
  [image: ]


  Russell Brunson (Author), Robert Kiyosaki (Foreword)


  Tajniki eksperta


  Sekretny podręcznik zamieniania przypadkowych gości w stałych klientów


  Przekład: Tomasz F. Misiorek


  Tytuł oryginału: Expert Secrets: The Underground Playbook for Creating a Mass Movement of People Who Will Pay for Your Advice


  Tłumaczenie: Tomasz F. Misiorek


  ISBN: 978-83-283-8760-7


  Copyright © 2017, 2020 Russell Brunson


  Published in 2020 by Hay House Inc. USA


  Polish edition copyright © 2023 by Helion S.A.


  All rights reserved. No part of this book may be reproduced or transmitted in any form or by any means, electronic or mechanical, including photocopying, recording or by any information storage retrieval system, without permission from the Publisher.


  Wszelkie prawa zastrzeżone. Nieautoryzowane rozpowszechnianie całości lub fragmentu niniejszej publikacji w jakiejkolwiek postaci jest zabronione. Wykonywanie kopii metodą kserograficzną, fotograficzną, a także kopiowanie książki na nośniku filmowym, magnetycznym lub innym powoduje naruszenie praw autorskich niniejszej publikacji.


  Wszystkie znaki występujące w tekście są zastrzeżonymi znakami firmowymi bądź towarowymi ich właścicieli.


  Autor oraz wydawca dołożyli wszelkich starań, by zawarte w tej książce informacje były kompletne i rzetelne. Nie biorą jednak żadnej odpowiedzialności ani za ich wykorzystanie, ani za związane z tym ewentualne naruszenie praw patentowych lub autorskich. Autor oraz wydawca nie ponoszą również żadnej odpowiedzialności za ewentualne szkody wynikłe z wykorzystania informacji zawartych w książce.


  Drogi Czytelniku! 

Jeżeli chcesz ocenić tę książkę, zajrzyj pod adres

https://onepress.pl/user/opinie/taekse_ebook 

Możesz tam wpisać swoje uwagi, spostrzeżenia, recenzję.


  Helion S.A. 
ul. Kościuszki 1c, 44-100 Gliwice 
tel. 32 230 98 63 
e-mail: onepress@onepress.pl

  WWW: https://onepress.pl (księgarnia internetowa, katalog książek)


  
    
      	Poleć książkę


      	Kup w wersji papierowej


      	Oceń książkę

    

  


  
    
      	Księgarnia internetowa


      	Lubię to! » nasza społeczność

    

  


  Opinia o książce


  „Tajniki eksperta to mapa, która pozwoli Ci przemienić Twoją specjalistyczną wiedzę, talenty i zdolności w biznes, który przyniesie Ci korzyści! To jeden ze skrótów do grona nowo wzbogaconych”.


  — Robert Kiyosaki


  Dedykuję tę książkę Daeganowi Smithowi, który podczas mrocznego etapu mojej podróży, gdy prawie już rzuciłem ręcznik na matę, na nowo rozpalił we mnie pasję do marketingu. Jestem niewymownie wdzięczny za to, że Twoja inspiracja dała mi drugą szansę.


  Dedykuję ją również ekspertom, którzy pomogli mi stać się tym, kim dziś jestem. Wielu z Was miało ogromny wpływ na moje życie w kwestii zapasów, religii, biznesu, zdrowia i związków. Dziękuję za to, że dzieliliście się wiedzą, dzięki czemu ja mogłem się rozwijać.


  I wreszcie, dedykuję ją moim wspaniałym dzieciom, Dallinowi, Bowenowi, Ellie, Aidenowi i Norze, które dały mi powód, bym spróbował uczynić ten świat lepszym miejscem. Wasza przyszłość jest tym, co dziś daje mi motywację do działania.


  
    Przedmowa


    Sylwester 2007 roku.


    Podczas gdy reszta świata celebrowała nadejście nowego roku 2008, ja leżałem w łóżku w swoim wielkim domu, który kupiliśmy niecałe dwa lata wcześniej.


    Moja żona siedziała obok i do dziś pamiętam, jak owiewał nas strumień powietrza z podsufitowego wiatraka, bez którego nie wyobrażałem sobie życia.


    Imponujące okna, za dnia pozwalające światłu swobodnie wpadać do naszej sypialni, były teraz częściowo przysłonięte szerokimi żaluzjami. Światło księżyca rzucało przez nie olbrzymie cienie na twarz mojej żony.


    Odwróciła się i spojrzała na mnie, a po jej policzkach spływały łzy.


    — Nie umawiałam się na to. W jaki sposób masz zamiar to naprawić?


    Położyłem się, zakładając ręce za głowę, przymknąłem oczy i czułem, jak każdy aspekt mojego ja wypełnia się gniewem.


    Myślami uciekłem do lata sześć miesięcy wcześniej, do momentu, w którym znajdowałem się na scenie z Tobym Robbinsem podczas spotkania doradców inwestycyjnych w Las Vegas w Newadzie.


    Moje imperium doradcze rozrastało się, byliśmy na najlepszej drodze do zdominowania rynku, a teraz nadchodził rok 2008, a ja leżałem bezradny, gdy wszystko wokół się waliło.


    Kolejne cztery bardzo mroczne lata to była życiowa podróż, podczas której usiłowałem uniknąć rozwodu, równocześnie przedzierając się przez bezdroża mojej mrocznej duszy. Każdego dnia opanowywałem praktyczną sztukę uzyskiwania realnych wyników w każdej dziedzinie życia, a nazwałem tę sztukę „drogą wojownika”.


    Nazywam się Garrett J. White.


    Jestem mężem.


    Jestem głową rodziny.


    Jestem biznesmenem.


    A co najważniejsze:


    jestem hakerem lejków.


    Uczę żonatych biznesmenów wyjątkowego procesu odblokowywania (niemal) nieograniczonych możliwości w małżeństwie, biznesie i życiu bez konieczności zdradzania żony, przechodzenia przez rozwód, porzucania dzieci, porzucania kościoła i znieczulania się lekami czy alkoholem, a dokonuję tego dzięki opartemu na konkretnych zasadach i bazującemu na starannie zbieranych wynikach systemowi znanemu jako „droga wojownika do osiągnięcia wszystkiego”.


    Nie próbowałem stać się ekspertem.


    Nie byłem nawet pewien, co oznacza bycie ekspertem.


    Chciałem wyjść na prostą po kryzysie bankowym i nie miałem pojęcia, że to, co zaczęło się od decyzji o zmianach w moim życiu, zamieni się w ogólnoświatowy ruch dzięki zasadom, formułom i zawartości książki, którą właśnie trzymasz w dłoniach.


    Wystartowałem ze stroną Wake Up Warrior w 2012 roku, mając zerową wiedzę na temat internetowego marketingu, sprzedaży online, lejków sprzedażowych czy zautomatyzowanych systemów.


    Byłem staromodnym biznesmenem i przez całe życie zawodowe sprzedawałem takie produkty jak kredyty mieszkaniowe, ubezpieczenia i nieruchomości, twarzą w twarz z potencjalnymi klientami.


    Co więcej, nigdy nie sprzedawałem produktu w stu procentach stworzonego przeze mnie, a większość kariery zawodowej sprzedawałem cudze produkty.


    Od 2012 do 2014 roku nie potrafiłem przekazać światu tego, co czułem w duszy i sercu. Choć odnosiliśmy pewne sukcesy, zupełnie paraliżował mnie nie tylko psychologiczny aspekt bycia internetowym ekspertem, ale i wiedza techniczna potrzebna do wykorzystania lejków sprzedażowych.


    Wtedy, w 2014 roku, potężny człowiek z Boise w stanie Idaho, o którym nigdy dotąd nie słyszałem, odpalił software’ową broń o nazwie ClickFunnels.


    Tego samego roku, jesienią, gdy tworzyłem akurat na moim MacBooku nową ofertę sprzedażową, dostałem przez Facebooka prywatną wiadomość od klienta, który pytał mnie, co myślę o ClickFunnels. (W tamtym czasie stworzyłem sobie zlepioną z kawałków protezę lejka sprzedażowego za pomocą takich programów jak Kajabi, Infusionsoft, Leadpages, OptimizePress, WordPress i Zapier. Była to tykająca bomba, ale ostatecznie, po wpompowaniu ponad 200 tysięcy dolarów w konsultantów, udało mi się zmusić wszystkie te programy do jako takiego działania, tak że przypominały coś użytecznego).


    Odpowiedziałem klientowi: „Nie, nie słyszałem o ClickFunnels i nie jestem zainteresowany dodawaniem kolejnego programu do tego monstrum Frankensteina, które właśnie stworzyłem!”.


    W 2014 roku byłem tak mocno sfrustrowany, bo wydawało mi się, że ostatnie trzy lata spędziłem, inwestując 90 procent mojego czasu tylko w zarządzanie internetowymi aplikacjami. Zastanawiałem się, czy kiedykolwiek będzie mi dane skupić się na promowaniu mojego przekazu, czy też jestem skazany na wieczne męki przy próbach dotarcia z nim do kogokolwiek, bo nie byłem programistą ani specjalistą od stron internetowych.


    Kilka dni później mój klient odezwał się ponownie i powiedział: „Garrett, serio, musisz rzucić okiem na ClickFunnels. To oprogramowanie, o którym wspominałem. Dzięki niemu będziesz mógł się pozbyć wszystkich innych narzędzi i skupić się na marketingu, sprzedaży i realizowaniu programów Wake Up Warrior!”.


    W pierwszej chwili pomyślałem sobie: „Nie ma mowy!”.


    Ale ta wzmianka, że mógłbym wszystko zastąpić jednym narzędziem software’owym, przyciągnęła moją uwagę, więc zgodziłem się, że rzucę na to okiem po południu.


    Czterdzieści osiem godzin później przenosiłem już moją listę klientów, potencjalnych klientów i wszystko, co miałem, na ClickFunnels.


    Byłem oszołomiony tym, jak szybko i gładko to oprogramowanie działało dla takiego gościa jak ja, który nie miał wrodzonego talentu do pracy z komputerem ani nie wiedział wiele o projektowaniu stron. Nie mówiąc już o tym, że radykalnie poprawiło moje wyniki w pozycjonowaniu, marketingu i sprzedaży.


    W 2012 roku sprzedaż w Wake Up Warrior wyniosła 50 tysięcy dolarów.


    W 2013 roku sprzedaż w Wake Up Warrior wyniosła 585 tysięcy dolarów.


    W 2014 roku Wake Up Warrior osiągnął 1,4 miliona dolarów w sprzedaży (z czego 60 procent po uruchomieniu naszego lejka).


    Wyniki na platformie ClickFunnels przyszły tak szybko i odbiły się takim echem w społeczności hakerów lejków, że zostałem zaproszony do wygłoszenia przemowy i zaprezentowania mojego lejka sprzedażowego zbudowanego dla Wake Up Warrior na pierwszym Funnel Hacking Live w Las Vegas w 2015 roku.


    Przemawianie na Funnel Hacking Live to był zaszczyt. Jako mówca otrzymałem jeszcze przed oficjalną publikacją kopię książki, która miała się stać bestsellerem: Tajniki skutecznych dotcomów. Przeczytałem całą podczas jednego dnia, leżąc z moją żoną nad basenem w Cancun w Meksyku.


    W 2015 roku, będąc mentalnie uzbrojonym w mistrzowską wiedzę z Tajników skutecznych dotcomów, osiągnąłem wraz z Wake Up Warrior sprzedaż w wysokości 3,6 miliona dolarów.


    W ciągu tych lat bardzo zaprzyjaźniłem się z Russelem. Stał się moim przyjacielem, mentorem, nauczycielem i guru w dziedzinie skomplikowanej wtedy dla mnie kombinacji psychologii sprzedaży internetowej ożenionej z zabójczą software’ową bronią w postaci ClickFunnels. Często zdarzało się, że mając dostęp do takich książek jak ta, którą właśnie trzymasz w rękach, wydawało mi się, że mam nieuczciwą przewagę nad konkurencją.


    W 2016 roku — po tym, jak przemawiałem na drugim Funnel Hacking Live — dziennikarze z „New York Post” zapukali do moich drzwi, prosząc o wywiad na temat Wake Up Warrior, a prasa i wartość marki naszych lejków sprzedażowych biły kolejne rekordy, przynosząc sprzedaż w wysokości 7,8 miliona dolarów.


    Wtedy, w 2017 roku, Russel zmienił zasady gry i wydał pozycję, którą uważam za najważniejszą książkę na temat marketingu bezpośredniego, jaką dane mi było przeczytać podczas całej mojej siedemnastoletniej kariery biznesowej.


    Tak, mam na myśli właśnie tę książkę, którą trzymasz w dłoniach.


    Ta książka to nie czytadło na weekend, dzięki któremu poradzisz sobie z nudą. To prawdziwa broń, która pokaże Ci krok po kroku, w jaki sposób stać się ekspertem i odnieść wielki sukces.


    Gdy czekałem wraz z rodziną za kulisami, przygotowując się do przemowy podczas trzeciego Funnel Hacking Live, Russel podszedł do mnie i ofiarował mi jedną z dziesięciu kopii przedpremierowego wydania Tajników eksperta.


    Jeszcze zanim ją przeczytałem, wiedziałem, że ta książka była brakującym elementem, którego potrzebowałem, by na serio zająć pozycję eksperta w swojej niszy i wynieść swoją firmę i markę na sam szczyt w branży promowania męskości na następne 30 – 40 lat.


    Tej nocy, gdy cała moja rodzina już spała, przeczytałem książkę od deski do deski. Następnego ranka wysłałem do Russela SMS-a: „Nie mogę uwierzyć, że napisałeś to wszystko w jednej książce, powinieneś ją sprzedawać minimum po 10 tysięcy dolarów za sztukę!”. I dalej: „Gdyby dowolna osoba, nowicjusz albo uznany profesjonalista, przestudiowała ją powoli i z rozmysłem, po czym zrobiła dokładnie to, o czym piszesz na jej stronach, nie ma takiej możliwości, by nie odniosła sukcesu!”.


    To, co Russel zrobił dla mnie w 2014 roku poprzez ClickFunnels, powtórzył w 2017 roku poprzez wydanie Tajników eksperta.


    Czytałem tę książkę od deski do deski więcej niż dziesięć razy.


    Bo prawda jest taka, że nie jestem jakimś przypadkowym biznesmenem-celebrytą, któremu zapłacono za napisanie tej przedmowy. Jestem produktem produktu, a wyniki, które osiągnąłem dzięki podążaniu za zasadami i strategiami, których naucza Russell, są niepodważalne.


    Wierzę w tę książkę tak mocno, że kupiłem ponad tysiąc egzemplarzy pierwszego wydania. Namówiłem Russela, by przemawiał do tysięcy moich klientów w 2017 roku podczas Warrior Con 2 i następnie w 2018 roku podczas Warrior Con 3. Ofiarowałem kopię tej książki każdemu, kto pojawił się na moich wykładach.


    Dlaczego?


    Bo doktryna, którą dzięki tym stronom poznacie, jest zabójcza i jest czymś, co moim zadaniem każdy biznesman i każda bizneswoman powinni przyswoić i zastosować z eksperckiej pozycji, jeśli chcą osiągnąć sukces.


    W 2018 roku — uzbrojony w zabójcze, choć nieskomplikowane formuły sprzedażowe i marketingowe, o których Russel pisze w tej książce — dokonałem tego, że firmy tworzące Wake Up Warrior osiągnęły sprzedaż w wysokości 15,4 miliona dolarów.


    W 2019 roku firmy spod znaku Wake Up Warrior i moje eksperckie przedsięwzięcia dały razem sprzedaż w wysokości 19,6 miliona dolarów z 40-procentową marżą i 17 osobami zatrudnionymi na stałe.


    Nie piszę o tym, by zrobić wrażenie. Dla niektórych z czytających te słowa to pewnie mnóstwo pieniędzy, a dla innych drobne. Dzielę się tym, żeby pokazać, do czego można dojść, jeśli będzie się uczyć, żyć w zgodzie i wykorzystywać mądrość takiego mistrza marketingu jak Russell Brunson.


    Rozwiązaniem jest ta książka oraz ClickFunnels.


    Ja i społeczność przeszło stu tysięcy hakerów lejków z całego świata czekamy, byś do nas dołączył.


    Człowiek, od którego za chwilę będziesz się uczył, to jeden z największych ludzi na świecie i modlę się o to, żebyś dał sobie, swojej rodzinie i swojej przyszłości szansę na odniesienie takiego sukcesu, jaki ja odniosłem.


    Weź więc głęboki oddech.


    Przyszedł czas, byś rozwinął przed sobą plany sporządzone przez mistrza i zabrał się do pracy.


    Witaj w Tajnikach eksperta.


    — Garrett J. White


    Założyciel Wake Up Warrior,

    autor Be the Man i Warrior Book

  


  
    Wprowadzenie


    Jak odmienić życie klientów, do służenia którym zostałeś powołany


    Gdy tamtego dnia wszedłem na spotkanie mojego wewnętrznego kręgu, zobaczyłem dwie nowe twarze, należące do osób, które dopiero co dołączyły do grupy. Obaj panowie przypominali trochę jelenie złapane w światła reflektorów — nie byli pewni, czy znajdują się we właściwej sali. W tej naradzie uczestniczyło łącznie ze mną 21 osób siedzących wokół trzech długich stołów, ułożonych w kształt wielkiej podkowy, ze specjalnym miejscem dla osoby przemawiającej do całej grupy.


    Gdy rozpocząłem spotkanie, poprosiłem wszystkich, by się przedstawili i opowiedzieli nam coś o swoich aktualnych przedsięwzięciach. Gdy doszedłem do Ryana Lee i Brada Gibba, wyraźnie słyszałem w ich głosach wahanie.


    — Jesteśmy doradcami finansowymi, dobrze nam się wiedzie zawodowo i jakieś trzy tygodnie temu zobaczyliśmy w sieci tę książkę, Tajniki skutecznych dotcomów. Kupiliśmy egzemplarz i wszystko, co dało się do niej dokupić. Tydzień później dowiedzieliśmy się, że odbywa się coś takiego jak Funnel Hacking Live. Ponieważ akurat właśnie wypadała ta data, szybko kupiliśmy bilety, zarezerwowaliśmy loty oraz hotele i polecieliśmy do Vegas. Russell opowiadał o swoim programie wewnętrznego kręgu i chcieliśmy do niego dołączyć, ale nie wydawało się nam, żebyśmy już byli gotowi. Polecieliśmy do domu, ale tej nocy nie mogliśmy zasnąć, mając poczucie, że powinniśmy znaleźć się w tej grupie. Rano złożyliśmy więc prośbę o przyjęcie przez jeden z jego lejków, przesłaliśmy mu 50 tysięcy dolarów i teraz jesteśmy tu, w Boise, razem z resztą z was. Nie jesteśmy jeszcze do końca świadomi tego, jak działają lejki, ale jesteśmy żywym dowodem na to, że działają!


    Wszyscy zaczęli się śmiać, bo proces, przez który znaleźli się na tej Sali, był bardzo podobny. Ryan i Brad dodali: — Chcemy móc sprawić, by nasi klienci doświadczyli tego, co przydarzyło się nam. Chcemy mieć swoje własne lejki. Nikt w naszej branży nie robi czegoś takiego, ale my wiemy, że to działa.


    Kiedy wszyscy już się przedstawili, powiedziałem im, że to spotkanie będzie się nieco różnić od pozostałych. Bo widzicie, mniej więcej rok wcześniej wydałem swoją pierwszą książkę Tajniki skutecznych dotcomów, która nauczyła ludzi, jak rozwijać ich firmy w sieci poprzez wykorzystanie lejków sprzedażowych. W międzyczasie obserwowałem, jak ponad 10 tysięcy ludzi dołącza do ClickFunnels, i patrzyłem, jak w sieci pojawiają się dziesiątki tysięcy nowych lejków!


    I o ile obserwowanie tworzenia tak wielu lejków było dla mnie niezwykle ekscytujące, o tyle nie mogłem nie zauważyć, że większość z nich nie przyciągnęła żadnych potencjalnych klientów i nie przyniosła żadnych pieniędzy. Istnieje ogromna różnica pomiędzy przygotowaniem lejka a przygotowaniem lejka, który zamienia odwiedzających Twoją stronę w wiernych klientów.


    — Przez następne dwa dni, które spędzimy tu, w Boise, będziemy mniej mówić o waszych lejkach, a więcej o tym, jak zamienić ludzi, którzy w nie trafiają, w waszych entuzjastycznych fanów. Nauczę was podstaw perswazji, sprzedawania historią, budowania plemienia, stawania się przywódcą i tego, w jaki sposób komunikować się z ludźmi trafiającymi do waszych lejków. Jeśli wykonam swoją pracę należycie, nie będziecie już postrzegali swoich biznesów jako produktów czy usług ani nawet jako oferty, ale zamiast tego będziecie patrzyli na nie jako na ruchy ludzi, do służenia którym zostaliście powołani — wyjaśniłem.


    Następne dwa dni po raz pierwszy w życiu spędziłem, ucząc formuł z Tajników eksperta. Są one kluczowe do przyciągnięcia wymarzonych klientów i rozwiania ich fałszywych przekonań, tak byś mógł im służyć na najwyższym poziomie.


    [image: ]


    Rysunek 0.1. Gdy stajesz się ekspertem, zaczynasz rozumieć, że przechodzisz od sprzedawania produktu lub usługi do tworzenia ofert, a ostatecznie do bycia liderem ruchu


    Nie miałem pojęcia, jak wielki wpływ te dwa dni będą miały na niektóre osoby ze społeczności hakerów lejków. Niektóre z osób, które były obecne na sali podczas tych dwóch dni, zmieniły swoje biznesy z przedsięwzięć opartych na produkcie w ruchy, które zmieniły życie milionów ludzi. Obserwowałem przez kolejne kilka miesięcy, jak Brandon i Kaelin Poulinowie przekształcili swój biznes Tuell Time Trainer w LadyBoss Movement, które pomogło odmienić życie ponad miliona kobiet na całym świecie poprzez sprzedaż suplementów, szkolenia i produkty informacyjne. Alex i Leila Hormozi przeszli od prowadzenia siłowni do bycia liderami ruchu Gym Launch, który pomógł tysiącom właścicieli siłowni w pozyskaniu członków, którym mogli służyć. Garrett J. White stworzył ruch Warrior, pomagając dziesiątkom tysięcy mężczyzn z całego świata „mieć wszystko”, podczas gdy jego żona, Danielle K. White, stała się liderką ruchu Big Money Stylist, pomagającego stylistkom otrzymywać godziwą zapłatę za przedłużanie włosów.


    W ciągu następnego roku podzieliłem się tymi zasadami z tysiącami przedsiębiorców działających w internecie i ostatecznie napisałem pierwsze wydanie tej książki, Tajniki eksperta. Obserwowałem, jak przedsiębiorcy tacy jak Ty byli w stanie podpatrzeć w niej formuły i włączyć je do swoich reklam i lejków, co pozwoliło im przesunąć klientów w górę na swojej drabinie wartości.
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    Rysunek 0.2. „Tajniki eksperta” to pomost pomagający marketerom doskonalić ich sztukę zamieniania odwiedzających strony internetowe w wiernych klientów


    Wierzę w to, że Twój biznes jest Twoim powołaniem. Zostałeś powołany do służenia grupie ludzi poprzez swoje produkty, usługi i oferty, które stworzyłeś. Ludzie pojawili się w Twoich lejkach, szukając rozwiązania dla swoich problemów. Stawiając się w roli eksperta i ucząc się tego, jak przedstawić swój przekaz w sposób, który sprawi, że ludzie zaczną działać, będziesz w stanie przeprowadzić ich przez swoją drabinę wartości i dasz im wyniki, których oczekują. Właśnie w ten sposób możesz zmieniać życie swoich klientów i właśnie tak rozwijasz swoją spółkę.


    Pierwsze wydanie tej książki było bardzo popularne, sprzedało się w ponad 200 tysiącach egzemplarzy i dzięki temu mogliśmy obserwować, jak ludzie, którzy zastosowali zawarte w niej zasady, byli w stanie zamienić odwiedzających ich strony internetowe w wiernych klientów. Mam folder, w którym przechowuję dosłownie setki historii dotyczących praktycznie każdego rynku, jaki potrafisz sobie wyobrazić, i którymi mogę się podzielić, ale najbardziej jestem dumny z historii Brada i Ryana.


    Przyjechali na spotkanie wewnętrznego kręgu jako doradcy finansowi, w branży, która nie wykorzystywała lejków. Nie mieli żadnego praktycznego doświadczenia z koncepcją lejków przedstawioną w Tajnikach skutecznych dotcomów ani z nowymi koncepcjami budowania ruchu poprzez budowanie plemienia. Większość ludzi w tej sytuacji powiedziałaby: „W innych firmach to się sprawdza, ale w nie w takiej jak moja”. Oni jednak podeszli do sprawy z pokorą, uczyli się, a następnie wymyślili, w jaki sposób zastosować te koncepcje w ich biznesie. Tak jak z każdą formułą, rozpracowanie tego, w jaki sposób trzeba ją dostosować i wykorzystać w prowadzonej działalności, wymaga czasu, ale gdy im się to ostatecznie udało, stworzyli ruch. Zaledwie w ciągu kilku miesięcy od uruchomienia ich formuły Brad i Ryan zakwalifikowali się do naszej nagrody Two Comma Club (co znaczyło, że zarobili w formułach swoich lejków ponad milion dolarów). Po roku zdobyli nagrodę Two Comma Club X (osiągnięcie ponad 10 milionów dolarów w formułach tego samego lejka!).


    Z tej książki nauczysz się nie tylko tego, jak werbować ludzi ze swoich lejków, ale też dowiesz się, jak stać się liderem. Wierzę w to, że biznes i przedsiębiorczość to coś, do czego jesteśmy powołani. Jak powiedział mi kiedyś mój przyjaciel Ryan Moran: „Przedsiębiorca to ktoś, kto przyjmuje osobistą odpowiedzialność za problem, który nie był dotąd jego problemem”. Podczas gdy większość ludzi na świecie ucieka przed problemami, szczególnie własnymi, my widzimy problem i czujemy się powołani do tego, by zadziałać i znaleźć dla niego rozwiązanie. Każdy porządny biznes powstawał właśnie w ten sposób — dzięki temu, że ktoś czuł się powołany do rozwiązania problemu niebędącego jego problemem. I to powołanie to coś wyjątkowego.


    Coś, czego doświadczyłeś w życiu, sprawiło, że stanąłeś na początku ścieżki do stworzenia swojego własnego biznesu. Zmusiło Cię, byś stał się kimś więcej. Dostrzegłeś problem i musiałeś czytać, uczyć się i eksperymentować z tym, czego się nauczyłeś, by stworzyć rozwiązania, które teraz oferujesz klientom. Przechodząc przez ten proces samodoskonalenia, stałeś się tym, kim jesteś dzisiaj: ekspertem.


    Na tym etapie większość ludzi po prostu wystawia swoje produkty na sprzedaż, nie rozumiejąc, że kluczem do udanej sprzedaży jest właśnie ich ekspercka wiedza. Twoja historia (o tym, dlaczego stworzyłeś tę ofertę i stworzyłeś swój ruch) jest tym, co sprawia, że ludzie do Ciebie przychodzą i zostają z Tobą pomimo upływu czasu.


    Twoje przesłanie ma moc zmiany czyjegoś życia. Wpływ, jaki właściwe przesłanie może mieć na kogoś znajdującego się w odpowiednim momencie jego życia, jest nieopisany. Twoje przesłanie może pomóc uratować małżeństwa, skleić rodziny, zmienić stan czyjegoś zdrowia, rozwinąć firmę i jeszcze więcej…


    Ale może się tak stać tylko wtedy, gdy będziesz umiał trafić z przesłaniem do ludzi, do zmiany życia których zostałeś powołany.


    Tajniki eksperta pozwolą Ci poczuć się pewnie, co jest niezbędne do stania się liderem.


    Tajniki eksperta pokażą Ci, jak zbudować ruch ludzi, których życia będziesz mógł odmienić.


    Tajniki eksperta nauczą Cię, jak to powołanie przekuć w karierę zawodową.


    Jak powiedział kiedyś sir Winston Churchill:


    Dla każdego przychodzi w życiu wyjątkowa chwila, w której zostaje w przenośni klepnięty w ramię i otrzymuje szasnę na zrobienie czegoś bardzo specjalnego, wyjątkowego dla niego i dopasowanego do jego talentów. Z jakąż tragedią mamy do czynienia, jeśli w takiej chwili jest nieprzygotowany bądź niewykwalifikowany do tego, co mogłoby być jego najwspanialszym czasem[1].


    Twoje przesłanie ma znaczenie, a niniejsza książka jest dla Ciebie właśnie tym klepnięciem w ramię.

  


  
    Sekcja I

    Tworzenie Twojego ruchu
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    Rysunek 1.1. By stworzyć ruch, potrzebujesz eksperta lub przewodnika, nowej okazji i przyszłościowej sprawy


    Zostałem zaproszony przez Davida Freya do Salt Lake City, by doświadczyć czegoś, z czym nigdy dotąd się nie spotkałem. Była to konferencja zorganizowana przez firmę software’ową dla niemal trzech tysięcy dystrybutorów, którzy podczas spotkania mieli się nauczyć, jak lepiej sprzedawać produkt firmy. Spodziewałem się, że usłyszę mówców informujących, jak skuteczniej sprzedawać i promować produkt dla biznesu, ale zamiast tego przez trzy dni patrzyłem, jak wprowadzali ludzi na scenę, dawali im nagrody, a oni opowiadali swoje historie związane z produktem. Wszystko wyglądało trochę inaczej, niż tego oczekiwałem, ale tym, co mnie najbardziej zaskoczyło, było to, że wiele osób płakało podczas opowiadania swoich historii.


    Trzeciego dnia pochyliłem się do Davida i powiedziałem: — Nie rozumiem, co się tu dzieje.


    David wiedział, że dotąd zajmowałem się marketingiem bezpośrednim i że to będzie dla mnie coś nowego. Uśmiechnął się i powiedział: — Russell, oni nie sprzedają oprogramowania. Oni stworzyli ruch i dokładnie to sprzedają.


    Usiadłem i przekonałem się, że spojrzenie na to doświadczenie z tej nowej perspektywy wszystko dla mnie zmieniło. David nie zaprosił mnie po to, żebym nauczył się sprzedawać oprogramowanie. Chciał, żebym się przekonał, że produkt był tylko narzędziem. A tym, co naprawdę odmieniało ludzi, było stworzenie ruchu.


    Kiedy wróciłem już z tego szkolenia do domu, przez kilka następnych lat słyszałem w głowie słowa Davida: „Nie sprzedają oprogramowania. Oni stworzyli ruch”. Gdy wpadliśmy na pomysł ClickFunnels i mój partner biznesowy Todd Dickerson zaczął pisanie naszego oprogramowania, wiedziałem, że moją rolą jest znalezienie brakującego kawałka układanki: w jaki sposób stworzyć ruch, który odmieni ludzkie życia?


    Samo oprogramowanie jest ze swojej natury nudne. Istnieje już całe mnóstwo aplikacji do budowania stron internetowych i choć nasza robiła to w lepszy sposób (poprzez wykorzystanie lejka), to ClickFunnels było w gruncie rzeczy też aplikacją do tworzenia stron. Wiedziałem, że jeśli chciałem zbudować coś w rodzaju tego, co widziałem razem z Davidem kilka lat wcześniej, to musiałem stworzyć prawdziwy ruch.


    Zacząłem więc studiować masowe ruchy, jakie pojawiały się w historii. Początkowo przyglądałem się wielkim firmom, które stworzyły wokół siebie ruchy wiernych klientów, takim jak Apple czy Tesla. Potem zacząłem się przyglądać ruchom religijnym, jak chrześcijaństwo czy buddyzm. A jeszcze później, gdy już zapoznałem się z jasną stroną ruchów, zacząłem studiować kulty i negatywne ruchy polityczne, takie jak nazizm.


    Wchodząc głęboko w temat, zacząłem zauważać wzór pojawiający się w każdym ruchu, o którym czytałem, zarówno pozytywnym, jak i negatywnym. Im więcej znajdowałem przykładów, tym jaśniejszy stawał się ten wzór. Wszystkie analizowane przeze mnie przypadki miały trzy cechy wspólne, umożliwiające powstanie masowego ruchu:


    
      	Każdy miał charyzmatycznego przywódcę (albo, jak nazywaliśmy go w Tajnikach skutecznych dotcomów, Atrakcyjną Postać). W tej książce przeniesiemy tę rolę na następny poziom i nazwiemy ją ekspertem/przewodnikiem.


      	Każdy z nich ofiarował swoim odbiorcom nową okazję.


      	Następnie ruchy te stworzyły przyszłościową sprawę, która zjednoczyła plemię, jakie do siebie przyciągnęły.

    


    Tak jak w przypadku każdego wzoru czy formuły, jak tylko staniesz się go świadomy, możesz go wykorzystywać. Kiedy dostrzegłem wzór, spisałem to stwierdzenie:


    Ekspert oferuje komuś nową okazję, a następnie prowadzi go ku rezultatom, mając przed sobą przyszłościową sprawę.


    Gdy dodałem do tego drabinę wartości i deklarację celu drabiny wartości z Tajników skutecznych dotcomów, zaczęło to wyglądać mniej więcej tak:
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    Rysunek 1.2. Gdy zapoznajesz swoich wymarzonych klientów z nową okazją, możesz poprowadzić ich po drabinie wartości i zbudować ruch, pomagając im przyjąć przyszłościową sprawę


    Gdy weźmiesz te trzy elementy, które mają podstawowe znaczenie w każdym masowym ruchu, a następnie wpleciesz je w swój lejek i drabinę wartości, o których dowiedziałeś się z Tajników skutecznych dotcomów, to nie tylko stworzysz biznes, który może zarabiać, ale zbudujesz też ruch, który może zmienić świat.


    Poznając Tajniki eksperta, nauczysz się pozycjonowania w sposób, który przyciągnie do Ciebie wymarzonych klientów. Dowiesz się, jak poczuć się pewnie i opowiadać historie w sposób, który poruszy ludźmi na tyle, byś mógł służyć im na wyższym poziomie. Zrozumiesz, jak tworzyć i pozycjonować swoje oferty jako nowe okazje (a nie zwykłe ulepszenia), i nauczysz się budować plemię i dawać jego członkom przyszłościową sprawę, która stworzy impet niezbędny do tego, by naprawdę zmienili swoje życia.

  


  Stawanie się ekspertem


  
    #1

    Zyskiwanie pewności siebie
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    Rysunek 1.3. Pierwszym etapem stawania się ekspertem jest wejście w rolę lidera, by poprowadzić swoich wymarzonych klientów do ich celu


    Słyszałem już tę historyjkę mojej mamy niezliczoną ilość razy, ale była to moja ulubiona historyjka, więc gdy zaczęła opowiadać ją jednej ze swoich koleżanek, natychmiast przerwałem to, czym się zajmowałem, by nie uronić ani słowa.


    — Uważał, że Russell jest głupi — powiedziała, mając na myśli pedagoga z mojej szkoły. — Gdy chcieliśmy od niego listu polecającego, potrzebnego, by Russell mógł aplikować na Uniwersytet Brighama Younga, oznajmił nam, że Russell był mniej niż średnim uczniem, więc nawet gdyby dostał się na tę uczelnię, nigdy nie przeszedłby przez sito egzaminów, i że powinien aplikować do szkoły o niższych wymaganiach.


    A wtedy włączył się mój tata, by opowiedzieć swój ulubiony fragment: — Wysłaliśmy jednak papiery na ten uniwersytet i oczywiście kilka tygodni później dostaliśmy list informujący, że oceny są za niskie i że nie został przyjęty. W następnym miesiącu pojechał do Pittsburgha na ogólnokrajowy turniej zapaśniczy juniorów. Żeby być zaproszonym na ten turniej, trzeba było być mistrzem swojego stanu. Był to zdecydowanie najtrudniejszy turniej w kraju. W kategorii wagowej Russella ponad dziewięćdziesięciu zawodników było mistrzami swoich stanów (niektóre stany miały różne klasy i mogły wysłać więcej niż jednego mistrza w każdej kategorii). Ostatecznie Russell stoczył swój najlepszy turniej w życiu, pokonując wielu dwu-, a nawet trzykrotnych mistrzów stanu.


    Teraz nadeszła ta część, która była moją ulubioną, i musiałem się wtrącić.


    — Tato, pamiętasz, jak kiedy już rozłożyłem dwukrotnego mistrza stanu w półfinałach i szykowaliśmy się na spotkanie finałowe, jeden z trenerów z Uniwersytetu Brighama Younga podszedł do nas i zapytał mnie, czy nie chciałbym odwiedzić jego uczelni? — rzuciłem.


    — Tak, odpowiedzieliśmy mu, że właśnie dostałeś od nich list z odmową, a on się uśmiechnął i powiedział: „Nie przejmujcie się, zajmę się tym”. W ciągu tygodnia od chwili, w której zostałeś zwycięzcą ogólnokrajowego turnieju w zapasach juniorów, w skrzynce pocztowej znaleźliśmy list z UBY z informacją o tym, że zostałeś przyjęty!


    W tym momencie do opowieści wróciła moja mama: — Ale oczywiście, jak tylko pedagog dowiedział się, że jednak idziesz do UBY, przyszedł do mnie i ostrzegł, że nie utrzymasz się tam nawet przez jeden semestr.


    I choć ta opowieść już na tym etapie była świetna, mama nie mogła się doczekać, by uzupełnić ją o to, co miało miejsce piętnaście lat później. Gdy wydałem Tajniki skutecznych dotcomów, moja mama uczyła podstaw ekonomii w tej samej szkole, w której pracował ten pedagog. Przytoczyła więc ostatni rozdział historii: — Wzięłam nową książkę Russela, weszłam prosto do gabinetu pedagoga i zapytałam, czy pamięta, jak mi mówił, że mój syn nie jest wystarczająco bystry, by pójść na UBY, i że najpewniej wyleci z niego po pierwszym semestrze. Odpowiedział, że tak, więc po prostu musiałam przekazać mu dobre wieści. „Cóż, tak się złożyło, że mój syn jest teraz milionerem i właśnie wydał swój pierwszy bestseller. Chciałabym podarować panu egzemplarz!”.


    Potem odegrała klasyczną scenę: położyła książkę na jego biurku, odwróciła się na pięcie i wyszła.


    Jest kilka powodów, dla których chciałem podzielić się z Wami tą historią. Poza tym, że niezwykle poprawia mi humor i pewnie pozwoli niektórym z moich czytelników lepiej się ze mną utożsamić, chciałem też powiedzieć, że w szkole naprawdę nie było mi łatwo. Nie byłem kimś, kogo w jakiejkolwiek dziedzinie moglibyście uznać za „eksperta”. Skończyłem studia z oszałamiającą średnią GPA w wysokości 2,3. Kochałem zapasy i to była jedyna rzecz, która trzymała mnie w szkole, bo wiedziałem, że gdybym z niej wyleciał, nie mógłbym dalej walczyć.


    Nie pamiętałem, żeby podobała mi się jakakolwiek książka, której przeczytanie zalecali nauczyciele, i mówiąc całkowicie szczerze, zawsze uważałem się za głupka. Dopiero gdzieś tak w połowie studiów zacząłem spotykać się z koncepcjami, o których nie mówiono w szkole. W tamtych czasach Google raczkował i dopiero gdy szukałem i znajdowałem rzeczy, które były dla mnie interesujące, odkryłem, że czytanie może dawać przyjemność. Mój mózg pracował na najwyższych obrotach przez te wszystkie nowe możliwości, a sen stał się niewygodną koniecznością. Gdzieś w czasie tego etapu rozwoju po raz pierwszy trafiłem na niewielki ruch ludzi, którzy zarabiali, sprzedając różne rzeczy w internecie. Ta pierwsze iskra popchnęła mnie na drogę ku staniu się ekspertem, czego nigdy się po sobie nie spodziewałem.


    Ewolucja od Atrakcyjnej Postaci do eksperta


    Jeden z moich pierwszych mentorów, Dan Kennedy, nauczył mnie, że: „wszyscy działamy w branży relacji, a nie w branży produktów”. Wyjaśnił mi, że ludzie mogą się znaleźć na Twojej drabinie wartości ze względu na produkt, ale zostaną na niej ze względu na relację z Tobą, z Atrakcyjną Postacią.


    W Tajnikach skutecznych dotcomów po raz pierwszy przedstawiłem koncepcję Atrakcyjnej Postaci i opisałem, jak wykorzystywać swoją osobowość do przyciągania ludzi. W tej książce chcę pomóc przenieść Ciebie i Twoje relacje z odbiorcami na wyższy poziom: gdy już kogoś do siebie przyciągnąłeś, następnym poziomem jest poprowadzenie go tam, gdzie chce podążyć. Aby stać się liderem i przewodnikiem, musisz dorosnąć do roli eksperta.


    Wykorzystujemy Atrakcyjną Postać na samym początku naszej drabiny wartości, by wprowadzić ludzi do naszych lejków, a następnie jako eksperci prowadzimy ich przez lejki coraz wyżej, na kolejne szczeble drabiny wartości. Jay Abraham powiedział kiedyś: „Ludzie po cichu błagają, by ktoś im przewodził”[2] i uważam, że to najprawdziwsza prawda. Naszym zadaniem jest przyciąganie naszych wymarzonych klientów, a potem prowadzenie ich ku rezultatom, jakie mogą z nami osiągnąć.
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    Rysunek 1.4. „Tajniki skutecznych dotcomów” uczą Cię, jak przyciągnąć Twoich wymarzonych klientów. „Tajniki eksperta” wskazują, jak poprowadzić ich w stronę upragnionych rezultatów


    Pięć faz stawania się ekspertem


    Gdy wyruszysz w tę drogę, będziesz podróżował przez pięć kolejnych faz, które pomogą Ci poczuć się pewnie, zbudować swoje plemię i zmienić świat. Każda faza jest ważną częścią Twojej podróży i pomoże Ci trafić z Twoim przesłaniem do możliwie największej liczby osób.
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    Rysunek 1.5. Żeby zostać ekspertem, musisz przejść przez pięć faz: marzyciela, reportera, twórcy formuł, sługi i ostatecznie eksperta/przewodnika


    Faza 1. Marzyciel (zaczyna się od iskry)


    Ostatnio przeczytałem na Instagramie wpis mojego znajomego Toma Bilyeu, zatytułowany Jak rozwinąć w sobie pasję?, ale jego tytuł równie dobrze mógłby brzmieć „Jak stać się ekspertem?”. W tym wpisie Tom wymienił sześć sposobów na rozwijanie pasji lub potencjału do bycia ekspertem[3]:


    
      	Eksperymentuj z mnóstwem rzeczy.


      	Dostrzegaj to, co budzi Twoje zainteresowanie.


      	Angażuj się w to głęboko.


      	Gdy się zaangażujesz, jeśli tylko zainteresowanie przerodzi się w prawdziwą fascynację, staraj się tę rzecz opanować po mistrzowsku.


      	Fascynacja + mistrzostwo = pasja.

    


    Wtedy tego nie dostrzegałem, ale ścieżka, którą przedstawił w swoim wpisie, była dokładnie taka sama, jaką podążyłem ja, by zamienić iskrę, która rozpaliła we mnie zainteresowanie internetowym marketingiem, w ruch, który dziś stworzyliśmy. Wziąłem tę iskierkę, głęboko się nią zafascynowałem, opanowałem ją i stała się ona moją prawdziwą pasją, dziełem mojego życia.


    Każdy wielki ruch ma swojego lidera — i to właśnie jest iskra, od której zaczyna się Twoje przywództwo. Łatwo założyć, że niektórzy ludzie są urodzonymi przywódcami, a inni wcale nie, ale to po prostu nieprawda. Przywództwo i to, w jaki sposób stać się ekspertem, to coś, czego możesz się nauczyć. Całkiem możliwe, że Twoją największą obawą, gdy zobaczyłeś tytuł Tajniki eksperta, było to, że nie jesteś urodzonym przywódcą i nie czujesz się jak ekspert.


    Gdy znajdowałem się u progu tej podróży, miałem takie samo odczucie. Kim jestem, by przewodzić ludziom, podczas gdy jest tak wielu, którzy według mnie mają lepsze kwalifikacje? Z natury jestem skrajnym introwertykiem. Mówię za szybko. Ledwo udało mi się skończyć szkołę. Ale poświęciłem dużo czasu na rozpalenie mojej iskry, zyskanie pewności i stanie się ekspertem, którego ludzie potrzebowali, by ich prowadził.


    Chciałbym teraz poświęcić kilka minut na przemówienie do osób, które nie są pewne co do tego, czy mają w sobie potencjał do bycia ekspertem. Ja zakładam, że jesteście wspaniali. I założę się, że im wspanialsi jesteście, tym trudniej jest Wam samym w to uwierzyć. Mam rację?


    Miałem unikalną możliwość nauczania na całym świecie tysięcy ekspertów z każdej branży, jaką potraficie sobie wyobrazić. Co jest w tym interesujące, to, że gdy patrzę na te wszystkie wspaniałe osoby zmieniające życia dziesiątek tysięcy ludzi (a czasami wręcz milionów), to widzę, że wszyscy oni mają wewnętrzny pociąg do pomagania i służenia innym. To tak, jakby kierował nimi wewnętrzny głos mówiący im, że są przeznaczeni ku wielkości. Równocześnie jednak zapewne inny głos bez przerwy powtarzał im, że się nie nadają, że czegoś im brakuje. Nie są dość bystrzy, nie dość skupieni, nie dość szczupli, nie dość doświadczeni, nie dość dobrzy…


    Osobliwe jest to, że im więcej robią i większej liczbie osób pomagają, tym głośniejszy staje się ten negatywny głos. Niezależnie od tego, czy znajdujesz się na początku tej drogi, czy od jakiegoś czasu już nią podążasz, wiedz, że chyba największą przeszkodą, jaką będziesz musiał pokonać, jest zaakceptowanie tego, że Ty będziesz ekspertem.


    Równie ważne jest zrozumienie, że nie jesteś sam. Mam mnóstwo empatii dla ludzi zmagających się z negatywnym głosem wewnętrznym, bo mówiąc całkiem szczerze, często czuję się tak jak oni. Czuję, że zostałem obdarzony bardziej, niż powinien zostać obdarzony jakikolwiek człowiek. I czuję, że ten ofiarowany mi przez Boga dar to coś, czym muszę się dzielić. Tak naprawdę, gdybym się nie dzielił, działałbym na szkodę jego i ludzi, którym mógłbym służyć.


    A jednak dzień po dniu, będąc na linii frontu, budując firmy, pracując z przedsiębiorcami, próbując po małym kawałku na swój sposób zmieniać świat, wciąż walczę z poczuciem bycia nie dość dobrym. Rozmawiając z ludźmi, przekonuję się, że dokładnie te same uczucia powstrzymują większość z nich od przyjęcia na siebie powinności eksperta. Wewnętrzny głos powstrzymuje ich przed zrobieniem kroku do przodu i wejściem w tę rolę.


    I to jest prawdziwa tragedia — z kilku powodów. Po pierwsze, to odbiera ludziom potencjalne doświadczenia i możliwości. A co gorsze, to szkodzi tym, których życie mogłoby się dzięki nim odmienić. Mógłbyś nigdy nie trafić do tych ludzi, którym mógłbyś służyć, dzieląc się z nimi otrzymanymi od Boga talentami i eksperckimi umiejętnościami.


    Chciałbym tu przerwać i poświęcić chwilę nie tyle na przekonywanie Cię, że jesteś ekspertem, ile na to, by dać Ci przyzwolenie, którego być może potrzebujesz, żeby zrobić krok naprzód. Masz zdolności (i jak wierzę, ciąży na Tobie odpowiedzialność), by służyć innym swoimi darami, jakiekolwiek by były.


    Zostałeś pobłogosławiony talentami, pomysłami i unikatowymi zdolnościami, które zaprowadziły Cię w życiu do miejsca, w którym teraz jesteś, a ofiarowano Ci te dary po to, byś mógł dzielić się nimi z innymi. Istnieją dookoła ludzie, którzy potrzebują tego, co możesz im ofiarować. Czekają tylko na to, byś poczuł się pewnie, dzięki czemu pomożesz im odmienić ich życia. Jakaż tragedia ich spotka, jeśli nie uda Ci się teraz poczuć się pewnie.


    Kolejnym problemem, przez który cierpi wiele osób, jest to, że nasze wyjątkowe zdolności są dla nas tak naturalne, iż nie postrzegamy ich jako wyjątkowych i je lekceważymy. Jeśli mam zgadywać, to powiem, że dla Ciebie samego Twoja supermoc nie wydaje się wcale taka wyjątkowa. To będzie coś, co przychodzi naturalnie: coś tak prostego, że nie mogłoby być ważne. Jeśli świetnie gotujesz, to dla Ciebie nic wielkiego. Ale dla kogoś, kto gotować nie potrafi, to nadzwyczajny dar.


    Może jesteś dobry w grze na pianinie, naprawianiu motocykli, budowaniu kurników, tańcu albo czym innym. Zastanów się, co przychodzi Ci z łatwością i czym uwielbiasz się zajmować, a istnieje spora szansa, że Twoja supermoc ukrywa się właśnie gdzieś w tamtych okolicach, czekając tylko, aż ją rozwiniesz i podzielisz się nią ze światem.


    Faza 2. Przyjęcie tożsamości reportera
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    Rysunek 1.6. Twoja własna wiedza nie wystarczy. Musisz rozmawiać z innymi ekspertami, by poznać różne punkty widzenia


    Pamiętam, jak w latach 90. obejrzałem film informacyjno-reklamowy z człowiekiem nazywającym się Howard Berg. Trafił on do Księgi rekordów Guinessa jako osoba potrafiąca czytać najszybciej na świecie. W filmie pokazano, że potrafił przeczytać całą książkę w zaledwie kilka minut. Po jej przeczytaniu ktoś zadawał mu pytanie, by sprawdzić, czy naprawdę przeczytał tekst, a on odpowiadał na te pytania z fenomenalną trafnością. Lata później widziałem go w telewizji Fox News, jak czytał całą ustawę o ubezpieczeniach zdrowotnych na żywo w czasie poniżej godziny, a następnie Neil Cavuto przepytywał go z treści ustawy. Oglądanie tego było czymś niesamowitym.


    Mniej więcej w tym samym czasie przemawiałem na szkoleniu w Dallas i jeden z gospodarzy szkolenia powiedział mi po mojej prezentacji, że wśród słuchaczy znajduje się Howard i że chciałby mnie poznać! Szybko się zaprzyjaźniliśmy i nawet poleciałem z nim do mojego biura, by udzielił moim pracownikom lekcji szybkiego czytania. Podczas wprowadzania na rynek pierwszego wydania Tajniki eksperta poprosiłem Howarda, by przeczytał całą moją książkę na żywo na Facebooku, a dokonał tego w zaledwie 4 minuty i 43 sekundy! Następnie mogłem go przepytać z tego, co napisałem, by upewnić się, że zapamiętał całą treść książki!


    Tego samego wieczora poszliśmy z Howardem na kolację. Od lat nie mogłem się doczekać, by zadać mu pytanie. Przeczytał ponad 30 tysięcy książek na wszelkie możliwe tematy, a ja chciałem się dowiedzieć, co myśli na temat Boga.


    Uśmiechnął się i dał mi lekcję, której nigdy nie zapomnę. Powiedział, że większość ludzi przeczytałaby książkę na ten temat, a następnie oparła swoje przekonania o to, co przeczytała. On, jak powiedział, lubi wybierać temat, przeczytać o tym tuzin lub więcej książek przedstawiających różne opinie, a następnie wyrobić sobie własne zdanie po tym, jak już pozna kwestię z każdej strony. Spędziłem w jego towarzystwie kilka godzin, słuchając, co myśli na temat Boga na podstawie setek książek, które o nim przeczytał. Była to jedna z najbardziej fascynujących rozmów w moim życiu.


    Gdy jesteśmy dorastającymi dziećmi, nauka przychodzi nam z łatwością. Idziemy do szkoły i chłoniemy jak gąbki, ucząc się wszystkiego, z czym tylko się zetkniemy. A potem dochodzi do najgorszego: dostajemy dyplom. Dla świata ten dyplom oznacza, że coś wiemy, ale dla większości ludzi oznacza on, że oto skończyli się uczyć.


    Twój wskaźnik podatności na wiedzę pokazuje, jak łatwo przychodzi Ci na danym etapie nauka. Gdy jesteś dzieckiem, ten wskaźnik jest wysoko, ale gdy już wydaje Ci się, że coś wiesz, to jeśli nie różnisz się od większości ludzi, ten wskaźnik spada do zera i przestajesz się uczyć. To jedna z najgorszych rzeczy, jakie mogą spotkać eksperta.


    Następnym etapem Twojej ewolucji w eksperta jest nauka przyswajania wiedzy na interesujący Cię temat, prezentowanej z wielu punktów widzenia. Musimy zadbać o to, by Twój wskaźnik podatności na wiedzę pozostał wysoki, tak byś był otwarty na nowe pomysły, czego będziesz potrzebował do tworzenia swoich formuł. Najlepszym sposobem na to jest przyjęcie przez Twoją Atrakcyjną Postać tożsamości reportera i przepytywanie każdego, kto pod względem wiedzy jest o kilka rozdziałów dalej, a kogo uda się Ci zachęcić do rozmowy.


    Najszybszym sposobem na rozżarzenie iskry w płomień jest znalezienie się w pobliżu tych, którzy już płoną. Zacząłem rozglądać się za ludźmi będącymi dalej na drodze, którą sam podążałem, i starałem się ich dogonić, by pomóc mojej iskrze silniej płonąć. Starałem się o to na wiele sposobów, ale tutaj podzielę się z Tobą trzema, które miały największy wpływ na mój rozwój osobisty.


    Branie udziału w wydarzeniach. Wyszukiwałem wszelkie seminaria i warsztaty związane z moją branżą i brałem udział we wszystkich, w których mogłem. Dzięki temu miałem szasnę słuchać tego, co inni eksperci/mówcy mieli do powiedzenia na scenie, więc szybko mogłem się zorientować, czego się naucza podczas takich wydarzeń i co najlepiej działa na słuchaczy. Kochałem też spotkania na żywo, bo dzięki nim miałem możliwość nawiązywania kontaktów z innymi uczestnikami. Podczas spotkań towarzyskich, które czasem trwały do późnej nocy, poznawałem czasem niesamowitych ekspertów, którzy pomagali mi rozwijać moje zdolności. Dowiedziałem się też, co sprawiało ludziom trudność i na co nie potrafili znaleźć odpowiedzi. To pomogło mi postawić pierwsze kroki, gdy zacząłem planować własną „kategorię”, o czym przeczytasz w rozdziale 3.


    Rozkręcenie własnego show albo podcastu. Głębiej omawiam to, jak i dlaczego rozkręcić własny show, w książce Tajniki zwiększania ruchu, bo jest to najszybszy sposób na zbudowanie relacji z innymi ekspertami z Twojej branży i uczenie się bezpośrednio od nich. Posiadanie własnego show otworzy drzwi do ekspertów, na dostęp do których normalnie nie mógłbyś liczyć. Rozmowa z tuzinem lub większą liczbą ekspertów, z których każdy ma trochę inne zdanie na temat Twojej branży, jest odpowiednikiem sytuacji, w której Howard Berg przeczytałby tuzin książek, żeby ustalić, jaka jest właściwie prawda. Z im większą liczbą ludzi będziesz mógł porozmawiać, tym lepiej. To pomoże Ci znaleźć lukę na rynku i zorientować się, jakie formuły będziesz mógł stworzyć dla nowej okazji, którą na tym rynku zaoferujesz.


    Stworzenie lejka szczytowego. W Tajnikach skutecznych dotcomów mówiliśmy o sile lejków szczytowych. Taki lejek możesz wykorzystać nie tylko do stworzenia długiej listy subskrybentów i obserwatorów, ale może to też być wspaniała okazja do porozmawiania z najlepszymi ekspertami z Twojej dziedziny.


    Przyjęcie roli reportera było dla mnie jedną z najcenniejszych części mojej edukacji (o ile nie najcenniejszą), ale również był to jeden z najbardziej satysfakcjonujących okresów w moim życiu. Czasami miałem możliwość przyswojenia czyjegoś doświadczenia z całych dekad pracy w formie godzinnego wywiadu. To było tak, jakby autor czytał Ci streszczenie swojej książki, przy czym mógłbyś zadawać mu pytania!


    Swój pierwszy wywiad w życiu przeprowadziłem po tym, jak przeczytałem The 12-Month Millionaire Vince’a Jamesa[4]. Książka opowiada o tym, jak 28-letni młodzik zbudował firmę produkującą suplementy, która wygenerowała ponad 100 milionów dolarów w ciągu zaledwie 23 miesięcy, a wszystko to dzięki rozsyłaniu reklam bezpośrednio do odbiorców oraz ogłoszeniom w czasopismach i w internecie! Byłem tym tak podekscytowany, że wysłałem do Vince’a maila z pytaniem, czy udzieliłby mi wywiadu. Na moje szczęście zgodził się i poświęcił sześć godzin swojego życia, podczas dwóch weekendów, by odpowiadać na zadane przeze mnie pytania. Gdy czytałem jego książkę, zapisywałem sobie w formie pytań szczegółowe zagadnienia, które chciałem poznać lepiej. Następnie zadawałem mu te pytania i słuchałem, gdy mistrz odpowiadał mi własnymi słowami. To było niesamowite. Podczas tego wywiadu nauczyłem się o marketingu więcej, niż nauczyłbym się, kończąc trzy programy MBA! Vince pozwolił mi zachować prawa do tego wywiadu i później sprzedałem nagrania. Były częścią pierwszej oferty, jaką kiedykolwiek sporządziłem, przyniosły sprzedaż powyżej miliona dolarów i dzięki nim pierwszy raz zakwalifikowałem się do Two Comma Club.


    Tak bardzo uzależniłem się od uczenia się wprost od autorów, że zacząłem pisać do wszystkich, których książki mi się podobały, a większość z nich zgadzała się na wywiad! Właśnie w ten sposób spotkałem takie osoby jak Dan Kennedy, Jay Abraham, Mark Joyner i Joe Vitale i nawiązałem z nimi relacje. Uwielbiałem to, co robią, więc wszystkich pytałem, czy mógłbym przeprowadzić z nimi wywiad, a w czasie, gdy udzielali mi odpowiedzi na dręczące mnie pytania, budowaliśmy relacje.


    Przejście od rozwoju do wkładu
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    Rysunek 1.7. Gdy już zainwestowałeś w rozwój, jesteś gotowy, by przejść do wnoszenia wkładu, czyli dzielenia się swoją wiedzą z innymi


    Pierwsze dwie fazy koncentrują się na rozwoju osobistym. Od tego się zazwyczaj zaczyna. Jakiś temat zaczyna nas ekscytować i dostajemy na jego punkcie obsesji. Uczymy się, czytamy książki, studiujemy przykłady, słuchamy podcastów i przyswajamy mnóstwo informacji. W następnym kroku zakładamy strój reportera i rozmawiamy z ludźmi, od których możemy się czegoś nauczyć, by otrzymać szczegółowe odpowiedzi na nasze konkretne pytania.


    Ale wtedy w pewnym momencie orientujemy się, że jedynym sposobem na to, by dalej się rozwijać, nie jest dalsze pobieranie nauk, ale przejście od rozwoju osobistego do wnoszenia wkładu w rozwój innych. Tylko przenosząc ciężar wysiłków na pomaganie innym, sami będziemy w stanie dalej rosnąć. Gdy pomagamy innym i prowadzimy ich przez etapy, które sami już przeszliśmy, znowu zaczynamy się rozwijać. Wnoszenie wkładu jest kluczem do nieustannego rozwoju.


    Pierwszy raz uświadomiłem to sobie, gdy byłem w szkole średniej. Byłem mistrzem stanu i zawodnikiem biorącym udział w ogólnokrajowych turniejach. Czytałem i oglądałem wszystko na temat zapasów, co tylko mogłem znaleźć. Mój tata i ja obserwowaliśmy nagrania i codziennie ćwiczyliśmy ruchy. Jeździliśmy na obozy zapaśnicze i braliśmy udział w treningach z zapaśnikami i trenerami, których podziwialiśmy. Podczas tej fazy rozwoju stałem się dobrym zapaśnikiem.


    W trakcie przerwy wakacyjnej, kiedy skończyłem już szkołę średnią, jeden z moich trenerów zapytał mnie, czy nie pomógłbym w trenowaniu młodszych zawodników na obozie zapaśniczym. Nigdy przedtem nie znalazłem się w roli trenera, ale pomyślałem, że to mogłoby być zabawne. Miałem pokazywać młodszym zapaśnikom ruchy, które mi przychodziły z naturalną łatwością, ale których oni nie potrafili opanować.


    Pokazywałem ruch, a oni próbowali go powtórzyć. Szybko zorientowałem się, że sama prezentacja wcale nie pomaga w zrozumieniu, jak konkretny ruch wykonać. Zebrałem dzieciaki razem i wspólnie przeanalizowaliśmy zadanie. Dlaczego ruch działał? Gdzie znajdowały się moje biodra? W jakiej pozycji były moje łokcie i gdzie musiały trafić moje stopy, aby ten ruch się sprawdzał? Gdy rozebrałem ruch na mniejsze części, by nauczyć dzieciaki, jak go wykonać, sam zacząłem postrzegać go inaczej. Dostrzegłem wzór i nauczyłem ich tego wzoru.


    Gdy stałem się świadomy szczegółów, które sprawiały, że ruch działał, byłem w stanie lepiej go nauczyć, a dzieci zaczęły odnosić sukcesy. Ale wielka korzyść, której się nie spodziewałem, była taka, że ponieważ stałem się bardziej świadomy tego, dlaczego ruch działał, sam mogłem go wykorzystać na poziomie, który dotąd był dla mnie niedostępny. Wiedza, którą zdobyłem dzięki uczeniu innych, uczyniła ze mnie o wiele lepszego sportowca. Przyczynianie się do sukcesu innych osób pomogło mi samemu rozwinąć się bardziej niż skupianie się na własnym sukcesie.


    Następna faza rozwoju jest taka sama. Najpierw czujemy pasję w stosunku do konkretnego tematu. Studiujemy go, uczymy się i stosujemy to, czego się dowiedzieliśmy, ale ostatecznie przez samą naukę nie jesteśmy w stanie dalej się rozwijać. Nasza uwaga przesuwa się wtedy w stronę pomagania innym w opanowaniu tego, czego my już się nauczyliśmy, dzięki czemu są coraz lepsi, co z kolei nam też pomaga w dalszym rozwoju.


    Faza 3. Budowanie Twoich własnych formuł
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    Rysunek 1.8. Gdy tworzysz procesy, by osiągnąć konkretny rezultat, równocześnie testujesz te formuły na samym sobie


    Rozwijając się, szukam wzorów pozwalających osiągnąć konkretne rezultaty. Każdy z takich wzorów jest procesem albo inaczej formułą sukcesu. Gdy zaczynasz tworzyć treść, opowiadać historię, przygotowywać oferty i spełniać wiele innych funkcji Atrakcyjnej Postaci oraz eksperta, posiadanie własnych formuł staje się kluczowe.


    Jak pewnie widziałeś w mojej poprzedniej książce, każdy rozdział miał formułę, z której uczyłem. Jak sam zauważysz, ten rozdział zawiera pięcioczęściową formułę stawania się ekspertem. Rozdział 2. to moja formuła na uczenie o roli formuł. W rozdziale 3. pokażę Ci moją formułę na tworzenie Twojego błękitnego oceanu — i tak dalej. Przez lata, podczas których badałem każdą koncepcję, przeprowadzałem wywiady i sprawdzałem działanie zasad w życiu biznesowym i prywatnym, poszukiwałem wzorów, które się sprawdzały, po czym tworzyłem proces lub formułę, by innym było łatwiej powtórzyć odniesiony przeze mnie sukces.


    W rozdziale 2. zagłębię się w to, w jaki sposób budować i przekazywać Twoją formułę, ale na razie chciałem tylko, byś zauważył, że Twoja faza rozwoju służy temu, byś wyszukał wzory sukcesu, a potem zbudował swoje własne formuły, dzięki czemu pomożesz w zapewnieniu sukcesu innym.


    Dla ludzi będących autorami książek, mówcami, trenerami i konsultantami (czyli klasycznymi ekspertami biznesowymi) koncepcja formuł jest dość prosta. Najczęściej to biznesy oparte na usługach albo firmy sprzedające fizyczne produkty bądź oprogramowanie mają problem ze zrozumieniem, jak działają formuły dla ich rodzaju działalności. Aby pojąć, jak używać formuł dla innych branż, kluczowe jest zapamiętanie, że ludzie kupują produkty, bo chcą osiągnąć konkretne rezultaty. Ekspertom zadałbym następujące pytanie: jakie są formuły, w których muszą się poruszać, by uzyskać ten rezultat? Twój produkt to najprawdopodobniej po prostu element takich formuł.


    Rezultat, którego pożądają osoby, które do mnie przychodzą, to rozwinięcie ich firm w internecie. ClickFunnels to element moich formuł, ale to nie są moje formuły. Nauczam formuł jako przewodnik, a następnie mój produkt lub usługa stają się krokiem w zakresie formuł sukcesu, które przekazuję.


    Gdybym był dentystą, rezultatem, którego oczekiwaliby ode mnie ludzie, byłyby proste, białe zęby. Naturalnie moja usługa jest częścią procesu prowadzącego do takiego wyniku, ale jakie są moje formuły uzyskania i utrzymania pięknego uśmiechu? Gdybym był dentystą, zbudowałbym formuły, w których mieściłyby się codziennie szczotkowanie, odpowiednie pasty, paski do wybielania, szczoteczki do języka zapewniające świeży oddech, suplementy wzmacniające szkliwo, przegląd dwa razy do roku itp. Czy widzisz teraz, w jaki sposób, przechodząc od produktu (higienizacja zębów) do formuł, umiejscowiłem się inaczej niż pozostali dentyści, dałem ludziom proces prowadzący do sukcesu, który mogą odtworzyć, a ja potencjalnie mogę sprzedać wiele produktów, które będą służyć moim klientom na wyższym poziomie?


    Gdybym po prostu sprzedał ClickFunnels, nie różniłbym się wcale od moich konkurentów. Zamiast tego zbudowałem dziesiątki formuł, których mogę użyć, by poprowadzić moich wymarzonych klientów w stronę wyników, których oczekują. Podczas tego procesu stworzą ze mną relację, bo to ja daję im formuły i stawiam się w roli eksperta. Efektem ubocznym tego będzie to, że ludzie najczęściej będą korzystać z produktów i usług, które polecę (w tym moich własnych), w przedstawionych formułach, aby pomóc im osiągnąć pożądane rezultaty.


    Etap 1. Stwórz założenia swoich formuł. Podczas dwóch pierwszych faz Twojego rozwoju jako eksperta będziesz poświęcał czas na poznanie cudzych formuł sukcesu. Będziesz to robił przez czytanie książek napisanych przez ekspertów, słuchanie eksperckich podcastów lub uczęszczanie na spotkania z ekspertami podczas konferencji. Gdy przyjmiesz rolę reportera, uzyskasz unikalną możliwość głębszego wglądu w te formuły, zadawania ekspertom spersonalizowanych pytań i opanowania ich procesów w stopniu, którego dostępuje zaledwie wycinek ludzi.


    Teraz Twoim zadaniem jako eksperta jest stanie się twórcą formuł. Robisz to, biorąc informacje uzyskane z mnóstwa różnych źródeł i formuł innych osób, analizując je i organizując je zgodnie z Twoimi osobistymi założeniami co do działania idealnych formuł. Podczas tego etapu robisz to, co miał na myśli Bruce Lee, mówiąc: „Przyglądaj się własnym doświadczeniom, zachowuj to, co w nich cenne, odrzuć to, co bezużyteczne, i dodaj to, co pochodzi prosto od ciebie”[5]. Proces ten przypomina odpowiedź, jakiej mój przyjaciel Howard Berg, najszybciej czytający człowiek świata, udzielił, gdy zapytałem go, jakie jest jego zdanie na temat Boga. Howard wybiera temat, czyta tuzin lub więcej książek na ten temat, by poznać różne punkty widzenia, a następnie formułuje własne zdanie w oparciu o to, że poznał temat z każdej możliwej strony. Od teraz właśnie takie jest Twoje zadanie: zbudować swoje własne formuły po zapoznaniu się z wszelkimi możliwymi sposobami i możliwościami, jakie są wykorzystywane przez innych do osiągnięcia konkretnego rezultatu.


    Christopher Vogler, autor Podróży autora,[6] powiedział podczas wykładu: „W miarę gdy słuchasz… cudzych pomysłów…, orientujesz się: O, to dobre spostrzeżenie oraz Racja, zgadzam się z tym i Faktycznie, o tym nigdy nie pomyślałem. Ale w pewnym momencie… wpadasz na własne [pomysły] i tworzysz swój własny dialekt, swój własny język, który dzielisz z ludźmi, z którymi pracujesz… Przyswój go, zrób notatki, a tu i ówdzie weź z niego coś, co zgadza się z twoimi obserwacjami świata. Chodzi o to, w jaki sposób postrzegasz świat jako artysta, musisz robić to na swój własny sposób”[7].


    Założenia Twoich formuł to pierwszy zarys, który stworzysz w oparciu o wszystko to, czego się uczysz, pomysły oraz objawienia, jakich doznajesz podczas podążania ścieżką rozwoju. Powinieneś zacząć od udawania, że szkolisz w tym procesie swojego pierwszego klienta. Tym klientem jesteś Ty, gdy po raz pierwszy rozgorzało Twoje 
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