Igy lesz végtelen otleted az
ligyfelszerzo posztokhoz

Utmutato, kifejezetten szolgaltato,
szakerto, segitd, coach vallalkozdknak

IGY LESZ VEGTELEN OTLETED AZ
UGYFELSZERZO POSZTOKHOZ,
SZAKERTO VALLALKOZOKENT

(Ha olvasas helyett inkdbb az iutmutatéhoz tartozé el6adasomat néznéd meg, akkor
ezt itt éred el.)


https://www.facebook.com/100001626811407/videos/2267498786766255/

Hogyan legyen végtelen otleted ahhoz, hogy mirél posztolj
és hogyan tudod elkeriilni, hogy kiaruld az értékes
tudasodat az ingyenes kommunikaciédban? Ha megérted
az "ugyfél-idévonal” elvét, akkor harom legyet utsz egy
csapasra: egyszerre leszel kreativ, élvezetes és kevesebb
szakmai edukacioéval fogsz sokkal tobb, magasabb arat
fizetd ugyfelet szerezni!

Hanyszor talalod magad kreativ valsagban és mennyire okoz nehézséget,
hogy posztokat talalj ki? Mennyire van a posztjaidnak kiszamithatoé hatasa?

A legtobb szolgaltatd piszkosul szenved ettél a feladattol. Sét, van, aki
egyenesen utélja. Erzik, tudjak, halljak, hogy csinalniuk kellene, de nincs ra
energiajuk. Ha nagy nehezen raveszik magukat, hogy csinaljak, akkor meg azt
latjak, hogy nincs eredménye... nem csoda, ha elmegy téle a kedvuk.

Ahhoz, hogy ezt a problémat, kihivast feloldjuk:

Elsé korben nézziik meg, hogy klasszikusan mit gondol
kommunikaciénak a legtobb vallalkoz6?

Alapvetdéen harom f6 kategoriaba esnek a vallalkozok:

o vagy nem tanitanak semmit, csak par mondatos posztokat tesznek
ki
e ez lehet a szolgaltatasardl sz6l6, hogy ,ezt meg ezt csinalom,
gyere hozzam” — semmilyen edukacio nincs benne, Ures
promaocio
e lehet csak valamilyen véletlenszer( poszt, ,csak azért hogy
menjen mar ki ma is valami, mert muszaj” — ez legtobbszor egy
idézet, egy fotd, egy gondolat - de semmi érdemi érték, tanitas
nincs benne
e lehetnek szemelvények abbdl, hogy az illeté hogyan dolgozik:
»1gy edzek épp, nézd”, ,gyere hozzam, igy dolgozom az
tigyfelemmel” - megint semmi érdemi informacio, tanitas nincs
benne
o esetleg elkezd fogalmakat megosztani az illetd, pl coachoknal
latom ezt gyakran, hogy: "mi is az a coaching?" — hat ez ugyan,
megint kit érdekel a kozonségedbdl?
o vagy elkezdnek "mikro tanacsokat", otleteket, tippeket osztogatni
e ezt én ugy szoktam megfogalmazni, hogy lifestyle magazin, vagy
n6i magazin jellegl tanacsokat ad a szakert6
e példaul:
= ,ha megromlott a parkapcsolatod, itt van 5 tanacs, hogy
mit csinalj”
= vagy, ,ha szeretnél lefogyni, itt van egy szuper recept”
= vagy, ,ha szeretnél izmosodni, akkor itt van 5 gyakorlat
amit végezz”
= vagy, ,ha ki akarsz jénni a depressziobol, akkor igy
lélegezz, igy sétalj, ezt és azt mantrazd”



e mindjart elmondom, hogy mi a probléma ezekkel a magazin
jellegl tippekkel, tanacsokkal
o vagy a harmadik opcio, amikor a vallalkozé teljesen atesik a 16
tuloldalara: elkezdi letanitani a teljes szakmajat a kozonségének a
posztokban
e ezt sz0 szerint értem, tehat a posztjai olyanok, mintha felutotte
volna a tankonyvét és abbdl osztana meg szemelvényeket —
mindjart elmondom azt is, hogy ezzel mi a baj

Mi ezzel az egésszel a baj? Miért nincs az ilyen jellegli kommunikacionak
semmi értelme?

o ha nem tanitasz semmit a kozonségednek, akkor nyilvanvaléan nem
is fognak fejlédni az emberek, tehat nem lesz hatasod a piacra, igy
nem is varhatod, hogy tobb tgyfeled legyen - amit beleteszel, azt
veszed Ki,

e ha nem edukalod az embereket, nem lesz tugyfeled sem, ez
ennyire egyszerl — az ugyféllé valashoz nem csak az emberek
szeme elé kell kerulni valamilyen bugyuta, Ures poszttal, hanem
valdban hitet akarunk nekik adni, hatastalanitani akarjuk a belsé,
visszatarto tévhiteket, stb.

o ha csak otleteket, tippeket, tanacsokat osztogatsz, akkor ugyan
ramondhatnank névlegesen a kommunikaciédra, hogy te edukalod
az embereket, a probléma viszont az, hogy:

e azt a hamis illuzidt kelted az emberekben, hogy a problémajuk
megoldasa tényleg csak ennyi, par tipp, par tanacs

e a kozvélekedéssel ellentétben nem az fog torténni, hogy az
emberek ettél radobbennek, hogy mi a problémajuk forrasa és
ez milyen Osszetett és milyen atfogé megoldast igényel, hanem
épp ellenkezbleg, pont azt izened nekik, hogy itt van par tipp és
tanacs, nesze neked, oldd meg egyedul

e anagy kérdés: hogyan varod, hogy tobb és jobb tugyfeled
legyen, csak azért, mert tippekkel halmozod el a piacot?

e atippek és tanacsok azt a hamis illuziét keltik az emberekben,
hogy a probléma megoldasa csak ennyi, ennyibdl nekik is meg
kéne tudniuk oldani. mit eredményez ez végul?

= elkezd prébalkozni az illeté a tanacsaid mentén, de nem
sikerul neki, tehat csalddott lesz

= de ezutan még rajon a helyzetére a szégyen is,
hogy ennyibél kéne mennie, mégsem megy, tehat
vele van valami baj, megszégyenul és még
kevésbé mer segitséget kérni

= esetleg megharagszik rad, hogy nem is mikodik
az, amit tanitottal

= tehat végeredményben frusztralt, haragos lesz az
illetd és elmegy téled a kedve, lehet, hogy elmegy
helyetted valaki mashoz

= de azis lehet, hogy elkdnyveli, hogy neki a
genetikajaban van a baj, 6 balszerencsés, az 6
helyzete specialis, nem megoldhaté



= vagy az is lehet, hogy meg sem prébalja az illet6 a
tanacsaidat, mert ugy van vele, hogyha a problémajat par
tanacsbol meg lehet oldani - elvileg - akkor nem is akkora
a baj

= siman lehet, hogy kovetni fog téged tovabbra is,
mert jolesik neki megnyugodni a tippek lattan, azt
hinni, hogy ezekkel majd eléri a céljat, de
cselekedni nem cselekszik
= tehat fogyasztja ezutan is, amit kiteszel, de kivar a
végtelenseégig, nem torténik semmilyen érdemi
valtozas az életében, sét, hatraltatod 6t
o ha elkezded letanitani a szakmadat, az egyrészt halal unalmas,
masrészt megint 0sszezavarja az embereket
e a sok, szaraz technikai infé miatt elveszed az illet kedvét
e nem érti meg az 6sszefuggéseket, az okokat a sajat életében a
tanitasaidbdl, tehat 6sszezavarodik
e tul soknak és nehéznek itéli meg a feladatot, ezért

= megijed tdle, elnapolja

= elmegy mas informacioforrasokhoz, vagy a
konkurensedhez, vagy keres valamilyen alternativ
megoldast

o tehat amikor attol fél egy szakértdi vallalkozé, hogy ,jajj, milesz
akkor, ha letanitja az értékes tudasat ingyenesen az
embereknek”, akkor azért valotlan a félelme, mert az emberek
nem is tudnanak mit kezdeni ezzel a sok inféval

e miért? mert még nem is tartanak ott, hogy ezt be tudjak fogadni.
mi kell ahhoz, hogy befogadjak? transzformacio! mas az az
ember, aki befizet hozzad, meg az az ember, aki most talalkozik
veled el6szor

e mindjart megérted, hogy mire gondolok

Mire lenne sziikség valéban, amikor edukacioroél, posztolasrol
beszélunk?

o elészor is, ennek megértéséhez tisztazzuk az "ligyféllé valas
idévonalat" - hogyan lesz valakibdl ligyfél, milyen harom
szakaszrol beszélhetiink?

1. ugyféllé valas pillanatat megel6z6 szakasz - ez azt az
id6szakot dleli fel, ami onnan indul, amikor elkezd valaki kdvetni
téged (értsd: életében el6szor talalkozik veled) és addig terjed,
mig nem valik valaki valoban ugyféllé

2. ugyféllé valas pillanata - ez az a pont, amikor az illetd
meghozza a vasarloi dontést

3. ugyfél szakasz - ez pedig az a szakasz, ami a vasarl6i dontés
pillanatatdl egészen addig tart, mig teljesen ki nem szolgalod az
ugyfelet

e nézzuk meg ezeknek a sajatossagait és azt, hogy valdjaban
mire, milyen edukaciora lenne szuksége a kd6zonségednek az



egyes szakaszokban — ebben rejlik ugyanis a kincs, a valasz
arra, hogyan lesz végtelen otleted az ugyfélszerz6 posztokhoz
o ugyféllé valast megel6zd szakasz - mi jellemzi itt a leend6
ugyfelet?
tudatlansag a probléma okait illetéen
tudatlansag probléma megoldhatésagat illetéen
félelem a megoldas fajdalmat, terheit illetéen
félelem a megoldas id6tartamat illetéen
csalédottsag az alternativ megoldasokban
csalédottsag a konkurenseidben
tudatlansag a megoldatlan probléma kovetkezményeit illetéen
tévképzetek, tévhitek a problémajaval és a megoldassal
kapcsolatban
o ugyféllé valas - mi jellemzi itt a leendd uigyfelet?

e O mar alaposan felkészult, de legalabbis az alapvetd tévhiteit,
bizonytalansagat kezeltlk (feltéve, ha az el6z6 szakaszban a
megfelel6 médon kommunikaltunk, reagaltunk a kétségeire,
elakadasaira)

e az ugyféllé valas pillanata tulajdonképpen az értékesités, az
értékesitésben pedig a maradék tudatlansagot, félelmet kezeljuk

e tovabba az értékesitésben mar interaktiv médon az adott illeté
konkrét kérdéseit is meg tudjuk valaszolni (tehat az értékesités
idealis esetben élében/telefonon/online beszélgetésben zajlik)

o ugyfél szakasz - mi jellemzi itt az tigyfelet?

e itt mar van tere a mélyebb szakmai dolgok megosztasanak

e itt mar adhatsz Gsszetettebb feladatokat az illetének, hiszen
tudod koordinalni, segiteni személyre szabottan

e itt mar egy partnerrél beszélink, nem egy hitetlenkedé jeloltrdl

Hogyan lesz tehat végtelen otleted a kommunikaciohoz, és még egyszer,
mit is kellene pontosan tanitani a posztjaidban?

o ugy lesz végtelen otleted a posztjaidhoz, hogy te nem a szakmadat
tanitod le idedlis esetben a kommunikaciodban, hanem az
élethelyzetek megoldasat

= élethelyzetbdl végtelen van, de a szakmadbdl csak egy!

o ez aztjelenti, hogy nem arrol fogsz beszélni a posztjaidban, hogy ,mi a
coaching”, ,mi a magabiztossag”, ,mi a fascia”, ,milyen gyakorlatok
léteznek”, és hasonlok, hanem arrol, hogy:

= ,ha ez és ez a problémad, akkor annak az az oka hogy, és abbol
ugy lehet kijutni hogy...”

= ha ezt és ezt tapasztalod, éled meg, akkor az azért térténik
mert, és ugy lehet kijénni belble hogy...”

= ha azt gondolod, hogy neked ez és ez a problémad oka, akkor
az valojaban azert félreértés, mert és helyette ezt és ezt kellene
tenni...”



o olyan élethelyzetbél, ahol és ahogyan a probléma meg tud jelenni az
illet6 életében, illetve félreértésbdl, tévhitbél végtelen van
= ez mind-mind egy kommunikacios lehetéség
= a maganéletében, az egészségében, a kapcsolataiban, a
munkajaban... egy adott napja soran
= kismillid helyzetben tud megjelenni a problémaja és tudja irni az
életét ugy az illetébnek, hogy nem érti, mi torténik vele
o tehat neked az embert és a gondolkodasmadijat kell megszerelned,
ehhez pedig rengeteg helyzet, példa, szituacié és megkozelités létezik
o gyakorlatilag pont forditva kell kommunikalni, mint ahogyan sok
vallalkozo teszi
= ahelyett, hogy nekiallnék letanitani a szakmamat, vagy random
Otleteket, tippeket osztogatnék, az illetérol kell el6szor
beszélnem, az 6 félreértéseirdl, okairdl, majd innen jutok el a
szakmai tanitasig
= ennek viszont korantsem kell annyira meélynek lennie, mint ami
mar az egyuttmikodés része lenne amugy is.

« mivan akkor, ha tovabbra is ugy érzed, hogy nincs elég otleted?
o j6 eséllyel nem ismered a kdzonséged és a kozonseéged
gondolkodasmaodjat eléggé
= miért nem ismered a kozonséged gondolkodasmaodjat?
= mert tul sokféle emberrel foglalkozol, tehat nem vagy
specifikalva és nincs kidolgozva az alomugyfeled karakterrajza
o ha szeretnéd még mélyebben megérteni az ugyfélszerzés stratégiajat
akar az ezen anyagban emlitett kommunikaciot,
akar az értékesitést,
akar az arazast,
akar a specifikaciot,
akar az ajanlattételt,
akkor a csoportomban kodzel 200 video és eléadas kozul tudsz
valogatni a fenti ttmakban
ha még nem vagy benne a csoportomban, akkor itt tudsz csatlakozni
o ha mar benne vagy a csoportomban, de nem igazodsz ki az el6adasok
kozott, akkor itt irj ram Messengeren és segitek neked kivalasztani a
megfelel6 elbadasokat
o ha pedig mar benne vagy egy ideje a csoportomban, kdveted az
el6adasaimat, de szeretnél személyre szabott segitséget kapni az
ugyfélszerzd folyamatod megtervezéséhez, akkor ezen a linken, az
oldal aljan éred el a naptaramat — szoktam tartani limitalt
mennyiségben ingyenes telefonos konzultacidkat, pont azért, hogy
tisztanlatast adjak az elveszett szakért6, szolgaltaté vallalkozéknak.

O O O O O O

Hajra! Sok sikert neked!

Udvozlettel
Sz6ke Andras
www.szokeandras.com
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