy ima ignoruoti. O tai mums nenaudinga. Mums batina atkreipti | save

maksimaly démesj, kad pajaustume rySkesnj pardavimy padidéjima.

Bet Stai, jeigu jau Zmogus atverty tg pirmajj laiska, tai ji pasitikty toks sakinys - Ar norite
suZinoti, kaip galima senus ir nusidévéjusius juvelyrinius dirbinius paversti naujais?

Taciau ir Cia yra problema, nes | §j klausimg yra labai lengva atsakyti: “Ne, nenoriu nieko
suzinoti®, - ir visiems laikams iStrinti §j laiSka. Byla baigta. Pardavimo nebus.

O Stai dabar panagrinékime antraj varianta. Jis yra gerokai stipresnis, jtaigesnis. Pradékime
nuo laisko temos. Ji akivaizdziai zadina smalsuma, nes yra netradiciné (Niekam neatiduokite
savo seny papuosaly, kol neperskaitysite Sio laisko).

Tai yra tikra proto kontrolé. Zmonés nezino kas jy laukia, bet laisko temoje jie aidkiai mato, kad
tai susije su jy turimais papuosalais. Bet jie nesupranta - kodél Cia jiems neleidzia atiduoti ty
seny papuoSaly. Ir apskritai - prie ko Cia dabar tie papuoSalai. Tai Siek tiek trikdo, bet kartu -

8



AtsipraSome, ISparduota: 21 psichologinis mygtukas, kaip greitai padidinti jlsy produkty ir paslaugy pardavimus internetu

tam tikram laikui “privercia” Zmones galvoti bltent apie senus papuoS$alus ir dométis toliau. O
tai mums juk ir yra svarbiausia, kad Zmogus atverty laiska ir toliau “bendrauty” su mumis.

Taigi, o dabar pereikime prie pirmojo sakinio. Kitaip negu pirmojo varianto sakinys, Sis,
antrasis, pasizymi trigubu taigumu — jis tikrai stiprus.

Prisiminkime jj:

“‘SuZinokite paslaptj, kaip profesionalis antikvariniy ir juvelyriniy dirbiniy pardavéjai
nusidévéjusius papuo$alus pavercia prabangiais, akj traukianciais juvelyriniais dirbiniais ir is to
uzdirba gerus pinigus.”

Taigi, vien §j pirmajj sakinj sudaro net trys psichologiniai mygtukai:

1. Zodziais ,Suzinokite paslapti suzadinamas poreikis Zinoti. Esame labai smalsios
batybés, nuolatos norinCios suzinoti kuo daugiau.

2. Zodis ,profesionalds* stimuliuoja poreikj pasitikéti. Skeptiskai Zvelgiame | tai, kq teigia
reklamuojantieji, taCiau pasitikime savo srities profesionaly nuomone.

3. GobSumo poreikis (natdralus instinktas) pateisinamas mintimis, kad, prekiaudami Siuo
produktu, galite uzsidirbti tiek pat, kaip ir dirbiniais prekiaujantys profesionalls
juvelyrikos ir antikvariniy dirbiniy pardavéjai.

Kaip pastebite, Sis pirmasis sakinys taip stipriai paragina Jusy smegenis dirbti, kad dar prie$
susivokdami, jau “alpstate” nuo susidomeéjimo ir skaitote laiSkg toliau ar spaudziate pateiktg
nuorodg, nekantraudami kuo greiiau suzinoti daugiau informacijos.

Zinoma, absoliugiai visur to nepritaikysime, bet tokiam produktui, kaip juvelyriniy dirbiniy
valymo komplektas, be kurio, Svelniai tariant, galétume iSgyventi, reikéty batent panaSaus tipo
pristatymo.

Kitu atveju, Zmogus pamates pasitlymag pirkti tokj komplektg paprasciausiai nesuvoks kodél tai
jam gali blti naudinga ir kodél verta uz tai mokéti pinigus.

O dabar pereikime prie sekancio eksperimento. Jums reikés iSrinkti geriausig pardavéja.

Situacija: Kiekvienas i$ trijy toliau pateikty pardavéjy pasikvieté potencialius klientus pietauti
kavinéje. Visi pardavéjai bando parduoti produktg / paslauga. Visi mokesi pagal Sig mokymo
programa, bet tik vienas jy sékmingai nusitaiko | emocijas (taip, emocinio marketingo metodai
yra labai svarbis ir aktyviuose pardavimuose).
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Pabandykite atpaZinti pardavéja, kuriam pavyks parduoti savo produkta;

: ,1urbt baty kvaila sédint kavinéje kalbéti apie svorio metimg bei sporto klubus. TaCiau,
: galbut papietave, zinoma, jei turésite laiko, galetumete uzsukti | sporto klubg ir apsizvalgyti. :

Klube sitlome didel| jrangos pasirinkimg. Zinoma, treniruotése reikia daug ir sunkiai dirbti,
. taciau rezultatai gali bati tikrai jspldingi, bet, Zinoma, negalime to garantuoti.” :

: ,Pastebéjau, kad pakeitéte savo uzsakyma; vietoje mésainio su siriu uzsisakéte jprastg :
: mésainj. Labai $aunu, kad ripinatés savo sveikata. Masy sporto klube matau vis daugiau :
Zmoniy, kurie, ripindamiesi savo Sirdimi, stengiasi vartoti kuo maziau pieno produkty. IS tikryjy
: viena i$ priezascCiy, dél kuriy masy klube padaugéjo naujy nariy, yra ta, kad Zmonés pradeda :
: suvokti, kokj svarby vaidmenj atlieka sportas, norint iSvengti kardiologiniy susirgimy. Ir jeigu :
: nuo buvusio masy pasitlymo yra likusiy nukainoty narystés pakety, tai dabar pats laikas tapti :
- masy klubo nariu.* :

: “Dékoju Jums, kad sutikote susitikti per pietus. Pastaruoju metu taip stipriai stengiamés :
: pastatyti savo klubg ant kojy, kad laiko pavalgyti randu tik susitikdamas su tokiais Zmonémis :
- kaip Jas. Nenoriu labai gilintis | tai, kas $iuo metu vyksta... Dabar mums svarbu pritraukti kiek
. [manoma daugiau nariy, ir kuo grei¢iau, todél $iuo metu galime Jums pasidlyti nemazai :
: nuolaidy musy narystes paketams.” :

Taigi, kas jisy manymu galéjo laiméti? Laiméjo — Pardavéjas B. (O kaipgi kitaip!)

Pardavéjas C éjo teisingu keliu. Jis kuré tarpusavio pasitikéjima — tai vienas i§ svarbiausiy
emocinio marketingo mygtuky. Pardavéjas pripazino, kad Siuo metu klubas patiria Siokiy, tokiy
nesklandumu, nors labai stengiasi iSsilaikyti rinkoje.

TaCiau atsisakes paaiskinti tikruosius sunkumus, pardavéjas C prarado pasitikéjima.
Potencialus Pirkéjo C klubo narys sunerimo, kad galbdt klubas neatitiko sveikatos inspekcijos
keliamy reikalavimy, turéjo problemy su sporto jranga arba galbat planuoja dar iki mety
pabaigos nutraukti savo veikla. Vadinasi, tapti klubo nariu tikrai neverta.. Pardavimo nebus.

Reikéty aptarti ir Pardavéjo A pasitlyma... O gal palikime tg apgailéting sielg ramybéje. Visa
Sio pardavéjo prezentacija potencialiam klientui atrodys atstumianti: tai néra labai tinkamas
laikas, mano sitlomas sprendimas yra sunkus, néra jokiy garantijy, kad liksite patenkintas...

Taip tikrai nepritrauksime potencialiy klienty!
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KLIENTAS: “KOKIA MAN IS TO NAUDA?”

Potencialus klientas, svarstydamas pasitlyma, visy pirma, kelia sau klausima: ,Kokia man is to
nauda?*

Nelabai sumanus marketingo specialistas pabandys | §| klausimg atsakyti vardydamas
produkto ar paslaugos savybes. TaCiau protingas marketingo specialistas paaiskins, kaip Sios
savybés pasitarnaus kliento naudai.

Savo pardavimo medziagoje galite iSvardyti visas produkto / paslaugos savybes, taCiau Salia
batinai paaiskinkite jy nauda. Batent taip reikia atsakyti j §j klausima; ,Kokia man i$ to nauda?*

Laikas iSbandyti! Pabandykite produkto apraSymuose atpazinti savybes ir jy teikiama nauda;

* ,Elektrinis golfo vezimélis* — jokio sunkiy krepSiy nesiojimo iki pat 18-tos duobutés.
* ,Super Draudimas“ apsaugos Jus ir Jisy namus. Nuostoliy atlyginimas iki 250 000
eury. Net per uragang galésite ramiai miegoti.

Pirmajame pavyzdyje savybe laikomas motoriukas, kuris stumia krep$j su golfo lazdomis,
taCiau, kai pagaliau svirduliuodami ir pavarge pasiekiate 18-tg duobute, jo nauda tampa
visiSkai akivaizdi. Antrojo pavyzdzio savybé akivaizdi — ketvirCio milijono eury vertas
draudimas, o nauda — ramybé.

Vartotojai produktus ir paslaugas perka dél savy priezasciy, ne dél Jisy. Todél kalbédami
turétuméte sakyti ne ,Mes®, o ,Js". Pristatydami savo produkto ar paslaugos teikiamg nauda,
tekstg formuluokite mastydami apie Jusy potencialiy klienty emocinius interesus, o ne
apie savo interesus.

Ar Zemiau pateiktuose pavyzdziuose galite jzvelgti skirtumag?

* Xprekés Zenklas“ parduoda geriausias pasaulyje Zoliapjoves.
* Naudojant X prekés Zenklo® Zoliapjoves, Jusy veja atrodys daug geriau ir tam prireiks
maziau pastangy.

Pirmuoju atveju pranesimas informuoja apie kompanija: ,Mes esame geriausi.“ Antruoju
atveju pranesimo formuluoté susijusi su vartotoju: ,Tam, kad Jlsy veja atrodyty gerai,
Jums nebereikés stipriai pluséti.

Antrasis praneSimas yra puikus atsakymas | kiekvienam vartotojui kylantj klausima; ,Kas man
IS to?*

Déemesj nuo saves nukreipkite j kitus
Jei savo démesj sutelksite | potencialiy klienty interesus, tikrai juos sudominsite.
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Sudarykite sarasa ir du kartus jj patikrinkite

Marketingo srityje niekuomet nebsite per senas tikéti Kalédy Seneliu ar bent jau pasimokyti i$
seno, linksmo nykstuko.

Kalédy Senelis apie savo ,klientus* Zino absoliuciai viskg. Lygiai taip pat ir JUs turite Zinoti
viskg apie savo klientus. Duomeny rinkimas (bandymas suzinoti, ko Zmonés nori ir kodél
perka) bei ty duomeny naudojimas Jums padés pasiekti tai, ko taip trokState, — siSaknyti
klienty Sirdyse ir mintyse.

Kaskart pasirodZius Jusy pasitlymui, Zzmonés | Jus turéty reaguoti kaip | Kalédy Senel|. Jie turi
isivaizduoti arba, kitaip tariant, svajoti apie tai, kokig nuostabig dovang jiems pateiksite ir kaip
jie dél jos taps laimingesni. Kiekvieng karta, pamate Jlsy prekés Zenkla, jie pamanys:

Kalédy Senelis atvyksta | miesta — pas mane!!!

Norédami sékmingai parduoti, privalote bati susipazine su jvairiausiais vartotojy jausmais. Jei
zinote, kodél zmonés perka Jasy sidlomus produktus ar paslaugas, stenkités suzinoti, kas
batent juos dZiugina...

Sias priezastis galite iSskirti pardavimo pranesimuose, taip jie taps dar patrauklesni ir jiems
beveik nebus jmanoma atsispirti.

Klienty paklausus, kodél zmonés perka, jie dazniausiai atsako, kad juos motyvuoja viena i$
Zemiau pateikty esminiy emocijy;

* Baimé neteki

* TroSkimas gyt

+ Komforto troSkimas

* ISdidumas

+ Asmeninio pasitenkinimo troskimas
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PRAKTIKA (raSymo technika FAB, kuri jums padés greitai paruosti produkty ar
paslaugy aprasymus jusy el. parduotuvéje ir aiskiai pristatyti nauda klientui)

FAB technika: Feature (savybé), Advantage (privalumas), Benefit (nauda)

Sios technikos tikslas - Jusy produkto/paslaugos pagrinding savybe (-es) iSversti | EMOCINE VERTE klientui ir
pateikti tai aiSkia Zinute. Sig zinute galite pateikti produkto apraSymo puslapyje, el. laiSke, video, kataloge ar kitoje
sklaidoje, kur jUs pateikiate produkto/paslaugos savybes.

| Visada pasitarkite su kolegomis ir draugais, kurie galés kritiSkai jvertinti Jasy sprendima i$ kliento pozicijy.
. Tuomet tekstg dar patobulinkite.

Dabar dirbame tik prie teksto. Taciau galutinis variantas turi bati su nuotraukomis ir visu graZiu dizainu.

Eksperimentas: kiSeninés vaizdo kameros “Kodak Zi8” pristatymo tekstas pagal FAB

1) Feature: Prekés/paslaugos kiekis, tipas ar savybé
pvz.: Full-HD 1080p
(Cia nurodoma vaizdo kameros savybé - rezoliucijos kiekis)

Bet jj turime iSversti | paprastam zmogui suprantamg kalba, nes Zmogus neperka savybés, 0 perka emocijg, kurig
nori gauti.

Taigi, koks yra aukSCiau paminétos savybés privalumas?
2) Advantage: Prekés/paslaugos privalumas (-ai)

pvz.: Full-HD 1080p yra auksSciausia jimanoma HD video rezoliucija

Bet ir Cia dar ne viskas aiSku paprastam zmogui, todél tai dar turime iversti | nauda;

' 3) Benefit - Nauda

pvz.: Jisy filmuojami vaizdai jamZins visas svarbiausias gyvenimo detales:

- Jisy vaikuéiy placias Sypsenas
- Iq tritaskj, kurj Jisy mylima komanda pataiké paskutine sekunde
- Ir tuos linksmus gyvenimo momentus, kuriy niekada neuZmirsite

Ir §tai, panaudodami visuose trijuose etapuose sukurtus tekstus, sujungiame viska | viena, grazy emocing verte
klientui turintj sakin;.

REZULTATAS

- Sig kompaktiska vaizdo kamera “Kodak Zi8” Full-HD 1080p visada turékite su savimi.
< Full-HD 1080p yra auksciausia jmanoma HD video rezoliucija, todél Jasy filmuojami vaizdai
- jamZins visas svarbiausias gyvenimo detales:

. - Jusy vaikuciy placias Sypsenas
. - Ta lemiama tritadk, kuri Jisy mylima komanda pataiké paskuting sekunde
« - Ir tuos linksmus gyvenimo momentus, kuriuos visada norésite prisiminti

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
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LOGIKA MARKETINGO SRITYJE

Dabar, kai jau susipazinote su emociniu vartotojy pirkimo aspektu, galime pereiti prie logikos.
Kiek anksCiau susipazinote su svarbia fakty seka:

SAVYBES apeliuoja j zmogaus LOGIKA,
NAUDA apeliuoja j zmogaus EMOCIJAS,
LOGIKA PATEISINA EMOCIJAS, o biitent EMOCIJOS SKATINA PARDAVIMA.

Atéjo laikas {sisgmoninti, kokia logika tinka darbui su vartotojais. Atsakymas labai paprastas -
sgziningumas.

Saziningumas yra pati geriausia strategijal

Norédami daryti taka, klientams privalote apie savo produktg / paslaugg pateikti tik teisingus ir
patikimus faktus. Sie faktai emociniam pirkimui bus lyg “logiSkas pateisinimas”.

Automobiliy salis

Logikos—emocijy ry$| bei patikimy fakty svarbg geriausiai pavaizduoty pavyzdys apie
automobiliy naudojima.

Labai daZnai Zmonés, pirkdami automobilius, pasiteisina logiSkais paaiSkinimais: Sis
automobilis saugus arba, Sis automobilis naudoja mazai kuro, taCiau tikroji tokio pirkinio
priezastis daznai blina visiSkai kitokia.

Didelé dalis zmoniy, perkanciy tokias sportines masinas kaip ,Ferrari ar ,Porsche’, retai kada
naudoja visg jy galig, o perkantieji visureigius retai kada vazinéja sudétingais keliais.
Tad kodél Sie automobiliai turi tokig paklausg?

Kadangi jie laikomi prabangiais, ju pavydi kiti ir, netgi manoma, kad turint tokj automobil],
galima patekti | visas vietas, kuriose lankosi grazas ir Zymis zmonés.

Taciau visos Sios priezastys skamba |ékstai, todél vartotojai savo emociniams poreikiams
tenkinti susikuria logiSka pateisinima. |[domu tai, kad ta pati logika gali pateisinti daugelj
emociniy pirkimy.

Pavyzdziui:

Kaip kurie Zmonés nori jaustis saugus, todél nori patikimo automobilio. Savo saugumo poreikj
jie pateisina logika, kad patikimas automobilis yra gera investicija, nes jis ilgai tarnaus.
Todél Siems pirkéjams svarbi vyriausybés ir automobiliy draudimo kompanijy publikuojama
statistika.
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Kiti vairuotojai nuolat ieSko jaudulio ir nori jaustis kaip NASCAR ar bent jau ENEOS 1000km
lenktyniy dalyviai. Jie savo poreikj dideliam greiCiui pateisina tuo, kad sportiniai automobiliai
yra puiki investicija, nes jie puikiai ilaiko savo kaina. Siems pirkéjams labai svarbi
zurnaluose apie prabangius automobilius skelbiama statistika.

Dar kiti vairuotojai nori jaustis finansiskai nuovokis. Savo poreikj jaustis protingesniam uz
kitus jie pateisina tuo, kad automobiliai su mazomis kuro sanaudomis yra puiki
investicija. Klientus pavergs faktai, paimti i$ tokiy Saltiniy kaip ,PraneSimai vartotojams®.

Pasak Zinyny, logika yra gebéjimas argumentuojant naudoti faktus ir taisykles. Todél pats
geriausias pardavéjas bus tas, kuris logikai paremti naudos faktus.

TacCiau nepamirskite, nors logika ir yra labai svarbi vartotojo sprendimams sigyti automobilj ar
visureigj, pats pirkimas labiausiai sietinas su emocinio poreikio tenkinimu.

Honey, it gets good
mileage, has a great
safety rating, | got a
great deal on it...

~ I bet I look so
cool in this

new
convertible!

Jeigu Zmonés mastyty visuomet logiskai, daugiau kaip 80% visy pasaulio produkty ir paslaugy
net nereikéty/nebatu.
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PAGRINDINIY ZMOGAUS POREIKIY MYGTUKAI

Siame skyriuje suzinosite apie 5 psichologinius mygtukus, kurie suzadina trodkima
patenkinti keletg Zmogaus pagrindiniy poreikiu;

1. BAIMES MYGTUKAS

2. GODUMO MYGTUKAS

3. SMALSUMO MYGTUKAS

4. SEKSUALUMO MYGTUKAS

5. NEMOKAMOS DOVANOS MYGTUKAS

Paprastai zmonés pagrindiniais poreikiais jvardija maistg, blsta, apranga ir meile.

Mes Siuos poreikius suvokiame nesgmoningai. Tiesiog troskimas juos patenkinti jsiSaknijes
misy genuose ir yra atsakingas uz pagrindinius masy, kaip Zmoniy, motyvus: iSvengti
skausmo ir padidinti patiriama malonuma.

Siuolaikiniai zmonés, puikiai gebédami $iuos paprastus poreikius tenkinti, jy sarasa papildo
kitais:

Saugumo - poreikis jaustis saugiam.

Nuotykiy — noras jausti pakilima.

Laisvés — poreikis nepriklausomybei ir spontaniskumui.

Mainy - poreikis dalytis informacija ir ziniomis.

Valdzios - poreikis turéti valdZia.

Plétros — poreikis kurti ir augti.

Pripazinimo — noras bati pripaZintam.

Bendruomenés - poreikis bati apsuptam tokiy paciy Zmoniy.
SaviraiSkos - poreikis iSreiksti save per kalba, veiksmus, apranga ir pan.

Jei Jums pavyks savo sukurtoje marketingo medziagoje pademonstruoti, jog gebate
patenkinti kuriuos nors $iy poreikiy arba, dar geriau, keleto poreikiy kombinacija, tai
produkto ar paslaugos pardavimas bus labai lengvai jgyvendinamas.



AtsipraSome, ISparduota: 21 psichologinis mygtukas, kaip greitai padidinti jlsy produkty ir paslaugy pardavimus internetu

1. BAIMES MYGTUKAS

GreiCiausiai kasdien nemastote, kad galite smarkiai susirgti, taCiau draudimo bendrovés tai
daro nuolatos. Pasinaudojusios blogiausiy atvejy scenarijais, jos siekia Jus taip iSgasdinti,
kad per daug negalvodami jsigysite jy sillloma draudima.

Masy baimés nepriklauso nuo to, ar mes bijome ligos, praradimo, socialinio atstumimo ir
panasiai, jos mus motyvuoja priimti sprendimus, nes visuomet svarstome apie neigiamus
dalykus: ,Ar a$ liksiu storas/stora, jei nesilaikysiu Sios dietos?“, ,Ar mano verslas suzlugs, jei
nejsigysiu 8ios programinés jrangos?‘, ,Ar man bus géda, jei nenaudosiu bltent Sio
dezodoranto?

Vartotojams bidingos keturiy tipy baimés, taigi jas galite panaudoti savo naudai.

* Baimé, kad, nejsigijus Jusy produkto, jy dabartiné padétis i$ geros pavirs prasta ir
IS prastos taps visai bloga.

* Baimé, kad, jsigije produktg ne i§ Jusy, o i§ kity, vartotojai sumokeés per didele
kaina.

* Baime suklysti ir pasirinkti kit nei Jisy siGlomas sprendimas.

* Baimé netekti progos.

Praradimo baimé yra labai svarbus veiksnys:

Rengdami savo marketingo medziaga, atminkite, kad zmonés labiau reaguoja | tai, ko gali
netekti, negu | tai, kg gaus. Tai vadinama praradimo baime.

Uzduokite sau klausima: ,Ko mano klientai neteks, jei nepirks mano sitlomo produkto ar
paslaugos?* Rade atsakyma, rengiamame praneSime atpaZzinsite svarbiausig —pardavimo
aspekta.

|spéjimas: Baimé veiksminga tik tada, kai ji pasiekia reikalinga lygj: ne per daug, ne per
mazai, bet batent reikiamas baimés kiekis.

Kaip Zinoti, kada baimés lygis tinkamiausias? Tai néra paprasta. Baimés turi bati tiek, kad
Zmonés pajusty poreikj imtis veiksmy, taciau ne per daug, nes tai juos tiesiog atbaidys.

Zinoma, $iuo mygtuku turite naudotis tik tada, kai minimy stimuly galima i$vengti naudojantis
Jusy produktu.
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2. GODUMO MYGTUKAS

Net jei JUsy esami ar potencialls klientai yra patys nuostabiausi zmonés pasaulyje, nei Jus,
nei JUsy verslas ar filosofija jiems nertpi. Nepriimkite to asmeniSkai. Jiems netgi nerdpi Jusy
produkto techninés savybés.

Jy rlpestis daug siauresnio pobudzio.

Klientams yra svarbiausia nauda, kurig gaus [sigije Jisy produktg ar paslauga: kaip jie
palengvins Zmoniy gyvenimus, kaip dél jy klientams negalés atsispirti prieSinga lytis
arba kaip dél jy Zzmonés taps turtingesni.

Nesakykite, kad JUsy marketingo pastangos yra puikios, geriau, naudodamiesi specifiniais
metodais bei vaizdine medZiaga, pademonstruokite, kodél yra naudinga pirkti i$ Jusy.
Paprasta kalba paaiskinkite, kodél Jusy produktai ir paslaugos yra geresni uz kity. Viskas, kg
sakote arba rasote, turi atsakyti | §j klausima; ,Kokia man i$ to nauda?*

Vartotojus ypaC domina papildomos paskatos, premijos ir ,papildytos vertés® paketai. Taip yra,
nes svarstydami, ar verta pirkti, jie nuolat bando jvertinti busima pirkinio nauda.

. “Godumo egzaminas*

: Norite suzinoti kaip suZinoti ar jisy pasitlymas tiks godiems Zmonéms? Tiesiog paimkite ir :
. suskaiCiuokite kiek pasitilyme paminéjote Zodeliy “Mes”, “Masy” ir palyginkite su Zodelio
: “Jus” ar “Jums” panaudojimo skai¢iumi. Ir taip i$ karto suZinosite ar rasote sau, ar savo

. klientams.

Pasitlyme tikslas turéty bati toks - 80% teksto orientuoto j klienta, 20% apie save.

Zinoma, tai yra rekomendacija, taciau laikykités tokio principo, kad didesne pasitlymo dalj
: turi sudaryti tekstas orientuotas | klienta.

- Jei Jasy pasillymas susijes su godumu, tokie ZodZiai ar ZodZiy junginiai kaip: ,pinigai®, :
: Jtapk turtingas®, ,8eSiazenklis skaicius“ ir ,uZsidirbk lengvai“, Jasy skaitytojus labai :
nudziugins. Taip pat godumui priskiriamos ir tokios reklaminés akcijos kaip “2 uz 1 kaing” :
. ar “Perki 2, 0 3 nemokamai”. :

|dealiu atveju Jums reikéty vartoti daug trumpuy, vienskiemeniy zodziy, su kuriais
. susijusios skaitytojy emocijos. :

ISsirinkite penkis ar SeSis svarbiausius zodzius, kurie suzadins godumo poreikj ir lengvai
. iSmétykite juos savo marketingo medziagoje. Taip sukelsite emociniy, reakcijy, kurios :
. paskatins pirkimus. :
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Nepaisant to, kg sako kiti, godumas yra Zzmogaus psichologijos dalis. Visi nori turéti ar gauti
daugiau, ypa¢ uz mazesne kaing. Jei Jusy praneSimas klientui zadés, kad Siam atiteks
»didesné pyrago dalis“, jis tikrai patrauks démesj ir paskatins pardavima,

Atminkite: godumas yra puiki savybé! Galbat ne visuomenés pozidriu, taCiau marketingo
specialisto pozidriu - tikrai!

ISTORIJA

- Musy projektuose mes dazniausiai naudojame 2 godumo suzadinimo bidus - kainodarg ir
' bonusuy/dovany sistema, kai Zmogui papildomai nemokamai duodami kiti produktai ar

. paslaugos, jeigu jis perka pagrindinj produkta. Tas veikia jau dedimtus metus ir manau

- veiks sékmingai tol, kol Zmogus matys akivaizdzig pasitlymo nauda.

Taciau Cia trumpa istorija apie masy vieng kainodaros eksperimenta;

Vienu [domiausiy ir sékmingiausiy kainodaros eksperimentu laikyCiau 2009-2012 metus,
kai pardavinéjau Algirdo Karaliaus seminarus. Tuomet sugalvojau kaing, kuri tapo tikru
virusu Lietuvoje ir padéjo parduoti per §j laikotarp| daugybe tukstanciy biliety;

Seminaro kaina 1 dalyviui buvo 149 Lt, taCiau, jeigu seminare pageidavo dalyvauti 2 ar
daugiau Zmoniy iS jmonés, kaina vienam dalyviui bidavo tik 99 Lt. Tai 50 Lt nuolaida ne
antram dalyviui, kaip bina dazniausiai, 0 abiems ar daugiau. T.y. 149 Lt kaina pasinaikina
tq pacig akimirka, kai tik Zmogus nusprendzia pasikviesti antrg asmenj | seminara.

Nors dabar jums tai gali atrodyti labai paprasta, taCiau tas paprastumas ir buvo vienas
svarbiausiy argumenty zmogui - Si kainodara paskatino labai masyvig rinkodara is IGpy, |
lipas, kai zmonés vieni kitus kvieté dalyvauti seminare, nes dviems ar daugiau - tiesiog
gerokai pigiau.

| Mes suskaiCiavome, kad vidutiniSkai | seminarg apie 15% dalyviy ateidavo SOLO t.y. po
viena, o visi kiti - net 85% visy dalyviy, atéjo po du ir daugiau. Ir Sie seminarai mums
atnesé ne tik daugybe pajamu, taciau ir naujy klientu, kuriuos “atvesdavo” masy esami ir
nuolat sugriztantys klientai.

Tas pats vyko ir kity masy projekty metu, kai darydavome prastg “2 bilietai uz 1 kaing’
pasillyma. Tas veikia. Vis sutinku Zmoniy, kurie tam prieStarauja, sako Cia senos tiesos..
Vieni reklamos ekspertai mus “pakonsultavo” to nedaryti prie$ pirmajg Forum One
konferencijq ir iSankstiniy biliety prekyba.. dél ko véliau labai gailéjomés, kad paklauséme.

Tad bkit geri - kai darote kazkokig specialig kampanija, kuria nuoSirdziai tikite ir intuityviai
jauciate, tai ir darykite tai, o neklausykite aplinkiniu, jeigu jy patirtis uz jusiSke daug
mazesné.
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3. SMALSUMO MYGTUKAS

Visiems individams, ypa¢ zmonéms, bldingas smalsumas. Mes ne vien reaguojame | pasaulj,
bet ir jj tiriame: Zvelgiame po akmenimis, atitraukiame uzuolaidas ir baksnojame | nejprastus,
nezinomus objektus.

[rodyta, kad zemiau pateikti Zodziai bei Zodziy junginiai suzadina smalsumg ir apatija
pavercia susidomeéjimu:

* Atrastal

* Kazkas paskleidé informacija...

* Atsakymas, kurio ilgai ieSkojote...
* |Strauka (,sneak peak)...

* Informacija tik Jums!

+ Faktai, kuriy nezinojote apie ...

Kad smalsumas pasitarnauty Jusy naudai, suzadine poreikj, kurj reikia patenkinti, turite
tuojau pat klientams pranesti, kad turite jiems sprendima, pavyzdziui:

Yra bldas, padésiantis Jums visam laikui mesti rukyti...
Jis pateiktas kitame puslapyje!
Nepatikésite, ka padaré musy tiekéjas...

Ir dabar galite i$ jo klaidos pasipelnyti!

Kelias, vedantis j finansine laisve, neprivalo bti ilgas...
Jei Jus, kaip ir MES, Zinote trumpesnj!

Misy troskimas atrasti yra jgimtas, todél smalsumo stimuliavimas tampa galinga jéga,
galinCia paskatinti vartotojus labiau gilintis | JUsy pateikiamg medZiagg. Smalsumas prikausto
vartotojo démesj viso pardavimo medziagos skaitymo metu.

Nemazai zmoniy nemeégsta reklamy ir net nesistengia atverti el. laiSko, jei mano, kad jame
reklaminé medziaga, iSskyrus tuos atvejus, kai jie nuoSirdziai susidomi reklamuojamo produkto
sigijimu arba yra suzadinamas jy smalsumas.

Want to make
a Perfect World?

Click here to find out how
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4. SEKSUALUMO MYGTUKAS

Ar seksas pardavime turi paklausg? Tikrai taip! Pagal stiprumg seksas yra antrasis misy
instinktas, einantis i$ karto po savisaugos.

* Alkoholio reklamas, kuriose buvo vaizduojamas seksualumas, Zmonés jsiminé 91%
daZniau nei tas, kuriose seksualumas nebuvo iSnaudotas.
Zurnalas “Sports lllustrated”, su karta per metus leidziamu maudymosi kostiuméliy
priedu, parduodamas 59 milijonams skaitytoju, kai paprastas leidinys parduodamas tik
21 milijono tirazu.
,Cosmo*“ Zurnalo su publikuotais seksualiausiy Zmoniy, rinkimais parduota 2,3 milijono
kopijy. VidutiniSkai Sio zurnalo kopijy parduodama apie 1,7 milijono.

Tik seksualiems Zzmonems

Reklamose seksualumu grindZiami vaizdai vercia vartotojg manyti, kad, pirkdamas $j produktg,
jis ar ji atrodys taip, kaip reklamose esantys zmonés, jiems bus taip pat linksma ir galblt netgi
jais pataps.

Seksualumo aspektas tinkamiausias tada, kai produktas ar paslauga i$ tikryjy ar tariamai
padidina fizinj patraukluma, pvz.: pazin€iy svetainés, naktiniai klubai, alkoholiniai gérimai,
kvepalai, kosmetika, drabuziai, asmeninés higienos produktai ir ypa¢ automobiliai. Vadinasi,
siekiant parduoti Siuos produktus, batina reklamose pabrézti seksualuma.

Kitu atveju, jmonés turéty investuoti savo pinigus komunikuojant unikalias produkto naudas, o
ne | neprognozuojamas pasekmes galinCig atnesti seksualumu pulsuojancig reklama.

Puikus pavyzdys, kaip buvo iSnaudotas seksualumo mygtukas, kuris tapo tiesiog verslo modeliu - tai i$skirtinai
graziems Zmonéms skirta pazinciy svetainé BeautifulPeople.com - | jg basite priimti tik tuomet,
jeigu jos esami nariai jus pripaZins pakankamai graZiu Zmogumi (Imkite ir pabandykite! ;) )

beautifulpeople.com

ONLINE DATING

OR

E] Connect with facebook
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5. NEMOKAMOS DOVANOS MYGTUKAS

Potencialiam klientui skirdamas nemokamg dovana, nesitikék dovanos atgal, tikékis verslo
santykiu.

ReciprokisSkumo principas nurodo, jei kg nors duodi kitiems, tai mainais jie kg nors duos ir Tau.
Ne be reikalo ,McDonald's" rinkinys ,Happy meal“ papildytas dovanéle, o verslo jmonés
potencialius klientus kvieCiasi piety. Kiekvienu atveju tikimasi, kad nemokami malonumai

iSplétos versla.

Sialydami nemokamg dovanéle, aikiai nurodykite, kad nieko uz jg nesitikite. Pavyzdys: ,Jei
planuojate [sigyti baseina, galiu atsiysti Jums nemokamag brosSitrg ,Nesudétingas baseino
diegimas®. Ir nesvarbu, ar baseing pirksite pas mus, ar kur kitur, Si informacija labai palengvins
diegimo procesa.”

Toks pasitlymas rodo, kad esate geras Zmogus. Dél to klientai gali noréti Jums atsidékoti
baseing pirkdami bitent i$ Jlsy.

Labai svarbu, kad dovana tikrai biity nemokama. Sakis ,Pirk ir gauk dovany* tikrai maziau
suzavés nei ,Nemokama dovana be jokiy jsipareigojimy’.

Abipusiai santykiai su klientu, kaip ir bet kurie kiti santykiai, yra lyg dvipusio eismo gatvé. Labai
svarbu, kad Jisy sitloma dovana is tikryjy baty vertinga.

Nemokama Zurnalo ,Playboy“ prenumerata perkant dézute prezervatyvy - protingas
sprendimas, taCiau tikrai nereikéty vartotojui, perkan€iam knygq apie dieta, dovanoti Sokolado.

Idomi istorija

Niujorko universiteto studentas vidutinio dydZio elektronikos prekiy parduotuvéje atliko
eksperimenta. Kas antras jeinantis | parduotuve Zmogus buvo pasveikintas Siais zodziais:
,ACI0 Jums, kad Siandien perkate pas mus. Dziaugiamés, kad esate misy klientas.*

Pasveikinti klientai vidutiniSkai iSleido po 408,03 doleriy. Tie, kurie jeidami | parduotuve nebuvo
sveikinami, vidutiniSkai iSleido 240,54 dolerius.

[Starti ,acil” nekainavo né cento!
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MUSU ISTORIJA (ka jis galite padovanoti savo potencialiems klientams $iandien?)

Seminary ir konferenciju, konsultacijy ir profesiniy paslaugy versle nemokamos dovanos
vaidina svarby vaidmen|. Jos padeda kurti potencialiy klienty kontakty baze ir su jais
palaikyti rySj reguliariais naujienlaiSkiais, nemokamu naudingu turiniu ir jau tuomet -
komerciniais pasitlymais.

- Mano pats rySkiausias nemokamos dovanos pasillymas savo mastu buvo sékmés
mokytojo Algirdo Karaliaus knygos “Sékmés Instinktas” reklaminé kampanija, kurig mums
igyvendinti padéjo “Omnitel”.

Kaq mes padaréme?

Mes pasitléme “Omnitel” padovanoti Algirdo Karaliaus knyga PDF formatu visiems jy
klientams. Tiesiog sutaréme, kad jie iSsiysty naujienlaidkj su informacija ir nuoroda | masy
knygos puslapj, kuriame taip pat buvo graziai integruotas “Omnitel” prekés Zenklas.

Rezultatas?

Net apie 15 000 zmoniy uzsisaké Sig knyga, [vesdami savo vardg, el. pasto adresg ir
mobilaus telefono numer;.

Pardavimai?

Véliau paruoSe naujg seminarg, mes pardavéme net 900 biliety batent Siai naujai
prenumeratoriy bazei.

UZDUOTIS:

Pagalvokite ka jus galétuméte padovanoti savo potencialiems klientams?
Ir dar pagalvokite kas galéty padéti jums Sia dovang placiai paskleisti (interneto
portalai, mob. rySio operatoriai, daug fany turintis Facebook puslapis, kiti)?
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Ir dar apie nemokama dovana.. Trumpa istorija - sporto kluby tinklas, naujo klubo
atidarymo proga, nusprendé padaryti tikrai unikalia kampanija - buvo nusamdyti Sarzy
meistrai, kurie visiems norintiems nupiesdavo jy Sarzus nemokamai.. O ant Sarzy tie
Zmonés buvo pavaizduoti su puikiu, iStreniruotu kinu ir sporto klubo logotipu:

THE WORLD CLASS SURPRISE AD

For the launch of World Class new flagship gym in Stockholm, caricature artists were put on strategic places making free portraits of
Saturday strollers. Unsuspectingly they received a personal hand drawn ad with an opening offer and themselves made as fit body buil-
ders. World Class gave you the ad that you save, show your friends and put up on your wall.

Tai reklama, Kkurig jus tikrai iSsisaugosite ir pasikabinsite ant sienos.

O dabar - ir labai placiai paskelbsite savo Facebook’e ar Instagram’e.
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GEROS SAVIJAUTOS MYGTUKAI

Siame skyriuje suzinosite, kurie psichologiniai mygtukai padés Jiisy potencialiam klientui
jaustis gerai.

Man patinka jaustis gerai. Todél stengiuosi daryti tai, kas man teikia malonuma: valausi dantis,
naudodamas man patinkancig danty pastg, vilkiu marskinélius su man patinkancios komandos
pavadinimu (Chicago Bulls, #33 Scottie Pippen) ir panasiai.

Taip pat stengiuosi iSvengti to, kas verCia mane jaustis blogai. Manau, dauguma misy masto

taip pat. Mums patinka jaustis gerai ir eiti tais keliais, kurie veda prie tam tikro poreikio
patenkinimo.

Jei tai nuteikia gerai, pirk DABAR!

Dazniausiai mus motyvuoja geros savijautos ieSkojimas. Perkame jvairius produktus,
tikédamiesi, kad Sie pagerins misy gyvenimo kokybe ir padés jaustis gerai arba palengvins
kai kurias uzduotis.

,WSL Strategic Retail* prezidenté Wendy Liebman teigia: ,Vartotojams, kai kalbame apie
prabangiy prekiy ar ypatingy paslaugy jsigijima, frazé ,neatidék rytdienai“ tampa daugiau nei
paprastas aforizmas. Ji yra jy gyvenimo budas.*

Malonumo principas

Kadangi vartotojai orientuoti | gerg savijauta, batent tai ir turétuméte pardavinéti: produktus ir
paslaugas, padésiancias jiems iSvengti skausmo ir mégautis malonumais.

Tiesiog duokite zmonéms tai, ko jie trokstal
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6. NEATIDELIOTINO PASITENKINIMO MYGTUKAS

Siuolaikiniame pasaulyje, kai gyvenimas vyksta Zaibisku greiciu, ka nors darydami, vartotojai
nori patirti neatidélioting pasitenkinima.

Galite dél to kaltinti technologijas, gal interneta, gal netgi MTV. Netgi galite kaltinti i§ anksto
pagamintus miSinius gérimams, momentinius loterijos bilietus bei mikrobangy krosneles.

Kaltinkite ka tik norite, taCiau viena yra aisku:

Jei pasiulysite trokStama pasitenkinima, tikétina, kad zmonés pirks DABAR.
Pirkéjas sako: ,,Esu kritiSkoje padétyje!“
Néra nieko, kas taip smarkiai stiprina neatidéliotino pasitenkinimo poreik|, kaip neatidéliotinos
situacijos ar kritiné padeétis. Paauglys, mokyklos iSleistuviy vakarg ant savo veido pastebéjes
didel| spuoga, negali septynias dienas laukti, kol gydymas padés. Asmuo, norintis per mokamag
kanalg zidréti Floyd Mayweather ir Manny Pacquiao bokso macg, negali savaite laukti, kol jam

prijungs kabeling televizija.

Kuris “Google AdWords” skelbimas, Jasy manymu, patrauks Zmogaus démesj, per stiprig vétra
(turblt jau ne veétra, o uraganas bity) netekusio dalies namo stogo:

~ABC“ Firmos stogy danga. Mes taisome stogus.
Dél jkainiy kreipkités telefonu 3948573.

Ar

»DEF* stogy taisymo jmoné laukia Jusy skambugio telefonu 3948573.
Skubi pagalba esant kritinei situacijai.

Daugelis Zmoniy manyty, kad firmos ,ABC* reklama yra tinkama. Pateikiamas kompanijos
pavadinimas, kontaktiné informacija ir paaiSkinama kompanijos veikla. Taciau Si reklama
neperteikia minties ,Mes suprantame Jisy poreikius ir galime juos patenkinti.”

Be abejo, firmos ,XYZ" reklama orientuota vien tik j klienta.

Vartotojas teigia: ,,AS neturiu kantrybés.*
Zmonés pirks ta produkta, kuris suteiks jiems neatidélioting pasitenkinima,. Stai kodél internetu
siunCiamos el. knygos yra tokios populiarios. Paspausk mygtuka, apmokék saskaitg

iSankstiniam apmokejimui ar {vesk savo kreditinés kortelés informacijg ir per kelias sekundes
gausi tai, kg uzsisakei. Jokio nerimo, jokio laukimo!

26




AtsipraSome, ISparduota: 21 psichologinis mygtukas, kaip greitai padidinti jlsy produkty ir paslaugy pardavimus internetu

7. SPECIFISKUMO MYGTUKAS

Vaizdiniai mintyse gali stimuliuoti stiprias emocijas, kurios bus tarsi derlinga dirva | kurig
sodinsite pirkimo ,séklas”.

Nors paveikslas muziejuje ar meno kariniy galerijoje gali blti impresionistinis, ekspresionistinis
ar kubizmo pakraipos, paveikslas, kurj savo marketingo medziaga tapote Jus, privalo bati
realistinis ir batinai specifinis.

»Pats tikriausias budas suzadinti ir iSlaikyti skaitytojo démesj — buti specifiSkam,
tiksliam ir konkre¢iam“ (W. Strunk ir E. B. White)

Palyginkime du pavyzdzius reklamose.

: Pirmasis variantas:

"X Prekés zenklo” vazonéliai pomidory auginimui
Padés Jums uZauginti daug skaniy pomidory namuose

: Ir antrasis:

"X Prekés Zzenklo” vazonéliai pomidory auginimui
Puikiai sugeriantys saulés Siluma ir ne taip greitai garinantys vandenj vazonéliai

uztikrins gausy skaniy pomidory derliy tiesiog jisy namuose

Matome, kad pirmasis pavyzdys gana vangokas ir ne toks aiSkus emociskai, kaip antrasis.
Specifiskumu labiau tikima, todél jj reikia vertinti, kaip svarby mygtuka.

ISsami informacija lengviau jtikina ir padeda jgyvendinti pardavima.

Skaiciy zaidimas

Tyrimai rodo, kad Zmonéms pateikta medziaga atrodé labiau tikétina tada, kai joje naudoti
skaiCiai nebuvo suapvalinti (tikriausiai zinote, kg reiSkia suapvalinti | didesne ar | mazesne
puse? Viena, kai 17 suapvalinama iki 20-ties, kita, kai 42 apvalinami iki 40-ties).

PavyzdZiui, jei nurodéte 14 puikiy bdy, kaip numesti 10 kg, vartotojui paliekamas jspudis, kad
kas nors iStyré procesg ir atpazino 14 bldu, kaip numesti tuos kilogramus. PrieSingai, ,10

puikiy bady...“ skamba nuobodziai ir tam tikra prasme standartiSkai, panasiai kaip ,SeSiy
skardiniy pakuoté®.
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Stebuklingas septynetukas

Zurnalo “Wall Street” atlikto tyrimo metu buvo nustatyta, kad skaigius 7 sulaukia daugiausiai
Zmoniy démesio. Ar ne tiesa, kad jis laimingas? Tad pasistenkite, kad Jlsy kainos pasibaigty
skaiCiumi 7. (p.s. mes jau tai darome trecius metus :) )

Laimétojai ir pralaiméjusieji

Tiriant vartotojy pozilrj | hipotetinj nezinomo prekés zenklo importuotg aly, buvo pastebéta,
kad Zemiau pateikti jo apibadinimai vartotojy susidoméjimo nesulauké:

- Masy Sviesus alus yra labai populiarus.
- Mlsy alus pasizymi puikiu skoniu.
- Sio alaus kaina prieinama visiems.

Marketingo specialistai, pakeite aukSCiau pateiktas formuluotes kitomis, taip pat pakeité ir
vartotojy pozilr| — jie buvo teigiamai suzavéti.

- Nuo 1995 mety Sis alus tapo labiausiai perkamas.
- Vartotojai santykiu 5:1i$ sitlomy Amerikos bei kito importuojamo alaus pasirinko masy aly.
- Sesiy buteliy pakuoté kainuoja tik 1,79 $ - tai tik 30 centy uz jasy mégstamo alaus butelj

Nurodykite konkrecia data

PraneSe apie iSpardavimg arba ypatingg pasillymg, nesakykite ,Greitai baigsis‘. Geriau
nurodykite taip: ,Pasitlymas galioja iki pirmadienio, tai yra birzelio 19-tos dienos, 17:00.°

Baiminatés, kad po birzelio 19-tos Zmonés prekés nebepirks? Taigi egzistuoja paprastas
sprendimas...

Tarkim, kad Jusy pardavimo kampanija ,Pirkdami ,X Prekés Zenklo“ zoliapjove, dovany
gausite sodo jrankiy komplektg, kurio verté 197 Eur galioja iki geguzés 1-os dienos.

Pasibaigus akcijai, Jus matote, kad ji buvo labai sékminga. Tada pradékite naujg kampanija

Galiojimo datos esmé tokia, kad ja galima (ir butina) keisti, jei tik Si marketingo priemoné
pasirodé esanti veiksminga.

Neleiskite, kad pasililymas pasibaigty!
Vartotojas, skubantis spéti [sigyti produktg iki pasillymo galiojimo pabaigos, nesupyks dél to,

kad terminas buvo pratestas ar, kad akcija yra pakartojama po ménesio. Svarbiausia, kad
salygos bty ne geresnés nei anksciau.
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GERAS SPECIFISKUMO PAVYZDYS

Noriu pasidalinti vienu man labai patinkanciu lietuviSku kopiraitingo pavyzdZiu - tai FIT FOOD
sulCiy dietos programos apraSymas (pagarba jiems - tikri Saunuoliai). Kvie€iu pagooglinti ir
juos surasti ir paskaityti kaip jie aprasSo savo produktus. Yra i§ ko pasimokyti ir pritaikyti sau.

Pasizirékite:
1 _Zingsnis: jls paklausote savo draugy ir nusprendziate pradéti Sig programa. Pasirinkus

produktg ir dedant | krepSelj pasitinka poros sakiniy informatyvus tekstas. Taciau tiems, kam to
nepakanka, gali skaityti daugiau (o ten dar geresnis tekstas).

Pradedantiesiems 1
dienos programa

Populiariausia sul¢iy programa tinkanti tiems, kurie dar néra
iSbande suléiy programos. Pradedantiesiems skirta suliy
programa padés atsikratyti blogy mitybos jprociy, jsiklausyti
| savo organizmo poreikius ir pradéti sveikos gyvensenos
etapa.

Daugiau apie produkta skaitykite ia ¥

1

2 zingsnis: kaip matote Sis produkto apraSymas yra tikrai nestandartinis ir dar retai kur
sutinkamas. Bet as labai dziaugiuosi, kad dabar tai sutinku dazniau, nei metus ar du atgal.

PRADEDANTIESIEMS 1 DIENOS PROGRAMA
£3 Detints B

APRASYMAS MAISTINGUMAS PRISTATYMO SALYGOS

Kaip ir byloja pavadinimas, §i programa skirta batent Jums, jei suliy
programa bandote pirma karta, jei esate nepatenkinti savo mitybos
iprociais, norite pradéti nauja, sveikesnj etapa, jsiklausyti |
organizmo poreikius. Geriant vien sultis organizmas néra apkrautas
kieto maisto vir§kinimu, nuo jo pailsi. Na, o kadangi per dieng iSgersite
net 3 litrus SvieZiy, Salto |étaeigio spaudimo bidu spausty suliy,
jus net nepajusite alkio jausmo!

Sultys yra spaudziamos i§ darZoviy, Zalumyny ir vaisiy, pagardintos
nataraliais prieskoniais (ekologisku agavy nektaru, Sviezia ciberZolés ar
imbiero Saknimi, kajeno pipirais ir kt.) todél yra kupinos naudingy
maistiniy medziagy, vitaminy ir mineraly. Jeigu suléiy programa Jums
yra naujiena bei bandote ja pirma karta, rekomenduojame rinktis 1
arba 3 dieny kursa, o jeigu jau esate ja iSbande arba jeigu Jums sveika
mityba yra tapusi kasdienybe - 5 dieny.

Vienai dienai gausite 6 Salto, létaeigio spaudimo bidu
pagamintus suléiy kokteilius po 500 ml:

1. Anakardziy pienas (Sarminis vanduo, anakardziai, dZiovintos
datulés, vanilé, Himalajy druska)

2. Dviese karibuose (obuoliai, ananasai, métos)

3. KaraliSkos $aknys (obuoliai, ananasai, burokéliai, Spinatai,
petraZolés, citrinos, métos)

4. Zaliasis eliksyras (obuoliai, ananasai, agurkai, $pinatai, citrinos,
imhier &aknve)

1

P.S. jie man tikrai nieko neuzmokeéjo :) Tiesiog mégstu Sauny marketingq ir tekstus, kurie jkvepia kairybai.
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8. PRIPAZINIMO IR MEILIKAVIMO MYGTUKAS

Poreikis bati pripazintam ir pagirtam badingas absoliuciai visiems. Tai paprasCiausias zmogaus
poreikis ir, Zinoma, neatskiriama ZmogiSkosios prigimties dalis. Tiesa ta, kad visame
pasaulyje milijonai Zmoniy iSleidzia milijonus doleriy psichologams, siekdami pripazinimo ir
patvirtinimo.

Jei padésite savo klientams jaustis gerai, jie ir toliau su Jumis palaikys verslo santykius.
Pirkimo procese vartotojai nori bati intelektualus ir nuovokis. Taigi, kai tik vartotojas priima
protingg sprendimg (pirkdamas i$ Jasy), batinai pagirkite jo iSmintinguma!

Tik Jus
Taip pat klientui galite pateikti dviejy tipy pasialymus, perteikianius pripazinima: ,Pasitlymas

tik Jums* arba ,,nuolaida tik iSskirtiniams klientams*.

Kas yra iSskirtiniai klientai? Klientai, kurie perka daZniausiai ir daugiausiai. Jie pasijunta
pageidautini ir svarbls dél Jasy pasitlymo:

* ,Sugrizkite dar kartg!“ — kitg kartg masy kaviné suteiks Jusy uzsakymui X% nuolaidg ar
desertg nemokamai.
* Naujiems grozio studijos lankytojams padovanosime nemokamag XYZ procedira.

Vienas pavyzdys, kur| pradéjau taikyti pats - tai video padéka po apsipirkimo. Kai jus
apmokéjote uz mano knyga, jus buvote perkeltas | puslapj, kuriame jums “gyvai” padékojau ir
pasizadéjau, kad jums misy santykiai bus maksimaliai naudingi ir pelningi.

Sio video tikslas - pripaZinti, pagerbti savo klientus, kad po apmokéjimo jie baty dar kartg
pasveikinti ir labiau jumis pasitikéty (kvieciu tai iSbandyti, klientai apie tai labai gerai atsiliepé):

MARTYNAS SAIKUS

‘ 100% - Jsy uZsakymas uZbaigtas! Sveikiname! ‘

Agiu jums, kad uzsakeéte knyga "Atsiprasome, ISparduota”!

Prasau jusy iSsisaugokite §j puslapj... Kodél? Nes &ia visada rasite daug Sauniy dovany!
(skirkite akimirka ir susipazinkite su visa informacija, kad tikrai nieko nepraleistuméte)

PRISIMINKITE: Jasy knyga jums bus
iSsiysta rugpjacio 3 d. (pirmadienj), kai
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9. ISSKIRTINUMO MYGTUKAS

Ar Jums kada nors teko lankytis vienoje i§ moderniausiy, madingy drabuziy parduotuviy? Ten,
kur dideléje erdvéje kabo tik trys ar keturios suknutés? O iS tikro toje erdvéje baty galima
patalpinti visg automobiliy salong?

Ar kada susimastéte, kodél asortimentas jose toks ribotas? Tikrai ne todél, kad tam neuztenka
vietos, ar todél, kad pirkéjas neranda jam patinkanciy produkty. Ir ne todél, kad parduotuvés
savininkams pritriiko pinigy platesniam asortimentui. PrieZastis paprasta — iSskirtinumas.

Apribokite pasitlyma neribotam laikui

MoteriSki drabuziai gaminami masiskai, todél sukneliy demonstravimas po vieng joms suteikia
tam tikro iSskirtinumo (pagalvokite, kaip $i suknelé atrodys pakabinta Salia Simto tokiy paciy tik
skirtingo dydZio suknuciu).

Masinés produkcijos pasaulyje iSskirtinis pasitlymas ypaC Zavi. Ponia pirkéja mano, kad
.pasaulyje daugiau néra tokiuy, kaip as, kaip ir daugiau néra tokios pacios suknelés, kaip Si.
Privalau jg [sigyti“.

Jei Jusy reklama skelbia, kad ,Sis produktas / paslauga yra riboto leidimo*, tai klientas i$ tikryjy
girdi: ,Turésiu tai, ko kiti neturi, ir Zmonés man pavydés.“ Taigi, ponia Pirkéja bei ponas
Pirkéjas tikrai susizavés tokiomis frazémis kaip:

Ribotas leidimas!
Ribotas gaminimas!
Ribotas kiekis!
Siy prekiy pagaminta tik 15 vienety!

Taigi, dél isskirtiniy prekiy pirkejas issiskiria i$ visy likusiy vartotojy ir todel tai sustiprina jo ego.
Sis mygtukas gali bati naudojamas reklamuojant skirtingos jvairovés produktus ir paslaugas,
pradedant meno kariniais ir baigiant kepintomis bulvytémis.

TaCiau neapsigaukite — pirkéjai néra kvaili. Jie tikrai suvokia skirtuma tarp masinés gamybos ir
sity pagal uzsakyma drabuziy.

Pirkéjai supranta, kad saléje yra tik keletas pavyzdziy, bet dar bent tuzinas tokiy pat patalpinta
sandéliuose, taCiau, nepaisant viso to, pirkimo procesg skatins parduotuvéje tvyranti
iSskirtinumo atmosfera ir dél jos kylanéios emocijos.

Mes jau Zinome, kad teigiamos emocijos stipriai motyvuoja Zzmones pirkti. Dél iSskirtinumo
zmonés pasijus priklausantys tam tikrai jtakingai grupei, todél jie jausis itin gerai.
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ISskirtinumo savoka yra ypa¢ konkreti

Jai nereikalingas joks interpretavimas, visai nesunku suprasti, kg iSskirtinumas reiskia.
Teiginys “turime tik 10 vienety’ reiSkia batent tai.

Galvojate, kad isskirtinumo mygtukas taikomas tik prabangos prekiy ar paslaugy
srityje? Ke€upo gamintojas HEINZ mano kitaip - pasizitrékite ir pagalvokite ka
iSskirtinio galetuméte padaryti pas save..

Heinz Tomato Ketchup UK

wall Info Limited Edi... Photos Secret Ingr... Video »

Introducing Our First
Limited Edition

£ LMITED
£ EDITION

3,000 hottles available to buy M

Here's what you need to do:
1. Click 'Buy it Now' below

2. Enter the u'd like the product de

KETCHUP
BALSAMIC VINEGAR

3. Input you

Subscribe via SMS

Information

Founded:
1869 Terms and Conditions || Privacy Policy
About:

For more than a century people have

been falling in love with

Heinz@Ketchup. Thanks Ketchup

lovers! It Has To Be Heinz
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10. PENKIY POJUCIY MYGTUKAS

Marketingo srityje labai paplites patarimas: ,Priverskite juos pamatyti, pajausti, patikéti ir jie
tikrai pirks.“ Jei Jlsy medziaga potencialius klientus mintyse pavers sitlomo produkto ar
paslaugos naudotojais, padés jiems save pamatyti po pardavimo, tai greitai Sie potencialls
pirkéjai taps tikraisiais Jusy klientais.

Nieko néra geriau uz tikrgjj patyrima. Kai kuriais atvejais savo potencialiam klientui galite leisti
pajausti, iSnagrinéti ar net kuo nors manipuliuoti. Tai padare beveik i$ karto galésite pastebéti,
kaip blsimas klientas mintyse jsivaizduoja jau turjs Jisy produkta.

Kitas potencialaus kliento vaizduotés skatinimo bldas - vaizdingas pasakojimas. Jei
suteiksite pakankamai detalios informacijos, potencialus klientas jsivaizduos save kaip
patenkintg Jasy produkto savininka.

Apeliuodamas | pojucius, pateikite vartotojui savo parduodamo produkto trimatj vaizda.
Penkiais pojuciais paremta reklaminé medziaga Jums padés parduoti produkta.

Dél efektyvaus apibldinimo potencialus klientas gebés matyti, uzuosti, iSgirsti, paragauti ar net
pasijusti taip, lyg Jusy sidlomas produktas baty padétas tiesai pries jy akis.

Efektyvus apibldinimas turéty jtraukti klientus ir sukurti tikra jvykj, lyg jie baty kartu su
Jumis.

Papasakok ka nors apie mane
Visiems mums patinka girdeti apie save ir isivaizduoti save laimingesnius, sveikesnius ir
turtingesnius. Stai kodél frazés, kuriose egzistuoja Zodelis ,Jus®, jiems atrodo tokios

patrauklios.

* Naudodami §j produkta, Jus galésite maziau laiko skirti darbui ir daugiau kelionéms.
* Dél misy paslaugy Jums daugiau niekada nebereikés lipti ant stogo.
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PAPRASTUMO MYGTUKAI

Siame skyriuje suzinosite, kaip Klientui pazadéje geresnes salygas (maziau darbo ir pastangu),
Jus daugiau parduosite ir uzdirbsite daugiau pinigy!

11. MYGTUKAS "VISKAS VIENAME*

Visi ieSko stebuklingos piliulés: vieni nori ilgiau gyventi, kiti trokSta jaunatviSkai atrodancios
odos, dar kiti — daug pinigy banko saskaitoje.

(Po Simts, a$ pats pirkCiau stebuklingg piliule, jei tik ji iSspresty visas mano problemas. O
Jus?)

Bet kaip jau Zinote, tokia piliulé neegzistuoja. Be abejo, tai nereiskia, kad negalite pasinaudoti
kliento noru ir poreikiu. Jis galite sukurti praneSimg apie vienu mostu iSsprendziamas
visas klientams kylan¢ias problemas:
* Pasamde aukle i$ jdarbinimo agenttros ,ABCD*, uz nedidelj jkainj isigysite aukle, namy
tvarkytojg ir patyrusig viréjg viename.
* Nusipirke 7 dieny kelione | Egipta, misy partneriy “EFGH” parduotuvéje nemokamai
gausite kelionin| lagaminél| ir odinj paso déklg. Jums tereikia atsinesti ir parodyti
bilietus.

Magiska akimirka

Kartais Zzmonés ieSko stebuklingos piliules, kuri iSpildyty absoliuiai visus jy norus. Kitais
atvejais ieSko tokios, kuri i$ karto duoty rezultatg. ,Alka-Seltzer* reklamoje Zadama staigi
pagalba nuo rémens. Turédami skaitmenine televizija, i$ karto galite zitiréti norima filma,
Jums nebereikia |ékti | parduotuve, kad nusipirktuméte DVD.

Jei savo produktu negalite pasillyti staigaus rezultato, sillykite greita, pavyzdZziui:
,Uzsisakius internetu, ,X prekés zenklo* zoleliy rinkinj iSsiysime skubiuoju pastu ir jau rytoj
galésite savo patiekalg pagardinti rozmarinu, baziliku bei raudonéliais.”

Atvirkstinés psichologijos taktika

Klientui paprasciausiai praneskite, kad stebuklingos piliulés néra:

“Brangus p. ....,

man labai gaila, taCiau stebuklingos piliulés, padésianCios keisti blogg kredito istorija,
paprasCiausiai néra. Neuztenka perskaityti mano knygq ir tikétis, kad bankai vél lauks Jisy

i$skéstomis rankomis. Taciau Jas GALITE suZinoti priemones, kurios padés Zzengti BUTINUS
zingsnius ir ...”
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12. PATOGUMO MYGTUKAS

Turéty bati aiSku, jog visi vartotojai nori, kad jy apsipirkimas buty itin paprastas, kad jie
galéty pirkti kada tik nori ir ka tik nori, ir kad nereikéty labai stengtis ar toli keliauti. Dél Sios
prieZasties parduotuvés, kurios dirba visg para, yra patogios.

Atsiradus prekybos centrams, vartotojai pagaliau galéjo mégautis platesne |vairove,
mazesnémis kainomis bei tuo pat metu galéjo laikg leisti uzkandinése ir laisvalaikio zonose.
Visa tai — tame paciame pastate. Buvo spéjama, kad dél prekybos centry bankrutuos daugelis
mazesniy vietiniy parduotuvéliy, zlugs nemazai smulkaus verslo jmoniy. Bet tai nutiko
nevisoms smulkaus verslo jmonéms.

Kai kurie vietiniai verslai ir toliau gyvavo, nes vartotojams buvo patogus. Patogumas yra
geriausias vartotojo draugas, todél ir Jus turétuméte | tai atsizvelgti.

Dél atsiradusio interneto stipriai padidéjo patogumo poreikis. Vartotojai visko, ko jiems reikia,
tikisi i karto: neatidéliotinos praSymo gauti paskolg analizés, skubaus paskolos
patvirtinimo, greito el. knygy pristatymo ir akimirksniu jsiliepsnojusios meilés paZinCiy
puslapiuose.

Patogumo apibréztis

Kas tai yra? Patogumas Zmonéms suprantamas skirtingai. VieniS§am tévui ar motinai
patogumas — tai zaidimy kambarys parduotuvéje, kol tévai tvarko reikalus, vaikai gali pazaisti ir
jiems netrukdyti. Be abejo, daug keliaujanCiam verslininkui svarbu, kad pasitikrinti el. pasto
dézute jis galéty tiesiog mobiliajame telefone.

Paklauskite savo klienty, kokios paslaugos labiausiai atitikty jy poreikius, ir pamastykite apie
idéjy bei paslaugy jgyvendinima. Nauda bus abipusé.

Visy pirma, turimy klienty rinkos tyrimas Jums padés jzvelgti tai, ko pageidaus Jiisy nauji
klientai. Antra, dabartiniai klientai, matydami, kad imatés veiksmy, zinos, kad nuoSirdziai jy
klausotés ir reaguojate | jy pageidavimus.

Taip visam gyvenimui jsigysite iStikimy klienty.
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“NEREIKIA NERIMAUTI“ MYGTUKAI
Siame skyriuje suzinosite, kaip, panaikine nerima, nugalésite bet kokj pasipriesinima pirkimui.
Priestaravimai yra Jiisy draugai

Ar tai skamba beprotiskai? Tikrai taip! Jei potencialus klientas priestarauja, vadinasi, jis ar ji
yra nors kiek susidoméjes(-usi). Kitaip nebaty priezasties priestarauti.

Kartais net garsiausias prieStaravimas visai néra prieStaravimas. Tai tik praSymas spresti
problema. Kadangi esate marketingo meistras, turite begale sprendimy!

Keturi ,nereikia nerimauti“ mygtukai:

13. BAIMES SUKLYSTI MYGTUKAS
14. PATIKIMUMO MYGTUKAS

15. NUOSEKLUMO MYGTUKAS

16. TIESOS MYGTUKAS

13. BAIMES SUKLYSTI MYGTUKAS

Jau anksciau kalbéjome, kaip, pasinaudoje baime, galite motyvuoti vartotojus pirkti: prarastos
progos baimé, baimé susirgti ir pan. TaCiau baimé turi ir kitg puse. Daugeliui Zmoniy butent
baimés kliudys priimti su pirkimu susijusius sprendimus.

Baimés yra priestaravimai, j kuriuos butinai reikia atsizvelgti!

Dél vartotojams kilusiy baimiy gali suzlugti pardavimas, todél kaip pardavéjas privalote kovoti
su jomis. Susikoncentruokite | baimes ir batinai pateikite pakankamai informacijos apie
produkto naudg ir teikiamas garantijas. Taip uzkirsite kelig ir baimés negalés sujaukti Jisy
potencialaus kliento minCiy.

Ko bijo vartotojai?

Ar jsigijau geriausig produktg?

Ar sigijau netikusj daiktg?

Ar sumokéjau per didele kaing?

Ar tikrai pirkau tai, ko man reikia?

Ar gausiu tai, kas buvo paZadéta?

Jei suklydau, ar galésiu susigrazinti pinigus?
Ar man tikrai to reikia?
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Ka daryti ir ko nedaryti?

Jei JUsy marketingo pranesimas iS anksto gali iSsklaidyti prieStaravimus | juos atsakydamas —
puiku. Nepanikuokite, jei vartotojas ims ir paprieStaraus. Galbat tai visiSkai nereiskia to, apie
kg pagalvojote.

Jei tik jmanoma, uZbaikite savo praneSimg ir tik tada atsizvelkite | prieStaravimus. Juk
svarbiausia aiSkiai parodyti, kad nebandote iSsisukti nuo vartotojui kilusiy klausimy ar
priestaravimy.

Gali bati, kad savo prezentacija atsakysite | visus kilusius klausimus, todél prieStaraujanCiam
klausytojui sakykite: ,Tuojau pat aptarsime Sig temg, o pokalbio pabaigoje mielai atsakysiu |
visus Jums kilusius klausimus.*

* Prie$ atsakydami | klausimg, jdémiai jj iSklausykite.

* Parodykite susidoméjima kilusiais prieStaravimais.

* PrieS atsakydamas | klausima, ji pakartokite (jsitikinkite, kad tikrai suprantate, ko
klausiama, kitu atveju papraSykite paaiskinimo).

* ISskirkite prieStaravima ir bandykite nustatyti tikrajg ar uzslépta nepritarimo priezastj.

* Priestaravima pakeiskite klausimu.

* Pateikite atsakyma | prieStaravima.

* PrieStaravimy nereikia pernelyg sureikSminti (tai gali bati paprasciausias klausimas).

* Savo veido, balso ar kino iSraiSka nedemonstruokite, kad priestaravima laikote
kvailu.

* Nebandykite nuspéti, ka Zmogus nori pasakyti (greiCiausiai ne taip ji suprasite ir
zeisite).

* Nepertraukite prieStaraujanciojo (Jusy potencialus klientas jausis laisviau, jei leisite
jam uzbaigti pradétg klausima. Be to, jei jis manys, kad Jlsy atsakymas | jam kilusj
klausimag nuoSirdus, o ne iSprovokuotas, Jisy atsakymas jam bus priimtinesnis.

Peréje visus Siuos Zingsnius, paklauskite: ,Ar atsakiau | JUsy klausimg® arba ,Ar dabar Jums
viskas tapo aiskiau?*“

Jusy darbas - atpazinti potencialaus vartotojo klausimo ar priestaravimo potekste. Atsiradus
priestaravimui, turite ne gin€ytis, o atsakyti | potencialaus kliento klausimus. Savo
atsakyma suSvelninkite tokiomis frazémis: ,AS sillau..., ,Kaip Jums jau zinoma“.

Galite sakyti, kad §j klausima tikrai verta apsvarstyti; juk norite Zinoti, ar Sis Zingsnis protingas.

Sio klausimo esmé tokia: ,Jei atsakysiu Jums j §j klausima, tikriausiai daugiau nebeliks
klit¢iy ir galésite pirkti tuojau pat?
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14. PATIKIMUMO MYGTUKAS

Dél deSimtmeCius trukusiy perdéty pazady ir absoliutaus melo prekybininkai savo produktus
parduoda ,skepticizmo amziuje*. Siandienos vartotojas jau nebe toks skeptiskas. Jis jtarus ir
norintis Zinoti visgq uz reklamos slypincia tiesa, nesvarbu, ar jis perka prabangy sportinj
automobilj, ar skardine paprasto limonado.

Daugelis vartotojy nenori tikéti Jasy kalbomis, nes praeityje jau buvo daugybe karty nusvile. Jy
nepasitikéjimas visiSkai suprantamas. Pirkimg ir pardavimg jie laiko prieSiSkais santykiais,
kai pardavéjas bando pasinaudoti pirkéju.

Norédami sékmingai parduoti, privalésite §| natlraly nepasitikeéjima nugaléti. Prie$
uzmezgant santykius su klientu, Jums reikés nugriauti skeptiSkumo ir baimés sienas.

Viena i$ tinkamy strategijy — tikrosios informacijos suteikimas. Ji padés klientui priimti
informatyvy sprendima. Taigi galite kurti informacin| produktg arba pranesima. Klientai,
matydami, kad juos informuojate, Jus gerbs ir atsidékodami uz atviruma bei sazininguma
pirks Jusy produkta.

Labiausiai jtikinanti informacija — nesuinteresuoty Saliy pateikiami faktai bei skaiciai ir
citatos i§ patikimy Saltiniy;

Viyriausybés agentry;
Pripazinty staigy;

Verslo Zurnaly redaktoriy;
Tyrimy grupiy;

[zymybiy;

Patenkinty klientu.

Stebités, kodél patenkinti klientai priskiriami prie patikimy Saltiniy? Juk ir Zymybés, kuriomis
pasitikime ne dél jy iSmanymo, o dél jy Slovés, taip ir Jumis patenkintas klientas buvo su Jumis
susidires praeityje. Jy patirtis leidZia patenkintus klientus priskirti prie patikimy Saltiniy. Tyrimai
rodo, kad rekomendacijos, labiau nei bet kurios kitos strategijos, padeda kurti patikimuma.
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15. NUOSEKLUMO MYGTUKAS

PrieSingai nei visi mano, zinomumas paniekos nesukelia. Jis skatina pardavima. Tyrimai rodo,
kad reklama vidutinj vartotojg [tikina tik tada, kai jis su ja susiduria mazdaug 5-8 kartus (kai kur
raSoma, kad ir 21 kartg - jeigu dirbama su “Saltais” potencialiais klientais).

Kiek laiko praéjo, kol ,Coca Cola“ ar ,McDonald’s* tapo garsiais prekiy Zenklais? Juk, be
abejo, vienos TV ar radijo reklamos, ar praneSimo spaudoje tikrai nepakako.

Kelias j Zinomuma eina per nuosekluma

Batent nuoseklios pastangos duoda rezultaty. Todél svarbu, kad iSlaikytuméte nuosekluma
ir tikrintuméte savo kuriama reklama, joje pateikiamus praneSimus.

Reklamavimas: Reklamose turi i$likti nuoseklumas, nes tik taip bus sukurtas prekés zenklo
pripazinimas. Jos gali blti elementarios (bendrai paaiSkinancios, kas esate ir kokia Jusy
veikla), edukacinés (balandzio ménesio leidinyje galbdt pasidlysime praktisky patarimy
mokescCiy deklaravimo tema) arba ,kvie€ian€ios imtis veiksmy“. Svarbiausia, kad visos jos
kaskart iSlaikyty tg patj tona.

Reklama tiesioginiu ar el. pastu: | savo marketingo kampanijg turétuméte jtraukti kokiy nors
specialiy siuntimo formy ir reklamas reikéty siysti bent Sesis kartus per metus. Tai turite
daryti tiek su esamais, tieck su potencialiais klientais. Reklama galéty bati informacinis
biuletenis siun¢iamas paprastu pastu, el. naujienlaiskis, siun¢iamas kas meénesj ar
abiejy kombinacija.

Visuomenés informavimas: apima skelbimus, spaudos praneSimus ir apybraizas apie
naujas darbo vietas, naujus produktus, paslaugas bei santykius su naujais klientais.
Turétuméte bent karta per ménesj pateikti praneSima spaudai.

Svarbu, kad jsitraukty visi

Nuoseklumas néra vien kompanijos firminio blanko naudojimas ar Jusy pareiSkimas
reklaminio skelbimo pabaigoje. Labai svarbu uztikrinti, kad visi komandos nariai — tiek zmonés,
tiek marketingo praneSimas — dirbty sinchroniskai.

Priskirkite sau Nuoseklumo ministro pareigas ir iSdéstykite jsakymus:

* Apsibrézkite, kaip skirtingi Jusy kompanijos skyriai bei grupés savo veikloje jgyvendins
marketingo pranesimus.

* Pasirlpinkite, kad Zmones, iSgirstantys marketingo pranesimus, juos ir uzsirasytu.

* Sukurkite bendravimo vadova, kuriame bus iSdéstyta, kaip visuose skyriuose reikia
interpretuoti ir jgyvendinti praneSimus ir kas juos pranesineés.

* Investuokite | visy darbuotojy — sekretoriy, techniniy darbuotojy, personalo darbuotoju,
treneriy, pardavéjy ir kity — mokymus, per kuriuos jie jgis pagrindinius verslo
srities teksty kirimo jgldzius.
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Jusy marketingo pranesimas ne Jums

Ar prie$ keisdami praneSimg palaukéte ir sitikinote jo veiksmingumu? Ar pagalvojote, kad ,§j
pranesima iSsiuntéte jau trecig karta. Nuobodu. Geriau ji pakeisiu kitu®.

Neskubékite. Kitaip greitai prarasite nuosekluma.

Dazniausiai besikartojantys marketingo praneSimai atsibosta bitent tam, kuris juos siuncia.
Potencialus klientas greiCiausiai nebus toks jautrus pakartojimams. Nepamirskite, kad su
vartotojais reikia susisiekti bent 5-8 kartus, nes tik taip jie atkreipia démesj.

Skirtingai publikai reikalingas skirtingas praneSimy daznumas. Kiekviena reklama turi bati
vertinama ligi optimalaus efektyvumo. Jei kas ketvirt] leidZiamas leidinys yra neveiksmingas,
pradékite ji leisti kartg per ménes|. Jei kasdieniai elektroniniai laiSkai neduoda reikiamy
rezultaty, pabandykite juos siysti du kartus per ménes;.

Sékmingo marketingo esmé — $esi labai svarbls zodziai: ,Bandyti, testuoti, bandyti, testuoti,
bandyti, testuoti.”

Salinant marketingo srities trikdZius, svarbiausia jvertinti nuosekluma ir daznuma

40



AtsipraSome, ISparduota: 21 psichologinis mygtukas, kaip greitai padidinti jasy produkty ir paslaugy pardavimus internetu

16. TIESOS MYGTUKAS

21-0jo amZiaus vartotojas labai jautrus apgauléms. Jei tik reklamos ar visa kita informacija bus
smarkiai perdetos, jis i$ karto susivoks, kad tai yra Melas: ,Nepirk!“

|domios istorijos patinka kiekvienam. Jau anksCiau suzinojote, kad istorijy pasakojimas yra
viena i§ efektyvaus marketingo daliy. Taciau vartotojg ir pardavejq geriausiai suartina tiesa.
Todél nemazai filmy reklamuojami kaip ,paremti tikrais {vykiais®.

Panaudojus tikra istorija, Jisy pranesimas: ,Sis produktas veiksmingas*, — bus akivaizdus ir
galingas net ir tada, kai juo nebus per daug stengiamasi itikinti.

Tai tik faktai, Ponia

Sékmés istorijg apie kliento naudojimasi produktu dazniausiai sudaro 300-400 Zodziy. Maziau
ju bati negali. Jei naudosite daugiau ZodZiy, skaitytojas greiCiausiai pasitrauks dar nebaiges
skaityti (skaitytojas norés iSgirsti daugiau, jei jis pasakojime uzims pagrindinj vaidmenj).

15 kur atsiranda Jaisy sékmés istorija? Zinoma, i$ gyvenimo!

* Ar turite kokia démesj patraukian¢ia sékmingo kliento istorija, kuri galéety
pademonstruoti Jusy kompanijos pranasuma? Galbat klientui patalpinus reklamg
Jusy informaciniame biuletenyje, jo sportiniy bateliy pardavimas padidéjo keturis
kartus?

* Ar turite istorija apie kliento pasitenkinimg Jusy produkto veiksmingumu?
PavyzdZiui, galbt panaudojusi Jasy krema, moteris pastebéjo, kad néstumo metu
atsiradusios strijos tapo maziau pastebimos, todél panoro dalyvauti grozio konkurse ir
laiméjo pirma vieta.

* Ar Jusy darbuotojai elgiasi kaip didvyriai, gelbstintys klientus? Jlsy draudimo
agentas iS visy jégy pasistengé susisiekti su apdraustuoju, kurio nama uzliejo patvinusi
upe.

Tokiy citaty kaip ,Praturték greitai® | savo marketingg geriau nejtraukite. Venkite visko, kg
skaitytojas galéty interpretuoti kaip pigy bandyma reklamuoti savo versla. Jums reikia istorijy
apie tikrus zmones, susididrusius su tikrais |vykiais... Tik tokie praneSimai sudomins
potencialius klientus.

Sukurkite anamneze, pavaizduojanCia, kaip JUsy programa, verslas ar produktas pakeité
kieno nors gyvenima, o galbit netgi JUSY gyvenima.
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"| MANE PANASUS ZMONES“ MYGTUKAI

Siame skyrelyje suzinosite, kaip pasinaudoti Kliento natdraliu polinkiu | ,gaujos mentaliteta".
Pasinaudoje savo Ziniomis, fraze ,panaSaus tipo pauksciai bendrauja vieni su kitais“ pakeiskite
kita: ,PanaSaus tipo pauksciai perka daugiau lesalo."

Matydami panasius | save zmones, uzsiimancius kokia nors veikla, pavyzdziui, pirkimu, daznai
bezdzioniaujame,

Sis reigkinys puikiai paaiskina, kodél televizijos laidy rengejai po pokstavimy paleidzia
besijuokianciy Zmoniy garso takeli. Zmonés, namuose Zitrintys laidg, zino, kad tas juokas yra
tik garso jrasas, taCiau tai jiems netrukdo juoktis kartu. Tam tikra prasme tas juokas juos
uzkrecia.

Teorija “Ir as”
Daugeliui masy pritarti kity mintims yra daug priimtiniau ir patogiau, nei iSsiskirti savomis.
Panasus | mane Zmonés

Zmonés susizavi matydami, kaip j juos panasiis Zmonés daro tai, kg noréty daryti jie. Taisyklé
galioja ir versle, ir laisvalaikio veikloje. Socialinis jrodymas tampa efektyvesnis tada, kai jj
pateikia | mus panasiis zmonés arba tokie, kuriy pavyzdziu norétume sekti.

LaiSkas kardiologui bus veiksmingesnis, jei jame pristatomo produkto ar paslaugos
efektyvuma patvirtins kiti 5 kardiologai. Tokie apibadinimai, kaip ,labiausiai perkamas® arba
.populiariausia preké®, pasitarnaus kaip garso takelis su jraSytu kvatojimu ar juoku. Todél Jums
nebereikés vartotojo jtikinti, kad Jusy parduodamas produktas tikrai puikus.

Po $iais ZodZiais slypi prane$imas: daugelis Zmoniy perka §j produkta. Sis praneimas yra
tinkamas socialinis jrodymas.

17. SOCIALINIO JRODYMO MYGTUKAS

Net nebtidamas paauglys, galite patirti bendraamziy spaudima. Zmonéms labai svarbu, ka
apie juos mano Kiti, ir visai nesvarbu, ar Jus senas, jaunas, turtingas, nepasiturintis, vyras ar
moteris.

Zmonés lankysis populiariausiuose interneto puslapiuose, naktiniuose klubuose, pirks
praktiSkiausius mobiliuosius telefonus ir savo pinigus leis paciam populiariausiam kinui visoje
Salyje. Taip yra todél, kad socialinis jrodymas taip pat susijes su zmoniy troskimu pritapti ir
teisingai atskirti mela nuo tiesos.
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Sek mano pavyzdziu

Kodél kavinukéje dirbantys darbuotojai darbo pradzioje | arbatpinigiams skirtg stiklainélj jmeta
ir keleta kupidiry. Zinoma, jie taip elgiasi norédami motyvuoti klientus, kad Sie apsipirke palikty,
jiems arbatpinigiy. Pateikiama nuomoné, kad daug klienty duoda ir po deSimt eury
arbatpinigiy.

Tai ne atsitiktinumas, o paprasciausia psichologija!

Klausk ir kalbek

Ar kada doméjotés, kodél tokios didZiulés kompanijos kaip ,Nabisco® skelbia konkursus, per
kuriuos praso trumpai aprasyti, .kodél man patinka produkto pavadinimas*?

,Nabisco“ kompanijoje dirba labai protingi zmonés. Uzuot reklamas kurianCioms ar tyrimus
atliekanCioms kompanijoms mokéje didelius pinigus uz Stkio sukdrima, jie rengia konkursus,
kurie patys savaime pritraukia klientus.

Norédami laiméti konkursuose, Zzmonés patys skelbia, kaip jiems patinka Sios kompanijos
produktas. Taip kompanija gauna nezmoniska kiekj reklamos. Kompanijos naudoja teiginius,
kurie nepaneigiamai pritraukia klienty démesj.
Pavyzdziui:

* 10000 vartotojy teigia, kad ,Nabisko“ kompanijos sausainiai yra skanesni.

* Anot Merginy skauciy klubo vadoves, ,Nabisko* yra tikras iSsigelbéjimas®.

* Jei noriu puikios kokybés uz gerg kaing, perku ,Nabisko®.

Konkursy komentarai paverCiami tam tikrais mygtukais, kurie tampa artimesni vartotojy
jausmams: ,Visi tai Zmonés daro, todél turécCiau ir as tai daryti.
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18. AUTORITETO MYGTUKAS

Mes jau jvertinome tai, kad supratingi zmonés | reklamas zvelgia kritiSkai. Taigi, vartotojai gali
kelti sunkumy, ypac tais atvejais, kai j rinkg paleidziate nauja produkta.

Ir vis délto net abejojantj Petrg ar abejojancig Onute galima {tikinti pirkti, jei tik produkto
reklama pristato gerai zinomas ar jtakingas zmogus.

Be to, patikimumo kriterijy_galite pasiskolinti iS visuomenés pasitikéjima jau jgijusiy Saltiniy ar
eksperty.

Kalbant autoritetams, visi klausosi!

Dauguma klienty bus laimingesni, jei jiems patiems nereikés priimti sprendimy. Jie noréty
Sios privilegijos net neapsvarste visy esamy faktu, rizikos.

Neturédami pakankamai pagristos informacijos, Zmonés remiasi zymiy Zmoniy patarimais ir
pranesSimais, ypac jei tie zmonés yra ekspertai.

Kartais kompetencija autoritetingam Zzmogui néra butina. UZtenka kokios nors garsios
asmenybés.

As nesu gydytojas, bet vaidinau jj televizijoje

Tyrimai rodo, kad gebéjimas |tikinti labiausiai siejamas su autoriteto suvokimu, atvirumu ir
patikimumu kitiems. Bitent Sios savybés dazniausiai priskiriamos Zymiems zmonéms.

Susieje savo prekés Zenklg su gerai Zinomu asmeniu, prekinj jvaizdj papildysime naujomis
dimensijomis.

Zymaus zmogaus buvimas reklamoje padés kurti jvaizdj ir reklamuoti produkta. Naujesni

tyrimai rodo, kad geriausiai zmonés jsiminé astuonias i§ deSimties reklamy. Be to, batent
tas, kuriose pasirodé zymls zmonés. Zmonés prisimena pranesimus ir jais tiki.
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PASITIKEJIMO MYGTUKAI

Siame skyriuje suzinosite, kaip galima nugaléti skepticizma, iguiti cinizma ir jtikinti vartotojus,
kad esate jy puséje.

Pirkimas pats stebuklingai nejvyksta. Tai yra proceso, kurio metu jgyjamas pasitikejimas,
rezultatas. Pirkéjai privalo save patikinti, kad, bendradarbiaudami su jumis, gaus tai, ko tikisi.
Kitaip tariant, jie nori bati tikri, kad iStesésite savo pazadus.

Vartotojai zino, kad produktai ne visuomet blna ideallis. Labiausiai jie nerimauja dél to, kas
bus, kai kils problemy. Jasy potencialus klientas turi Jumis pasitikeéti.

Pasitikéjimas interneto puslapiu

Internetinio marketingo srityje keletas veiksniy atlieka labai svarby vaidmenj pasitikéjimo
interneto puslapiais gijimo procese. Labai nesunku suprasti, kad Sie veiksniai yra tokie pat
svarbis reklamuojant produktus ar paslaugas ne tik interneto erdvéje. Pakeiskite teiginj
Linterneto puslapio turinys | ,marketingo medziaga“.

Ar interneto puslapio turinys profesionalus?

Ar interneto puslapio turinys pateikiamas aiskiai?

Ar interneto puslapio turinys puikiai organizuotas ir lengvai suprantamas?

Ar puslapyje pateikta vaizdiné medziaga (lentelés, dizainas, grafikai ir pan.) atitraukia
démesj nuo pranesimo paskirties?

Tiesa, kad pasitikéjimas, laikui bégant, didéja, taciau, norédami igyti interneto puslapio
lankytojy pasitikéjima, nebutinai turime laukti ilgai.

Stai keletas patarimy;

* Savo interneto puslapyje kompanijos kontaktine informacija (telefono numer; ir
adresa) pateikite gerai matomoje vietoje.

* Dovanokite nemokamy dalyky (kupony, nuolaidy ar bandomuyjy pasidlymy). Taip
pritrauksite lankytojy ir paskatinsite juos dazniau lankytis Jisy puslapyje.

* Puslapyje nurodykite siuntimo, grazinimo, atsiskaitymo internetu ir informacijos
konfidencialumo salygas. Taip jteisinsite savo versla.
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19. “AK, IR VEL TAI PADARIAU” MYGTUKAS

Zinau, koks esate! Norite apie save palikti gera jsptdj, todél manote, kad geriau neparodyti to,
kas vyksta uz Jasy verslo riby ar kokias klaideles esate padare. Taciau galblt turétuméte
pasimokyti i$ Britney Spears ir jos dainos ,Ak, ir vél tai padariau“ (angl. k. Oops, | did it again).

Gal Britney apie marketingg iSmano nedaug (o gal kaip tik labai daug - juk tiek milijony albumy
neparduoda net kur kas geresnius balso duomenys turintys dainininkai), taiau ji zino, kad
klaidos pripazinimas paveria Jus zmogumi, ir svarbiausia kity akivaizdoje tampate
Zmogumi, kuriuo galima pasitikeéti. 13 tikryju, paaiSkine Zmonéms, kodél kg nors darote labai
atsidave, darysite jtaka jy elgesiui.

PripaZinkime, jei pateikiate ypatingg pasillyma, pavyzdzZiui, suteikiate 50% nuolaidg
padangoms arba, perkant vieng avalynés porg, kitg dovanojate nemokamai, — niekas nemano,
kad visa tai darote tik dél to, kad tiesiog esate labai geri.

IS tikryjy dosnumas gali zmones padaryti jtarius. Jie manys: ,Tas pigus DVD grotuvas
greiCiausiai labai prastas“ arba ,Gal dienos piety pasillymas pigus, nes $is patiekalas
pagamintas i$ prasty produkty”.

Jei nepaaiskinsite zmonéms, kas vyksta, jie pasitelks savo vaizduote ir visai jmanoma, kad
Jusy pasitlymas jy nesuzaveés. Vélgi nepriimkite to asmeniskai, tiesiog tokia jau ta Zmogaus
prigimtis.

Isileiskite saulés Sviesa

Nenuslépkite tiesos, leiskite zmonéms atitraukti uzuolaidas ir [démiai pazvelgti | Jlsy
kompanija.

Jei neturite ko slépti, nesielkite taip, lyg kg nors sléptuméte!

Tarkim, rugpjtcio ménuo tradiciSkai jau tapo pats nesékmingiausias ir Js Zatbat trokState Siuo
laikotarpiu iSlaikyti gaunamas pajamas. Pateikite ypatinga pasitilyma ribotam laikui.

Nebkite drovus. Pasidlykite ypatingg nuolaidg ar nemokamg dalykg ir paaiskinkite, kad taip
elgiatés, nes Siuo metu Jusy prekyba apmazéjusi, o Jums vis tiek reikia darbuotojams
iSmokéti algas.
Stai keletas idéjuy;

* Uzsakymy skyrius susimoveé — vartotojai prasé ,X prekiy Zenklo“ kalny dviracio, taCiau

Linas iS uzsakymy skyriaus uzsaké ,Z prekiy zenklo® dviraCius, todél turime daug
pertekliniy prekiy ir jums norime pasidlyti juos {sigyti uz neijtikétinai maza kaina...
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* Kur dimai, ten ir pardavimas — Sandéliuose kiles gaisras sugadino nemazai prekiu,
todél, norédami greiCiau papildyti sandélius, likusias nepaZeistas prekes iSparduodame
pigiau.

* |8pardavimas — ,Aplink pasaulj per 80 dieny‘ — sumazinu kainas, nes noriu greiciau
surinkti pakankamai pinigy, kad 50-0jo jubiliejaus proga tévams galéciau padovanoti
kelione laivu.

Zinau, tai prie$tarauja bet kokiam sveikam protui, tatiau pazadu, jei Zmonéms pateiksite
gera ir jtikimg priezastj, kodél darote tai, kq darote, jie tikrai Jusy pastangas jvertins
teigiamai. Jei jiems atversite Sirdj, jie atsivers Jums placiai iSskéstomis rankomis ir atvertomis
piniginémis.

Pasakyk man, kodel
Zmonés nori zinoti Jisy veiksmy priezastis lygiai taip pat, kaip ir nori zinoti savas.

Viena neijtikétinai jdomi istorija (ir ko galétume i$ jos pasimokyti)

Harvardo universiteto psichologinio eksperimento metu vienas tyrimo dalyvis priéjo prie nieko
nenumananciy, eiléje prie kopijavimo aparato laukian¢iy Zmoniy ir paklausé:

Pirmu atveju: “AtsipraSau, man reikia tik penkiy kopijy. Gal galéCiau pasinaudoti
kopijavimo aparatu?”

Antru atveju: “AtsipraSau, man reikia tik penkiy kopiju. Gal galéCiau pasinaudoti
kopijavimo aparatu, nes a$ labai skubu?”

TreCiu atveju dalyvis taré: “AtsipraSau, turiu penkis puslapius. AS galéciau pasinaudoti
kopijavimo aparatu, nes man reikia keleto kopijuy.” Savo poreikio priezasties dalyvis
nepaaiskino, tik pasaké zodel| “nes”.

Pirmas praSymas buvo patenkintas 60%. Antrasis praSymas, kur] papildé priezasties
pateikimas, buvo patenkintas 94%. Ir... ties treCiu atveju, norite tikékite, norite ne, taCiau net
93% zmoniy atsaké “taip”, kai buvo pavartotas tik Zodelis “NES”..

.ir visai nesvarbu, kad prasant nebuvo pateikta jokia priezastis. Stebuklingas zodis ,,nes*
sukélé trokStama reakcijg — tyrimo dalyvis galéjo kopijuoti be eilés.
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20. BENDRUMO MYGTUKAS

Jei zmonéms sidlysite produktus, kuriy jie tikrai troksta, ir spresite problemas, kurios i$ tikryjy
kelia jiems nerima, norédami uzsitikrinti sékme, turésite pasiripinti dar vienu aspektu: rysiais.

UZmegzdami ry§j, sakote : ,A$ Jus suprantu.“ Siekdami uzmegzti tokius santykius, turite
kalbéti su vartotojais jy kalba.

Parlez Vous ,,mane“? (Suprantate mane?)

Lietuviai kalba lietuviSkai, rusai kalba rusiSkai, italai kalba italiSkai, o amerikieCiai (nepaisant to,
ka mano britai) kalba anglidkai, t.y. amerikieciy angly kalba. Degaliniy darbuotojai kalba
degalinés kalba, o finansy brokeriai net ne darbo metu kalba ,Wall Streeto® kalba.

Vartotojai taip pat kalba skirtingomis kalbomis. Jie kalba skirtingais dialektais, darbine, gimtgja,
savos kultliros, pomégiy bei aistros kalbomis. Jei kalbate vartotojo kalba, kitaip tariant, jei
galite atpazinti tam tikroje subkultliroje madingus ZodZius, i karto tapsite savas.

Internetinio marketingo praktiky bendruomené:

Misy, internetinio marketingo praktiky, bendruomenéje yra daugybé terminy, kurie
identifikuoja ar Zmogus tikrai gilinasi | Sig sritj, ar dar tik pradeda. Tokie terminai, kaip “leads
generation”, “one click upsell’, “downsell’, “one time offer arba OTO”, “follow-up campaign”,
‘copy’, “funnels” ar “irresistible offer” yra praktiSkai neatsiejama masy verslo dalis, o | lietuviy
kalbg juos ne visada norisi ar pavyksta aiSkiai iSversti. Tad kai diskusija pakrypsta apie
internetinio marketingo subtilybes, mes i§ karto matome ar Zmogus tuo domisi ilgai, ar yra
pradedantysis.. Tai lyg savotiSka indoktrinacija | masy bendruomene, kurioje dosniai dalinamés

patirtimi, pamokomis ir sékmés istorijomis.

|” “
)

Draugas draugui neleis priimti netinkamo sprendimo (vairuoti girtam)

Zmonés tikisi, kad draugai jiems padés priimti sprendima ir duos naudingy patarimy. Jie
tariai zvelgia | tuos Zzmones, kurie bando jiems kg nors parduoti, ir jy patarimus traktuoja kaip
sutersStus troSkimo uzsidirbti visagaliy pinigu.

Verslo draugai santykius uZzmezga remdamiesi bendru pasitikéjimu ir bendrais interesais.
Verslo draugai turi rySiy. Jei pirkéjas zvelgs | Jus kaip | patikima ir iSmanantj pataréja, Jisy
patarimas bus traktuojamas kaip protingas, o ne kaip bandymas kg nors jiems jsitlyti.
Tad kaipgi galite uzmegzti rys|? Pasistenkite pasinaudoti tuo, ka pastebéjote.

* Potencialus pirkéjas elgiasi dalykiSkai ar draugiskai?

* Arjis/ji kalba garsiai, ar Svelniai?
* Arjo/jos skleidziama energija sklinda greitai, ar sistemingai?
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RysSiui uzmegzti reikalinga empatija. Atminkite, kad trumpas pokstas turés daugiau takos
uzmezgant rysj nei dvideSimties minu€iy trukmés kalba apie pardavima. Zinoma, iSskyrus tuos
atvejus, kai pirkéjui pokstai prilygsta brangaus laiko Svaistymui.

Uzteks kalbéti apie mane... Ka manote Jis (apie mane)?

UZmezgant santykius, labai padés kalbéjimas kita, t. y. ne verslo, tema. Daugelis Zzmoniy
labiausiai mégsta kalbéti apie save.

Kalbédami apie save, Zmonés tampa atviresni. Taip galite greitai suZinoti apie jy nuotaika,
asmenybe ir bendravimo stiliy.

Informacija apie pomégius, augintinius, vaikus ir megstamiausias atostogy, vietas yra puikus

pagrindas uzmegzti abipusiam rySiui bei ilgos ir grazios draugystés pradZia... Zinoma, ir
didelio, naudingo bendradarbiavimo pradzia.
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21. UNIKALUMO MYGTUKAS

Unikali produkto ar paslaugos kokybé yra pagrindiné priezastis, kodél zmonés perka batent i$
Jusy. Tad jei darote kg nors, kas iSskiria Jus i§ konkurenty (sukuriate geresn| ar pigesnj
produkta, galite garantuotai pristatyti karstg picg per 20 ar maziau minuciy), to neslépkite.

Visam pasauliui skelbkite, koks esate ypatingas!
Ir pasaulis Jumis susidomés.

Kai tik Jasy kompanija taps unikali, iSskirtinumas atsispindés visoje Jusy veikloje. Jisy
unikalumas taps esmine fraze, kuri kartais vadinama Unikaliu Komerciniu Pasitlymu.

Unikalus komercinis pasitulymas atsispindés visy Jisy skelbimy, laisku, broSidry, televizijos
ir radijo praneSimy antrastése. Jis taps pirmuoju dalyku, apie kurj galvosite vos tik atmerkes
akis, ir paskutiniuoju dalyku, apie kurj, pasibaigus darbo valandoms, galvosite uzdarydamas
kabineto duris.

Jie geri, taiau mes geresni!

Kas geriau, Jus ar ,X Prekés zenklas“? Privalote apie konkurentus Zinoti absoliuciai viska, nes
kai potencialaus kliento paklausite: ,Kuriomis firmomis dar doméjotés?* — turésite tinkamai
reaguoti | jo atsakyma, pasidalyti savo Ziniomis apie tg produktg ir paaiskinti, kuo Jisy
produktas ar paslauga yra geresni uz kitus.

Kalbant apie konkurencija, reikia akcentuoti teigiamus dalykus. NeSmeizkite konkurento.
Geriau pasakykite, kad Jusy konkurentai yra gana geri, taciau Jusy jmoné sidlo absoliuciai
geriausig kokybe. Kuo maziau peiksite konkurentus, tuo daugiau jgysite klienty pasitikéjimo.

Net jei daugumg dalyky darai lygiai taip pat, kaip ir konkurentai, JUsy pranaSumas
potencialiam klientui gali bati unikalus vien todél, kad konkurentas apie tai neuzsimena.

Kadangi parduodant kliento proto ir Sirdies uzkariavimas jau yra pusé kovos, blsite pakeliui |
sekme.
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PRAKTIKA (paruoskime jusy Unikaly komercinj pasitilyma). Bet pirma - pavyzdziai:

Kas daro Jus unikaliais, vertingesniais ir labiau matomais rinkoje?

Kaip parodyti, kad jusy produktas ar paslauga yra geriausia i$ visy esanciy rinkoje?

: Unikalus komercinis pasitlymas (toliau - UKP) - tai marketingo koncepcija, kurig galima
i suskirstyti j 3 dalis:

1) JUs turite pateikti tokj pasililyma, kuris nebaty tik ZodZiai ir pompastika. Jasy pasilymas turi
+ skambéti taip: “Pirk produkta ir tu gausi §j specifin| privalumg”.

2) Pasililymas turi bati toks, kokio konkurentai negali pasidlyti ar nesitlo. Jis turi bati unikalus.

3) Pasidlymas turi bti toks stiprus, kad jis galéty pritraukti mases - ne tik jlsy esamus, bet ir naujus
i svetainés lankytojus.

Pagrindinis UKP tikslas - ilgainiui jdiegti Zmoniy galvose Zinute -
“Q, taip, as girdéjau apie jus. Jus esate ta kompanija, kuri...”.

Siais laikais, jasy verslas negali verstis tuo paciu senu metodu, vadinamu “a$ taip pat tai
darau, tik pigiau”. Jusy verslas besalygiskai turi turéti UKP, kuris yra konkretus, Zaibiskai
suprantamas, iSskirty jus i$ konkurencijos kaip geriausig pasirinkima_(ir jis turi spresti
didZiausig rinkos problema). Pavyzdziui:

Siunty pristatymo rinka

Skausmas - AS turiu pristatyti siuntg labai greitai.
UKP - Kai jlsy siunta turi bati besalygiskai pristatyta per naktj (Federal Express).

Maitinimo rinka

Skausmas - vaikai yra iSalke, o tétis su mama yra per daug pavarge, kad gaminty maista.
UKP - Karsta Sviezia pica per 30 min, arba ji - nemokama! (Domino Pizza).

v

Sampiinas

Skausmas - kamuoja pleiskanos.
UKP - Jus atsikratysite pleiskany! (Head & Shoulders)

51



AtsipraSome, ISparduota: 21 psichologinis mygtukas, kaip greitai padidinti jlsy produkty ir paslaugy pardavimus internetu

PRAKTIKA (paruoskime jusy Unikaly komercinj pasiiilyma)

1. Apibrézkite 3 didZiausius jasy_privalumus

Siame Zingsnyje ai$kiai apibadinkite tris pagrindines priezastis, kodél zmogui verta pasirinki jus, jasy
. preke ar paslauga.

Privalumas #1

Privalumas #2

Privalumas #3

2. Apibrezkite jlsy unikaluma
Raktas | UKP sukarima, yra jlsy unikalumas. Pagrinde, jasy UKP iSskiria jus i$ konkurenty.

UKP parodo niekur kitur nerandama_pirkimo kriteriju, kuris iliustruoja jisy kompanijg kaip patj geriausia,
. net logiskiausig pasirinkima, ir jlsy produktg ar paslauga pavercia “privalau turéti/naudotis” objektu.

Pavyzdys:
Produktas: unikali 20 Zingsniy marketingo sistema, skirta parduoti nekilnojama turta.

Pasitlymas: Musy unikali 20 Zingsniy marketingo sistema parduos jlsy blstg per maziau kaip 45 dienas
: uz pilng rinkos kaina.

Garantija: Jeigu Jusy NT per §j laikg dar nebus parduotas, mes neimsime komisinio mokescio.

Jusy sprendimai:
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3. I8spreskite “pagrindine rinkos problema” arba “uZpildykite spragg’

Dabar metas identifikuoti kokie poreikiai jusy rinkoje yra nepatenkinami. Poreikis ar spraga, kuri
egzistuoja dabartinéje situacijoje yra geriausios idéjos jasy UKP karimui, ar net verslo fokusavimui.

Taigi, pagalvokite ir surasykite - kokie yra nemaloniausi, nepatogiausi, jvairias problemas keliantys
: reiSkiniai, kuriuos klientai patiria dirbdami su jumis, su jusy konkurentais t.y. galimos klienty patiriamos
: problemos jlisy rinkoje.

Atraskite tg skausma ir pateikite jj UKP, kad jame skambéty sprendimas | problemas. SuraSykite viskq
popieriuje ir eikite prie ketvirtojo Zingsnio.

Jusy sprendimai:

4. Bikite specifiski ir pateikite jrodymy

Klientai daznai yra skeptiski - todél ne visuomet patikés jusy reklaminiais skelbimais. Taigi, jy skepticizmag
: imkite ir paSalinkite - pateikite klienty atsiliepimu, rekomendaciju, sékmés istoriju.

Jos turi biti pateiktos ne pac¢iame UKP, taCiau pasillyme, el. laiSke, interneto svetaingje, ar ten kur
: zmogus eis ieSkoti daugiau informacijos apie jus, kai iSgirs/perskaitys ar pamatys jasy UKP.

Jusy sprendimai:
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5. Viska pateikite aiSkiame ir sklandziame sakinyje

Patys galingiausi UKP yra taip sklandziai paraSyti, kad jus negalite pakeisti né vieno zodelio, tiesiog néra
: prasmés ir nieko geriau nepadarytuméte.

Kiekvienas zodis UKP uzdirbs jums daugiau pinigu. Kai sukursite savo UKP, jisy prekiy ar paslaugy
: pasitlymai, video ar radijo reklamos, kita reklaminé sklaida praktiSkai pati uzsiraSys savaime.

Dabar i$ to kg suraSéte ankstesniuose zingsniuose, surasykite viskg | vieng sakinj, vadovaujantis
: anksCiau pateiktas UKP pavyzdziais iS vakaruy,

. Jisy UKP:

6. Integruokite savo UKP visoje reklaminéje sklaidoje

. Interneto svetainé/‘Facebook” puslapis.

. Video marketingas (ir radijo, TV reklamos, jeigu naudojatés).
. Prekiy/paslaugy aprasymai - virSuje ir apacioje.

. Vizitinés kortelés (Salia logotipo), brositros, skrajutés.

. Jusy tele-marketingo scenarijai.

-+ Laiskai, atvirutes, vokai

.+ Kitikanalai

. Tesékite UKP pazadus - tai svarbiausia.
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Taigi, iSanalizavome tikrai daugybe dalyku.
Psichologiniai mygtukai, UKP, pavyzdziai iS Lietuvos ir
uzsienio, |vairios produkty, paslaugy aprasymo ir
pristatymo strategijos...

Bet turbdit jums kirba klausimas - o kaip greitai as
galécCiau isbandyti siy techniky veiksminguma ir jau
artimiausiu metu uzdirbciau pinigy? Nuo ko pradéti?

Noriu jus pradziunginti, nes sioje knygoje jums
turiu dar vieng dovana...

Si dovana - tai technika, kuri visai neseniai mums
padéjo sugeneruoti per 5 000 eury pardavimus
per 2 dienas.. (tikra istorija, parodysiu pavyzad)).

Ir tai buvo padaryta tik el. pastu.. be jokios interneto
svetainés.. tik senu geru “old school'iniu” bldu,
kuris man taip patinka..

Taigi, brangs skaitytojai, kvieCiu paruosti savo naujg
pasillyma siandien ir uzsidirbti pinigy..

Juk kam tuomet skaityti Sig knyga?
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3 ZINGSNIY GREITO PARDAVIMO TECHNIKA

Visy pirma - kas yra Si technika ir kam ji labiausiai tinka:

Si technika tai:

Si technika yra skirta (el. pastu, video ar
kitu patogiu budu) pranesti apie:

NE marketingo triukas

Akcijas, iSpardavimus

NE inovacija ar kokia revoliucija

Naujo produkto ar paslaugos pasirodyma

TIKROJO pardavimo technika, kuri ypac
palengvins jusy darbg

Renginius, mokymus, naujas paslaugas

“AiSkumo momentas” tiek jums, tiek jlsy
klientui

Nemokamas dovanas, nuolaidy kuponus

Greitis

Svarbias naujienas, partneriy pasitlymus

Kaip as suzinojau apie Sig technika?

2011 metai. Buvo nilrus rudens rytas, kai lietus barbeno | palange, o a$ vél *hustlinau” ir
galvojau kg padaryti Siandien, kad prasimanyciau pinigu.

Ir kadangi norisi vis paskaityti kazkg, pasisemti patirties, a$ pasidedu daugybe literattros (turiu
jau per 400 jvairiausiy_knygy apie marketingg ir pardavimus) ant stalo ir imu vartyti, skaityti,

analizuoti ir galvoti kg dabar pritaikyti.

Ir staiga, kai kq ten aptikau..

G i
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Mano zvilgsnj patrauké vienas lapukas, kurj kazkada buvau iSpléSes i$ vieno konspekto.. Tas
lapukas patrauké akj dél to, kad buvo toks nespalvingas, paprastutis ir a§ galvojau, kad reikia
tg “Siuksle” kazkur padéti toliau, kad nesimaiSyty su mano “kietomis” knygomis..

Bet.. as pats nustebau, ka ten perskaiciau..
Tai buvo marketingo legendos, zymaus JAV kopiraitingo (jtaigaus rasymo) guru John Carlton
pardavimo technika, kurig jis naudodavo aprasydamas ir pristatydamas daugybe savo ir savo

klienty produkty ir paslaugy.

Sioje technikoje tebuvo 3 itin lengvi, visiems suprantami pardavimo zingsniai:

1 Zingsnis: Stai kg a8 Jums turiu paruo$es

2 zingsnis: Stai kokia i$ to nauda Jums

3 zingsnis: Stai ka dabar reikia padaryti, kad tai gautuméte

IS vienos pusés a$ net suglumau.. taip paprasta.. aisku.. ar tai tikrai jtikins mano potencialius
klientus kazka nusipirkti? Ar nebus primityvu?! (juk mes, lietuviai, norim viskg “uzlankstyti..).

Bet tuomet as$ prisiminau svarbius pirkimo psichologijos principus, kurie visuomet yra su
manimi, ir nutariau juos dar kartg paanalizuoti (beje, Sie principai yra pateikti mano
nemokamame video seminare “5 psichologijos principai internetiniame marketinge”, kurj jas
gavote su Sia knyga).

Taigi, kg as$ supratau i§ naujo?

5# principas: Klientams reikia
iSversti produkto “verte” jiems
suprantama kalba

= Ne visi klientai Zino, kodél jusy produktas ar paslauga gali bati jiems
naudinga (arba kodél jus esate geresni uz konkurentus).

= DaZniausi 4 klienty klausimai, j kuriuos turite buti paruoSg atsakymus: | [T

1. Kas tai, kodél man tai turi ripéti, ar galite tai jrodyti? 1 iingsnis: :

2. Ar tai tikrai man duos tai, ko man reikia ir ko as noriu? ﬁétai kq a$ Jums turiu paruoées

3. Ar tikrai man to reikia dabar? :

4. Ar galiu jumis/jusy produkiu pasitiketi? ar turifegesug ketinimus? 2 2ingsnis;

:Stai kokia i$ to nauda Jums

3 Zingsnis: :
:Stai kg dabar reikia padaryti, kad:
‘tai gautumete :
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Kaip matote, viskas tapo dar labiau logiska ir teisinga. Ir man nebeliko jokiy abejoniy kodél to
neturéciau pritaikyti savo veikloje.

Ir pirmieji rezultatai buvo gana sékmingi (nors pirmuoju pasitlymu, kaip jo rasytojas, nebuvau
stipriai patenkintas..)

Bet ruosiant Sig knyga, as nutariau pasidalinti idéjomis - kaip jus galite tai pritaikyti.
Pirmoji idéja kilo dél aprangos pardavimo.

Stai kaip $ig technika a8 panaudojau, kad pateikéiau jums vizualiai priimtinesniu badu:

PUBLIC BANANA

PIRK INTERNETU | NAUJOS KOLEKCIJOS | ISPARDAVIMAS | PRANESK DRAUGUI

sale

1 Zingsnis:
Stai kg a8 Jums
turiu paruoses

Mielos moterys,
turime Jums puikig naujieng:

Skelbiame dalykiniy drabuziy
iSpardavima, kurio metu Jas
patinkanéiq aprangg galite

2 Zingsnis:
Stai kokia iS to

nauda Jums isigyti net su 50% nuolaidal
3 Zingsnis: Cia Jas rasite didZiulj sijony,

&tai marskiniy, kelniy ir Svarky

St,al, kqdabar_ pasirinkima, todél galésite lengvai
reikia padaryti, kad i§sirinkti Jums patinkantj ir puikiai
tai gautuméte tinkantj dalykinio stiliaus drabuzj.

Kadangi iSpardavimas truks tik iki birzelio 19 d.
22:00 val., o prekiy ir dydziy kiekis ribotas, todél
jau dabar:

1. Apsilankykite www.drabuziai. |t

2. |3sirinkite patinkanéius drabuzélius (su
50% nuolaida)

3. Irjau po 2-jy dieny galésite jais apsirengti

Spauskite CIA ir susitiksime prekiy kataloge!

click for more info p
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Paprasta? Tikrai taip. Stai kitas pavyzdys, kuris jau mums tikrovéje labai sékmingai
“konvertavo” ir padéjo iSkomunikuoti nemokamos dovanos pasitlymg tikstanCiams zmoniy -
viskas pagal Sig 3 zingsniy technika;

1 Zingsnis:

Stai kg a$ Jums
turiu paruo$es /

2 Zingsnis:
Stai kokia i to
nauda Jums

3 Zingsnis:
Stai kg dabar
reikia padaryti, kad\k

tai gautuméte

1 Algirdo Karaliaus

~ PARDAVEJU KLUBAS

NUSTOK PARDAVINETI,

PADEK NUSIPIRKTI!

Sveiki, {$salut}

Norime Jums padovanoti mdsy naujg mini e-knyga,

“"Emocinis Intelektas: Naujoji Kryptis Pardavimuose".

Sioje e-knygoje Jis suzinosite:
® Kodél kompanija "L'Oreal" pakeité pardavéjy jdarbinimo
politikg?
® Kaip Empatija keiia tradicinj pardavéjy pozitr|?
® Kokie 8 klausimai leidZia greitai jvertinti ar esate Emociskai
intelektuallis?

® Kodél Rene Dekartas su savo garsiuoju "Mastau, vadinasi
esu" padaré klaidg?

O ka Jums reikia dabar padaryti, kad gautuméte Sig e-knyga?
Tiesiog PASPAUSKITE CIA.
ir viskas - JUs i$ karto atsisiysite Jums skirta dovana.

Jeigu kartais nuoroda nesuveikty (o kartais taip nutinka), tai ¢ia
yra antroji nuoroda: http://www.box.net/shared/gcsxg39rQy

Taip pat kvie€iame persiysti $ig e-knyga savo draugams, visiems
kolektyvo nariams. Tai naudingos jZvalgos ir rekomendacijos.

Be to, knyga trumpa, todél galésite jg perskaityti per 15 minuéiy. Ir
nuo darby Jasy neatitrauks.

Linkéjimai,

Jasy - Pardavéjy Klubas

Kaip matote - tai elementaru, paprasta.

Emacinis Tntelektas:

nawjoii bryptis pardavimasse

Dabar paanalizuokime labai SvieZig pavyzdj, kuris tik el. paStu mums sugeneravo per 5 000
eury pardavimus vos per 2 dienas.. Geras jausmas.

Viskas kitame puslapyje..
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Visai neseniai mes ruoséme vieno Zymaus misy seminary vedéjo pasitlyma - pristatéme jo
audio jraSus misy klienty bazei.

Si pasitlyma paruoéme taip, kad jis baty iskirtinis ir niekur nesutinkamas. Tai suteikia
pripazinimo jausma esamiems klientams, 0 mums - nuima nemazai darbo ruoSiant interneto
svetaing ir visg kitg marketingo medziagq (tik el. laiSkas ir uzsakymo forma/pirkimo krepselis).

Todél, jeigu jus turite savo gera, pozityvig klienty baze (ji nebatinai turi bati didelé, gali bati ir
50 klienty - patikekite, rezultatai gali bati puikds), sillau tai iSbandyti be jokios interneto
svetainés - tik el. pastu.

Taigi, kaip atrodé musy pasiulymas?
Laba diena, Vardeni

Galbat pamenate, kai placiai reklamavome masy naujg 2-jy dieny Vardenio ir Kito vardenio
"PAVADINIMAS" seminarg_ Vilniuje, kuris jvyko birZelio ménesj? Tuomet dél vieny ar kity
priezas€iy jus Siame seminare dalyvauti negaléjote. Tadiau mes apie jus pagalvojome.

Jusy patogumui, mes jraSéme visg Sio seminaro medziaga, nepraleide né vienos
svarbios praneSimy minutés, kad jus viska turétumeéte savo kompiuteryje.

Mes paruoséme jums isskirtinj pasitilyma jsigyti visus Vilniuje jvykusio 2-jy dieny trukmés
ir seminaro “PAVADINIMAS” audio jraSus vos uz 97 Eurus
(primename, kad dalyvavimas Siame seminare kainavo net 997 Eurus).

(Tai daugiau nei 12 valandy strategiju, taktiky ir paciy pazangiausiy badu, kurie jisy verslg pavers nesustabdoma pinigy
masina. Jis gausite jradus .mp3 formatu ir priedo - net 100 psl. pratyby knygg .pdf formatu - viskas iSversta | lietuviy
kalba)

KA TAI REISKIA JUMS?

UZ itin mazg kaing (net 10 karty maZesne) jls galite turéti paCiq pazangiausig verslo
pozicionavimo mokymo programg, sukurtg paties ir paCias efektyviausias jo
rekomendacijas, kurios jums pades:

1.

3

Cia tik maza dalis to, ka suzinosite i$ $iy 2-jy dieny superseminaro audio jrasy:

+  Atskleisite savo unikaly konkurencinj pranasuma - tai, kg klientas gaus tik is jasu.

«  Gausite visus reikiamus instrumentus ir strategijas, kad padidintuméte savo pajamas ir
imonés pelng 300% per 3 metus.
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«  Suzinosite, kaip pozicionavimo déka supaprastinti ir pagreitinti verslo sprendimy
priémima.

. 100% susikoncentruosite tik | tai, kg galite padaryti geriausiai ir uZ kg gausite daugiausiai
pajamy (Pozicionavimo Sirdis).

«  Atliksite jusy kainodaros auditg ir suzinosite, kaip strategiSkai padidinti savo paslaugy
kainas.

Be to, vieni svarbiausiy darbuy, kuriuos atliksite specialiy uzduo¢iy metu:

*  |Sanalizuosite jlsy pagrindiniy produkty ir paslaugy privalumus. Kokie yra geriausi
produktai ir paslaugos, kuriuos galésite panaudoti pritraukiant | save démesj ir kurie
atnesty realig nauda jusy klientui.

+  Paruosite detaly veiksmy plana, kaip efektyviai iSsaugoti jlsy klienty lojaluma.

+  Susiesite jusy Pozicionavimg su jusy stipriosiomis pusémis, su tuo kas daro jus
laimingais ir kas suteikia prasmés jusy gyvenimui. Tik taip jus galésite tapti Nr. 1 savo
srityje.

Ir galiausiai, nubrésite naujas, pazangesnes jusy jmonés darbo su klientais instrukcijas,
kurios padés ne tik gerokai lengviau iSlaikyti esamus klientus, bet ir labai nebrangiais
metodais pritraukti naujus ir pelningus klientus:

+  Kuo geresné specializacija, tuo daugiau klienty. Jus iSmoksite pritaikyti §j principg sau.

«  SuZinosite kaip uztikrinti, kad pirkéjai isigyty ir kitus jlsy produktus, paslaugas bei
rekomenduoty jus kitiems.

*  ISmoksite greitai iSsiaiSkinti kokie yra jusy tiksliniy klienty lokesciai jusy produkty/
paslaugy atzvilgiu.

«  Zinosite kaip stiprinti kliento pasitikéjima jasy darbu.

«  Suprasite kaip Pozicionavimas padidins jusy jmonés lankstuma ir gebéjima prisitaikyti
prie rinkos pokyciy.

KAIP GAUTI SIUOS SEMINARO |RASUS?

Jums tereikia paspausti Sig _nuorodg ir jus iSkart pateksite | mokejimai.lt puslapj, kuriame
lengvai uZsakysite $iuos audio jrasus tik uz 97 Eurus.

8IS ISSKIRTINIS PASIULYMAS GALIOJA TIK IKI $10 PENKTADIENIO 15:00 val. (LIEPOS
Xd.)

Audio jrasus su pratyby knyga jus galésite atsisiysti per 1 darbo dieng po apmokéjimo. Mes
kiekvienam pirkéjui atsiysime el. laiSkg su informacija, kaip patogiai ir greitai parsisiysti jrasus |
savo kompiuterj.

Dar karta primename, kad pagrindiné seminaro “PAVADINIMAS”
uzduotis ir misija - suteikti jums visus reikalingus instrumentus ir technologijas, kaip
pristatyti save, kaip pagrindinj ir geriausig sprendima rinkoje ir tai daryti ypac pelningai.
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Bet, kaip ir visada, mes ne tik garantuojame mokymy kokybe ir naudg, taciau ir
BESALYGISKAI GARANTUOJAME PINIGY GRAZINIMA

Skirkite 30 dieny mokymams, atidZiai perklausykite visus audio jraSus, konspektuokite, atlikite
praktines uzduotis, diskutuokite su kolegomis ir aptarkite visus jmanomus jlsy verslo teisingo
pozicionavimo bddus. Ir jeigu per 30 dieny pajausite, kad Si programa ne jums, tiesiog
paraSykite mums ir mes jums grazinsime jusy 97 Eurus neuzdave né vieno klausimo, o audio
[rasai tiesiog liks jums, kaip masy nuosirdi dovana.

TAIGI, JEIGU KARTAIS vPAvJAU(vIIATE STAGNACIJA AR TIESIOG vTROKéTATE PADARYTI
DAR DIDESN| PROVERZ]| SIAIS METAIS, JUMS TIESIOG REIKIA SIO SEMINARO |RASY

Zitrékite. Jus galite daryti tai, ka kiekvienas juisy rinkoje daro ir naudoti vakarykstes strategijas,
kad pritrauktuméte naujus klientus, bet sutikite, kad ir rezultatai bus tie patys, kuriuos visada
gaudavote.

Siuo metu, bitent i vasara, yra pats geriausias laikas iSmokti naujy, pazangesniy dalyky ir
suteikti savo verslui naujy galimybiy uzimti dar neuzimtas teritorijas ir iSkovoti naujus klientus.

Investuokite | seminaro “PAVADINIMAS” audio jraSus dabar - jokios
rizikos iSbandyti ar tai veikia.

Su geriausiais linkéjimais,
Martynas Saikus
“Forum One” bendrajkaréjas

P.S. Kg jus darytuméte su papildomais 1000 Eury, 10 000 Eury, o gal net 100 000 Eury per
ménesj, déka seminaro “PAVADINIMAS"? Sukoncentruoti mintis iSskirtinai |
imonés ir asmeninj augimg yra bltina strategija naujy galimybiy ir sprendimy ieSkojimui. O
juos tikrai surasite $io seminaro metu.

PP.S. Cia galite perzidréti seminaro oficialia_svetaine, kurioje rasite visg
informacijq apie tai, kas jlsy laukia ir audio jraSuose.

Taigi, 2 dienos ir 5000 eury pardavimai. Visai neblogai.

AS manau, kad tokie laiSkai, jeigu yra kartg ar du kartus per ménesj raSomi ir siunciami, yra
puikus greity pardavimy sukdrimas.

AS labai linkiu pasinaudoti Sia technika ir jsitikinti savo akimis, kad ji tikrai veikia (turiu
pastebéti, kad Sj pasililyma turite siysti savo esamai klienty bazei - tiems, kurie jus jau
Zino).
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PEREINAMASIS PUSLAPIS
O dabar - kaip Sie principai atrodo Siandien
paslauguy versle

Pereinamasis puslapis | naujq, praktiskai pritaikytq skyriy

Jeigu iki Sios vietos jau perskaitei pagrinding knygos dalj, dabar turi labai svarby pamatg. Tu jau
geriau supranti, kaip veikia pirkéjo mastymas, kuo stiprios antraStés skiriasi nuo silpny, kodél
pasitlymai vienur traukia, o kitur palieka Zmogy abejingg.

Taciau naturalus klausimas Siandien yra kitas — kaip visa tai atrodo dabar, realiame paslaugy versle,

kur konkurencija didesné, Zzmonés skeptiSkesni, o vien graziy ZodZiy jau seniai nebepakanka?

Batent todél kitame skyriuje rasi nauja, specialiai Siam leidimui parengta dalj apie tai, kaip
Siandien didinti paslaugy pardavimus praktiSkiau, aiSkiau ir pelningiau.

Ten kalbésime ne teoriSkai, o per gyvus pavyzdZius, realias situacijas ir labai ZemiSkus dalykus:
kaip dazniau pateikti pasiilyma, kaip stiprinti tekstus, kaip rodyti proof, kaip galvoti apie kainy
kopécias ir kaip pagaliau pradéti matyti marketingg ne kaip pavienius gabalus, o kaip sistemg.

Jei turi paslaugy versla, konsultuoji, mokai, kuri ekspertines paslaugas ar tiesiog nori, kad tavo
marketingas ne tik atrodyty graziau, bet ir realiai neSty daugiau uZsakymy — Sitas skyrius tau bus

ypac svarbus.



DREAM BIG | SPECIALUS SKYRIUS

15 patarimy, kaip Siandien padidinti
paslaugy pardavimus

Gyvas, praktiskas skyrius paslaugy verslams, konsultantams,

ekspertams ir specialistams

,Jeigu visi ruoSiamés valgyti - kaZkas turi pardavinéti.“

Siame skyriuje surinkti ne teoriniai pamastymai, o 15 praktiniy krypéiy, kurios iandien realiai
padeda paslaugy verslams gauti daugiau uzsakymy ir daugiau pelno.

Martynas Saikus



Paslaugy verslams
Kodél Sis skyrius atsirado butent Cia?

Nes labai daug gery paslaugy Siandien neparduoda tiek, kiek galéty. Ne todeél, kad jy paslauga bloga. Ne todél,
kad jie tingi. Ir ne todél, kad ,,rinka bloga®. DaZniau todél, kad marketinge ir pardavimuose yra skylés. Kartais
mazos. Kartais labai brangios.

I8 Sono gali atrodyti, kad viskas lyg ir juda. KaZzkas postinama. Kazkas keliama. Kartais ateina viena kita
uzklausa. TaCiau kai pasizitri giliau, pamatai, kad visas verslas vaziuoja su rankiniu stabdziu: pasitlymas
miglotas, proof per silpnas, pardavimo kelias per ilgas, o Zmogui neaisku, ka daryti toliau.

Siuos 15 patarimy sudéjau taip, kad jie buty ne sausi. Noréjau, kad skaitydamas matytum save, savo klientus ir
savo kasdienes situacijas. Nes gyvas marketingas prasideda ne nuo teorijos. Jis prasideda nuo to momento, kai
aiskiai pamatai, kur Siandien tavo verslas palieka pinigus ant stalo.

Svarbi mintis: daugiau pardavimy Siandien daznai ateina ne i§ ,,daugiau triukSmo*, o i§ daugiau
aiSkumo, stipresnio pasitlymo ir logiSkesnés sistemos.

Zemiau rasi 15 krypé&iy, kurias verta pereiti ne vien skaitant, o Zymintis: kg i3 to gali pritaikyti jau artimiausig
savaite.

Kaip geriausia skaityti Sj skyriyg?
Ne kaip graziy minciy rinkinj, o kaip darbinj lapg sau. Sitas skyrius naudingiausias tada, kai po kiekvieno
patarimo trumpam sustoji ir pasiziliri j savo verslg be pagrazinimy.

Kartais didZiausias 1aZis jvyksta ne tada, kai gauni dar vieng naujg idéjg. O tada, kai pagaliau pamatai, kad
sena problema kartojasi kiekvieng ménesj: pasitilymas neaiSkus, CTA per silpnas, proof per maZzai, follow-up
nutroksta per greitai.

Todeél skaityk taip, lyg Salia taves sédéty Zmogus, kuris klausia: ,,gerai, o ka i8 viso Sito padarysi per

artimiausias 7 dienas?*

Mini uzduotis: prie kiekvieno patarimo pasizymeék vieng konkrety veiksmg. Ne penkis. Vieng. Tada po
savaités grizk ir pasiziurek, ar tikrai jj padarei.

Dar viena mintis: jei skaitydamas jauti, kad keli patarimai tarsi duria tiesiai j ta pacia vieta, vadinasi,
ten ir slepiasi tavo verslo augimo rezervas.



Paslaugy verslams

1. Norite daugiau uzsakymu - pateikite daugiau aiSkiy pasiiilymy

Labai daug paslaugy versly Siandien gyvena keistame reZime: nori daugiau klienty, bet realiai per maZzai karty
pakviecia Zmogy pirkti. Viskas lyg ir vyksta - postai, stories, nuotraukos, jZvalgos, kartais net ilgi vertés
tekstai. Taciau kai ateina momentas aiskiai pasakyti ,,Stai kg sitilau, Stai kam tai skirta, Stai kaip galima
pradéti® - prasideda lietuviSkas drovumas.

Cia verta prisiminti paprastg taisykle: dauguma Zmoniy jusy turinio net nepamato. O tie, kurie pamato, daznai
blina ne tame etape, ne toje nuotaikoje arba tiesiog skaito labai pavirSutiniSkai. Todél vienas kvietimas pirkti
néra pakankamas. Kartais Zmogui reikia pamatyti tg pacig paslauga penkis, septynis ar net dvylika karty - tik
vis i§ kito kampo.

Vieng savaite galite kalbéti apie problema. Kitg - apie klaida, kuri klientui kainuoja pinigus. Trecig - parodyti
atvejj 1§ praktikos. Ketvirtg - tiesiog paraSyti trumpa kvietimg susirasyti. Tas pats pasitilymas gali bati
parodytas penkiolika skirtingy baidy, ir tai néra spam. Tai normalus marketingas.

Gyvas pavyzdys. Pavyzdziui, jeigu esate psichologé, galite ne tik rasyti ,.konsultuoju‘. Galite parodyti
situacija: Zmogus nemiega, galvoja, kad ,,dar truputj pakentés*, o po ménesio jau nebegali normaliai
funkcionuoti. Tada jusy pasitilymas nebeatrodo kaip paslauga. Jis atrodo kaip pagalba laiku.

Ka verta padaryti ia savaite. Sig savaite susirasykite 10 skirtingy kampy, kuriais galétuméte
pakviesti Zmogy | ta pacia paslauga. Ne kurkite nauja pasitilyma - parodykite ta patj pasitlyma aiSkiau
ir daZniau.

2. Kalbékite ne apie save, o apie ta gyvenimg, kuriame Siandien gyvena
klientas

Didelé¢ dalis paslaugy versly vis dar pradeda nuo saves. ,,Esame profesionalts.” ,,Dirbame atsakingai.
“,Turime ilgamete patirt].” Visa tai gal ir tiesa, bet Zmogus pirmame puslapio sakinyje ieSko ne jasy
biografijos. Jis ieSko saves. IeSko savo problemos, savo streso, savo noro, savo nepatogios kasdienybées.

Gyvas marketingas prasideda tada, kai nustojate kalbéti abstrakcijomis ir pradedate kalbéti scena. Kaip atrodo
rytas Zmogui, kuris skesta skolose? Kaip atrodo vadove, kuri vél viena gesina visus komandos gaisrus? Kaip
jauciasi gydytoja, kuri turi pilng dienotvarke, bet vis tiek nepasiekia tokiy pajamy, kokiy tikéjosi?

Zmogui daug lengviau pasakyti ,,¢ia apie mane®, kai tekstas kvépuoja realiu gyvenimu. O kai jis atpaZjsta
save, prasideda tikras skaitymas. Nuo to momento marketingas nustoja bati triukSmu.

Gyvas pavyzdys. Vienas sakinys ,teikiame buhalterinés apskaitos paslaugas‘ nieko nejuda. O sakinys
padedame mazam verslui gyventi be chaoso, vélavimy ir nuolatinés jtampos dél mokes¢iy“ jau turi
pulsa. Ten yra gyvenimas. Ten yra Zmogaus nervas.

Kag verta padaryti Sia savaite. PerraSykite savo pagrinding paslaugos antraste taip, kad joje atsirasty ne
jusy aprasymas, o kliento situacija, problema arba geidziamas rezultatas.
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3. Pirmi trys sakiniai turi nuimti migla

Siandien internete zmogus neskaito taip, kaip skaité prie§ de§imt mety. Jis skenuoja. Vertina. NusprendZia per
labai trumpg laikg. Todél pirmi trys jasy puslapio, reklamos ar laiSko sakiniai turi padaryti vieng svarby darbg
- nuimti miglg.

Klientas turi labai greitai suprasti tris dalykus: ar ¢ia jam, kokia problema jus sprendZiate ir kodél verta
skaityti toliau. Jeigu to nepadarote, jis iSeina ne todél, kad jam nereikia. O todé¢l, kad nesuprato. Ir ¢ia labai
skaudi vieta daugeliui paslaugy versly, nes jie daznai praranda Zmogy ne dé¢l kainos, o dél neaiSkumo.

Pagalvokite, kiek svetainiy Siandien vis dar kalba kaip 2008-aisiais: ,,Sprendimai jasy verslui.” ,,Kokybé ir
patikimumas.* ,,Individualus poZitris.“ Visa tai tinka visiems ir netinka niekam. Tokie sakiniai nejtraukia, nes
nieko konkretaus nepasako.

Gyvas pavyzdys. Jeigu parduodate marketingo auditg, nereikia pradéti nuo ,,profesionalios analizés*.
Galite pradéti taip: ,,Jei jauciate, kad jusy marketinge kazkas stringa, bet negalite tiksliai pasakyti kur -
Si analizé parodys, kur paliekate pinigus ant stalo ir kg verta taisyti pirmiausia.”

Kag verta padaryti Sia savaite. Atsidarykite savo puslapj ir sagZiningai paklauskite: ar zmogus per 5
sekundes supranta, kg sitilau? Jei ne - pradékite taisyti nuo vir§aus, ne nuo dizaino.

4. Proof Siandien svarbesnis uz grazius pazadus

Klientas Siandien maté jau per daug ,,mes profesionallis®, ,,mes patikimi®, ,,mtisy klientai mumis pasitiki‘.
Visi taip raso. Todél vien tikéti jumis jis nebenori. Jam reikia proof - jrodymo, kad jisy Zodziai turi svorj.

Proof nebttinai turi bati sudétingas. Kartais uztenka vieno labai gero atsiliepimo, vienos istorijos, vieno prie$
ir po pavyzdZio, vienos ekrano nuotraukos, vieno skai¢iaus, vienos realios kliento frazés. Svarbiausia, kad
Zmogus pamatyty: ¢ia ne Siaip kalbos. Cia buvo situacija, buvo darbas ir buvo rezultatas.

Idomu tai, kad daug versly proof turi, bet jo nenaudoja. Klientai paraso gery ZodZiy j messengerj, palieka
balsing Zinutg, pasako po projekto skambucio metu, taciau visa tai taip ir lieka stal¢iuje. O i§ tiesy butent tokie
dalykai daZnai parduoda geriau nei dar vienas ,,vertingas postukas®.

Gyvas pavyzdys. Fraze ,,padedame tvarkyti marketingg“ yra silpna. O realus kliento sakinys ,,po to, kai
perraséme pasitilyma, pagaliau pradéjome gauti uzklausas butent dél paslaugos, kurig labiausiai
noréjome parduoti* jau daro darba.

Ka verta padaryti Sia savaite. Susirinkite bent 10 realiy jrodymy: atsiliepimus, Zinutes, skaicius,
ekrano nuotraukas, mini atvejus. Ir iSbarstykite juos per savo puslapj, laiSkus bei socialinius tinklus.
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5. Vienas aiskus pirmas Zingsnis parduoda geriau nei penki mygtukai

Labai daug paslaugy versly bando vienu metu nuveikti per daug. Viename puslapyje kviecia rasyti, skambinti,
registruotis, pildyti forma, parsisiysti PDF, sekti Instagrama ir dar pasiZitréti webinara. Rezultatas? Zmogus
nepadaro nieko.

Klientui reikia ne daugiau pasirinkimy. Jam reikia maziau trinties. Kai pasitlymas aiSkus, pirmas Zingsnis taip
pat turi buti aiSkus. Viena kryptis. Vienas CTA. Viena logisSka pradzia. Kuo daugiau krypc¢iy duodate, tuo
daugiau energijos Zmogus iSleidzia galvodamas, o ne judédamas.

Labai daznai marketingas geréja ne tada, kai pridedame dar vieng bloka, o tada, kai pagaliau iSdrjstame nuimti
tai, kas blaSko. Kai visa komunikacija veda j vieng Zingsnj, konversija pradeda kvépuoti.

Gyvas pavyzdys. Jeigu jusy tikslas yra gauti konsultacijos uZklausa, pagrindinis puslapis turi vesti |
,rezervuoti pokalbj* arba ,,parasyti“. Ne j penkis skirtingus variantus, kurie konkuruoja tarpusavyje.

Ka verta padaryti Sia savaite. Pazitrékite j savo pagrindinj puslapj ir paklauskite: koks yra vienas
aiSkiausias kitas Zingsnis Zmogui? Jei jy daugiau nei du - greiciausiai jau per daug.

6. Turékite lengvesnj jéjima tiems, kurie dar néra pasiruose pirkti daug

Dalis Zmoniy jau Siandien pasiruo$¢ pirkti pilng jusy paslauga. Bet dalis dar tik Syla. Jie domisi, skaito,
svarsto, lygina, bando suprasti, ar jus jiems tinkate. Ir batent ¢ia labai gerai veikia lengvesnis jé¢jimas.

Tai gali buti diagnostika, mini auditas, pirmas mokamas pokalbis, trumpa perZitira, maZesnis produktas ar
aiSkiai supakuotas startinis sprendimas. Toks pasitilymas daro du dalykus: sumaZina pirmo pirkimo rizikg ir

leidZia Zmogui nattraliai pereiti j gilesnj bendradarbiavimg.

Labai daug versly Siandien praranda klientus ne todél, kad jy pagrindiné paslauga bloga. O todél, kad nuo
,domiuosi* iki ,,moku visg suma" néra jokio protingo tarpinio tilto. Kai tiltas atsiranda, pasitikéjimas auga

daug greiciau.

Gyvas pavyzdys. Jeigu teikiate brangia komunikacijos strategijos paslauga, daliai klienty daug
lengviau pradéti nuo aiSkiai jvardyto 60 minuciy strateginio pokalbio ar mini audito, po kurio jie patys
geriau mato, ko jiems reikia.

Ka verta padaryti Sig savaite. Sugalvokite vieng maZesnj, aiskiai supakuotg pirma Zingsnj tiems, kurie
dar nepasiruose jusy didZiausiam pasialymui.

7. Kainy kopécios padidina ne tik pajamas, bet ir pasitikéjima

Vienas pasitilymas - viena kaina - vienas Sansas. Taip Siandien vis dar gyvena daug versly. O tada visas
pardavimas priklauso nuo to, ar Zmogus iSkart pasiry$ pirkti butent tg vienintelj dalyka. Jeigu ne - viskas,
keliai iSsiskyre.
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Protingesnis modelis yra kainy kopécios. Zmogus pirmiausia jeina per maZesnj sprendima, tada gali pirkti
auditg, véliau - copywritingg, o galiausiai pilng jgyvendinimg. Kitame versle tai gali buti pirmas susitikimas,
ménesio planas, ilgalaiké priezitira ar premium lygio paslauga.
Kainy kopécios keicia Zaidimg, nes leidZia Zzmogui judéti etapais. Jis nejaucia, kad turi iSkart Sokti | giliausia
vandenj. O jus tuo paciu padidinate viduting kliento verte ir i§ to paties srauto iSspaudZiate daugiau pelno.

Gyvas pavyzdys. Vien tik 1:1 konsultacijos daZnai riboja augima. Bet kai $alia atsiranda maZesnis
produktas, vidutinio dydzio sprendimas ir didesné premium paslauga, verslas pradeda kvépuoti kitaip.

Kag verta padaryti Sia savaite. NusibraiZykite savo kainy kopécias: maZesnis jéjimas, pagrindinis
pasitlymas, aukStesnés vertés sprendimas. Tada pasizitrékite, ar tarp jy Zmogui aiSkus kitas Zingsnis.

8. Zmonés perka i§ Zmoniy, ne tik i$ logotipy

Paslaugy versle pasitikéjimas daznai prasideda ne nuo logotipo ir ne nuo spalvy. Jis prasideda nuo Zmogaus.
Nuo veido. Nuo balso. Nuo to, kaip kalbate. Nuo to, ar klientas jaucia, kad uz pasitlymo stovi gyvas,
mastantis, atsakingas Zmogus.

Cia labai daug kas vis dar slepiasi uZ neutralaus ,,mes*. Ypa¢ mazi ir vidutiniai verslai, kuriuose realiai viska
nea vienas ar keli konkretis Zmonés. Jie bijo pasirodyti per daug asmeniski, per daug matomi, per daug ,,apie
save®. Bet Siandien kaip tik tai daznai ir kuria pardavima.

Tai nereiSkia, kad reikia nuolat pasakoti savo gyvenima. Tai reiSkia, kad verta buti matomu tada, kai reikia
kurti pasitikéjima. Nuotraukos, trumpi video, gyvos istorijos, autentiS$ki komentarai, aiSkus autoriaus balsas -
visa tai maZzina atstuma tarp jusy ir kliento.

Gyvas pavyzdys. Vienas Siltas, normaliai nufilmuotas video, kuriame paaiskinate, kuo galite padéti ir
kam jusy paslauga tikrai skirta, kartais padaro daugiau nei deSimt estetisky, bet Salty vizualy.

K3 verta padaryti Sig savaite. Sia savaite ikelkite vieng gyva turinio vieneta su savo veidu ar balsu,
kuriame ne ,kuriate jvaizdj“, o paprastai paaiSkinate vieng svarbig kliento problemg ir pakvieCiate
Zengti kitg Zingsnj.
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9. Istorijos parduoda stipriau nei sausos tezés

Zmonés nejsimena visy jisy argumenty. Bet jie labai gerai jsimena istorijas. Ypac tada, kai jose atpaZjsta save.
Istorija suteikia tekstui kiing, ritmg ir gyvybe. Ji leidZia parodyti problema taip, kad Zmogus ne tik suprasty,
bet ir pajusty.

Paslaugy versluose istorijos gali biiti labai paprastos. Vieno kliento kelias. Viena situacija i$ konsultacijos.
Viena klaida, kuri kainavo pinigus. Vienas postkis, po kurio pasitlymas pradéjo veikti geriau. Tokios istorijos
padeda parduoti ne per spaudima, o per atpaZinima.

Siuolaikinis klientas labai greitai atmeta abstrak&ias formuluotes. Bet jei parodote tikrg situacija - kaip Zmogus
jautesi pries, kg pamatéte, ka pakeitéte ir kas nutiko po to - tekstas pradeda veikti visai kitaip. Tada
marketingas jau nebeprimena deklaracijos. Jis primena gyva patirtj.

Gyvas pavyzdys. Vietoj sakinio ,,perraSome pasitllymus taip, kad jie geriau parduoty* daug stipriau
skamba trumpa scena: ,,Klienté turéjo gera paslauga, bet jos svetainéje Zmogus per 10 sekundZiy
nesuprasdavo, kg ji i8vis sidlo. Pakeitéme pirma ekrang, sustiprinome proof ir po keliy savaiciy atsirado
aiSkesnés uzklausos batent dél pelningiausios paslaugos.

Kag verta padaryti Sia savaite. UZsiraSykite 5 realias situacijas i§ darbo su klientais. IS jy gimsta ne tik
geri postai - i jy gimsta ir stipras parduodantys tekstai.

10. Follow-up néra jkyrumas - tai marketingo dalis

Labai daug pardavimy mirsta ne todél, kad Zzmogui nereikéjo, o todél, kad niekas su juo daugiau
nebesusisieke. Jis susidomeéjo, paspaude, kazka perskaité, gal net parase, bet paskui gyvenimas jj nusine$é
tolyn. Ir ¢ia daznai verslas per greitai pasiduoda.

Follow-up Siandien yra ne priedas, o butina sistemos dalis. El. laiSkai, priminimai, papildomi kampai,
pakartotinis pakvietimas, istorija po istorijos - visa tai padeda Zmogui sugrjZti j sprendimo momentg. Ypac
paslaugose, kur pirkimas néra impulsyvus ir kur reikia daugiau pasitikéjimo.

Idomu tai, kad daug versly bijo follow-up todél, kad jiems atrodo, jog bus per daug. Bet realybé visai kita -
didzioji dalis auditorijos net nepastebi tiek, kiek jums atrodo. Todél geras follow-up néra spaudimas. Tai
aiSkus, pagarbus ir nuoseklus priminimas apie verte.

Gyvas pavyzdys. Jeigu Zmogus atsisiunté jusy PDF ar uZpildé forma, ir po to gavo tik vieng laiska -
tikétina, kad paliekate pinigus ant stalo. Kartais pardavimg padaro trecias laiSkas. Kartais penktas.
Kartais trumpa zinuté po keliy dieny su kitu kampu.

Kg verta padaryti Sia savaite. Susikurkite bent 5 follow-up Zinuc€iy seka po kiekvieno svarbesnio
i¢jimo: po PDF, po webinaro, po mini audito ar po konsultacijos.
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11. DI gali pagreitinti tekstus, bet kryptj vis tiek turite duoti jas

Dirbtinis intelektas Siandien gali buti labai geras pagalbininkas. Jis gali padéti sugeneruoti varianty, perrasyti
tekstg, sutrumpinti, sugrieztinti, pasitlyti kampy, uZmesti antrasciy. Bet jis neveiks, jei duosite jam miglotg
uzduotj ir tikésités stebuklo.

Didziausia klaida - bandyti DI naudoti vietoj marketingo supratimo. Tada gaunate daug teksto, bet mazai tikro
taiklumo. O geriausias kelias yra kitas: pirmiausia patys aiSkiai suprantate klienta, problema, norimg rezultata,
pasitlymo logika, o tada DI naudojate kaip pagreitintojq.

Stai kodél tokios knygos, kaip §i, ir tokios sistemos, kaip mano programa ,,Naujausios marketingo strategijos
ir pelno modeliai®, Siandien tampa dar naudingesnés. Jos duoda mastymo réma. O kai rémas aiSkus, DI jau
gali tapti labai stipriu partneriu.

Gyvas pavyzdys. Vietoj komandos ,,sukurk reklamg mano paslaugai* daug geriau veikia komanda
,sukurk tris Facebook reklamos variantus mazam verslui, kuris bijo chaoso buhalterijoje; pabrézk
ramybe, aiSkuma ir laiku sutvarkytus mokescius; naudok §ilta, neagenttrinj tong*.

Kag verta padaryti Sia savaite. Pasirinkite vieng savo paslaugos apraSymg ir perrasykite ji su DI, bet tik
po to, kai patys aiSkiai susirasSysite: kam skirta, kokig problemg sprendZia, kokj rezultata duoda ir kuo
iSsiskiria.

12. Skuba veikia tada, kai turi realig priezZastj

Zmonés daZnai sako, kad nemégsta skubos. Bet tiesa tokia - jie nemégsta dirbtinés, pigios ir netikros skubos.
O kai prieZastis reali, skuba veikia labai nataraliai. Ji padeda Zmogui nebevilkinti sprendimo.

Paslaugy versle reali skuba gali atsirasti i$ keliy viety: ribotas viety skai¢ius, aiSkus kalendorinis terminas,
speciali kaina ribotam laikui, papildomas bonusas tiems, kurie ateina dabar, konkreti sezonisSkumo priezastis,
naujo etapo startas. Svarbiausia - kad $i prieZastis buty tikra ir aiskiai suprantama.

Labai daug Zmoniy néra pries jusy paslaugg. Jie tiesiog atidélioja. Tod¢l marketinge daznai reikia ne tik
vertés, bet ir lengvo stumteléjimo laike. Kitaip Zmogus sédi, galvoja, o po dviejy ménesiy vis dar gyvena su ta
pacia problema.

Gyvas pavyzdys. Papildoma 24 valandy kaina po webinaro, ribotas mini audito viety kiekis §] ménesj
ar aiski data, iki kada priimate naujus klientus - visa tai yra normalios, sveikos skubos formos.

Ka verta padaryti Sig savaite. Pagalvokite, kokig tikrg prieZastj Zmogui galite duoti veikti dabar. Ne
manipuliacija, o aiSky paaiSkinimg, kodel véliau tas pats pasitilymas jau atrodys kitaip.
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13. Nesustokite ties pirmu pirkimu - parodykite logiska kita Zingsnj

Cia yra viena mégstamiausiy mano temy. Daug paslaugy versly labai apsidZiaugia pirmu pirkimu ir tuo viskas
baigiasi. Zmogus nusipirko - puiku. Bet kas toliau? Labai daZnai nieko. Ir butent &ia palickama daug pinigy
bei daug vertés.

Logiskas kitas Zingsnis gali buti labai paprastas: po konsultacijos - planas, po plano - jgyvendinimas, po
audito - copywritingas, po mokymy - prieZitira, po vieno projekto - testiné partnerysté. Kai Zmogui aisku, ka
jis gali daryti toliau, pardavimas nebesibaigia ties vienu tasku.

Tai svarbu ne tik dél jasy pajamy. Tai svarbu ir klientui, nes jam daZnai reikia ne vieno epizodinio sprendimo,
o nuoseklaus kelio. Jeigu to kelio neparodote jis, Zmogus lieka kaboti ore. O kartais tiesiog nueina pas kitg.

Gyvas pavyzdys. Jeigu klientas jsigijo jusy mini auditg ir po jo aiSkiai mato problema, pats
logiskiausias kitas zingsnis gali bati pasitlymas tg problemg sutvarkyti kartu. Ne po ménesio. O iskart,
kol démesys dar Siltas.

Kag verta padaryti Sig savaite. Savo pagrindiniams pasitlymams susirasykite po vieng logiska kitg
zingsnj. Tada paklauskite: ar klientas jj aiSkiai mato?

14. Marketingas pradeda veikti tada, kai iS gabaly virsta sistema

Vienur turite puslapj. Kitur Instagramg. Dar kazkur seng PDF. Kartais paraSote naujienlaiskj. Kartais klientas
paraSo per DM. Kazkas vyksta, bet Zmogus nejuda aiskia kryptimi. Sita busena labai pazjstama daugeliui
paslaugy versly.

Didzioji problema dazniausiai néra viena bloga antrasté ar vienas silpnas mygtukas. DidZioji problema ta, kad
viskas neveikia kaip sistema. O kai néra sistemos, marketingas tampa improvizacija. Jis ima varginti. Vieng
savaite atrodo, kad kaZkas juda. Kitg - vél tyla. Tada pradedama métytis tarp kanaly ir idéjy.

Sistema atsiranda tada, kai Zmogui tampa aisku: kaip jis jus atranda, per kg atpaZjsta save, kur pamato proof,
koks pirmas Zingsnis, koks kitas Zingsnis, kaip vyksta follow-up ir kg gali pirkti toliau. Kai Sita logika
susidélioja, marketingas nustoja biti improvizacija. Jis tampa mechanizmu.

Gyvas pavyzdys. Kartais verslui nereikia daugiau postinti. Jam reikia susidélioti kelig: turinys -> lead
magnetas -> lai§kai -> konsultacija -> pagrindinis pasitilymas -> kitas Zingsnis. Stai kur prasideda
ramybé.

Kag verta padaryti Sia savaite. NusibraiZykite ant vieno lapo visg savo kliento kelig nuo pirmo
kontakto iki antro pirkimo. Ten labai greitai pamatysite, kur Siandien yra skylés.
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15. Tikslas néra daugiau judesio - tikslas yra daugiau pelno

Labai daug versly Siandien matuoja ne tai, kas svarbiausia. DZiaugiasi pasiektais parodymais, patikusiais
reelsais, sekéjy skai¢iumi, reakcijomis. Visa tai gali buiti malonu. Bet pelnas dazniausiai ateina ne i$ triuk§Smo,
o0 i§ aiSkios strukttiros ir gero pasitilymo.

Galutinis klausimas visada labai paprastas: ar Sitas marketingas padeda man gauti daugiau uzklausy, daugiau
pardavimy ir daugiau pelno? Jei ne, tada galime bati labai uzsiéme, bet tai dar nereiskia, kad judame tinkama
kryptimi.

Stai &ia ir slypi brandesnis pozitiris | marketinga. Ne kaip j spalvy, posty ar jkvépimo Zaidima. O kaip |
mechanizma, kuris turi kurti pinigy srautg ir stiprinti verslo stuburg. Butent dél to iSsamesnes strategijas,
struktdras ir pelno modelius sudéjau | savo online programa ,,Naujausios marketingo strategijos ir pelno
modeliai““. Nes geras marketingas néra atsitiktinumas. Jis yra susidéliotas.

Gyvas pavyzdys. Kartais vienas aiSkesnis pasitilymas, vienas geriau paraSytas pirmas ekranas ir viena
logiska kainy kopéciy korekcija padaro daugiau nei dar 30 graziy posty, kurie niekur neveda.

Ka verta padaryti Sia savaite. Pasirinkite tris rodiklius, kuriuos stebésite artimiausius 90 dieny:
uzklausy skaiciy, pardavimy skaiciy ir viduting kliento vertg. Visa kita verta vertinti tik tiek, kiek tai
padeda Siems trims dalykams.
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Paslaugy verslams
Greita savikontrolé paslaugy verslui

Jei bent | puse Siy klausimy Siandien atsakytum ,,nelabai®, labai tikétina, kad tavo marketinge dar yra daug
nepasiimto potencialo.

* Ar Zmogus per 5 sekundes supranta, kg tu sitlai?

* Ar tavo pagrindiniame puslapyje aiSkiai matyti viena stipriausia problema, kurig sprendi?
* Ar turi bent 10 realiy proof elementy - atsiliepimy, citaty, istorijy, rezultaty?

* Ar pakankamai daznai kvieti Zmogy Zengti kitg Zingsnj?

* Ar turi lengvesnj jéjimo pasitilyma tiems, kurie dar nepasiruos¢ pirkti daug?

* Ar tavo kainy kopéciose Zmogui aiSkus kitas zZingsnis po pirmo pirkimo?

* Ar turi bent 5 follow-up Zinutes po svarbiausiy jéjimo tasky?

* Ar tavo antraStés kalba apie kliento situacija, o ne apie tave?

* Ar marketingas Siandien veikia kaip sistema, o ne kaip atskiri gabalai?

* Ar stebi ne tik aktyvuma, bet ir pelninguma?

Pastaba: jei norisi ne tik pamatyti Sias vietas, bet ir susidélioti visg logikg giliau, iSsamesnés strategijos
ir sistemos pateikiamos online programoje ,,Naujausios marketingo strategijos ir pelno modeliai®.
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Paslaugy verslams

Pabaigai

Jeigu skaitydamas Siuos 15 patarimy bent keliose vietose atpaZinai save, labai tikétina, kad tavo verslui
Siandien truiksta ne dar vienos motyvacinés frazés. Jam troksta aiSkumo, logikos ir stipresnés marketingo
sistemos.

Batent dél to ir suk@riau savo prakting online programg ,,Naujausios marketingo strategijos ir pelno modeliai‘.
Joje i§samiau parodau, kaip stiprinti pasitilyma, kaip geriau parodyti proof, kaip trumpinti kelig iki pirkimo,
kaip kurti kainy kopécias ir kaip i$ atskiry gabaly susidélioti marketinga, kuris atneSa daugiau uzsakymy ir
daugiau pelno.

Kartais vienas aiskus sprendimas kainuoja nedaug. O jo atidéliojimas kainuoja dar kelis ménesius miglos.

ISsamesnés strategijos ir sistemos pateikiamos mano online programoje ,,Naujausios

marketingo strategijos ir pelno modeliai‘

Perziairékite programa cia: https://www.dreambig.lt/nms-online-programa/

Martynas Saikus

P.S ¢ Jei skaitydamas §j skyriy atpazinai savo marketingo spragas, nebiitina visko bandyti

iSsinarplioti vienam. Biitent tam sukiiriau Growth Audit (apie tai - kitame puslapyje).
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Kas yra GROWTH AUDIT?

JUSU VISOS INTERNETO SVETAINES IR MARKETINGO PROCESO AUDITAS

Jei skaitydamas Sig knyga bent keliose vietose atpaZinote savo verslg, labai tikétina, kad jusy marketinge Siandien yra
spragy, kurios tyliai kainuoja jums uzklausas, pardavimus ir pelng. Batent tam ir suktiriau Growth Audit - iSsamy jtsy
svetainés, pasitlymo, teksty, komunikacijos ir viso marketingo proceso auditg, kuris aiSkiai parodo, kas neveikia, kur lieka
pinigai ant stalo ir kg verta taisyti pirmiausia.

K3 as padarysiu

« Surasiu silpniausias jusy svetainés ir marketingo vietas.

* Parodysiu, kur stringa kliento kelias iki uzklausos ar pirkimo.

¢ Pasitlysiu detalius, aiSkius ir efektyvius sprendimus pakeitimams.
¢ ParuoSiu sitilomas teksty rekomendacijas svarbiausioms vietoms.

* Pateiksiu idéjas, kaip pagerinti jusy paslaugy pelninguma ir viskg versti | sistema, neSancia jums pajamas.
K3 gausite

* 20-30 psl. iSsamy audita PDF formatu + 60-90min. ZOOM strateging sesija audito iSvady aptarimui ir jusy veiksmy planui
* pagrindinés marketingo spragos ir silpnos vietos

* konkretts pasitlymai, kg keisti pirmiausia

» teksty rekomendacijos svarbiausioms vietoms

* pasitilymo stiprinimo ir pelningumo gerinimo id¢jos

* sistemos logikos pasitilymai tolimesniam augimui
Procesas

1. UZpildote formg ir atsiunciate reikalingg informacija.

2. AS perzitriu jusy svetaing, pasiilyma ir marketingo procesg.

3. Parengiu auditg ir atsiunciu galutinj PDF dokumentg. Ir tuomet padarome 60-90min. ZOOM skambutj, kuriame detaliai viska
paaiSkinu ir pristatau detaly veiksmy plang pardavimy ir pelno didinimui.

Trukmeé
Per 5 darbo dienas nuo visos reikalingos informacijos gavimo.
Investicija

Growth Audit kaina - 490 €

Vienkartinis, gilus darbas tiems, kurie nori aiSkaus atsakymo: kg Siandien verta taisyti pirmiausia, kad atsirasty daugiau uzklausy,
daugiau pardavimy ir daugiau pelno.

K3 daryti dabar?
Jei norite, kad pasiZidréciau j jusy versla profesionalo akimis ir parengciau Jums GROWTH AUDIT,
uzpildykite formg cia:

https://www.dreambig.lt/growth-audit-uzsakymas/



https://www.dreambig.lt/growth-audit-uzsakymas/

3 PRAKTINIAI CHECKLISTAI
PASLAUGU VERSLAMS

Trumpi, praktiSki ir lengvai pritaikomi jsivertinimo sgrasai, kurie padés greitai pamatyti, kur
tavo paslaugy verslas Siandien praranda aiSkuma, pasitikéjimg ir pardavimus.

Kaip naudoti Siuos checklistus

1. Pereik kiekvieng punktg saZiningai ir pasiZymek, kas pas tave jau sutvarkyta.
2. Jei prie punkto nedrgsiai sakai ,,lyg ir yra* — laikyk, kad dar néra.
3. Kuo daugiau neuzdéty varneliy, tuo daugiau pinigy Siandien lieka ant stalo.

4. ISsamesnes strategijas ir sistemas rasi mano online programoje ,,Naujausios marketingo

strategijos ir pelno modeliai®.



1 CHECKLISTAS - PASIULYMAS

Ar tavo pasitlymas Siandien tikrai traukia klienta, ar tik ,,egzistuoja®?

Per 5 sekundes aiSku, kam tiksliai skirtas mano pasitlymas.
Aiskiai jvardijau, kokiai situacijai, problemai ar etapui Sis pasitlymas tinka.
Klientas gali lengvai atpaZinti save ir pasakyti: ,,Cia apie mane*.

Nekalbu visiems iS eilés — mano pasitlymas turi konkrecig auditorijg.

AiSkiai paraSyta, kokj rezultatg ar pokytj Zmogus gaus.

Pasitlyme kalbu ne vien apie paslaugos procesg, bet ir apie naudg klientui.
Pasitlymas atsako j klausimg: ,,Kokia man i§ to nauda?*

Klientui aiSku, kas jeina j paslaugg ir k3 jis realiai gauna uZ savo pinigus.

Mano pasitlymas ne miglotas, o konkretus ir suprantamas.

Pasitlyme aiSkiai parodau, kuo mano sprendimas kitoks ar stipresnis.

Yra bent vienas aiSkus kampas, dél kurio pasitilymas atrodo jdomesnis uZ standartinj rinkos
variantg.

Klientas mato ne tik pazada, bet ir logika, kodél turéty patikéti manimi.

Pasitilymas neturi generiniy fraziy tipo ,,kokybiSkai ir profesionaliai* be jokio turinio.

Pasitalyme aiSkiai pasakyta, kg Zmogus turi daryti toliau.
Kvietimas veikti paprastas, konkretus ir matomas.
Zmogui nereikia spélioti, ar rasyti, ar skambinti, ar rezervuoti laika.

Pirmas zingsnis link pirkimo atrodo lengvas ir natairalus.

Greitas vertinimas

15-18 varnelés — labai gerai. Tavo pagrindas jau stiprus.
10-14 varnelés — yra potencialo, bet dalis pinigy dar béga pro plySius.

Iki 9 varneliy — verta rimtai tvarkyti Sig vietg, nes ji Siandien riboja pardavimus.



2 CHECKLISTAS — PAZADAS

Ar tavo pagrindiné Zinuté Siandien pakankamai aiSki, stipri ir verta Zmogaus démesio?

Pagrindinis mano pazadas telpa j vieng aiSkig mintj.
Pazadas paraSytas taip, kad Zmogus jj suprasty i§ pirmo karto.
Pazadas kalba apie rezultatg, o ne apie bendras savybes ar abstrakcijas.

IS paZado aisku, kas pagerés kliento gyvenime ar versle.

Pazadas pakankamai jdomus, kad Zmogus noréty skaityti toliau.
Jame yra konkretumas — problema, rezultatas, greitis, aiSkumas ar skirtumas.
PaZzadas ne per silpnas ir ne per ,,nukramtytas®.

Jis ne skamba kaip visi, o turi gyvybés ir emocinio krtivio.

Pazadas skamba drgsiai, bet ne pigiai ar nejtikétinai.
AS galiu jj paremti proof, pavyzdZziais, patirtimi ar logika.
Pazadas nesukelia jausmo, kad ,,¢ia vél reklaminiai burtazodZiai*.

Jis sukuria norg suzinoti daugiau, o ne automatinj skepticizma.

Pazadas tiksliai atitinka tai, kg mano paslauga realiai gali duoti.
Pazadas neprasilenkia su tuo, kg Zmogus ras svetainéje, skambutyje ar pirkimo procese.
Jis padeda pritraukti tinkamg klienta, o ne tiesiog bet ka.

Po pazado nattiraliai seka aiSkus paaiSkinimas ir pasitlymas.

Greitas vertinimas

15-18 varnelés — labai gerai. Tavo pagrindas jau stiprus.
10-14 varnelés — yra potencialo, bet dalis pinigy dar béga pro plySius.

Iki 9 varneliy — verta rimtai tvarkyti $ig vietg, nes ji Siandien riboja pardavimus.



3 CHECKLISTAS - SVETAINE

Ar tavo svetainé Siandien padeda parduoti, ar tiesiog stovi internete?

Per pirmas 5 sekundes mano svetainé¢je aiSku, kg sialau.
Hero bloke Zmogus supranta, kam tai skirta ir kokig problemg sprendZiu.
Pagrindiné antraSté kalba ne apie mane, o apie kliento situacijg ir naudg.

Puslapis neatrodo grazus, bet tuscias — jame yra aiSki pardavimo logika.

Svetainéje yra aiSkiai matomi atsiliepimai, pavyzdZziai ar kitas proof.
Zmogus greitai randa informacija apie paslauga, kaing ar pirmg Zingsnj.
Puslapyje néra migloty, generiniy sakiniy, kurie nieko nepasako.

Visa komunikacija sukuria pasitikéjimg, o ne dar daugiau klausimy.

Puslapyje aiSkiai matosi, kg Zmogus turi daryti toliau.
Yra bent vienas stiprus ir aiSkus CTA, o ne deSimt skirtingy kryp¢iy.
Kelias iki uzklausos ar pirkimo neperkrautas ir neapsunkintas.

Puslapis veda Zmogy logiSkai: problema — pasitilymas — proof — veiksmas.

Svetainé gerai atrodo ir telefone, ne tik kompiuteryje.
Tekstas lengvai skaitomas, néra perkrauty bloky ar per maZzo Srifto.
Puslapis sukuria gyvybés jspudj — jame jauciasi tikras verslas, ne Sablonas.

Apsilankes Zmogus gauna jausma, kad Cia verta likti, o ne iSkart uzdaryti langg.

Greitas vertinimas

15-18 varnelés — labai gerai. Tavo pagrindas jau stiprus.
10-14 varnelés — yra potencialo, bet dalis pinigy dar béga pro plySius.

Iki 9 varneliy — verta rimtai tvarkyti $ig vietg, nes ji Siandien riboja pardavimus.



PREMIUM PRIEDAS

100 geriausiy pasaulyje
marketingo antrasciy

Sudaré Martynas Saikus

Naudok kaip greitg idéjy banka savo tekstams.
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lzanga
Gera antrasté - tai tavo pirmasis ir svarbiausias zingsnis j kliento démes;.
Ji arba atidaro duris, arba palieka tave uz ju.

Daugelis versly Siandien daro tg pacig klaidg - labai daug laiko skiria produktui, paslaugai, dizainui,
techniniams sprendimams, ta€iau per mazai démesio skiria tam, nuo ko i$ tikro prasideda
pardavimas: zodziams, kurie sustabdo zmoguy ir privercéia skaityti toliau.

O bitent tokia ir yra antradtés paskirtis.

Antrasté neturi parduoti visko i$ karto.

Jos darbas paprastesnis, bet kritiSkai svarbus - sudominti, jtraukti ir nuvesti zmogy prie kito
zingsnio.

Jei antrasté silpna, daznai niekas nebeskaito toliau.
Jei antrasté stipri, visa kita tampa daug lengviau.

Kur naudoti Sias antrastes?

Siy antrasgiy principus gali naudoti beveik visur:

* savo svetainés pagrindinéms antradtéms,
* landing page puslapiuose,

* Facebook ir Instagram reklamose,

* el laiSky temose,

* pardavimy laiSkuose,

* webinary pavadinimuose,

* lead magnety pavadinimuose,

* video pavadinimuose,

* pasitlymy ir akcijy komunikacijoje.

Kodél jas verta naudoti?

Todeél, kad jos paremtos ne spélionémis, o laiko patikrintais démesio ir psichologinio poveikio
principais.

Dauguma stipriy antrasciy remiasi vienu ar keliais i$ Siy dalyky:
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* smalsumu,

* aisSkia nauda,

* konkrecia problema,
* baime prarasti,

* greiCiu,

* paprastumu,

* naujumu,

* socialiniu jrodymu,
* tapatybe,

* konkrecia auditorija,
* pazadu,

* jSskirtinumu.

Kaip jas naudoti teisingai?

Svarbiausia - ne kopijuoti aklai, o suprasti principa.

Sis sgradas néra tam, kad mechanigkai pasiimtum svetimg antraste ir jdétum jg j savo reklama. Jis
skirtas tam, kad:

* pamatytum, kaip masto stiprios antrastés,

* greitai rastum kampg savo pasitlymui,

* pasiskolintum struktdra,

* ir pritaikytum jg savo rinkai, produktui ar paslaugai.

Kitaip tariant - ne vagysté, o jkvépimas ir adaptacija.

Geriausios antrastés dazniausiai gimsta tada, kai pasiimi seng, pasiteisinusig logikg ir pritaikai ja
savo auditorijai, savo pazadui, savo problemai ir savo pasitlymui.

Todél skaitydamas $j sgrasa klausk saves:

* kaip Sig logikg galéciau pritaikyti savo verslui?
* kokig problemg mano klientas jaucia Siandien?
* kokios naudos jis i$ tikro nori?

* ko jis bijo?

* ko slapta troksta?

* ka jis nori iSspresti greitai?

* ka jis nori pasiekti lengviau?

Kai pradési taip mastyti, stiprios antrastés gims daug lengviau.

100 marketingo antrasciy « 3



100 antras€iy ir paaisSkinimai

1. Paslaptis, kaip tapti mégstamu ir jdomiu
Stipri, nes zodis ,paslaptis” pazadina smalsuma, o pazadas bati mégstamam ir jdomiam paliecia
labai zmogiska troskima.

2. Maza klaida, kuri Gkininkams kainuoja 3000 $ per metus
Puikus nuostolio kampas. Zmones daZnai labiau veikia tai, kg jie gali prarasti, nei tai, kg gali laiméti.

3. Patarimas moterims, kuriy vyrai netaupo pinigy... - nuo moters
Zodis ,patarimas” ramina ir traukia. O ,nuo moters* kuria artumo ir pasitiké&jimo jausma.

4. Vaikas, kuris uzkariavo visy Sirdis

Emocija + vaizdinys + Svelnumas. Tokios antrastés ypac gerai veikia auditorijose, kur stipriai veikia
jausmai.

5. Ar kada teko vakarélyje visiSkai prarasti zada?
Klausimas i$kart jtraukia. Zmogus pradeda prisiminti nemalonig situacijg ir nori rasti atsakyma.

6. Kaip naujas atradimas padéjo paprastai merginai tapti grazuole
Tai klasikinis transformacijos pazadas - i§ paprastos j iSskirtine. Veikia dél stipraus ,pries ir
po“ kontrasto.

7. Kaip susirasti draugy ir daryti jtakg zmonéms
Legenda. Stipru todél, kad palieCia du universalius troSkimus - bati priimtam ir daryti jtaka.

8. Paskutinés 2 valandos yra ilgiausios... ir tai yra tos 2 valandos, kurias jus
sutaupysite
Puikus empatinis kampas. Antrasté rodo, kad reklamuotojas supranta realig Zmogaus patirt;.

9. Kas dar nori turéti kino zvaigzdés figiirg?
,Kas dar nori“ yra klasika. Ji veikia, nes zmogus jauciasi tarsi prisijungiantis prie kity, kurie to nori.

10. Ar ir jas darote Sias klaidas savo angly kalboje?
Zodis ,Sias” suteikia konkretumo ir smalsumo. Zmogus iSkart nori suzinoti, kokios tai klaidos.
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11. Kodél kai kurie maisto produktai ,,sprogsta“ tavo skrandyje
Provokuojantis vaizdinys. Tokia antrasté privercia sustoti vien dél to, kad skamba nejprastai.

12. Rankos, kurios atrodo zavingai per 24 valandas... arba grazinsime visus
sumokeétus pinigus
Greitas rezultatas + garantija. Labai stiprus derinys, mazinantis rizikos jausma.

13. Galésite juoktis iS savo problemy su pinigais... kai tik vadovausités Siuo
paprastu planu
Pazadas pereiti nuo streso prie lengvumo. O ,paprastas planas” sumazina vidinj pasiprieSinima.

14. Kodél kai kurie Zzmonés beveik visada uzdirba is akcijy birzos?
Zodziai ,kai kurie” ir ,beveik* sukuria didesnj patikimuma nei pernelyg absoliutis teiginiai.

15. Kai gydytojai pradeda jausti pirmuosius ligos simptomus..., Stai k3 jie daro...
Autoriteto kampas. Zmonéms labai smalsu suZinoti, kg daro tie, kurie laikomi ekspertais.

16. Atrodo nejtikétina, kad galima pasiulyti Sias originalias graviiiras... vos uz 5 $
Kontrastas tarp didelés vertés ir mazos kainos. Tai vis dar vienas stipriausiy pardavimo kampy.

17. Penkios labiausiai paplitusios odos problemos... kurig i$ jy norétuméte jveikti?
.Kurig i8 ju?* jtraukia Zmogy j vidinj pasirinkimag. Jis jau pradeda save tapatinti su problema.

18. Kuriy i$ Siy bestseleriy, kuriy verté 2,5 $ - 5 $, jlis norétumeéte... kai vienetas
vos 1 $?

Maza kaina + pasirinkimo efektas. Tokios antrastés ypac gerai veikia, kai pasitlymas atrodo
akivaizdziai naudingas.

19. Kas girdéjo apie svorj metan€ig moter;j... kuri mégautysi skaniais patiekalais 3
kartus per dieng?
Tai smarkiai mu$a | prieStaravima tarp noro sulieknéti ir noro neatsisakyti malonumuy.

20. Kaip as pagerinau savo atmintj vos per vieng vakarag
.Kaip a8“ sukuria asmeniskuma, o ,per vieng vakarg“ - greicio pazada.
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21. Atrask pasléptus turtus, kurie slepiasi tavo dabartiniame atlyginime

Pasléptos vertés kampas. Zmonéms labai patinka mintis, kad daugiau galimybiy jau yra aréiau nei jie
galvoja.

22. Gydytojai jrodé, jog 2 iS 3 motery gali turéti daug grazesne oda vos per 14
dieny
Autoritetas + skaiCiai + greitis. Tokia struktdra kuria patikimumg ir vilt;.

23. Kaip as uzdirbau turtus is ,kvailos idéjos*

Paradoksas. ,Kvaila idéja“ kelia smalsumg, nes Zzmonés nori suzinoti, kaip kazkas neakivaizdaus gali
atnesti didelj rezultata.

24. Kaip daznai iSgirsti save sakant: ,Ne, Sios dar neskaiciau, bet tikrai turiu jg
omenyje!“
Antrasteé veikia per atpaZjstama saviapgaule. Zmogus atpazjsta save ir jaugiasi subtiliai paliestas.

25. Tukstangiai turi nejkainojama dovana... taiau niekada jos neatrandal!

Neatrasto potencialo kampas. Zmonés labai nori tikéti, kad juose slypi daugiau, nei jie Siandien
iSnaudoja.

26. Kas kaltas, kad vaikas neklauso?
Labai stipri emociné antrasté. Ji kabina tévy kaltés, atsakomybés ir vilties temas vienu metu.

27. Kaip Sis ,,kvailas“ triukas paverté mane zvaigzde pardavimuose
Zodis ,kvailas* mazina jtaruma ir didina smalsuma. O rezultatas - labai geidziamas.

28. Ar jus jauciate Siuos nervinio iSsekimo simptomus?
Simptomy antrastés veikia, nes Zmonés visada lygina save su apraS8ymu ir tikrina, ar problema apie
juos.

29. Garantuotai vaziuosite per leda, purva ar sniega..., arba mes sumokésime uz
parvilkima!
DramatiSka garantija stipriai sustiprina pasitlyma. Jei duodi garantijg - verta jg parodyti garsiai.

30. Ar turite jmoniy akcijy, kurios kelia jums nerimg?
Konkretus klausimas j konkrecig baime. Labai geras B2B ar finansiniams pasitlymams.
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31. Kaip naujos rusies molis pagerino mano veido odg per 30 minuciy

Asmeniné patirtis + greitas rezultatas. Veikia, nes zmogus nori patikéti, kad sprendimas gali bati
paprastas.

32. 161 naujas budas pasiekti vyro Sirdj... viskas Sioje jspudingoje knygoje
viréjoms

Didelis skaiCius sukuria gausos jspudj. O troSkimas ,pasiekti Sirdj“ kalba apie santykj, ne tik apie
maista.

33. Pelnas, kuris slepiasi tavo tkyje

Labai stipri antrasté niSinéje rinkoje. ,Slepiasi“ sukuria jausmag, kad Zmogus jau dabar praranda
pinigus to nepastebédamas.

34. Ar tau vaiko gyvybé verta 1 $?
Labai stiprus emocinis spaudimas. Tokios antrastés veikia, kai kalbama apie saugumg ir artimyjy
apsauga.

35. Visur moterys tiesiog sélsta dél Sio naujo, nejtikétino Sampuno!
Socialinis jrodymas + naujumas. Zmonés linke dométis tuo, kas jau patinka daugeliui kity.

36. Ar tu darai kuriuos nors is Siy 10 gédingy dalyky?
Gédos ir savikontrolés kampas. Zmogus nori pasitikrinti, ar nepataiko j sgrasa.

37. Sesi investuotojy tipai... kurioje grupéje tu?
Klasifikavimo antrastés jtraukia, nes Zmonéms patinka priskirti save tipui ar kategorijai.

38. Kaip isvalyti démes... naudok (produkto pavadinimas) ir vadovaukis Siomis
paprastomis instrukcijomis
Labai praktiska. AiSkiai sako: Stai problema, Stai sprendimas, tai kaip tai padaryti.

39. Siandien... pridék 10 000 $ prie savo turto... uz naujos kepureés kaina

Didelé nauda uz mazg jéjimo kaing. Tokios antrastés veikia, kai pasitlymas atrodo neproporcingai
vertingas.

40. Ar tavo vaikas kada nors tave sugédina?
Labai stipri, nes remiasi realia ir dazna tévy emocija, apie kurig ne visada garsiai kalbama.
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41. Ar tavo namo paveikslai - skurdus?

Netikétas kampas. Zmogus pradeda vertinti savo aplinkg naujai, nes antrasté suteikia naujg
problemos pavadinima.

42. Kaip savo vaikui duoti papildomo gelezies kiekio... Siais 3 skaniais budais

Nauda + konkretumas + lengvumas. ,Skaniais bidais“ ¢ia daro didelj darba.

43. Zmonéms, kurie nori pradéti rasyti..., taéiau nezino, kaip pradeéti
Tiesioginé atranka. Labai gera, kai aiSkiai jvardiji, kam skirtas pasitdlymas.

44. Si, beveik magiska lempa ap$vieéia greitkelio posiikius dar prie$ tai, kai tu j
juos jvaziuoji
.Beveik magiska“ sukuria intriguojantj kontrastg tarp technologijos ir stebuklo.

45. Nusikaltimai, kuriuos darome pries savo pilvus
Kaltés ir smalsumo misinys. Si antrasté suteikia problemoms moralinj svor;.

46. Vyras su ,,ziogo protu“
Keista, vaizdinga ir stipriai i§skirianti. Zmogus nori suzinoti, kg tai reiskia.

47. Jie juokési, kai atsisédau prie pianino..., ta€iau kai pradéjau groti!
Vienas zymiausiy ,pries ir po“ pavyzdziy. Veikia dél pazeminimo virsmo j triumfa.

48. ISmeskite savo irklus!
Trumpa, jsakmi, nejprasta. Tokios antrastes veikia, kai toliau greitai paaiSkinamas kontekstas.

49. Kaip padaryti stebuklus su mazu gabaléliu zemés!
Zodis ,stebuklai“ pakelia vaizduote. O ,mazas gabalélis Zemés* padaro paZada dar jdomesn;.

50. Kas dar nori numesti svorj... per dvigubai trumpesnj laikg?
Greitis + geidZiamas rezultatas. Labai klasikinis ir labai veikiantis derinys.

51. Atrodyty mazos gyvenimo klaidos, kurios jklampina zmogy j skurda
Si antrasté veikia, nes smulkis kasdieniai veiksmai staiga parodomi kaip didelio rezultato priezastis.
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52. Praduirus 301 vinimi... iSlaiko pilng oro slég;j!
Stiprus demonstracinis pazadas. Skaicius daro teiginj jsiminting ir jtikinamesn,;.

53. Daugiau jokios varginanéios namy ruosos
Tiesi ir paprasta. Kartais aiSkus norimos problemos pabaigos pazadas veikia geriau nei gudrumai.

54. Daznai pamergeé... niekada nuotaka...
IkoniSka antrasté, veikianti per skaudzig, atpazjstamg ir socialiai jautrig tema.

55. Kiek jusy kompanijai kainuoja jusy ,,darbuotojy jtampa“?
B2B rinkoje labai stipriai veikia antrastés, kurios problemg iSvercia j pinigy kalba.

56. Zmonéms, kurie kada nors nori mesti savo darba
Tobula atrankiné antrasté. Ji iSkart sustabdo bitent tuos, kuriems Si mintis jau seniai kirba.

57. Kaip suprojektuoti namus, kad tikty sau paciam
Paprastas, bet labai stiprus pazadas. Zmogus nori ne $iaip namo, 0 namo sau.

58. Nepirk jokio stalo... kol nepamatei Sios verslo parodos sensacijos!
.Nepirk® stipriai sustabdo. Tai puikus budas pertraukti jprastg sprendimo eiga.

59. Patirk Sias graziausias operos akimirkas i$ naujo
Nostalgija yra labai stiprus pardavimo jrankis. Ypac¢ kultlrinése ar emocinése temose.

60. AS nustojau nervuotis... ir taip pat sutaupiau daug pinigy
Dviguba nauda - emociné ir finansiné. Toks derinys labai patrauklus.

61. Kodél (pavadinimas) lemputés Siais metais skleidzia daugiau Sviesos
.Kodél“ + naujiena. Veikia, kai turi kg realiai pristatyti kaip patobulinima.

62. Teisingi ir klaidingi tkininkavimo metodai... ir mazi patarimai, kurie padidins

jusy pelna
Naudinga todél, kad Zada ne tik teorijg, bet ir praktiSka, pelningg nauda.

63. Nauji torto patobulinimai atnes galybe komplimenty!
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Puikiai parduoda ne produkta, o socialinj rezultatg - pagyras, pripazinima, jvertinima.

64. |Jsivaizduok mane... sugebantj iSlaikyti apstulbusia auditorijg 30 minuciy
»,Isivaizduok mane* jtraukia j asmenine vizijg. Puikiai veikia savivertés ir jgudziy rinkose.

65. Tai Marija Antuaneteé - jojanti j savo mirtj
Grynas smalsumas. Veikia, kai istorija ar turinys po antraste isties jdomus.

66. Ar kada nors matei ,,telegrama* is savo Sirdies?
Stiprus vizualinis vaizdinys + medicininis smalsumas. Tokios antrastés vercia sustoti.

67. Dabar bet koks automobilio remonto darbas tau gali biti toks lengvas ir
paprastas, lyg ,,2 kart 2“
Pazadas, kad sudétingas dalykas taps paprastas. Labai stipri logika edukacijoje.

68. Naujas Sampuinas palieka tavo plaukus Svelnius..., lengvus ir purius
Rezultato kalba. Zmogus i$kart mato ir jaugia nauda.

69. Tikra géda neuzdirbti pakankamai pinigy..., kai Sie Zmonés tai daro taip lengvai
Labai stiprus socialinio palyginimo ir ego kampas. Tokios antrastés stipriai kabina ambicija.

70. Jus niekada nematéte panasiy laisky, kuriuos Haris ir as gavome apie savo
bendradarbius...

Smalsumas + slapta informacija + asmeniSkumas. Veikia, kai Zmogui atrodo, kad tuoj suzinos kazka
nejprasto.

71. Tukstanciai dabar groja, kurie niekada nemané, jog jie gali
Tai labai stiprus jgalinimo pazadas. ,Jei jie galéjo - gal ir a$ galiu.”

72. Nuostabus naujas atradimas virtuvés kvapga uzmusa zaibisku greic€iu... ir
pavercia vidaus org ,,miSsko gaiva“
Problema + greitas sprendimas + maloni galutiné blsena. Labai gera kombinacija.

73. Atlik 1 minutés testa... su Siuo nuostabiu, naujo tipo skutimosi kremu
Testo pazadas jtraukia zmogy j veiksma. Tai labai gera mechanika demonstraciniuose pasitlymuose.
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74. PraneSame... naujas enciklopedijos leidimas, kuris mokymasi pavercia linksmu
ir jdomiu procesu
.PraneSame* suteikia oficialumo ir naujienos pojatj. Gerai veikia naujo produkto startuose.

75. Ir vél ji uzsisako... ,Prasau vistienos saloty“
Pasakojimo pradzia. Tokios antrastés veikia, kai Zzmogus nori suzinoti, kodél i detalé svarbi.

76. Moteriai, kuri yra vyresné, nei atrodo
Si antrasté veikia subtiliau nei tiesioginis groZio pazadas. Ji kalba ne apie amzZiy, o apie i§vaizdos
jspud;.

77. Kur gali nuvaziuoti su geru naudotu automobiliu
Parduodamas ne automobilis, o laisvé, galimybé ir judéjimas.

78. Pazymék, kokio kiino tu norétum...
Interaktyvumas veikia stipriai. Zmogus ne tik skaito - jis pradeda rinktis.

79. ,,Tu perskaitysi Sig istorija... arba busi iSvytas iS Salies”
Dramatiska, drgsi ir labai smalsuma kelianti antrasté. Tokios gerai veikia istoriniuose ar Ziniasklaidos
kampuose.

80. Stai greitas bidas iSvengti persalimo
Paprasta ir labai ai8ki. Kartais geriausiai veikia tiesioginis pazadas.

81. Kita moteris laukia kiekvieno vyro... ir ji yra per daug protinga, kad turéty
nemalony burnos kvapa
Labai stiprus konkurencijos ir grésmés kampas. Si antrasté veikia per pavojy santykiui.

82. Sis parkeris ,,atsirligsta“ pries tai, kai yra pripildomas... bet niekada atvirk$éiai
Keista detalé, kuri suzadina smalsuma. Puikiai veikia produktuose su iSskirtine savybe.

83. Jeigu tau duoty iSleisti 200 000 $..., ar tik ne tokj (produkto tipa) sukurtum?
Jtraukia Zmogy j mentalinj kirimg. Kai jis pats ,sukuria“ idealg, lengviau priima pasitlyma.

84. ,,Praéjusj penktadienj... as buvau toks iSsigandes... mano bosas vos manes
neatleido*
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Istorija + grésmé + asmeniSkumas. Labai geras derinys skaitymo jtraukimui.

85. 76 priezastys, kodél tau buty apsimokeéje atsakyti j musy reklama pries kelis
ménesius
Skausmingai parodo praleistg galimybe. Labai gera ,missed out‘ mechanika.

86. O jei tai nutikty per tavo vestuviy dieng!
Dramatiska ir labai asmeniSka. Tokios antrastés veikia per stiprig baimés vizualizacija.

87. Neleisk savo pedoms kentéti
Tiesus, paprastas ir aiSkus pazadas. Problema atpazjstama, sprendimas akivaizdus.

88. Ar jie buvo paaukstinti pries tavo nosj?
Skaudi, bet labai stipri antrasté. Puikiai veikia karjeros, jgudziy, savivertés temose.

89. Mes tikime, kad visame Niujorke atsiras bent 500 vyry, kurie norés padovanoti
savo zmonoms Sias nuostabiai retas géles Valentino dienos proga
Atranka + ribotumas + proga + romantiSkas motyvas. Labai stiprus sezoninis pasitlymo kampas.

90. Nuostabi dvejy mety kelioné su pilnu darbo uzmokesgiu... tadiau tik zmonés su
vaizduote gali prisijungti
Pirma dalis duoda didele naudg, antra - atrenka ypatingesnius Zmones. Labai geras statuso kampas.

91. Ka kiekvienas turéty zinoti... apie akcijy ir obligacijy versla
Placiai taikoma edukaciné struktdra. Veikia per ,turéciau tai Zinoti“ jausma.

92. ISpardavimas Amerikos nukainuoty deimanty parduotuvéje
Aiskus pasildlymas, aiski verté, aiSki proga. Kartais daugiau nieko ir nereikia.

93. Buves kirpéjas uzdirbo 8000 $ per 4 ménesius, budamas nekilnojamojo turto
specialistu
Labai stiprus atvejo pavyzdys. Veikia per mintj: ,Jei jis galéjo - galéCiau ir a8.”

94. Nemokama knyga... kuri atskleis 12 paslap€iy apie geresne vejos priezilirg
.Nemokama*“ vis dar yra labai stiprus Zodis, jei pasitlymas realiai vertingas.
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95. Geriausias darbas pasaulyje
Trumpa, drasi, jsimintina. Kartais viena stipri frazé nuveikia daugiau nei ilga konstrukcija.

96. 80 000 $ prizy fonde! Padék mums surasti Zmones Sioms naujoms virtuvéms
Didelis prizas + jsitraukimas. Tokios antrastés gerai veikia akcijose ir konkursuose.

97. Dabar! |sigyk Zzemés Floridoje nejtikétinai paprastai ir pigiai... 10 $ i$ anksto ir
10 $ per ménesj
Mazas jéjimo barjeras labai sustiprina pasitlymg. Ypac¢ kai produktas atrodo didelés vertés.

98. ISsirink bet kuriuos 3 virtuvés jrankius vos uz 8,95 $ (verté net 60 $)
Didelis vertés skirtumas tarp tikros ir silomos kainos sukuria stipry sandorio jausma.

99. Sutaupyk 20 centy nuo dviejy skardiniy spanguoliy padazo... ribotas kiekis
Kupono logika + ribotumas. Paprasta, sena, bet vis dar veikianti formulé.

100. Vienas nemokamai... kai perki tris!
Tai viena seniausiy ir efektyviausiy pasitlymo logiky. AiSku, greita, lengvai suprantama.
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ACIU, KAD PERSKAITETE

Geras marketingas
prasideda
ne nuo reklamos biudzeto.

Jis prasideda nuo aiSkesnio supratimo, ko nori
jasy klientas, kas jj stabdo ir kaip pateikti
pasiulyma taip, kad jis pagaliau noréty pasakyti
- ,imam®.

Jeigu norite marketingo sistemg susikurti patys,
placiau apie online programg ,Naujausios marketingo strategijos ir pelno modeliai“:

www.dreambig.lt/nms-online-programa/
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