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  Co inni powiedzieli na temat Reklamy płynącej prosto z serca


  "Jeśli trudno Ci związać koniec z końcem, życie wydaje się być udręką, a Twoje zmartwienia jakoś nie chcą zniknąć… bądź wdzięczny, że coś Cię tknęło, by sięgnąć po tę książkę! To nie przypadek, że się na nią natknąłeś. Możesz potraktować Reklamę płynącą prosto z serca jak przepis na nadzieję, spokój ducha oraz sukces tak w życiu, jak i w interesach!


  Doktor Joe Vitale i Craig Perrine pokażą Ci, jak przestać zmuszać się do realizacji idei, planów marketingowych, promocji produktów i jak dać się prowadzić intuicji, ufając w to, że zaprowadzi nas ona od źródła inspiracji do sukcesu!


  Wreszcie nadszedł czas, że do głosu doszło dwóch wiarygodnych ludzi, którym naprawdę udało się osiągnąć wielki sukces. Ich przekaz jest jasny — na szczyt wejdziesz tylko wtedy, gdy będziesz szczery wobec samego siebie, nie będziesz udawać kogoś, kim nie jesteś. Kiedy skończycie lekturę tej książki, nie będziecie już tymi samymi ludźmi. My się zmieniłyśmy".


  — Susan Klaus i Stacey Oberzan, www.no-more-big-hips.com


  "Odwróciłam się od tradycyjnej formy marketingu i reklamy, ponieważ według mnie nigdy nie była fair. Właśnie skończyłam czytać Reklamę płynącą prosto z serca. Dziękuję. Teraz czuję się upoważniona do tego, żeby podzielić się moją inspiracją w zupełnie nowy, uczciwy sposób. Brawo! Udało się wam zebrać grupę ludzi, którzy osiągnęli sukces, dlatego że wierzyli w siebie, w swój talent, patrzyli na świat, spodziewając się wielkiej przygody, wyzwania i zwycięstwa. Ta lektura pozwoliła mi otworzyć w sobie drzwi do wolności, kreatywności w odniesieniu do poszukiwań własnej niszy marketingowej! Chciałabym przekazać wyrazy wdzięczności —Tobie i Joemu — za ten dar z opisami historii sukcesów ludzi, którzy pokonali wszystkie przeciwności, wzbogacili życie swoje i innych, a przy tym wszystkim nieźle się bawili! Tak właśnie powinno wyglądać życie".


  — Mary E. Mazzullo, www.SeminarPhotography.com


  "Dlaczego dopiero teraz ukazuje się ta książka? Jako marketingowiec weteran z ponaddwudziestopięcioletnim doświadczeniem, często zastanawiam się nad swoją rolą i spadkiem, jaki po mnie zostanie. Ta praca zawsze może wiązać się z poczuciem wypalenia, szczególnie jeśli w grę wchodzą napięte terminy.


  Dlatego właśnie lektura Reklamy płynącej prosto z serca była dla mnie jak powiew świeżego powietrza połączony z ładowaniem baterii i odzyskaniem energii oraz nadziei, że marketing nie musi wiązać się wyłącznie z ciężką pracą. Craig Perrine i Joe Vitale proponują nam nowe spojrzenie na kwestię marketingu, odwołując się także do opinii innych specjalistów z tej dziedziny, których z dumą mogę nazywać swoimi kolegami po fachu.


  Niezależnie od tego, czy dopiero zaczynasz swoją przygodę z marketingiem czy może jesteś starym wyjadaczem, wiem, że Twoja reakcja będzie podobna do mojej. Naprawdę polecam zapoznanie się z tą książką oraz częste do niej powracanie. Natchnienie jest niczym święty Graal marketingu. W tej książce znajdziesz autentyczność, profesjonalizm, prywatność i duchowość. Craig, Joe… świetna robota!".


  — Marc Harty, specjalista ds. strategii marketingowych, www.PRTraffic.com


  "Ta książka jest dowodem na to, że Craig i Joe włożyli serce w swoją pracę, pokazując przedsiębiorcy nową, odważną, prowadzącą do prosperity drogę, którą można pójść ze szczerym uśmiechem na ustach".


  — Mitch Meyerson,
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  Dopóki nie ma pełnego zaangażowania, są wątpliwości, wydaje nam się, że jeszcze możemy zrobić krok wstecz, wahamy się, a to oznacza nieefektywność.


  Jeśli chodzi o inicjatywę, istnieje pewna elementarna prawda, bez której poznania wszystkie pomysły i plany nie zdadzą się na nic.


  Dopiero w chwili gdy podejmujemy ostateczną decyzję, wkracza opatrzność.


  Otrzymujemy pomoc, dzieją się rzeczy, które w innych okolicznościach nigdy by się nie wydarzyły.


  Decyzja jest źródłem niesamowitego ciągu wydarzeń, które okazują się działać na naszą korzyść, spotykamy właściwych ludzi, pojawiają się fundusze, o których wcześniej nikt nawet nie marzył.


  Jeśli jest coś, co możesz zrobić lub o czym marzysz — zacznij to robić!


  Śmiałość kryje w sobie geniusz, moc i magię![1]


  Być może Goethe był najbliżej prawdy, gdy tworzył poniższy, niezwykle inspirujący fragment Fausta:


  Jużeście dosyć czczych słów zamienili;


  Czynów potrzeba mi w tej chwili!


  Miast komplementy prawić grzecznie,


  Można czas zająć użytecznie.


  Po co tu czekać na nastroje?


  Kto zwykł się wahać, ten ich nie odczuje.


  (…)


  Nie będzie jutro, co się dziś nie zdarza,


  I wnet się zemści odkładanie,


  Postanowienie niechaj więc niezwłocznie


  Uchwyci mocno możliwość za poły,


  Bo że przebyło już owe mozoły,


  Więc działać musi, gdy działać rozpocznie.

  


  
    [1] W.H. Murray, The Scottish Himalaya Expedition, 1951 — przyp. red.

  


  Podziękowania


  Tak jak w przypadku każdej książki mojego autorstwa, wielu ludzi wspierało mnie i zachęcało w trakcie procesu twórczego. Matt Holt, mój drogi przyjaciel i redaktor naczelny wydawnictwa Wiley & Sons, Inc., zajmuje pierwsze miejsce na tej liście. Bez niego ta książka pozostałaby tylko w sferze pomysłów. Nerissa — moja partnerka życiowa i wielka miłość — zawsze stoi przy moim boku, opiekując się wszystkimi żywymi stworzeniami w moim domu, dzięki czemu mogę poświęcić się pisaniu. Suzanne Burns, moja niezastąpiona asystentka, jak może ułatwia mi życie, sprawiając, że mogę skupić się na słowie pisanym. Bliscy przyjaciele zawsze mnie wspierali i doradzali mi. Chciałbym tu wymienić z imienia i nazwiska Billa Hibblera, Pata O'Bryana, Jillian Coleman i Cindy Cashman. Mój drogi przyjaciel podejmujący krucjatę w imieniu światła, Mark Ryan, zawsze był i jest dla mnie wielkim wsparciem w każdym projekcie. Victoria Schaefer, oddana przyjaciółka, jest dla mnie ogromną podporą, niejednokrotnie wydatnie pomagając mi w pracy.


  — Dr Joe Vitale


  Poza osobami wspomnianymi powyżej, chciałbym przekazać moje podziękowania Aimee Rousseau za miłość i inspirację oraz projekt HealingPainting.com. Jej działania stały się ziarnem, z którego wyrosła ta książka. Dziękuje moim chłopcom, Ethanowi, Haydenowi i Samowi, za zrozumienie, cierpliwość i wsparcie podczas pisania. Wspólnie z Joem chcielibyśmy także podziękować wszystkim wspaniałym marketingowcom oraz przedsiębiorcom, którzy przyczynili się do powstania tej książki, nie żałując swojego czasu, wiedzy i wiary pokładanej w autorach. Ich wkład był o wiele większy, niż mogłoby to wynikać z ograniczonej zawartości tej książki. Każdy z nich jest naszym drogim i serdecznym przyjacielem i każdy zasługuje na osobne podziękowania. Serdeczne podziękowania należą się Suzanne Burns, która swoim poświęceniem i oddaniem sprawiła, że ta książka stała się faktem. Na szczególne wyrazy wdzięczności zasłużyli także: Jayne Olson z Jaycies.com i LaDawn Hancock z Workaholics4hire.com — za wytrwałość w dążeniu do tego, by ta książka mogła ujrzeć światło dzienne.


  — Craig Perrine


  Wprowadzenie


  Dzień z życia natchnionego marketingu


  Dzień jak co dzień. Budzisz się, otwierasz leniwie oczy i mrugasz, próbując pozbyć się resztek snu. Potem zaczyna się typowa poranna rutyna. Przed Tobą kolejny dzień podobny do poprzedniego. Być może dziś czeka Cię wielka przygoda? A może ten dzień będzie bardziej stresujący od innych? Jeszcze nie wiesz. Trudno powiedzieć, bo przecież dopiero się zaczął. Zastanawiasz się nad tym, zasiadając do śniadania.


  W pewnej chwili budzi się w Tobie czujny handlowiec i zaczynasz zdawać sobie sprawę ze wszystkich znaków handlowych i haseł reklamowych, które od samego rana próbują zwrócić na siebie Twoją uwagę. Od lat kupujesz tę samą kawę, te same płatki śniadaniowe, a nawet to samo masło czy bułki. Mimo że świetnie znasz smak tych produktów, codziennie oglądasz opakowania, czytasz umieszczone na nich hasła reklamowe, przyglądasz się grafice, tak jakbyś patrzył na nie po raz pierwszy. Obudziłeś się zaledwie 37 minut temu i już zaczynasz zdawać sobie sprawę z tego, że ze wszystkich stron osaczają Cię hasła marketingowe, do których wcześniej jakoś w ogóle nie przykładałeś wagi… a może właśnie wręcz przeciwnie? Być może nie zdawałeś sobie tylko sprawy z ich działania?


  Zastanawiasz się, ile Twoich zakupów było prawdziwie świadomymi decyzjami, a nie nieświadomymi nawykami, zachowaniem odruchowym w drodze z pracy do domu. Radio samochodowe ustawione jest na Twoją ulubioną stację. Kiedy ruszasz do pracy, Twoją uwagę przyciągają reklamy. Co w tym złego? Ruch jest niewielki, nie masz nic innego do roboty. Ktoś reklamuje program utraty wagi. Na innym billboardzie znajduje się reklama lokalnej agencji handlu nieruchomościami, na jeszcze innym — firmy deratyzacyjnej. Po chwili zwracasz uwagę na słowa kobiety prowadzącej audycję radiową — mówi właśnie o dilerze, u którego niedawno kupiła nowy samochód. Masz wrażenie, że może… ale tylko może… kobieta ma jakiś własny interes w tym, by zasugerować osobom zainteresowanym zakupem nowego auta wstąpienie do Jima, czyli do salonu, w którym tak dobrze się nią zaopiekowano.


  Masz dość radia. Myślisz sobie — czas przejąć kontrolę nad otoczeniem. Sięgasz po pojemnik z płytami i wybierasz jedną z nich. Wkładając płytę w szczelinę odtwarzacza, zauważasz logo wytwórni płytowej. Jej przedstawiciele także nie mieliby nic przeciwko temu, byś kupił płytę jakiegoś innego artysty z ich "stajni". To Ci specjalnie nie przeszkadza, bo przecież lubisz muzykę.


  W pracy uruchamiasz komputer i sprawdzasz pocztę elektroniczną. Oczywiście wśród nowych e-maili przeważają wiadomości reklamowe. Niektóre z nich rozpoznajesz — miały pełne prawo trafić do Twojej skrzynki. Przerażającą większość stanowi jednak niechciany spam, który zalewa Twoją skrzynkę. Dlaczego ci ludzie myślą, że potrzebujesz powiększyć albo pomniejszyć jakąś część ciała? I właściwie co ich to obchodzi, nawet jeśli tak jest? Co się stanie, jeśli rzeczywiście klikniesz jeden ze znajdujących się w korespondencji odnośników? Hmm… a cóż to? Ten wspaniałomyślny urzędnik z Nigerii dysponuje ogromną sumą pieniędzy i chętnie się z Tobą podzieli, jeśli tylko prześlesz mu swój numer konta. Zastanawiasz się, co za ludzie dają się na to nabierać?


  Pierwszym e-mailem, który otwierasz, jest wiadomość od kumpla. W środku znajduje się łącze do portalu YouTube. Nie ma to jak zacząć dzień z uśmiechem na ustach, oglądając jakiś zabawny filmik. Później Twoją uwagę przyciągają migające reklamy umieszczone po prawej stronie głównego ekranu witryny internetowej YouTube. To przypomina Ci o tym, że warto sprawdzić też prywatną skrzynkę pocztową na portalu Yahoo. I tu znajdujesz wiadomości reklamowe podobne do tych, które widziałeś już w swojej skrzynce w pracy. Ktoś kusi Cię możliwością obniżenia raty kredytu zaciągniętego na zakup domu. Jeśli to prawda, mógłbyś całkiem sporo zaoszczędzić. Co więcej, ci goście chętnie policzą nową, niższą ratę, jeśli tylko klikniesz łącze znajdujące się w wiadomości.


  Dzwoni telefon. Twoja przyjaciółka prosi Cię o wyszukanie informacji na temat Ginkgo biloba czy jakoś tak… Ten naturalny środek roślinny ma podobno zbawienny wpływ na narząd wzroku — tak przynajmniej twierdzi dziewczyna. Wpisujesz frazę "Ginkgo biloba" w Google i Twoim oczom ukazuje się długa lista trafień. Wyszukiwarka odsyła Cię do Wikipedii. Na innych stronach znajdujesz kilka artykułów na temat leczniczych właściwości miłorzębu. Potem natrafiasz na strony internetowe firm sprzedających witaminy. Po prawej stronie okna wyszukiwarki zauważasz kilka linków sponsorowanych. Przechodzisz do ocen produktów oferowanych przez sprzedawców. Po chwili zauważasz specjalne oferty — możesz kupić wyciąg z miłorzębu o specjalnie wzmocnionej sile działania! Zastanawiasz się: co wybrać? Jeden ze sprzedawców zachęca: "Podaj nam swój adres e-mail, a otrzymasz 10% rabatu na dzisiejsze zakupy w naszym sklepie".


  Nie jesteś pewien, co powinieneś zrobić, dlatego nie zamykasz strony. Zastanowisz się później, ponieważ właśnie nadszedł czas na lancz. Umówiłeś się ze znajomym w jednym z lokali pewnej dużej sieci restauracji. Czekając na zamówione jedzenie, uśmiechasz się do siebie na myśl o tym, że przez cały dzień musisz reagować na różnego rodzaju przekaz marketingowy. Myślisz sobie: Skąd wiem o tym miejscu? Czy widziałem jakąś reklamę tej restauracji, czy powiedział mi o niej mój przyjaciel? Nie pamiętasz. Twoją uwagę przykuwa jednak kolejny slogan marketingowy sieci restauracji.


  Przez resztę dnia jesteś zbyt zajęty, by myśleć o tak błahych sprawach jak otaczające Cię przekazy reklamowe. Kiedy przekraczasz próg domu, z radością zauważasz, że kurier UPS dostarczył odtwarzacz MP3 zamówiony ze strony allegro.pl. Uśmiechasz się, bo wiesz, że teraz będziesz mógł słuchać swojej ulubionej muzyki podczas ćwiczeń. Jak do dobrze, że skorzystałeś z oferty — jedno kliknięcie i proszę — masz już odtwarzacz. Cieszysz się, że w dzisiejszych czasach tak łatwo można mieć to, co się chce… szczególnie jeśli robisz zakupy przez internet.


  Wieczorem, przystępując do rutynowych czynności domowych, zauważasz, że na produktach spożywczych wykorzystanych do kolacji znajdują się znaki towarowe, logo i hasła reklamowe. Włączasz telewizor, aby obejrzeć ostatni odcinek ulubionego reality show zapisanego podczas Twojej nieobecności na dysku nagrywarki DVR. Nie dziwi Cię zbytnio, że uczestnicy programu są nadawcami subtelnych przekazów marketingowych. Jeden z nich nosi koszulkę ze znakiem firmowym Nike, inny pije coca-colę. Gdy przeskakujesz do przodu nagrania, unikając oglądania bloku reklamowego, nie możesz wyzbyć się poczucia władzy. Ominąłeś niechciane reklamy i nic na tym nie straciłeś! Wciąż możesz oglądać swój ulubiony program!


  Czas spać. Siadając na krawędzi łóżka, zauważasz magazyn "Entrepreneur" leżący na nocnym stoliku. Kartkujesz go i zwracasz uwagę na artykuł o młodej parze przedsiębiorców, którzy uruchomili internetowy sklep z witaminami. Masz informacje z pierwszej ręki. Dowiadujesz się, jak łatwo korzystać z ich oferty dzięki różnym technicznym nowinkom i interaktywnej stronie internetowej. Autor artykułu twierdzi ponadto, że firma założona przez młodych handlowców prężnie się rozwija i przynosi dochody z kilku źródeł. Nietuzinkowy pomysł tych dwojga na własny biznes sprawia, że naprawdę się z nimi identyfikujesz. Już po ukończeniu college'u młodzi zaczęli pracować nad budową własnej strony internetowej, dwa lata posiłkując się wyłącznie kredytem z kart kredytowych, kupili technologię Google Pay Per Click, a dziś ich firma warta jest już milion dolarów.


  Historia młodych przedsiębiorców działa pozytywnie na Twoją wyobraźnię. Sam przecież chciałeś kiedyś założyć własną firmę i nie musieć już dojeżdżać do pracy. Kończąc czytać artykuł, uśmiechasz się do swoich myśli. Czujesz jakiś osobisty związek z tymi ludźmi i nagle wpadasz na wyśmienitą myśl! Nie kupiłeś przecież jeszcze tego miłorzębu… To może wejść na stronę internetową tych dwóch miłych ludzi i nabyć go u nich? Uruchamiasz przeglądarkę internetową w swoim telefonie komórkowym i już po kilku kliknięciach zamówienie jest złożone. Znów się uśmiechasz, zdając sobie sprawę, że za kilka dni UPS dostarczy Ci przesyłkę pod drzwi.


  W tym momencie, niezależnie czy sobie zdajesz z tego sprawę czy nie, dałeś się złapać w "pułapkę" natchnionego marketingu. Prawdziwa historia powstania i rozwoju firmy zajmującej się sprzedażą witamin w internecie wyróżniła się na tle szumu i wrzawy rozdmuchanego marketingu reklamowego oraz obietnic bez pokrycia. To właśnie o takiej formie marketingu będziemy mówić w tej książce.


  Natchniony marketing jest typem marketingu, jakiego potrzebujesz dziś, by dotrzeć do klientów zmęczonych, znudzonych lub niezauważających typowych przekazów marketingowych, jakie otaczają ich ze wszystkich stron. Problem konsumenta i osoby odpowiadającej za marketing polega na tym, jak udanie połączyć ludzi z produktami, które oni naprawdę chcą kupić, sprawiając, że wyróżnią się one na tle rzeczy, których zupełnie nie potrzebują. Natchniony marketing prowadzi do zadowolenia obu stron. Dzięki niemu marketingowcy mogą działać zgodnie z tym, co podpowiada im serce, a swój przekaz kierują do sektora rynku, który szuka dokładnie tego, co oni mają reklamować.


  W dzisiejszych czasach mamy do czynienia z wielkim natłokiem informacji. Tak wiele danych — rzeczy, o których trzeba pamiętać, rzeczy, o których trzeba myśleć i którymi trzeba się martwić. Różne siły łączą się i wspólnie wpływają na Twoje życie, trzymając Cię nieustannie w stanie przypominającym jakiś dziwny trans. (O tym aspekcie sprzedaży dr Joe Vitale mówi szeroko w pozycji pt. Jak wprowadzić klienta w trans kupowania. Nowa psychologia sprzedaży i marketingu[1]). Wierzymy, że natchniony marketingowiec ma przewagę, o czym przekonasz się, czytając historie opisane w tej książce.


  Natchniony marketing pozwala Ci dostrzegać przekaz reklamowy i nie mieć żadnych nieprzyjemnych odczuć związanych z kupowaniem. Czujesz ludzki związek ze sprzedawcą. Masz wrażenie, że bierzesz udział w jakimś ważnym wydarzeniu, które jest jednocześnie zabawne i pożyteczne. Nie czujesz się zmanipulowany, oszukany ani sprzedany niczym jakiś strategiczny surowiec.


  Natchniony marketing sprawia przyjemność. Wiąże się z zabawą, jest prawdziwy i nieco nieokrzesany. Nie znaczy to jednak, że nie można go wypolerować i uczynić eleganckim. Nie jest to też z pewnością sztampowa formuła, którą widziałeś już wcześniej tysiąc razy.


  Natchniony marketing stanowi przykład ewolucji zachodzącej na rynku marketingu i sprzedaży. Można też powiedzieć, że jest to technika, którą stosowano od zawsze. Pochodzi z czasów, gdy ludzie udawali się do sklepu i rozmawiali z jego właścicielem przy filiżance kawy. Albo też wybierali się do lokalnego rzemieślnika, zlecając mu wykonanie czegoś na zamówienie, zgodnie ze swoimi wyobrażeniami. Natchniony marketing w swojej najlepszej formie zawiera w sobie esencję twórcy produktu lub usługi i ukierunkowuje pasję oraz entuzjazm wynikający z faktu, że ów produkt sprzedaje się bezpośrednio świadomemu konsumentowi w sposób angażujący nie tylko umysł, ale i serce.


  Oto właśnie, na czym polega różnica. Te uczucia wydają się być prawdziwe, autentyczne, bezpieczne, ekscytujące i wesołe. Z ich powodu wrócisz do sprzedawcy i kupisz ponownie ten sam produkt lub usługę. W natchnionym marketingu nie wywiera się presji. Nie ma tarć. Klient nie staje przed wyborem: "kup teraz albo stracisz". Przekaz natchnionego marketingu wygląda następująco: "Oto jest coś, co chcesz mieć… chodź i weź to! A co tam, przyniesiemy to sami, ułatwimy Ci sprawę, niech zakup będzie przyjemnością!".


  Takie podejście znacznie różni się od konwencjonalnego marketingu, który wzbudza w klientach obawę, że jeśli nie kupią tego, co sprzedajesz, stanie im się coś złego. Ból głowy nie minie. Stracą szanse na atrakcyjne oferty. Nie uwolnią się od swoich problemów. Choć jest efektywny, tego rodzaju marketing nie poprawia naszego samopoczucia.


  Natchniony marketing ma swoje źródło w miejscu pełnym miłości, uznania, pasji i ekscytacji. Różnica pomiędzy natchnionym marketingiem a marketingiem wykorzystującym pewną formę przymusu polega na tym, że w przypadku tego pierwszego wszyscy wygrywają. Pod koniec dnia nie masz do siebie żadnego żalu — zrobiłbyś to samo — bo czujesz się dobrze i masz wrażenie wewnętrznego ubogacenia poprzez udział w określonej transakcji.


  Podczas lektury tej książki poznasz prawdziwe historie rzeczywistych ludzi, którzy realizowali marzenia zrodzone z inspiracji. Każda z tych opowieści została w pewnym stopniu skrócona tak, by mogła zostać umieszczona na kartach tej książki… no cóż, nie zmieścilibyśmy wszystkich materiałów nawet w trzech książkach tego formatu. Pełne wersje tych historii (a także wiele dodatkowych materiałów) są dostępne całkowicie za darmo (w przypadku zarejestrowanych użytkowników) na portalu www.inspiredmarketing.com.


  Notuj pomysły, jakie pojawią się w Twojej głowie podczas lektury tej książki. Przygotuj papier i coś do pisania. Przyda się także dostęp do internetu.


  Ważnym elementem natchnionego marketingu jest to, że nie ma on nic wspólnego z ego ani świadomym umysłem, czyli z lewą półkulą mózgową, którą tradycyjnie uznajemy za centrum analitycznych ocen biznesowych. W natchnionym marketingu nie ma miejsca na formuły. Ta forma wykracza poza utarte wzory. Natchniony marketing ma swoje źródło w miejscu, które poznasz dzięki lekturze tej książki. Niektórzy nazwą je nieświadomością, inni wewnętrzną intuicją, a jeszcze inni użyją w odniesieniu do niego terminu "Bóg" lub przymiotnika "boski".


  Natchniony marketing w najlepszym wydaniu, jak wynika z naszego doświadczenia, łączy w sobie codzienny akt kupowania i sprzedawania, konsumpcji i radowania się z posiadania produktów i usług, rozwiązywania problemów, zbierania doświadczeń i zabawy — wszystko to przy współudziale różnych sił. Wszyscy jesteśmy w stanie je rozpoznać wtedy, gdy je widzimy, czujemy, słyszymy, smakujemy, próbujemy, doświadczamy i wyobrażamy. W cyfrowym i syntetycznym świecie — szybko zmieniającym się, sztucznie wykreowanym, pomalowanym na jaskrawe kolory, opisanym, zaplanowanym i zmanipulowanym — natchniony marketing będzie jak powiew świeżego powietrza. Zwraca na siebie uwagę autentyzmem i unikalnością tam, gdzie tradycyjny marketing po prostu się nie sprawdza.


  Możesz się zastanawiać, czy przypadkiem natchniony marketing nie powstał w umysłach geniuszy dysponujących nieograniczonymi zasobami kreatywności i doświadczenia. Mimo że z pewnością takie wartości jak doświadczenie, know-how i wyszkolenie mają znaczenie w działaniach ludzi opisanych w tej książce, znajdziesz tu także przypadki historii, których główni bohaterowie na początku nie mieli zielonego pojęcia, jak zrealizować swoje plany. Ludzie rozpoczynający wielką podróż w świat biznesu w wielu przypadkach kierowali się po prostu zasadą "wszystko po kolei, krok po kroku", wierząc, iż kiedy wykonają ten pierwszy krok, będą wiedzieć, co zrobić później.


  Inspiracja i natchnienie nie mają wiele wspólnego z planowaniem. Nie musisz znać zawczasu wszystkich odpowiedzi. Inspiracja jest sama dla siebie wskaźnikiem kierunku. Wszystko, czego tak naprawdę potrzebujesz, to chęć rozpoczęcia zabawy i wiara w podróż, która Cię czeka, oraz rzeczy, których dotąd nie widziałeś.


  Bądź gotów do podjęcia wyzwania. Wiele konwencjonalnych wierzeń i obiektów, które dawniej uważałeś za prawdziwe i niezbędne, zostanie na kolejnych stronach wywróconych do góry nogami. Dlaczego? Dlatego że powodem inności natchnionego marketingu jest fakt, iż pochodzi z innego źródła niż ten, do którego się przyzwyczaiłeś. Przyczyną tak wielkiej efektywności tej formy marketingu jest to, iż jest ona zaskakująca, odświeżająca, nieprzewidywalna, nieokiełznana i niezdolna do kompromisu. Jedziemy! Ale uważaj — bo może Cię czekać prawdziwa jazda bez trzymanki. Przygotuj się na wszystko. Może się okazać, że u kresu podróży czeka na Ciebie wielce satysfakcjonująca nagroda.

  


  
    [1] Wydana nakładem Wydawnictwa Helion w styczniu 2008 roku; przekład: Joanna Sugiero — przyp. tłum.

  


  1.
 Jak opracować niebanalny, niezapomniany projekt marketingowy swojego życia?

  Joe Vitale i Craig Perrine


  Joe: Jestem autorem wielu książek traktujących o marketingu, metodach i technikach promocji, narzędziach i sztuczkach stosowanych w reklamie. Wszystkie te pozycje książkowe niewątpliwie zawierają wiedzę, która się sprawdza i przydaje w pracy marketingowca. Mimo to śmiem twierdzić, że wszystkie opisane przeze mnie techniki należą już do świata przeszłości. Obecnie podczas tworzenia raportów sprzedażowych, stron internetowych i innych materiałów biznesowych inspirację czerpię z innych źródeł. Nowe metody, które mam na myśli, sprawdzają się lepiej niż wszystkie techniki, których używałem w przeszłości.


  W celu jak najlepszego wyjaśnienia zasad nowej, niezwykle skutecznej i opartej na kreatywności techniki marketingowej poprosiłem o pomoc mojego przyjaciela, niezależnego specjalistę ds. marketingu, Craiga Perrine'a. Craig ma wielkie doświadczenie w tej branży. Jest mistrzem tworzenia repozytoriów potencjalnych klientów, znanym i przekonującym mówcą, świetnie zna się na marketingu w internecie, ale także… to po prostu miły facet, od którego możemy zacząć naszą podróż po świecie natchnionego marketingu.


  Jestem podekscytowany, bo wkrótce odkryjemy przed Czytelnikami nowy świat marketingu. Będziemy mówić o nowej technice, nowym stylu życia, nowej formie egzystencji i nowym podejściu. O tym, o czym prawdopodobnie nigdy wcześniej nie myśleliście. O tym, o czym zapewne jeszcze nie słyszeliście. Mam wrażenie, że wcielam się dziś w rolę pioniera lub zwiadowcy, który jest w posiadaniu niezwykle istotnej informacji mogącej zadecydować o przebiegu bitwy.


  Craig jest moim wieloletnim przyjacielem. Wywiad z nim znalazł się jakiś czas temu w specjalnej edycji Hypnotic Gold, gdy analizowaliśmy niezwykły list ofertowy stworzony przez znanego specjalistę ds. reklamy, Bruce'a Bartona, wyróżniający się tym, że odpowiedziało na niego 100% adresatów. Kopia tego dokumentu znajduje się także w mojej poprzedniej książce pt. Siedem zaginionych tajemnic sukcesu. Poddaliśmy list dogłębnej analizie, by dowiedzieć się, co sprawia, że oferta Bartona jest tak skuteczna.


  Jako że moja polemika z Craigiem na łamach portalu Hypnotic Gold stała się jedną z najchętniej czytanych i najczęściej polecanych dysput tematycznych, nie mogę się już doczekać, gdy wspólnie z nim przedstawię nową strategię marketingową, która w rzeczywistości wydatnie wpływa na zmianę stylu życia i pracy. Mój przyjaciel to ten sam Craig Perrine, którego znacie z MaverickMarketer.com. Z pewnością słyszeliście wcześniej to nazwisko. Craig jest znany z tego, że świetnie, niemal "hipnotycznie", opowiada zajmujące i inspirujące historie, z których wiele trafia później do jego biuletynu i bloga. To popularny wykładowca, który ostatnio często brał udział w rozlicznych spotkaniach i zjazdach specjalistów zajmujących się marketingiem internetowym. Sam zresztą zapraszałem go na wydarzenia organizowane przeze mnie. Poznałem i pokochałem także członków jego rodziny. Craig jest obecnie jednym z moich najlepszych przyjaciół i mam nadzieję, że jest gotowy do rozmowy i możemy oddać mu teraz głos.


  Craig: Absolutnie tak, Joe. Cieszę się, że mogę tu być. Dziękuję za wspaniałe wprowadzenie.


  Joe: Nie ma za co. Muszę przyznać, że jestem nieco podekscytowany i podejrzewam, że ty także podchodzisz dość emocjonalnie do tego tematu, wcześniej bowiem rozmawialiśmy już trochę o nowym podejściu do istoty marketingu. Będziemy mówić o marketingu określanym przymiotnikiem "natchniony". Obaj świetnie znamy modelowe techniki promocji i reklamy produktu, usług, stron internetowych czy metody przykuwania uwagi do słowa pisanego.


  Sam uczyłem tych standardowych technik. Wszyscy o tym wiedzą. Niektórzy z was kupili moje książki, pojedyncze produkty, albo też całe kursy, w których przekazywałem swoją wiedzę na temat marketingu. Zresztą Craig Perrine również działa na rynku szkoleń. Mogę powiedzieć, że obaj przeszliśmy właśnie na kolejny poziom wtajemniczenia. Dziś chętnie skorzystam z jego pomocy. Zajmiemy się natchnionym marketingiem. Zacznę od pytania o zdefiniowanie definicji tej formy marketingu.


  Craig: Cóż… według mnie jest to marketing, którego źródło leży w autentyzmie. To realna osoba, prawdziwa historia, elementy, które wyróżniają się na tle szablonowych rozwiązań typowego marketingu.


  Sądzę, że łatwiej dotrzeć do ludzi, łatwiej ich zainspirować wtedy, gdy mówimy do nich o autentycznych doświadczeniach, gdy opowiadamy im na przykład historię powstania jakiegoś produktu. Niech tłem dla naszej dyskusji będzie tutaj historia strony internetowej Aimee Rousseau — ta, o której niedawno pisałeś odbiorcom ze swojej listy kontaktowej.


  Joe: Zgoda. Opisz wszystkim ten przypadek.


  Craig: Chodzi o projekt HealingPainting.com, który chyba nie mógłby być bardziej inspirującym przykładem. Z pewnością przypominasz sobie, że niedawno przeszedłeś operację. Wspólnie z Aimee uczestniczyliśmy w organizowanych przez ciebie spotkaniach poświęconych dawnej hawajskiej tradycji leczenia metodą zwaną Ho'oponopono. Aimee ma duszę artystki i była naprawdę zafascynowana tym, co wtedy zobaczyła. Gdyby posadzić ją nad płótnem, malowałaby cały dzień, nie przerywając zajęcia nawet na posiłek. Mówię o tym dlatego, że kiedy dowiedzieliśmy się, iż wylądowałeś w szpitalu, pierwszą myślą, jaka pojawiła się w jej głowie, było namalowanie jakiegoś obrazu i nasycenie go dobrą energią, której źródło znajdowało się w dawnych praktykach leczniczych mieszkańców Hawajów. Pomyśleliśmy sobie, że moglibyśmy dać ci taki obraz. A nuż poczułbyś się dzięki niemu lepiej. To wszystko miało miejsce zaledwie półtorej godziny po tym, jak dowiedzieliśmy się o twojej operacji. Aimee po prostu usiadła przy sztalugach i tak powstał pierwszy obraz.


  Joe: Ważny w tym wszystkim jest fakt, że działanie moich przyjaciół nie było z góry zaplanowane. Strona internetowa, która wkrótce powstała, nie była kolejnym etapem przygotowywanego, strategicznie ważnego projektu biznesowego. Tak właśnie widzę różnicę pomiędzy marketingiem natchnionym a tym, który można określić mianem "tradycyjny".


  W tradycyjnym modelu marketingowym szukamy produktu, usługi, potrzeby, popytu i działamy tak, by zrealizować zapotrzebowanie. Nie ma w tym nic złego. Ten rodzaj analizy rynku sprawdza się, o czym przecież niejednokrotnie mogliśmy się przekonać. Jednak w tym przypadku — w kontekście natchnionego marketingu — idziemy w innym kierunku, przechodzimy na zupełnie inny poziom. Koniecznie trzeba zdać sobie sprawę, że Aimee dowiedziała się o mojej trudnej sytuacji nagle, było to dla niej wielkim zaskoczeniem. Usłyszała, że miałem być operowany z powodu pęknięcia wyrostka robaczkowego. Nigdy wcześniej nie byłem w szpitalu, nigdy nie miałem operacji. Craig i Aimee zdawali sobie z tego sprawę. Byli lekko zszokowani i zmartwieni moim stanem zdrowia. Chcieli zrobić coś, cokolwiek, by mnie wspomóc. Powtórzmy — nie ma tu żadnej strategii. Mamy do czynienia wyłącznie z serdecznością i chęcią niesienia pomocy.


  Nasza artystka — Aimee — uznała, że powinna namalować coś oryginalnego. Jej wybór padł na kwiat łubinu, ponieważ podczas seminarium, w którym niedawno razem uczestniczyliśmy, dowiedzieliśmy się, iż posiada on wielką moc. Podczas malowania Aimee przez cały czas powtarzała słowa: "Kocham cię, kocham cię". Być może nie adresowała ich wyłącznie do mnie — chodziło o afirmację życia. Podczas aktu tworzenia była samą esencją życia, duchem pełnym miłości, którą przelewała na obraz. Chciałbym podkreślić jeszcze raz ten aspekt. Aimee nie działała z premedytacją. W jej głowie nie pojawiła się myśl: "Och, mogę wytworzyć produkt i przekazać go Joemu. Jeśli spodoba mu się moje dzieło, może zacznie je promować, proponując je swoim znajomym z listy kontaktów, dzięki czemu zarobię mnóstwo pieniędzy".


  Motywacja wzięła się z inspiracji — gdzieś w duszy Aimee ktoś pukał w jakieś wewnętrzne drzwi, mówiąc: "Chcę coś zrobić". Powstaje obraz. Gdy mój stan poprawia się na tyle, że mogę przyjmować gości, odwiedzają mnie Craig i Aimee. Przybywają do mojego domu i obdarowują obrazem, wzruszając mnie do łez. Powtarzam — moi przyjaciele nie byli pewni, czy ta sytuacja będzie miała jakieś konsekwencje związane z biznesem. Jednak na tym etapie gdzieś, w jakimś zakamarku mózgu któregoś z nich, mogła pojawić się myśl: "Hmm… wydaje się, że Joemu spodobał się ten obraz. Może moglibyśmy zająć się wytworzeniem większej ilości i ich sprzedażą?".


  Kilka dni później robię coś, czego także wcześniej nie planowałem. Opisuję całą historię z obrazem, powiadamiając o niej moich znajomych z listy adresowej. Przekazuję moje kontakty do właścicieli HealingPainting.com. W międzyczasie Craig Perrine stworzył specjalną stronę internetową, za pomocą której Aimee miała sprzedawać obrazy z uzdrowicielską energią. Niemal natychmiast pojawiły się pierwsze zamówienia. Ludzie zaczęli kupować obrazy! Strumień klientów nie wysychał, a Aimee z radości niemal tańczyła po ścianach i suficie. Co zrozumiałe, Aimee wpadła w euforię. Sam znam i rozumiem to uczucie niepowstrzymanej radości.


  Powtórzę po raz kolejny — najważniejsze w tym wszystkim jest to, że pomysł i idea miały swój początek w miejscu, które będę nazywał "natchnionym źródłem". Tam bierze swój początek natchniony marketing. Chcę mieć pewność, że każdy z was rozumie różnicę pomiędzy natchnionym marketingiem a formą standardowego marketingu zaczynającego się od wytworzenia produktu. Ów obraz był naturalnym produktem, który zrodził się z inspiracji chwilą.


  Craig: Aimee nie jest marketingowcem. To artystka. Niezmiernie zdumiała ją informacja o tym, że ludzie chcą mieć taki sam obraz, jakim zostałeś obdarowany. Wiesz, co było dalej… stworzyłem stronę internetową i stwierdziłem: "Hej, jeśli ludzie tego chcą, to świetnie!". Dopiero wtedy pojawiło się coś, co można nazwać produktem marketingowym, prawda?


  Joe: Dokładnie tak.


  Craig: Właśnie! Pierwotna idea nie była wypracowana na zasadzie planowania. Chodzi o to, że możesz spojrzeć na swoje życie i, jeśli jesteś wystarczająco otwarty, może się zdarzyć wszystko. Jakiś element można przenieść w świat marketingu dzięki jego autentyczności. Wszyscy chcemy kupować, rozwiązywać swoje problemy. Chcemy się bawić i dostawać to, co nam się podoba.


  Sądzę też, że jesteśmy w większości już trochę ogłuszeni i zmęczeni typowym podejściem marketingowym, które nie wydaje się ani zbyt przyjazne, ani autentyczne. Zastanówmy się na przykład nad ostatnimi reklamami Doritos i General Motors nadawanymi podczas ostatnich finałów Super Bowl. Wszystkie te reklamy były w rzeczywistości nagraniami wykonanymi przez klientów i użytkowników, a następnie przekazanymi firmom, które na ich podstawie przeprowadziły udaną akcję reklamową.


  Joe: Zgadzam się.


  Craig: To jest właśnie jednoznaczny sygnał ze strony społeczeństwa i odpowiedź rynku, która brzmi: "Dajcie nam coś autentycznego!". Chcemy czuć, że nadawcą wiadomości jest prawdziwa istota ludzka. To właśnie takie podejście podoba mi się najbardziej. Jest coś inspirującego w analizie pomysłu, realizacji i wykorzystania ogólnodostępnych mediów, takich jak internet, strony internetowe czy przekaz wideo… i nagle boom! Masz wiadomość, która dociera do rzeszy ludzi. A oni mogą się z tobą kontaktować, poznać towar, który jest w twoim posiadaniu. Twoją największą szansą jest coś, co masz zapewne przed oczyma, coś, z czego tak się cieszysz. Jeszcze nie zdajesz sobie tylko sprawy z szansy, jaka się przed tobą otwiera.


  Wiele satysfakcji dało mi obserwowanie rozpromienionej Aimee, która cieszyła się niezmiernie, widząc, jak pozytywnie zareagował rynek na jej obrazy. Musicie wiedzieć, że artyści uwielbiają, gdy pojawia się popyt na ich dzieła. Stworzenie takiego popytu wcale nie jest łatwe. Gdy ludzie zaczęli kupować jej obrazy, Aimee naprawdę zachowywała się jak ogłuszona. To wszystko było dla niej jak sen pełen magii.


  Joe: Właśnie zwróciłeś uwagę na ważną rzecz. Wielu ludzi nie zdaje sobie sprawę, że posiada coś, co metaforycznie można nazwać "złotem zakopanym we własnym ogródku". Chodzi o ich doświadczenia, doznania i osobistą historię. To właśnie dlatego jestem takim zwolennikiem szkoleń. Przyszedł mi do głowy pomysł stworzenia programu MiraclesCoaching.com, w którym zwykli ludzie kontaktują się z obiektywnymi profesjonalistami. Ci przysłuchują się temu, co ludzie mają do powiedzenia, analizują ich styl życia, to, co sobą reprezentują, szukając ukrytych skarbów — czegoś, czego oni mogą zupełnie nie zauważać, a co może przynieść im prawdziwe pieniądze.


  Pomysły dotyczące natchnionego marketingu przychodzą do mnie nieco inaczej niż pomysły odpowiadające jego tradycyjnej formie. Gdybym na przykład miał książkę, nowe oprogramowanie, e-booka itp. i zamierzał przygotować wersję sieciową, skorzystałbym z opracowanej przeze mnie aplikacji Hypnotic Writing Wizard (dostępnej na stronie www.hypnoticwritingwizard.com) i od tego zaczął moją pracę.


  Najpierw wybrałbym hasło, slogan i przygotował wersję roboczą oferty. I nie ma w tym nic złego, bo tak pracuje większość ludzi. Tę formę pracy nazwać można kontrolowanym podejściem do tworzenia tekstów i haseł reklamowych. Ale co by się stało, gdybym dał sobie spokój z pracą i skierował swoje myśli ku twórczej medytacji? Albo zajął się lekturą jakiejś interesującej książki? Bardzo często zdarza się, że podczas czytania w mojej głowie pojawia się jakiś nowy pomysł. Spłynie na nas łaska, idea ma swoje źródło w naszej podświadomości, w prawej półkuli mózgowej, pochodzi od jakiejś boskiej istoty czy jakkolwiek chcemy nazwać miejsce jej narodzin. Jeśli tylko sprzyja pgooda, wieczorem siadam zrelaksowany przed domem, paląc cygaro. Gdy tak sobie siedzę, dziękując za to, że żyję, i za to, co udało mi się osiągnąć, pojawia się natchnienie. Taka sytuacja bardzo różni się od pracy w kontrolowanych warunkach. W tym przypadku zachowujemy się tak, jakbyśmy pozwalali pomysłowi wydostać się na zewnątrz, nie szukamy go na siłę. Chciałbym pokrótce opisać, skąd wziął się jeden z moich pomysłów na seminaria.


  Jakiś czas temu zaprosiłem do Austin dra Hewa Lena. Jest to terapeuta, o którym pisałem w mojej nowej książce pt. Zero ograniczeń[1]. Dr Hew Len dzięki terapii Ho'oponopono (wspominałem wcześniej o tej hawajskiej metodzie uzdrawiania) wyleczył cały oddział chorych umysłowo kryminalistów. 
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 Kiepski marketing? Już nigdy więcej!

  Amy Grant
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 A więc chcesz usłyszeć historię o wielkim sukcesie?

  Armand Morin
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 Co się dzieje, gdy sprawdzone know-how marketingu spotyka inspirację?

  Bill Hibbler
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 W jaki sposób zadawanie właściwych pytań może wzbudzić iskrę supernatchnienia?

  Cindy Cashman
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 Sto jeden powodów ku temu, by podążać za głosem swojej inspiracji

  David Riklan
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 Jak odróżnić natchnienie od pogoni za mrzonkami?

  David Garfinkel
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 Obdarowuj tym, co kochasz, a pieniądze przyjdą do Ciebie same

  Lisa Coltman
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 Sekretem natchnionego marketingu jest…

  Mark Joyner
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 Podążaj za łańcuchem natchnienia

  Mark Ryan
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 Opowieść prosto z serca, o której mówi cały świat…

  Michel Fortin i Sylvie Fortin
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 Wiara, sukces, zmyślna wyszukiwarka i inspiracja widziane z perspektywy ławeczki w Beulah w stanie Kolorado

  Nathan Anderson
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 To może być tak proste, jeśli tylko powiesz swojej inspiracji: "Tak!"

  Suzanne Burns
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