S pytan
O marke
| bizhes
eksperta

Szybka autodiagnoza:
w ktorym miejscu jestes
dzis najstabszy?



Niezaleznie od tego, czy dopiero budujesz swojg marke, czy sprzedajesz od lat - rozwdj marki i biznesu
eksperta przechodzi zawsze przez te same pieé ogniw. Wystarczy, ze jedno jest stabe, a cata reszta pracuje

na pét gwizdka: publikujesz, ale nic z tego nie wynika; rozmawiasz z zainteresowanymi, ale nie zamieniajg sie w
klientéw; masz wiedze, ale rynek tego nie widzi.

Odpowiedz szczerze na 5 pytan. Przy kazdym znajdziesz wskazdwke, co oznacza odpowiedz ,nie" - osobno
dla osdb, ktdre dopiero uktadajg marke, i osobno dla tych, ktore juz sprzedaja.

Pytanie 1- Twoja grupa

Czy potrafisz wskazac jedna konkretng grupe osob i jej jeden gtowny problem, w ktorym chcesz byé
pierwszym wyborem?

(Nie ,,pomagam ludziom w rozwoju", tylko np. ,,pomagam specjalistom po przecigzeniu zawodowym'".)

Jesli , nie", a dopiero budujesz marke: Jesli ,nie", a juz sprzedajesz:

to najczestsza przyczyna, dla ktorej tresci ,,nie prawdopodobnie sprzedajesz ,,co popadnie, kto
fapig" — piszesz do wszystkich, wiec nikt nie czuje, akurat zapyta" - a to oznacza nieprzewidywalny

Ze piszesz do niego. Zawezenie nie zmniejsza przychdd i klientow, ktorych pozyskanie za kazdym
rynku; zwieksza rozpoznawalnosc. razem zaczyna sie od zera.

Pytanie 2 - Twoja gtowna mysl

Czy osoby z Twojego otoczenia potrafig jednym zdaniem powtorzy¢, czym sie zajmujesz i co Cie
wyréznia?

(Test: popros kogos, kto Cie zna zawodowo, Zeby przedstawit Cie komus trzeciemu. Postuchaj, co powie.)

Jesli , nie", a dopiero budujesz marke: Jesli , nie", a juz sprzedajesz:

bez jednej wyraznej idei kazda Twoja publikacja rynek poréwnuje Cie z , piecioma podobnymi
buduije inny wizerunek - suma wysitkdw sie nie ofertami" - a gdy klient nie widzi réznicy, porownuje
kumuluje. Ludzie Cig lubig, ale nie umiejg Cie jedyne, co umie poréwnac: cene

polecic.



Pytanie 3 - Twoj sposob pracy

Czy Twaj sposob pracy da sie opisa¢ krok po kroku - tak, zeby odbiorca zrozumiat, CO robisz i DLACZEGO

to dziata?

(Nie dyplomy i certyfikaty, tylko proces: ,,najpierw robimy X, dzieki temu Y, potem Z...")

Pytanie 4 - Twoja propozycja

Jesli nie", ajuz sprzedajesz:

klient przed zakupem nie umie sobie odpowiedzie¢
»Czy to zadziata u mnie" - i witasnie w tym migjscu
odkfada decyzje ,na pozniej". Opisany proces to
najskuteczniejsza odpowiedz na sceptycyzm
~probowatem juz wszystkiego".

Czy wiadomo, od czego ktos ma u Ciebie zacza¢ - i co jest naturalnym kolejnym krokiem?

(Jesli jeszcze nie sprzedajesz: czy wiesz, co bedzie Twoim ,fatwym wejsciem" dla nowych osob? Jesli
sprzedajesz: czy Twoje ustugi uktadaja sie w sciezke, czy sg luznym zbiorem?)

Jesli nie", ajuz sprzedajesz:

kazda sprzedaz jest osobng improwizacja. Klient,
ktory nie wie, co jest nastepnym krokiem, konczy
wspotprace po pierwszej ustudze - nie dlatego, ze nie
chce wiecej, tylko dlatego, ze nikt mu tego kroku nie
pokazat.

Pytanie 5 - Twoja sciezka do klienta

Czy masz powtarzalny sposob, w jaki nowe osoby Cie znajduja i przechodzg od ,,pierwszy raz o Tobie

stysze" do kontaktu lub zakupu?

(,Polecenia i szczescie" to nie jest system - to loteria z dobrg passa.)

Jesli nie", ajuz sprzedajesz:

Twoj przychod zalezy od czynnikow, na ktore nie
masz wptywu. Jeden stabszy kwartat polecen i
pojawia sie presja, zeby brac kazdego klienta

- takze tych, ktérych brac nie warto.



Zaznacz swoje odpowiedzi

Pytanie

1. Mam jedng konkretng grupe i jej gtowny problem

2. Inni potrafig jednym zdaniem powtérzyc¢, czym sie zajmuje

3. M0oj sposdb pracy jest opisany krok po kroku

4. Wiadomo, od czego klient ma u mnie zaczgc i co jest dalej

5. Mam powtarzalng sciezke, ktorg trafiajg do mnie nowe osoby

Liczba odpowiedzi ,TAK":

Najstabsze ogniwo (najnizszy numer z odpowiedzig ,NIE"
ogniwo opiera sie na poprzednich.

Twoj wynik
4-5 x  tak™

masz solidny fundament -
Twoim tematem jest teraz

skalowanie i dopracowanie
szczegotow, nie budowa od

Zera.

)

2-3 x  tak™:

jestes w miejscu, w ktérym
jest wiekszos¢ ekspertow.
Dobra wiadomosc¢: ogniwa,
ktore masz, zaczng
naprawde pracowac dopiero
wtedy, gdy domkniesz
brakujgce — i zwykle
wymaga to mniej pracy, niz
sie wydaje, bo fundament
juz istnieje.

TAK NIE

— od niego warto zaczac, bo kazde kolejne

0-1x , tak":

nie traktuj tego jako ztej
oceny - to mapa. Wiesz
teraz doktadnie, w jakiej
kolejnosci pracowac: grupa
- gtéwna mysl| - sposob
pracy -> propozycja -
sciezka. Wiasnie w tej
kolejnosci, nigdy odwrotnie
(najczestszy btad to
zaczynanie od reklamy, czyli
ogniwa 5, bez ogniw 1-4).

Te piec pytari to piec¢ ogniw metody, na ktorej od kilkunastu lat budujemy marki IPTK® i PMTITM.
W najblizszych dniach napisze wiecej o tym, jak wyglada domykanie kazdego z nich w praktyce
- na przyktadach osob, ktore przeszty te droge.
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