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    To WSPANIAŁA książka o wprowadzaniu produktów na rynek i rozwijaniu firm, ale nie tylko. Autor mówi także o budowaniu społeczności, wywieraniu realnego wpływu na innych i dostarczaniu odbiorcom wartościowych treści. Wszystkie informacje opierają się na realnych rezultatach i doświadczeniach konkretnych ludzi. Jeśli chcesz, aby Twój produkt i firma z rozmachem zaistniały na rynku, i pragniesz zbudować wokół nich społeczność, to w książce Zdobyć rynek znajdziesz na to gotowy przepis.


    — dr Daniel G. Amen, autor książki Zmień swój mózg, zmień swoje życie oraz ośmiu innych książek, które znalazły się na liście bestsellerów „New York Timesa”


    Tytuł książki: Zdobyć rynek jest wyjątkowo trafny, ponieważ Jeff Walker jest innowatorem w tej dziedzinie, a także czołowym nauczycielem w branży marketingu internetowego. Kariery tysięcy przedsiębiorców, którzy osiągnęli sukces w internecie, zostały zapoczątkowane dzięki niezwykle praktycznym koncepcjom, strukturom, strategiom, narzędziom i procesom opracowanym przez Jeffa. Jego książka to lektura obowiązkowa dla każdego marketera — sprawdzony podręcznik do handlowania czymkolwiek w internecie.


    — Dan Sullivan, prezes i założyciel firmy The Strategic Coach


    Rozwijanie mojej firmy do poziomu, w którym osiągnęła ona obroty rzędu 5 milionów dolarów, trwało 4 lata. Wykorzystując model wprowadzania produktu na rynek Jeffa Walkera, udało mi się uzyskać ze sprzedaży 5 milionów dolarów już w pierwszym roku działalności w nowej branży. Od stu lat nie było w marketingu istotniejszej innowacji niż ta, którą wprowadził Jeff.


    — Eben Pagan, założyciel Hot Topic Media i Serial Online Entrepreneur


    Biznes polega na procesach wprowadzania na rynek kolejnych produktów, projektów, promocji, bodźców, programów partnerskich itp. Aby osiągnąć sukces, musisz ten rodzaj procesów opanować do perfekcji. Najlepiej uczyć się od największego autorytetu w tej dziedzinie — Jeffa Walkera. Po 10 tysiącach godzin pozwalających osiągnąć w danej dziedzinie mistrzostwo i zarobieniu milionów dolarów Jeff wie, jak to się robi. Przeczytanie tej książki pozwoli Ci skrócić drogę do osiągnięcia zysków.


    — Darren Hardy, wydawca, założyciel i redaktor miesięcznika „SUCCESS” oraz autor książki, która znalazła się na liście bestsellerów „New York Timesa”, The Compound Effect — Jumpstart Your Income, Your Life, Your Success


    Ta książka to lektura obowiązkowa dla każdego, kto stara się zmienić życie innych ludzi i wywrzeć na nie pozytywny wpływ. To WSPANIAŁA książka biznesowa, ale nie tylko. Planuję kupić po jednym egzemplarzu dla każdego autora publikującego w wydawnictwie Hay House.


    — Reid Tracy, dyrektor naczelny Hay House, Inc.


    Mimo że jestem weteranem marketingu bezpośredniego z ponad 30-letnim doświadczeniem, po przeczytaniu tej książki zdałem sobie sprawę, że muszę się jeszcze wiele nauczyć, aby być doskonałym marketerem, a także dobrym człowiekiem. Jako jeden z tych przedsiębiorców, dla których istotny jest osobowy kontakt z odbiorcą, Jeff napisał prawdopodobnie najważniejszą od 10 lat książkę, zarówno w dziedzinie marketingu bezpośredniego, jak i przedsiębiorczości.


    Każdy, kto uważa, że zwrot „wprowadzanie produktu na rynek” odnosi się tylko do marketingu internetowego, nie wie, co dzieje się w marketingu bezpośrednim od jakichś 50 lat (albo i dłużej). Jeśli ktoś jest zdania, że Jeff Walker nie ma prawa do bycia autorem koncepcji wprowadzania produktu na rynek, kiepsko się orientuje w branży.


    Zdobyć rynek to niezbędnik dla każdego, kto dzisiaj zajmuje się biznesem (zarówno dla doświadczonego przedsiębiorcy, jak i nowicjusza) i chce w sposób etyczny oraz skuteczny zaprezentować światu swój produkt lub usługę.


    — Brian Kurz, wiceprezes Boardroom, Inc.


    To nie książka, lecz licencja na drukowanie pieniędzy (no, może trochę przesadzam, ale niewiele). Dzięki stosowaniu formuły wprowadzania produktu na rynek, którą opracował Jeff, rozwinąłem swoją firmę do takiego poziomu, że jej obroty sięgają 7-cyfrowej kwoty, i stworzyłem sobie warunki pracy pozwalające na prowadzenie wymarzonego stylu życia. W przeciwieństwie do niektórych przedsiębiorców Jeff niczego nie zachowuje dla siebie. Wszystko jest w książce — sprawdzona strategia, przykłady z życia wzięte oraz szczegółowe wskazówki. Słowem, ogół wiadomości potrzebnych, aby stworzyć idealną firmę i cieszyć się życiem w trakcie jej rozwijania.


    — Michael Hyatt, autor książek, które znalazły się na liście bestsellerów „New York Timesa”, oraz założyciel PlatformUniversity.com


    Pierwszy dzień procesu wprowadzania produktu na rynek zawsze był dla nas stresujący. Od kiedy jednak stosujemy koncepcje Jeffa Walkera, w pierwszym dniu sprzedaży udało nam się wygenerować ogromny popyt na nasz produkt, dzięki czemu nerwowość zmieniła się w fetowanie sukcesu i radość z przypływu gotówki. Przychody z pierwszego dnia sprzedaży przeszły nasze oczekiwania, a w końcowym rezultacie zarobiliśmy miliony.


    —Vishen Lakhiani, założyciel i dyrektor naczelny Mindvalley


    To nie książka, lecz raczej przepis na to, jak zmienić finansową przyszłość całej Twojej rodziny, i gotowy plan realizacji tego przedsięwzięcia. Obejmuje ona informacje na temat wprowadzania produktu na rynek od zalążka, gdzie startujesz od zera, aż po wprowadzanie produktu na rynek w ramach wspólnego przedsięwzięcia, w trakcie którego możesz w kilka dni zarobić naprawdę sporo pieniędzy. Realizacja procesu zdecydowanie wymaga ciężkiej pracy, ale jeśli go przeprowadzisz, to Twoja firma od razu zacznie zarabiać i działać z rozmachem. Stosowanie formuły Jeffa nie tylko stwarza możliwość osiągnięcia sukcesu, ale także zwiększa jego prawdopodobieństwo. Kup więc tę książkę — w końcu to on jest tym facetem, którego przychody po godzinie sprzedawania jego produktu wyniosły miliony. Szczerze polecamy ten poradnik, bo może zmienić Twoje życie i Twój biznes.


    — Joe Polish i Dean Jackson, ILoveMarketing.com


    Jeśli chodzi o marketing internetowy, to Jeff Walker jest prawdziwym geniuszem. W książce Zdobyć rynek dokładnie określa, jak możesz zareklamować w internecie dowolny produkt lub usługę. Obligatoryjna lektura dla każdego poważnego przedsiębiorcy.


    — Randy Gage, autor bestsellerowej książki Ryzykownie znaczy dziś bezpiecznie


    Ta książka nie jest dla ludzi chcących szybko zarobić duże pieniądze, ale dla osób pragnących stworzyć sobie warunki do prowadzenia wymarzonego stylu życia, poświęcić się działalności, do której zostali stworzeni, oraz służyć innym. Polecam każdemu, kto chciałby zdobyć większy wpływ na otoczenie i przy okazji zwiększyć swoje dochody.


    — Christian Mickelson, dyrektor naczelny CoachesWithClients.com


    No, no! Co można powiedzieć o Jeffie Walkerze? Z pewnością to, że dziedzina wprowadzania produktu na rynek należy do niego. Uwierz mi: jeśli zamierzasz wprowadzić na rynek produkt, biznes, a nawet książkę, to weź ten podręcznik do ręki, przeczytaj go OD RAZU. Gwarantuję, że nie będziesz żałował.


    — Eric T. Wagner, założyciel i dyrektor naczelny Mighty Wise Academy, autor artykułów ukazujących się w „Forbesie”


    Jeśli miałbym jednym słowem podsumować zarówno tę książkę, jak i jej autora, to byłby to wyraz WPŁYW. Jeśli szukasz sposobu, jak pozytywnie wpłynąć na rozwój swojej firmy, rodziny i swoją przyszłość, to Zdobyć rynek jest obowiązkową lekturą. Nie idź do księgarni, żeby kupić egzemplarz książki, ale biegnij! Jeff Walker pomoże Ci stworzyć dorobek, z którego czerpać będą mogli inni.


    — JB Glossinger, założyciel MorningCoach.com


    Gdy marketing internetowy jeszcze raczkował, w sieci panował totalny chaos. Wiedzieliśmy, że mamy dostęp do globalnego grona odbiorców, ale brakowało nam prostego, eleganckiego sposobu wprowadzania produktu na rynek i zawierania transakcji.


    Poznaj Jeffa Walkera, który dobrze orientuje się w starej szkole marketingu bezpośredniego, ale jako pionier działalności internetowej ma doskonałe pojęcie o wiążących się z nią możliwościach. Pojąłem jego metody dosyć wcześnie, kiedy po prostu wywrócił do góry nogami koncepcję listu sprzedażowego i wykorzystał nowe technologie do przyciągnięcia klientów i rozbudzenia ich oczekiwań. Potem wypełnił swoje obietnice, przekazując klientom ogromny zasób wiedzy i dzieląc się z nimi przykładami.


    Skuteczność formuły wprowadzania produktu na rynek, którą Jeff doprowadził do perfekcji, jest większa niż jakiejkolwiek innej metody marketingu internetowego, na co znajdujemy dowody każdego dnia. Jej rezultaty są szokujące, ale też sprawiają radość. Formuła jest elegancka i prosta. Jeff skodyfikował sposób, w jaki kolejne pokolenia będą wprowadzały produkty na rynek.


    — John Carlton, legendarny copywriter i autor The Simple Writing System oraz The Entrepreneur’s Guide to Getting Your Shit Together


    Znam Jeffa Walkera od kilku lat i obserwowałam sposób, w jaki prowadzi interesy. Jego firma w 100 procentach opiera się na wartości i tak samo jest z jego książką. Znajdziesz w niej prosty przepis na wprowadzenie swojego produktu lub firmy na rynek. Jeff, przekazując czytelnikowi wiedzę, korzysta z własnego doświadczenia, a potrafi to robić z sercem i wielką pokorą. Jego strategia jest rewolucyjna i niewiarygodnie skuteczna.


    — Janet Bray Attwood, współautorka książki The Passion Test notowanej na liście bestsellerów „New York Timesa”


    Jeff jest znany z tego, że dostarcza ludziom więcej, niż im obiecał, a jego książka Zdobyć rynek nie jest wyjątkiem. Znajdziesz w niej mnóstwo wziętych z życia przykładów, przydatnych szczegółowych wskazówek oraz przemyśleń, które możesz usłyszeć jedynie od bardzo doświadczonej osoby. Jest to prawdopodobnie najbardziej wartościowa książka, jaką będziesz miał okazję przeczytać w tym roku.


    — Paul Myers, wydawca TalkBizNews.com


    Miałam sporo szczęścia, ponieważ brałam udział w szkoleniu prowadzonym przez Jeffa, skierowanym do małej grupki osób. Każdy z nas był przykuty do krzesła przez bite 9 godzin. Poznałam wtedy strategie, których zastosowanie zupełnie zmieniło mój biznes i pojęcie o tym, co można w nim osiągnąć. Ty możesz o nich przeczytać, jeśli sięgniesz po książkę Zdobyć rynek, ale dowiesz się z niej o wiele więcej. To biznesowa książka roku i osobiście kupię po jednym jej egzemplarzu dla wszystkich najlepszych uczestników mojego programu coachingowego.


    — JJ Virgin, CNS, CHFS, autorka książki The Virgin Diet, która znalazła się na liście bestsellerów „New York Timesa”, oraz The Virgin Cookbook


    Ludzie ufają Jeffowi Walkerowi, ponieważ efekty jego pracy dostarczały nam systematycznie dowodów na skuteczność formuły wprowadzania produktów na rynek. W swojej książce zawarł najważniejsze założenia swojego systemu, dzięki czemu każdy może się z nimi zapoznać, wdrożyć zalecenia autora i zacząć działać. To nie jest sprawiedliwe, że wszytko masz podane jak na tacy. Przy publikacji kolejnej książki na pewno skorzystam z przygotowanej przez Jeffa Walkera szczegółowej strategii.


    — David Bach, autor 9 książek, które znalazły się na liście bestsellerów „New York Timesa”, oraz twórca serii książek FinishRich


    Jesteśmy zupełnie nieobiektywni, jeśli chodzi o ocenę książki Zdobyć rynek, ponieważ od czterech lat wykorzystujemy strategie Jeffa Walkera, dzięki czemu zarobiliśmy wiele milionów dolarów przy prawie zerowych kosztach. Zwiększyliśmy również skalę naszej działalności i obecnie możemy obsługiwać klientów z całego świata.


    — Bob i Susan Negen, założyciele Whizbang Training


    Przeczytałam wiele książek z dziedziny biznesu i marketingu, ale autorzy większości z nich zapisują 300 stron, aby zawrzeć w nich jedną istotną myśl. Książka Jeffa Walkera to poważny, praktyczny, wyczerpujący temat poradnik dla normalnych przedsiębiorców. Jeśli kiedykolwiek zastanawiałeś się nad tym, jak rozkręcić swój biznes i znaleźć klientów w sieci, książka Zdobyć rynek Ci to ułatwi.


    — Sonia Simone, współzałożycielka Copyblogger Media


    Jeśli mógłbym polecić tylko jedną pozycję, dzięki której dowiedziałbyś się, jak rozpocząć działalność biznesową w internecie, zbudować firmę, a potem ją rozwijać, to byłaby to książka Zdobyć rynek.


    — Ray Edwards, założyciel i wydawca serwisu RayEdwards.com


    Kiedy tak wielu specjalistów od marketingu internetowego składa tylko śmiałe obietnice, Jeff Walker po prostu robi swoje, a jego metody przynoszą prawdziwe rezultaty. Ta książka na zawsze zmieni Twój sposób myślenia o marketingu.


    — John Jantsch, autor książek Duct Tape Marketing i Duct Tape Selling


    Każdy, kto pragnie uwolnić się od ośmiogodzinnego kieratu, może skorzystać z wytyczonego przez Jeffa Walkera planu. Wielu autorów twierdzi, że może wskazać czytelnikowi właściwe drzwi prowadzące do sukcesu. W poradniku Zdobyć rynek znajdziesz je naprawdę. Jeśli marzysz o tym, żeby zamienić swoją pasję w przenośny i rentowny biznes, który pozwoliłby RÓWNIEŻ nakarmić Twoją duszę, to jest to książka dla Ciebie.


    — Valerie Young, idealistka z ChangingCourse.com


    Wskazówki zawarte w książce Zdobyć rynek to swego rodzaju niezbędnik do osiągnięcia sukcesu we współczesnym marketingu. Nie potrzebujesz innych metod ani narzędzi, a jedynie sprytną strategię, którą znajdziesz właśnie w książce Jeffa Walkera.


    — Marie Forleo, założycielka B-School oraz MarieForleo.com, gospodyni programu MarieTV

  


  
    Dla mojej żony Mary i moich cudownych dzieci Daniela i Joan,

    którzy nieprzerwanie towarzyszyli mi w tej zwariowanej drodze

    (i zawsze byli dla mnie wspaniałym oparciem).

    Kocham was wszystkich z całego serca.

  


  Do czytelnika


  Dzięki tej książce z pewnością rozwiniesz swoją firmę — i to szybko. Nieważne, czy już prowadzisz jakąś działalność biznesową, czy dopiero się do tego zabierasz, znajdziesz tu przepis na to, jak ruszyć z miejsca.


  Pomyśl tylko: co by było, gdybyś miał możliwość wprowadzania na rynek swoich produktów tak, jak to robi Apple, albo tak, jak to robią hollywoodzkie wytwórnie? Co by było, gdyby Twoi potencjalni klienci z niecierpliwością odliczali dni do daty rozpoczęcia przez Ciebie sprzedaży? A co, gdybyś mógł zdobyć taką pozycję na rynku, że dosłownie wyeliminowałbyś konkurencję? A wszystko to byłoby możliwe bez względu na wielkość firmy albo zasoby Twoich kieszeni.


  Jest taki proces, a raczej formuła, która pomoże Ci to osiągnąć. Opracowałem ją 18 lat temu i przez cały czas doskonalę, a na tych stronach zdradzę Ci jej tajemnice.


  W książce nie ma teorii. Cała wiedza, jaką chcę Ci przekazać, opiera się na realnych wynikach, ponieważ formuła powstawała metodą prób i błędów, wskutek przeprowadzania testów i na podstawie ciężko zdobytego doświadczenia.


  Z powodzeniem przeprowadziłem kilkadziesiąt procesów wprowadzania własnych produktów na rynek. Nie chodzi tu jednak tylko o mnie i o mój własny sukces. W ramach mojego programu coachingowego wspierałem swoich kursantów w wielu tego rodzaju przedsięwzięciach, podczas których obserwowałem pojawiające się na bieżąco dane statystyczne.


  Poznasz kilku z nich, ponieważ jestem wielkim zwolennikiem uczenia na podstawie przykładów i przekazywania wiedzy z własnego doświadczenia. Przekonasz się, że zamieszczone tu historie NIE są jedynie hipotetycznymi przykładami. Przeczytałem wiele książek biznesowych, w których wykorzystano fikcyjne studia przypadku do wytłumaczenia opisywanych w nich metod, ale to nie jest jedna z nich.


  W mojej książce poznasz prawdziwe historie, a w dodatku oferuję Ci dostęp do studiów przypadków w formie plików audio i wideo, jakie zamieściłem na specjalnej stronie internetowej dla czytelników tej książki: http://thelaunchbook.com/member. Zajrzyj na podaną stronę — znajdują się na niej również dodatkowe materiały szkoleniowe.


  Muszę się przyznać do pewnej słabości: lubię się chwalić osiągnięciami swoich kursantów. Uwielbiam o nich mówić i fetować ich sukcesy. Robię to po części dlatego, że jest to pouczające, ale także z tego względu, że są oni dla mnie prawdziwymi bohaterami. Wierzę, że przyszłość ludzkości leży w rękach przedsiębiorców. To oni są motorem postępu, oni tworzą miejsca pracy i prawdziwą wartość w świecie. Oto jeden z powodów, dla których zajmuję się swoim biznesem z ogromną pasją — mogę pomagać innym przedsiębiorcom lub osobom, które chciałyby się zająć biznesem.


  Wierzę również, że nigdy wcześniej nie było tak sprzyjających warunków do rozwijania przedsiębiorczości ani tylu możliwości do wykorzystania. Nigdy założenie firmy i rozkręcenie interesu nie były tak proste. Dotarcie do niszowych rynków rozsianych po całym świecie jest niespotykanie łatwe. Na przykład pierwszą transakcję w swojej karierze przedsiębiorcy zawarłem z mieszkańcem Szwajcarii, nie ruszając się z piwnicy swojego domu w stanie Kolorado.


  Oczywiście nie twierdzę, że przychodzi to bez wysiłku. Jeśli chce się do czegoś dojść, zawsze trzeba ciężko pracować. Ta książka zdecydowanie NIE jest o tym, jak szybko stać się bogatym. Skuteczność formuły jest systematycznie potwierdzana — to szczegółowy plan, jak wystartować z własnym produktem lub firmą. W końcu jeśli zamierzasz zabrać się do pracy, musisz wiedzieć, że będziesz korzystać ze sprawdzonego i wypróbowanego systemu.


  Moje początki jako przedsiębiorcy były bardzo skromne, ale obecnie na sprzedaży swoich produktów zarabiam dziesiątki milionów dolarów, co może wprawić w osłupienie. Moje wyniki są jednak niczym w porównaniu z sukcesami osiąganymi przez moich kursantów — wartość sprzedaży ich produktów i usług wynosi setki milionów dolarów.


  Kiedy przyjrzę się swojej historii, wychodzi na to, że wszystko zaczęło się od przypadku. Nie zamierzałem wymyślić od nowa reguł rządzących marketingiem ani stać się liderem w branży. Kiedy zaczynałem, nie miałem żadnego doświadczenia w sprzedaży czy marketingu. I w gruncie rzeczy głównie dzięki temu odniosłem sukces.


  Rozdział 1.

  Ojciec zajmujący się domem i sześciocyfrowa suma w siedem dni


  To było zwykłe kliknięcie myszką, takie, jakie wykonujemy setki lub tysiące razy każdego dnia. Tym razem jednak czynność ta była dla mnie niezwykle ważna, dlatego się zawahałem. Mój palec zastygł nad przyciskiem: 5 sekund, 10 sekund, a ja dalej czekałem. Prawdę mówiąc, byłem przerażony. Przez wiele lat wiązałem z tym jednym kliknięciem wielkie nadzieje i poświęciłem długie miesiące na jego planowanie. Miałem wrażenie, że od tej czynności zależy przyszłość mojej rodziny.


  Nie zdawałem sobie sprawy z tego, że to jedno kliknięcie myszką wywoła lawinę zdarzeń, które dosłownie zmienią oblicze internetowego marketingu i biznesu. Kiedy jednak siedziałem przy zmajstrowanym samodzielnie biurku wciśniętym w kąt słabo oświetlonej piwnicy, nie myślałem o niczym więcej niż tylko o zarobieniu kilku dodatkowych dolarów na utrzymanie rodziny. Do dyspozycji miałem zdezelowany komputer i modemowe połączenie internetowe, a od ponad siedmiu lat pozostawałem bez pracy. To były naprawdę skromne początki.


  Tymczasem prawdziwy powód mojego wahania był jeden — desperacja. Rozpaczliwie pragnąłem zmiany. Potrzebowałem sukcesu i możliwości zarobku. Musiałem zmienić swoje życie. Zbyt długo czekałem (i pracowałem) na tę chwilę.


  Moje przedsięwzięcie rozpoczęło się od momentu, w którym moja żona Mary weszła do domu cała we łzach — ta chwila wryła mi się w pamięć na zawsze. Wyszła z pracy w środku roboczego dnia i teraz stała przede mną, szlochając, przytłoczona poczuciem obowiązku utrzymania naszej rodziny. Nie mogła już dłużej znieść tego, że wyjeżdżała do pracy wcześnie rano, kiedy dwójka naszych malutkich dzieci jeszcze spała, a wracała późno wieczorem, gdy dzieci trzeba było kłaść do łóżek.


  Zajmowałem się domem i naszymi dziećmi. Dzisiaj taka funkcja ma swoją politycznie poprawną nazwę — „tata zajmujący się domem”, ale w tamtych czasach nazywałem siebie po prostu „pan mamuśka”, a moje zajęcie było znacznie gorzej akceptowane przez społeczeństwo niż obecnie. Kilka lat wcześniej rzuciłem pracę w korporacji (zajmowałem się zarządzaniem operacyjnym), pracę, którą większość ludzi uznałaby za dobrą. W korporacji czułem się jak przysłowiowy groch przy drodze — po prostu nie pasowałem do tego świata. Nie rozumiałem korporacyjnych intryg, a kiedy próbowałem wykonywać swoje zadania, miałem wrażenie, jakbym ciągle płynął pod prąd. Uważałem się za korporacyjnego nieudacznika. Dlatego gdy mój syn miał rok, a moja żona ukończyła University of Colorado i dostała pracę w Amerykańskim Biurze Rekultywacji (U.S. Bureau of Reclamation), rzuciłem swoją posadę.


  Nie miałem żadnego planu. Nie wiedziałem, co będę robił. Byłem jednak pewien, że nie dam rady żyć w korporacyjnym świecie.


  Pełnienie funkcji „pana mamuśki” trwało dłużej, niż się spodziewałem. Wkrótce urodziło nam się kolejne dziecko, zajmowałem się więc już dwójką. Ci z Was, którzy opiekowali się dziećmi, wiedzą, że miałem pełne ręce roboty. Pragnąłem jednak zmienić swoje życie. Musiałem wymyślić jakiś sposób na utrzymanie rodziny, odciążenie żony i wyzwolenie się z przygniatającej nas presji.


  Życiowe zmiany i zadbanie o lepszą przyszłość naszej rodziny — oto z czym wiązało się to jedno kliknięcie myszką. Chodziło o wypuszczenie na rynek produktu i zajęcie się biznesem, czyli o stworzenie źródła dochodu i wzięcie odpowiedzialności za los swojej rodziny. Nigdy, w najśmielszych marzeniach, nie spodziewałem się, że to kliknięcie myszką w jakimś sensie zmieni świat.


  Weź sprawy w swoje ręce i rzuć etat


  Kiedy wreszcie zdobyłem się na odwagę i wcisnąłem przycisk myszki, konsekwencje mojego czynu zaparły mi dech w piersiach — to było jak wciśnięcie pedału gazu w Porsche 911 Twin Turbo.


  Kliknięciem myszki wysłałem ze swojego komputera e-mail.


  Moja wiadomość została przesłana do serwera znajdującego się nieopodal miasta Green Bay w stanie Wisconsin.


  Aktywowała wysyłkę e-maili do osób, które zapisały się na subskrypcję mojego newslettera.


  W ciągu kilku sekund newsletter znalazł się w skrzynkach pocztowych subskrybentów.


  Moja wiadomość była krótka, zawierała mniej niż 50 słów, a na końcu zamieściłem link do formularza znajdującego się na mojej stronie internetowej, za pomocą którego internauci mogli kupić przygotowany przeze mnie produkt. Tym produktem był newsletter poświęcony giełdzie oraz moim prognozom giełdowym.


  (W gruncie rzeczy mój produkt nie był jeszcze gotowy, ale ten temat zostanie poruszony w dalszej części książki, z której dowiesz się, na czym polega wprowadzanie produktu na rynek od zalążka, czyli Seed Launch™).


  Oczywiście to wszystko trwało zaledwie kilka sekund, ale od chwili, gdy nacisnąłem przycisk Wyślij, czas dłużył mi się w nieskończoność. Czułem się tak, jakbym na zawsze wstrzymał oddech. Musiałem znać odpowiedź na następujące pytanie: „Czy ktoś kupi mój produkt?”.


  Po 30 sekundach mój optymizm skłonił mnie do sprawdzenia, czy znalazł się pierwszy klient.


  Pudło.


  Po 40 sekundach — nikogo.


  Minęło 50 sekund — zero kupujących.


  Po 59 sekundach… znalazł się PIERWSZY klient!


  Po kilku sekundach pojawiło się następne zamówienie. A potem jeszcze jedno i następne, po czym trzy kolejne. Za każdym razem, kiedy odświeżałem stronę internetową, liczba zamówień była większa.


  Po godzinie sprzedaży wartość zamówień wyniosła ponad 8 tysięcy dolarów. Pod koniec dnia sprzedaż osiągnęła kwotę ponad 18 tysięcy dolarów, a po tygodniu, dzięki swojej skromnej ofercie, zarobiłem ponad 34 tysiące dolarów — prawie tyle, ile udało mi się kiedyś zarobić przez cały ROK w korporacji.


  Sprzedaż tego produktu pozwoliła Mary wrócić do domu. To nie był pierwszy produkt wprowadzony przeze mnie na rynek (zwariowaną historię swojej pierwszej sprzedaży przedstawię w dalszej części książki), ale to wydarzenie przekonało mnie, że mój mały, raczkujący biznes pozwoli mi utrzymać rodzinę. Po kilku miesiącach Mary odeszła z pracy i została w domu. Byliśmy zachwyceni (żartowaliśmy, że odeszła na emeryturę, ale ten żart nie miał nic wspólnego z rzeczywistością, ponieważ, oprócz przejęcia matczynych obowiązków, wkrótce zajęła się administracyjną obsługą naszego biznesu).


  Pieniądze to zabawna rzecz. Dla niektórych 34 tysiące dolarów to zawrotna, prawie niewiarygodna kwota (a dla mnie oznaczała życiową zmianę). Dla innych taka suma nie jest na tyle duża, aby się nią ekscytować. Nieważne jednak, do której grupy się zaliczasz, bo jeśli przeczytasz tę książkę, poznasz kilka zadziwiających faktów, którymi się z Tobą podzielę.


  Wtedy ich nie znałem, ale mój biznes dopiero co wystartował. Pracowałem nad czymś, co zmieniło dosłownie tysiące ludzkich losów.


  Jak wzbogaciłem się na pomaganiu innym w bogaceniu się


  Na początku chciałbym wyjaśnić jedną sprawę — ta książka nie jest o tym, „jak szybko stać się bogatym”.


  Owszem na jej kartach podzielę się z Tobą informacjami, dzięki którym zarówno ja, jak i moi kursanci możemy żyć w bogactwie i dostatku. Jednak pieniędzy ani pozycji społecznej nie zdobyłem z dnia na dzień.


  U podstaw nieprzeciętnego sukcesu, jaki osiągnąłem, leży pewna metoda działania (być może wolisz nazwać ją formułą). O niej właśnie jest niniejsza książka, w której zdradzę Ci kulisy mojego powodzenia.


  Po drodze wprowadzę Cię w świat, o którego istnieniu większość ludzi nie ma pojęcia, a w którym zwykli śmiertelnicy prowadzą niecodzienne interesy. W tym świecie przedsiębiorcy bez wielkich inwestycji czy kapitału prowadzą działalność biznesową, często nie wychodząc nawet z sypialni czy siedząc przy kuchennym stole. W ich wypadku start-up bardzo szybko przeradza się w zyskowny interes.


  Z kolei osoby kierujące już firmą mogą zaobserwować — po wdrożeniu mojej formuły — oszałamiający wzrost sprzedaży.


  To nie jest świat ambitnych start-upów (działających w dziedzinie zaawansowanych technologii), założonych przez kilku nawiedzonych programistów, którzy pracują po 20 godzin dziennie i próbują zdobyć inwestorów z funduszy venture capital, aby później sprzedać swój interes firmie Google za 100 milionów dolarów (albo, co bardziej prawdopodobne, żeby splajtować wśród stosu zatłuszczonych pudełek po pizzy i rozrzuconych pustych puszek po red bullach).


  Jeśli chcesz iść w ich ślady, życzę Ci powodzenia, ale w takim razie ta książka nie jest dla Ciebie.


  W mojej książce chodzi o stworzenie biznesu (lub rozbudowanie istniejącej firmy) i generowanie zysków od samego początku. Biznesu z niskimi kosztami ogólnymi i założycielskimi oraz z minimalną (lub zerową) liczbą pracowników. Biznesu, który byłby niezwykle zyskowny i dawałby Ci życiową swobodę.


  Chodzi mi o prowadzenie takiej działalności biznesowej, która przedstawiałaby pewną wartość dla reszty społeczeństwa i w ramach której mógłbyś dawać innym tyle, ile postanowisz.


  Zdaję sobie sprawę z tego, że powyższy opis brzmi zbyt optymistycznie — tak cukierkowo, że wręcz nieprawdziwie.


  Owszem, wiem.


  W gruncie rzeczy sam bym w to nie uwierzył, gdybym tego osobiście kilkakrotnie nie doświadczał.


  Rzeczywistość wygląda następująco: internet zupełnie zmienił zasady gry dla każdego, kto chce prowadzić własny biznes. Obecnie można łatwiej, szybciej, a także taniej założyć firmę i kierować nią niż kiedykolwiek w przeszłości.


  Z kolei jeśli już prowadzisz działalność gospodarczą, to internet daje Ci możliwość szybszego i łatwiejszego jej rozwijania, niż gdybyś to robił bez jego udziału.


  Wiem to wszystko z własnego doświadczenia. Swój pierwszy biznes założyłem w 1996 roku, w epoce „internetowego średniowiecza”, i od tej pory moja firma co rok notowała zyski. Nie przeszkodziły jej zawirowania związane z pęknięciem bańki internetowej w latach 80. XX wieku, kryzysem finansowym na początku XXI wieku czy uaktualnieniami programów firmy Google. W internecie sprzedałem swoje produkty przeznaczone dla czterech różnych grup odbiorców za dziesiątki milionów dolarów. A przy okazji nauczyłem tysiące przedsiębiorców prowadzących biznes online, jak rozpocząć i rozwijać własną działalność biznesową. Moi kursanci i klienci zarobili na internetowej sprzedaży ponad 400 milionów dolarów (a licznik kręci się dalej).


  Chociaż nie lubię się przechwalać, to z czystym sumieniem mogę powiedzieć, że jestem uważany za jednego z najważniejszych ekspertów od marketingu internetowego oraz liderów w tej dziedzinie (staram się unikać słowa „guru”, ale owszem są tacy, którzy mówią o mnie „marketingowy guru”).


  Przekonasz się jednak, że nie zawsze tak było. Nie urodziłem się z nadprzyrodzonymi marketingowymi umiejętnościami. Przed założeniem swojego pierwszego internetowego interesu nigdy nie prowadziłem firmy. Nie przeszedłem żadnego szkolenia handlowego ani nie miałem zdolności marketingowych. W gruncie rzeczy jako skautowi biorącemu udział w corocznej zbiórce funduszy na rzecz naszej organizacji nigdy nie udało mi się sprzedać więcej niż jednej paczki pączków (którą kupowali moi rodzice).


  Zasady się zmieniły


  Nasz świat ciągle się zmienia. Sposób, w jaki się komunikujemy i funkcjonujemy na co dzień, zmienił się diametralnie zaledwie w ciągu kilku lat. Żyjemy w świecie, w którym wszystko jest bardziej transparentne i w którym mamy stały dostęp do bazy klientów i tysięcy recenzji produktów konkurencji. Rywalizacja o uwagę potencjalnych klientów staje się coraz ostrzejsza, a marketingowa mgła z każdym dniem gęstnieje. Coraz większą wagę przywiązuje się do wiarygodności i zgodności opinii.


  Reguły rządzące biznesem i marketingiem uległy zmianie, co doprowadziło zarówno do upadku sporej liczby firm, jak i stworzenia ogromnych możliwości dla wielu innych przedsiębiorców. Jeśli rozumiesz obowiązujące obecnie zasady gry, to przyciągnięcie uwagi potencjalnego klienta, a także nawiązanie z nim relacji będzie dla Ciebie znacznie prostsze. To właśnie o tym jest moja książka.


  Jeżeli więc znajdujesz się na życiowym zakręcie i usilnie pragniesz założyć swój własny biznes…


  Kierujesz jakimś działem czy centrum zysków w korporacji…


  Jesteś przedstawicielem wolnego zawodu albo usługodawcą (na przykład prawnikiem, masażystą lub wedyjskim astrologiem) i masz już dosyć stawek godzinowych…


  Prowadzisz z powodzeniem internetowy biznes, ale w sprzedaży panuje zastój, a chciałbyś, aby Twoje działania nabrały rozmachu…


  A może jesteś artystą (malarzem, autorem, jubilerem lub muzykiem) i starasz się przebić w cyfrowym świecie, aby zostać zauważony…


  Tak naprawdę potrzebujesz rynkowego debiutu. Każdy cieszący się popularnością produkt, każda odnosząca sukcesy firma czy marka zaczynają od udanego wejścia na rynek. Nie możesz sobie pozwolić na to, aby stopniowo i powoli zapoznawać klientów z Twoją działalnością. Potrzebujesz impetu i gotówki, ponieważ te dwa elementy są podstawą krwioobiegu każdej odnoszącej sukcesy firmy.


  Czasy milionowych zarobków


  Po tym, jak wprowadziłem swój produkt na rynek i zarobiłem 34 tysiące dolarów, a Mary odeszła z pracy i postanowiła zająć się domem, mój biznes zaczął się rozwijać. Wprowadzanie na rynek nowych produktów wychodziło mi coraz lepiej, a moja praca dawała coraz to lepsze rezultaty. W tamtym okresie mój najlepszy rynkowy debiut przyniósł mi dochód w wysokości 106 tysięcy dolarów w ciągu siedmiu dni sprzedaży, a doszedłem do tego, pracując w domu, nikogo nie zatrudniając i nie ponosząc prawie żadnych kosztów. 


  To były spokojne lata. W interesach wszystko układało się dobrze, a moje życie osobiste i zawodowe przynosiły mi mnóstwo satysfakcji. Zarabiałem więcej pieniędzy, niż kiedykolwiek mogłem sobie wymarzyć, Mary zajmowała się domem i mogła być matką „na cały etat”. Byliśmy w stanie przeprowadzić się do mojego wymarzonego miasta Durango w Kolorado (gdzie mogłem oddawać się pasji uprawiania wszelkiego rodzaju sportów na świeżym powietrzu, takich jak kolarstwo i kajakarstwo górskie czy narciarstwo).


  Nasze życie zmieniło się po tym, kiedy w lutym 2003 roku wziąłem udział w seminarium na temat marketingu internetowego, które odbywało się w Dallas w Teksasie.


  Kiedy wysiadłem z samolotu w Dallas, nie myślałem, że moja działalność biznesowa jest czymś nadzwyczajnym. Byłem przekonany, że wiele osób prowadzących interesy w internecie stosowało ten sam sposób wprowadzania produktu na rynek co ja. Mój sukces wydawał mi się oszałamiający, ale nie zdawałem sobie sprawy z tego, że zarobienie sześciocyfrowej kwoty w siedem dni przez jednoosobową firmę będzie dla innych tak ogromnym zaskoczeniem.


  Podczas trzydniowego seminarium poznałem mnóstwo nowych ludzi (i zawarłem kilka przyjaźni, które cenię i pielęgnuję do dziś), a także zdałem sobie sprawę z tego, że nikt inny nie wykorzystuje internetu w ten sam sposób co ja. Nikt nie wprowadzał swoich produktów na rynek tak, jak ja to robiłem, ani nie osiągał rezultatów podobnych do moich. W gruncie rzeczy byłem zszokowany tym, że w zasadzie wymyśliłem nową metodę marketingu — podejście, które ostatecznie jest znane pod nazwą „formuła wprowadzania produktu na rynek” (Product Launch Formula®).


  W Dallas poznałem Johna Reese’a. To taki typ człowieka, o którym już od pierwszej chwili spotkania wiadomo, że jest wybitnie zdolny, wtedy jednak nie dał się jeszcze poznać szerszej publiczności. Był prawdziwym specjalistą od marketingu internetowego, chociaż niewielu wtedy zdawało sobie z tego sprawę.


  Po seminarium utrzymywaliśmy kontakty i zaprzyjaźniliśmy się, a ja zdradziłem mu sekret wprowadzania produktu na rynek. W 2004 roku John wykorzystał moje metody podczas wprowadzania na rynek dwóch swoich produktów. Pierwszym z nich było przygotowane przez niego trzydniowe seminarium. Kwota opłat wpłaconych przez klientów wyniosła prawie 450 tysięcy dolarów. Upewniłem się w przekonaniu, że moje techniki sprzedaży sprawdzą się nie tylko w mojej skromnej działalności polegającej na przygotowywaniu informacji na temat inwestycji giełdowych.


  Kolejnym produktem Johna było szkolenie poświęcone sposobom generowania ruchu na stronie internetowej — i ten debiut zmienił zasady gry. Po 24 godzinach sprzedaży wartość zamówień wyniosła 1,1 miliona dolarów — milion w ciągu dnia! Ta liczba jest naprawdę szokująca, zwłaszcza jeśli weźmie się pod uwagę fakt, że mój przyjaciel prowadził w domu niewielki interes, właściwie mikrofirmę, prawie bez pomocy pracowników (wydaje mi się, że John miał do pomocy jedną osobę biorącą udział w przygotowaniach do wprowadzenia produktu na rynek i drugą — do obsługi klientów).


  To, że wymyślona przeze mnie metoda mogła przynieść tak nieprawdopodobne rezultaty, wprawiło mnie w osłupienie. Jednak w czasach, gdy publikowałem swój finansowy newsletter, a nawet gdy zacząłem odbierać regularne telefony od osób szukających pomocy we wprowadzaniu na rynek swoich produktów, trzymałem się z daleka od wielkiego świata internetowego biznesu. Byłem zadowolony ze swojego życia — mieszkałem w Durango, prowadziłem świetną firmę, jeździłem z dziećmi na nartach albo rowerach górskich. Byłem szczęśliwy, że pozostałem niezauważony, i nie pragnąłem znajdować się w centrum zainteresowania.


  Kiedy jednak John publicznie podziękował mi za pomoc we wprowadzeniu na rynek swoich produktów, ludzie coraz usilniej zaczęli namawiać mnie, abym doradzał w tej kwestii również innym. Za namową Johna i kilku innych osób (zwłaszcza Yanika Silvera) postanowiłem opublikować swoje dzieło — zacząłem prowadzić szkolenia poświęcone formule wprowadzania produktu na rynek.


  Dzień, w którym zmienił się marketing


  Wydaje mi się, że prawdziwy sprawdzian odbył się 21 października 2005 roku, kiedy postanowiłem wystartować ze szkoleniem poświęconym formule wprowadzania produktu na rynek, tym samym rzucając na szalę swoją reputację (i przyszłość swojej firmy). W końcu to, czy moja metoda jest skuteczna, miało się okazać w praktyce. Jeśli miałbym uchodzić za specjalistę od wprowadzania produktów na rynek, to lepiej, żeby wprowadzenie na rynek moich szkoleń zakończyło się wielkim sukcesem.


  Do tamtej pory wszystkie moje produkty z sukcesem debiutowały na rynku i z powodzeniem pomagałem innym osiągnąć to samo, tym razem jednak wyzwanie było większe. Stworzyłem zupełnie nowy biznes — od zera. Moje dotychczasowe sukcesy wiązały się z przekazywaniem wiedzy o giełdzie. Tym razem miałem uczyć ludzi, jak w internecie wystartować z nowym produktem i firmą. Nie miałem listy dystrybucyjnej z osobami, które zainteresowane byłyby tym segmentem rynku, a moja poprzednia lista inwestorów giełdowych była zupełnie nieprzydatna. Nie miałem pozycji eksperta w tej dziedzinie. Byłem raczej nieznany, z wyjątkiem kilku osób, którym pomogłem we wprowadzeniu ich produktu na rynek. Nie stanowiło to jednak dla mnie przeszkody, ponieważ wiedziałem, jak obejść tego rodzaju ograniczenia (pokażę Ci, jak to zrobić w części poświęconej wspólnym przedsięwzięciom).


  Presja była duża, ale w tamtym czasie byłem już doświadczonym specjalistą. Sprzedaż mojego produktu zakończyła się oszałamiającym sukcesem. W pierwszym tygodniu sprzedaży programu zamówienia klientów osiągnęły wartość 600 tysięcy dolarów. Dzięki temu kursowi szkoleniowemu błyskawicznie stworzyłem nowy biznes, zdobyłem setki nowych klientów i listę potencjalnych odbiorców.


  Wszystko wyszło w praktyce.


  Od tego momentu moja działalność biznesowa nabrała szalonego tempa. Przez lata ciągle udoskonalałem formułę wprowadzania produktu na rynek, aż przybrała ona formę kompletnego programu szkoleniowego. Możliwe, że mój program jest najlepiej sprzedającym się produktem szkoleniowym w dziedzinie marketingu internetowego.


  Wiele osób skorzystało z mojego programu i sporo z nich odniosło oszałamiający sukces. Trudno ująć ich łączny sukces w kategoriach liczbowych, ale wiem, że moi kursanci i klienci zarobili na sprzedaży swoich produktów ponad 500 milionów dolarów, a liczba ta rośnie każdego dnia.


  Pamiętaj, że większość z nich (chociaż nie wszyscy) prowadzi małe firmy, a nawet mikrofirmy. To nie to samo co wynoszący 500 milionów dolarów zysk firmy Google. Sukces biznesowy wywiera ogromny wpływ na ich życie. Wielu moich klientów powieliło mój sukces, osiągając przychody ze sprzedaży równe sześciocyfrowej sumie w ciągu siedmiu dni, a kilkoro zarobiło nawet milion dolarów.


  Formuła wprowadzania produktu na rynek jest z powodzeniem stosowana w każdym segmencie rynku czy dowolnej rynkowej niszy, a rejestrowanie kolejnych dziedzin, w których została wykorzystana, stało się moim hobby. Oto część tej listy:


  
    	porady randkowe,


    	przygotowania do testu,


    	samouczek Photoshopa,


    	doradztwo kredytowe,


    	pośrednictwo w handlu nieruchomościami,


    	żonglerka,


    	przyjęcia na wyższą uczelnię,


    	trenowanie drużyn baseballowych,


    	mieszane sztuki walki,


    	programowanie w systemie SAP,


    	robienie na drutach,


    	szydełkowanie,


    	inwestycyjne fundusze wzajemne,


    	giełda (Forex, futures, akcje itp.),


    	ujeżdżanie,


    	inwestowanie w nieruchomości,


    	lekcje gry na gitarze,


    	szkolenie lekarzy w interpretacji obrazów USG,


    	lekcje gry na fortepianie,


    	coaching biznesowy (na całym świecie),


    	zdrowa żywność,


    	surowa żywność,


    	terapia masażem,


    	romans (pisanie listów miłosnych),


    	szkolenia z rozwoju osobistego,


    	zioła lecznicze,


    	powieściopisarstwo,


    	szkolenie koni,


    	opieka nad zwierzętami domowymi,


    	medytacja,


    	trening zwinności dla psów,


    	akcesoria dla orkiestr dętych,


    	instruktaż tenisa,


    	joga,


    	trenowanie młodych piłkarzy,


    	pisanie piosenek,


    	czytanie z dłoni,


    	trening na rowerze stacjonarnym,


    	nauka o ludzkim mózgu,


    	samoobrona,


    	podróże przygodowe,


    	dekorowanie ciast.

  


  Ze względu na długość tej listy wymieniłem tylko część jej pozycji, ale pamiętaj, że jest ich znacznie więcej. Nie zakładaj błędnie, że w wypadku Twojego biznesu lub rynku, na który chcesz skierować swój produkt, formuła wprowadzania produktu na rynek się nie sprawdzi.


  Moja formuła jest używana przez ludzi na całym świecie i chociaż nie słyszałem o żadnym kliencie z Antarktydy, to z pewnością wykorzystywano ją na pozostałych kontynentach. Moi klienci pochodzą z setek krajów, a wspomnianą formułę stosowano w tak wielu językach, że nawet nie jestem w stanie wszystkich wymienić.


  Omawianą formułę można wykorzystać w sprzedaży wszelkiego rodzaju produktów i w działalności każdej firmy — może ona na przykład objąć:


  
    	kursy internetowe,


    	kursy domowe,


    	produkty fizyczne,


    	strony oferujące członkostwo,


    	usługi internetowe,


    	usługi offline (dentyści, doradcy podatkowi),


    	sprzedaż majątku,


    	e-booki,


    	coaching,


    	grupy typu mastermind i networkingowe,


    	doradztwo,


    	sztuki piękne i rzemiosło artystyczne (malarstwo, jubilerstwo),


    	systemy sprzedaży B2B,


    	charytatywne zbiórki funduszy,


    	gry planszowe,


    	przyciągnięcie ludzi do kościoła,


    	nieruchomości,


    	pakiety dla podróżnych,


    	oprogramowanie,


    	aplikacje.

  


  Chociaż powyższa lista również jest tylko częściowa, wniosek nasuwa się jeden: zarówno moja formuła wprowadzania produktu na rynek, jak i moi kursanci wpłynęli na zupełną zmianę sposobu sprzedaży internetowej.


  To było szaleństwo. Nawet w najśmielszych marzeniach nie wyobrażałem sobie, do czego doprowadzi mnie mój pierwszy newsletter rozesłany do 19 odbiorców.


  Dosyć o mnie, co z Tobą?


  Teraz już znasz historię formuły wprowadzania produktu na rynek, ale co ona ma wspólnego z Tobą?


  Czy moja formuła może się sprawdzić w Twoim wypadku? Czy możesz ją wykorzystać do rozpoczęcia własnej działalności internetowej? A jeśli już masz firmę, to czy formuła może Ci pomóc ją rozwijać?


  Z mojego doświadczenia wynika, że dopóki nie sprzedajesz towarów takich jak paliwo czy piasek albo nie świadczysz usług polegających na pomocy w nagłych wypadkach (jak przykładowo ślusarz czy pogotowie kanalizacyjne), odpowiedź na powyższe pytania brzmi: „tak”. Tylu uczestników kursów szkolenia poświęconego formule wprowadzania produktu na rynek odniosło spektakularne sukcesy w tak wielu dziedzinach, że prawie nic mnie już nie zdziwi.


  W tej książce poznasz historie kilku z nich. Spotkasz ludzi pochodzących z różnych środowisk, 
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