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Vénzarea cu succes a propriei cunoasteri se bazeazd pe 3 lucruri:

1. un tip de cunoagtere pe care si o vinzi
2. uneltele care te ajuti si vinzi aceasti cunoastere
3. atitudinea pe care trebuie si o ai pentru a reusi in demersul tiu

Toate cele 3 aceste aspecte sunt importante si combinarea lor cu succes duce la obtinerea
de venituri importante.

Interesant este cd desi primele doua conditii par cele mai greu de indeplinit, cea de-a treia
conditie este cea care le lipseste cel mai mult celor care isi vand cunoasterea.

Concret, pe lumea aceasta existd o multime de oameni care au tot felul de tipuri de
cunoasteri interesante pentru cei din jur.

Informatiile lor si experientele pe care le detin acesti oameni prezintd interes pentru
ceilalti si ar fi cumparate dacad ar fi vandute asa cum trebuie de citre cei care le detin.

De multe ori ins3, alti oameni care au mai putind pregatire decat acestia reusesc sa faca
afaceri frumoase vanzandu-si cunoastere proprie sau cea dobanditd prin documentare.

Cum reusesc?

Totul se-ntampla datorita faptului ca actionezd concret in directia vanzarii cunoasterii lor
si se folosesc de un marketing destept, inclusiv de o atitudine corectd in privinta vanzarii.

In cele ce urmeaza, iti ardt ce este aceastd “atitudine corectd” pe care trebuie sd o ai fatd de
ideea vanzarii cunoasterii tale.

De ce banii n-ar trebui si fie singurul scop al vanzirii
cunoagterii tale

Inainte de orice, trebuie sa fii constient de ce e bine sd-ti doresti sd-ti vinzi cunoasterea pe
cont propriu si sd intelegi importanta beneficiilor pe care le vei obtine.

Nu de alta, dar atunci cand reusesti sd-ti vinzi cu succes cunoasterea pe cont propriu, obtii
un anume soi de independenta.

O independetd pe care nu o simti ca angajat.
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Unii vad in aceastd independentd doar simpla independenta financiard adusi de veniturile
incasate, dar aceasta este doar o parte din independenta pe care o obtii vinzdndu-ti
cunoasterea.

Pe langa faptul cd poti beneficia de independenta financiard, vei obtine si alte tipuri de
independentd. Cei limitati in gandire privesc spre bani si cred cd sunt singura tinta
importantd a unei astfel de incerciri.

Poti sd faci din bani singura tintd, dar risti in felul acesta sd esuezi.

Putin mai tarziu iti voi si explica de ce banii trebuie s fie un scop principal al vanzarii
cunoasterii tale, dar nu singurul scop. Sub nicio forma singurul.

Ce pot sd-ti spun acum este cd dincolo de independenta financiard, vanzarea cunoasterii
tale pe cont propriu poate insemna si independentd de gandire, si independentd de
alegere.

Independenta de gandire are mai multe forme si se exprimd in primul rand prin
capacitatea ta de-a-ti forma un spirit critic si de-a privi lucrurile cu libertatea celui a cdrui
soartd nu depinde de un sef, de un client sau de cine stie ce factor extern.

E libertatea aceea care-ti permite sd actionezi conform propriilor tale ganduri.

E o libertate “sexy” pentru céd-ti da o aurd aparte, ii atrage pe cei din jurul tau. Ai un
contur special si oamenii vdd asta, o simt instant cind se afld in preajma ta.

Libertatea de alegere se ingemaneazi cu libertatea de gandire si se manifestd simplu - iti
permite sd faci alegeri in functie de propria ta fire, in functie de ceea ce simti tu ca vrei,
nu in functie de ceea ce iti impun cei din jur.

Cand 1iti vinzi cunoasterea pe cont propriu, ajungi sd ai parte de independentd financiard,
de independenta de gandire si de independenta de alegere. Toate aceste tipuri de
independentd sunt importante si, dacd ajungi sa le gusti, vei vedea ca reprezintd tinte
excelente de atins.

Ce rost ar avea sd vinzi ceva pe cont propriu si sd nu te bucuri de toate roadele acestei
incercari?

Ai putea foarte bine sa te limitezi la ceea ce obtii in calitate de angajat al nu stiu carei
companii si sd lasi genul acesta de satisfactii doar pentru actionarii acesteia.

In fine, toate aceste tipuri de independenta iti alimenteaza personalitatea, ti-o contureaza
si te ajutd sd vinzi in continuare cu un anumit tip de talent pe care eu il numesc “linistea
in fata vAnzarii”.



Linigtea in fata vinzirii

Al doilea lucru important care tine de atitudinea celui care isi vinde cunoasterea pe cont
propriu este linistea in fata vanzarii.

Ce-nseamna liniste in fata vanzarii?

Majoritatea oamenilor se tem sd vandd sau vand mai ieftin, mai prost, mai fricos decat ar fi
firesc s-o facd.

Linistea in fata vanzarii inseamnad sa fii constient de valoarea ofertei tale, de beneficiile pe
care produsele tale le aduc celor care le cumpara si sa stabilesti preturi in acord cu aceste
beneficii.

De asta ti-am spus mai devreme cd nu trebuie sd faci din bani singurul tau scop si cd e bine
sd-ti iei mdsuri de siguranta inainte de-a incepe o astfel de incercare.

Daca banii ar fi singurul tdu scop si dacd n-ai absolut nicio plasa de siguranta atunci cand
faci aceastd incercare de-a-ti vinde pe cont propriu cunoasterea, atunci risti si ai o
atitudine fricoasd cand vinzi.

Risti s n-ai aceastd liniste in fata vanzarii, liniste care contribuie la convingerea
cumpdrdtorului sd cumpere.

Inainte insd de-a-ti detalia acest aspect, vreau sd-ti povestesc ceva despre un prieten de-al
meu pasionat de caldtorii.

Adrian are un blog pe care scrie despre experientele sale in diversele cilitorii pe care le
face in tot felul de locuri speciale din lumea aceasta.

Problema este ca acest blog are o caracteristicd aparte — aproape nimeni nu poate citi ceea
ce el scrie pentru cd blogul este unul privat si ai nevoie de o parola ca sd-1 accesezi.

Culmea stii care este?

Am citit cateva dintre textele sale, pot spune ca sunt bune si ca orice pasionat de caldtorii
ar putea sd foloseascd blogul sau drept sursa de inspiratie pentru alegerea unor destinatii
viitoare.

Adrian spune c-a procedat asa pentru cd nu se simte confortabil sa facd blogul public, dar
cd il bate gandul sa renunte la parola si sa lase textele la vederea oricui. Adica sd facd ceea
ce eu i-am tot recomandat de-a lungul timpului.

Tot printre recomandairile mele a fost si ideea de-a scrie o carte in format electronic
(ebook) cu sfaturi pentru cei pasionati de cdldtorii, dar care n-au incd suficientd



experienta pentru a face cele mai bune alegeri cand vine vorba despre mijloacele de
transport, cazare, bagaj, orientare, alegerea destinatiilor potrivite etc.

Sau sd lanseze un newsletter care sd implice un abonament in caz ca vrei sd citesti tot ceea
ce scrie.

Desi a fost incantat de idee si a inceput sd lucreze la aceasta, lipsa de-ncredere in propriile
capacitdti a ndscut un nou obstacol - nu dorea si ceard bani pentru munca si cunoasterea
sa.

Dorea sd dea totul gratis.
"Cine ar pliti pentru a sti ce scriu eu acolo?"

Simplu...

Ar pliti multi dintre cei care vor sd aiba puse intr-un singur loc toate sfaturile necesare
atunci cand fac primele lor calatorii exotice in afara tarii.

Ar pliti multi dintre cei care vor sd aiba bine structurate informatiile care-i ajutd sa faca
cele mai bune alegeri legate de echipamentul pentru cildtorie, de identificarea celor mai
economice si sigure mijloace de transport in diverse regiuni ale globului.

Ar pliti multi dintre cei care vor idei pentru vacante speciale, altfel decat cele obisnuite,
altfel decat cele in care merge toatd lumea si care nu oferd altceva decat aglomeratie si
experiente turistice de mana a doua.

Dupad ce l-am convins cd oamenii ar pldti pentru a avea concentrate si bine structurate
toate aceste informatii, m-am lovit de un alt obstacol din mintea lui Adrian - pretul.
“Ma gandeam sd vand ghidul acesta cu 9 Lei. Ar fi un pret OK?”.

Nu, n-ar fi deloc un pret OK.

Pretul spune si el ceva despre valoarea unui produs. Daca esti Amazon si ai volume uriage
de vanzadri, atunci poti sd vinzi si la preturi scizute.

Tu nu esti insd Amazon, esti Adrian. Prin urmare, ar fi destept sd actionezi un pic altfel,
in acord cu dimensiunile tale si in sprijinul afacerii tale.

Linistea in fata vinzirii 1i lipseste in totalitate lui Adrian, dar nu e ceva ciudat.
Majoritatea oamenilor au indoielile pe care le are si el.

Majoritatea oamenilor simt cd ceea ce ei stiu nu este suficient de important pentru a
merita plata unui pret.



In cazurile fericite in care respectivii hotarasc totusi sd ceara bani pentru cunoasterea lor,
cer un pret mic.

Atat de mic incét isi subevalueaza mult cunoasterea, iar o parte dintre cei care ar putea
beneficia de ea o considera de slaba calitate si nu o achizitioneaza vizand cit de slab este
evaluatd chiar de cdtre vanzator.

Linistea in fata vanzarii inseamna sa-ti schimbi total aceastd mentalitate.

Inseamna sd devii constient de importanta cunostintelor tale pentru cei din jur, de efortul
pe care 1-ai ficut tu ca sa ajungi la nivelul respectiv de cunoastere si de felul in care
cunoasterea ta va influenta viata celor care beneficiaza de aceasta.

Prin urmare, cere bani pentru cunoastere ta.

De ce e important si vinzi inci de la inceput

In 2007, am lansat site-ul Fii birbat! si am invitat destul de rapid cateva lucruri
importante despre ce-nseamnd o afacere online.

Timp de 3 ani, acest site a gazduit texte despre seductie, pregitire fizica, nutritie,
dezvoltare personald si a devenit in mod clar cel mai bun site de culturd masculina din
Romania si unul dintre cele mai bune bloguri de acest tip din lume.

Sunai a lauda?

Eu spun cid suni a realitate.

Oamenii erau obisnuiti sd vind pe site, sd primeasca totul gratis, sd ne felicite si apoi
plecau mai departe pani cand publicam din nou ceva interesant.

In fine, mi-am dat seama destul de rapid cd ne confruntdm cu o problema.

In ciuda succesului site-ului si in ciuda faptului cd-n jurul sdu se formase o comunitate,
site-ul nu vindea nimic.

De fapt, ca sd fiu mai exact, eu nu vindeam nimic.

Imi intrase in cap ideea cd trebuie sd vand publicitate pe site asa cum vdzusem ca fac altii
si incercam sa-mi cresc traficul pana la un nivel la care sd nu mai fiu ignorat de agentii.

Dupd mai multe intalniri cu reprezentantii unor companii care ar fi putut fi interesate sa
cumpere reclama pe Fii barbat! si dupd ce prin agentii mi s-a explicat cd pe ei nu-i
intereseaza lucruri precum “calitatea audientei”, ci doar volumul, am decis sa renunt la
aceastd cale.
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In acelasi timp, am luat hotdrarea sd vindem pe site propria noastrd cunoastere, propriile
noastre produse — carti in format electronic si sd nu mai asteptam sa vina altii care sd-si
promoveze contra cost produsele si serviciile.

Prin urmare, in 2010, am decis sd vindem pe site o carte numitd si astdzi Cum sa vorbesti

cu o femeie (Superghidul)

Ghici ce s-a intamplat la doar cateva minute dupd ce am anuntat pe site cd acel ghid va
costa echivalentul a aproximativ 12 Euro?

In primul rand, am avut 6 cumparatori instant.

In al doilea rand, la fel de rapid am inceput sd primim mail-uri si comentarii in care ni se
reprosa ca suntem lacomi de bani, cd vrem sd ne imbogatim, cd ei credeau cd noi suntem
altfel, dar, in sfarsit, ne-am dat arama pe fata.

Adicd timp de 3 ani fusesem doar niste perversi care nu faceam altceva decat sd pregitim
momentul in care urma si dim marea lovituri si sd le ludm banii din buzunar.

In acel moment, am avut inspiratia de-a nu ceda presiunii respective incurajati de
vanzdrile neasteptate care au Inceput sd curgd - la vremea respectivd, 12 cirti vandute-n
ziua lansdrii mi s-a parut un succes incredibil.

Apoi, desi acele comentarii nu erau favorabile vanzarii ghidului nostru si puteau sd
indepdrteze din posibilii cumpardtori, am ficut ceea ce am ficut mereu in privinta
blogului - am aprobat toate comentariile care nu contineau injurii, le-am raspuns
punctual si am mers mai departe.

Nemultumitii au rdmas cu nemultumirea, iar noi am ramas cu vanzarile.

Ghidul in cauza a fost unul dintre cele mai de succes produse ale noastre in toti anii care
au urmat si continua si astazi sa fie cea mai vandutd carte marca Fii barbat!

Ce-am invitat din asta?
Doua lucruri importante.

Intai, cd un site care demonstreaza cunoasterea ta dintr-un domeniu te poate ajuta sd vinzi
si produse legate de acea cunoastere si acel domeniu.

Apoi, am Invatat ca e o eroare sd obisnuiesti oamenii cu gratuitati.

Ca-ti faci singur misiunea dificild dacd oferi gratuitati si, apoi, dupa mult timp, decizi sd
ceri bani pentru munca ta.
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Sigur, i-am iIntrebat pe cei nemultumiti dacd ei muncesc pe gratis.

Chiar le-am spus cd dacd e cineva care munceste pe gratis il asteptdm sd vind la noi sd-i
ddm si noi de lucru...

Cine n-ar vrea fortd de munca gratuita?
N-a venit nimeni pand-n ziua de astdzi.

Totusi, lectia a ramas o lectie Invatatd. O parte dintre cei care au fost atunci nemultumiti
n-au cumpdrat ghidurile noastre, iar asta a insemnat o pierdere.

Nu una mare, dar totusi o pierdere.

Intr-un fel, am fost pentru ei precum Crucea Rosie pentru soldatii americani din al II-lea
Rézboi Mondial.

Concret, Crucea Rosie obisnuia sa dea ceai si diverse gustari gratis soldatilor americani
mobilizati in Europa.

Dupa ce au apidrut tensiuni pe fondul nemultumirii soldatilor britanici care plateau pentru
acele gustdri oferite de camioanele - bucitdrie ale Crucii Rosii, Secretarul de Rézboi al
SUA a decis ca toatd lumea sd pliteascd pentru snacks-urile in cauza, inclusiv americanii.

Din acel moment, foarte multi veterani americani au rdmas cu sentimente negative fata de
Crucea Rosiea pentru cd le-a luat una dintre plicerile simple ale vietii lor de zi cu zi pe
front.

Pastrand proportiile, faptul cd noi am cerut bani pentru acel ghid a insemnat cé le-am
oprit cititorilor nostri accesul la niste bunitdti gratuite.

Nu face asta.
Incearci sa vinzi de la inceput ceea ce ai de vandut.

Nu-ti oferi gratuit cunoasterea, incearcd intotdeauna sa obtii ceva in schimb - bani (ideal),
adrese de email pentru baza de date (aproape ideal), like-uri pe Facebook (trist).

De ce e important si ceri bani pentru munca ta

Sub o forma sau alta, toti vindem cite ceva in fiecare moment al interactiunii cu cei din
jur.

Cel mai des, ne vindem propria imagine.



Prin felul in care ne imbridcam, prin posturd, prin atitudine, prin ceea ce spunem, ne
vindem propria imagine celor din jur.

Alteori, ne vindem timpul si cunoasterea sub forma slujbelor pe care unii dintre noi ni le
ludm.

In fine, dupa cum deja stii, poti sd-ti vinzi cunoasterea si sub forma cértilor, seminariilor
sau cursurilor pe care le concepi pentru diversele tale audiente.

Atunci cand vanzarea presupune o tranzactie clasicd - adica tu iti oferi cunoasterea sub
forma unui produs / serviciu, iar beneficiarul oferd bani pentru a o accesa - se intdmpla
mai multe lucruri.

Cel care cumpidri iti recunoaste tie statutul de specialist in domeniul despre care scrii.
Sau madcar statutul de individ care stie mai multe decat el.
Ca el insd sa ajunga sa-ti recunoascd acest statut, tu trebuie s ti-1 construiesti.

Pentru a ti-1 construi, poti folosi mai multe metode. De una dintre ele iti voi vorbi ceva
mai tarziu, iar de cea mai simpld dintre ele iti spun acum.

Aceastd metodd simpla presupune sd pui un pret pe cunoasterea ta.
Adica sa vinzi ceea ce stii contra unui pret concret.

Dupid cum ti-am spus mai sus si e important sd-ti repet, atunci cand cineva cumpdra de la
tine, automat iti confirma statutul de specialist in domeniul in care tu vinzi.

Daca vinzi cdrti despre cresterea albinelor, cei care cumpiri cérti de la tine iti recunosc
statutul de specialist in domeniul cresterii albinelor.

Dincolo de asta insd, si cei care nu cumpara cdrti de la tine te vor privi tot ca pe un
specialist in cresterea albinelor pentru cd ai o carte despre asta sau mai multe si ceri bani
pentru a le oferi si altora.

Perceptia chiar este o arma foarte puternici si ea isi face simtite efectele indiferent ca
alegi sau nu sa te folosesti de ea. Prin urmare, cel mai intelept este sa te folosesti de
aceastd armad in loc sd lasi lucrurile la voia intamplarii.

In cazul de fatd, asta inseamna ca tu trebuie sa pui un pret pe cunoasterea ta si sd o vinzi
online sub forma de cdrti, cursuri video sau audio, ghiduri, seminarii, newslettere cu
abonament, site-uri cu paywall, SAAS-uri etc.



Important este sd ai un statut in ochii celor din jur, un statut superior celor care nu-si
vand cunoasterea chiar dacd o au sau celor care isi ofera gratuit cunoasterea din teama de-
a cere bani pentru munca si cunoasterea lor.

In concluzie, faptul ca ceri bani te ajuta sd determini un cerc al profitului: ceri bani - esti
perceput ca specialist - oamenii cumpard de la tine - asta confirma ca esti un specialist -
prin urmare ceri bani pentru cunoasterea ta.

Ai grija doar si ai acoperire, sd nu minti oamenii, sd fii cu adevarat bun in domeniul tdu
sau sd faci tot ceea ce tine de tine sd oferi ceea ce promiti ca vei oferi.

Cum stabilegti preturile produselor tale

Iti aduci aminte de Adrian?

Cel cu blogul de cilitorii si cu cartea pe care dorea s-o vanda la pretul de 9 Lei
considerdnd cd nimeni n-ar plati mai mult pentru informatiile pe care le-ar publica el.

Pretul acela de 9 Lei pentru o carte nu arata doar faptul cd Adrian n-avea incredere in
cunoasterea sa si in beneficiile pe care cartea sa le poate aduce celor care o citesc.

Pretul acela de 9 Lei este si simbolul unei mentalitati padguboase cand vine vorba de
stabilirea conditiilor in care-ti vinzi cunoasterea.

Stabilirea pretului este de multe ori o artd si in spatele deciziilor multor companii de-a-si
vinde produsele / serviciile la un pret sau altul stau studii, stau teste, stau tot felul de
informatii.

Partea buni pentru tine este cd pentru inceputurile tale in domeniul vanzarii de
cunoastere n-ai nevoie de nicio arta.

Cand vine vorba despre vanzarea unor produse precum cele bazate pe cunoasterea ta,
lucrurile sunt mult, mult mai simple.

Pentru inceput, atunci cind vrei sd-ti stabilesti pretul pentru produsele tale, trebuie sd iei
mereu in calcul principiul beneficiilor.

Asta inseamna un lucru simplu - cand stabilesti pretul produselor tale, trebuie sa tii cont
de beneficiile pe care cartea sau cursul sau seminarul tdu le aduce celui care le cumpara.

Daca in ebook-ul lui Adrian sunt informatii care le aratd oamenilor cum sa-si aleaga
echipamentul pentru cilatorii in diverse zone ale globului si, in felul acesta, ii ajutd sa
economiseascd sume importante de bani, de ce si-ar vinde cartea cu 9 Lei?

Doar pentru cd e vorba de o carte in format electronic?



Doar pentru ca pe Amazon cdrtile de acest gen pot costa chiar si 0,99 USD?
Doar pentru ca online totul e aproape gratis?
Nu te obligd nimeni sd te pozitionezi ca toti ceilalti.

Din contrd, pentru a avea succes, trebuie sd te pozitionezi diferit, sa fii diferit, sd dai
greutate produsului tau inclusiv prin pret.

Daca echipamentul pentru caldtorii exotice costd uneori chiar mii de euro, de ce ai vinde
o informatie care poate economisi pana la 30% din aceste sume cu doar 9 Lei (mai putin
de 2 Euro)?

De ce ai vinde ceva cu un pret de 1.000 de ori mai mic decat beneficiul pe care-] poate
aduce?

De bleg.

De fricos.

De ignorant.

De asta iti vorbesc inclusiv despre importanta atitudinii in vinzarea propriei cunoasteri.

Ti-am spus cd multi oameni care incearca si-si vinda cunoasterea sub forma de carti,
cursuri, seminarii etc. fac din bani singura lor tinta.

Te-ai putea gandi cd oamenii acestia automat vor pune un pret mare pe ceea ce vand, dar
realitatea este cd cei care fac din bani singura lor tintd ajung sd esueze de cele mai multe
ori.

Stii de ce?

Ar trebui si stii deja, dar tot iti repet: pentru ca dacd banii sunt singura lor tintd, se vor
teme sd pund preturi in acord cu valorea cunoasterii pe care o vand.

Acesti oameni se tem sd ceard cat merita produsul lor, cat meritd cartea lor si vor pune un
pret de nimic pe munca lor, pe cunoasterea lor.

Le este teamd cd oameni nu vor plati atat cat cunoasterea lor merita si din disperarea de-a
incasa totusi ceva pun un pret de nimic.

Credinta ca incasarile lor vor fi spectaculoase doar pentru simplu fapt cd pretul scazut
atrage un volum mare de cumparitori este iarasi o credintd care se dovedeste falsd de cele
mai multe ori.



Pretul scdzut e, de multe ori, si-un indicator al valorii produsului.

Daca un produs de gen costa foarte putin, atunci e destul de probabil sa-ti inchipui cd nu e
mare lucru de acesta.

In schimb, dacd un produs are un pret peste medie, in mintea posibilului client se naste
brusc ideea cd e ceva valoros trebuie sd existe in paginile sale.

Prin urmare, simplu fapt cé ceri un pret corect pentru cunoasterea ta te ajuta sa-ti
pozitionezi produsul in randul celor valoroase, celor care aduc un beneficiu, a celor care
meritd cumparate.

A investitiilor, nu a pierderii de timp si bani.

Ce am invitat din vinzarea online a tot felul de produse

Iti spuneam cd primul ebook pe care 1-am vandut vreodatd a fost Cum sa vorbesti cu o
femeie, carte pe care am comercializat-o prin intermediul site- ului Fii barbat!

In 2010, cand am lansat aceastd carte am decis s o vand cu 12 Euro, adici putin peste 50
Lei la vremea respectiva.

Raportat la preturile celorlalte produse de gen de pe piata roméneascd, produsul in cauza
era totusi printre cele mai scumpe.

Asta 1nsd nu m-a impiedicat sd-i cresc ulterior pretul pana la 89 Lei, apoi la 127 Lei, apoi
la 197 lei si astazi costd 297 Lei.

Adicd, pretul sdu a crescut de la 12 ]la 60 Euro de-a lungul timpului si este in continuare
unul dintre cele mai bine vandute produse ale noastre dupa mai bine de 12 ani de
existentd pe piatd.

Mai mult, din momentul in care i-am crescut pretul, cartea aceasta a avut vanzari din ce
in ce mai mari.

Ce-am facut cu urmadtoarele produse?

Le-am lansat la preturi din start mai mari si am ajuns sd le vand cu 97 Lei fiecare, apoi cu
129, apoi 139 si tot asa.

Asta inseamna mai mult decat orice alt ghid de seductie si dating de pe piata noastra.

Cei care vin cu preturi mai mari indrdznesc sd facd asta oferind la gramadd mai multe
cdrti, seminarii, consultanta, carti in format clasic etc., dar niciodatd un singur produs

digital.



Mai mult, cu exceptia momentului lansarii, niciodatd nu am facut vreun discount.
Absolut niciodatd n-am vandut un produs la un pret mai mic decét cel afisat.

Nu spun cd nu voi face vreodatd reduceri de pret, spun doar cd de cind am inceput s
vand si pand astazi nu am fdcut vreodata asa ceva.

Singurul mod in care preturile ghidurilor mele s-au modificat a fost in sus.
Adicd au devenit mai scumpe decat au fost in trecut, dar niciodatd mai ieftine.

Uneori, de Black Friday, din respect pentru aceastd sdrbatoare si fatd de toti cei care se
reped sd imite marile companii care acordd reduceri reale sau imaginare, eu anunt
dublarea preturilor.

Exact, pentru anumite produse comercializate prin unele dintre site-urile mele dublez
preturile doar pentru ziua respectiva.

De ce fac asta?

Pentru ca pretul nu se comunicd doar prin niste numere afisate pe site, ci si prin
atitudinea pe care o ai fatd de vanzare, fatd de produsele tale.

Dacd am produse excelente, care aduc beneficii reale dovedite, de ce le-as vinde pe preturi
de nimic?

Prin urmare, multi dintre cei care-mi viziteaza site-urile stiu cd n-are niciun rost sa
astepte sd fac vanzari la pret redus, sd spere cd voi da trei ghiduri la pret de doua sau alte
lucruri de genul acesta.

Pot face asta la un moment dat, dar va fi o alegere care tine exclusiv de mine, nu de Black
Friday, nu de spiritul Sdrbatorilor, nu de 30 februarie sau mai stiu eu de ce minune.

Prefer ca cei care-mi urmaresc produsele si si le doresc sd stie cd asteptand sd pice vreo
reducere nu riscd altceva decit sd se trezeasca peste noapte cu o crestere de pret.

De asta cei care-mi cunosc deja politica de pret cumpdra atunci cdnd au ocazia, iar cei care
nu o cunosc nu au altceva de ficut decat sa se confrunte cu marketing-ul meu si sd ia o
decizie.

De obicei, e o decizie favorabild lor si mie pentru cd am grija de-un lucru - sd vand
produse de o foarte buni calitate, sd spun adevarul legat de ceea ce vand, sa ofer mereu un
pret corect pentru cunoasterea mea.



In fine, experienta mi-a ardtat ca n-are niciun rost sa concurez cu ceilalti vanzatori de
cunoastere in privinta pretului.

[i las pe altii sa vanda cat doresc si cét pot la preturi mici.

1i las pe altii sa-si aprecieze cum doresc cunoasterea si sa traiascd vesnic cu frica de-a cere
atat cat merita.

Scopul meu nu este sd fac dintr-o afacere o sursd de stres, de nemultumire, de chin.

Scopul meu este sd md bucur de tot ceea ce-mi oferd capacitatea de-a-mi vinde
cunoasterea. Nu scriu ca sd ma chinui, scriu ca sd ma bucur de toate acele tipuri de
independentd despre care ti-am vorbit.

Banii sunt un scop important, dar nu sunt singurul scop. Vreau si independentd de
gandire sau independentd de actiune pe 1anga cea financiara.

Prin urmare, prefer sd am preturi mai mari decat restul si sd consum energie cu
marketarea corectd a ghidurilor mele. Am deja produse bune, meritd sd cer un pret mai
mare decdt cei care au produse inferioare alor mele sau decit cei care se tem sd ceard ceea
ce ar merita.

Dupa cum vezi, accentul cade pe calitatea produselor si pe beneficiile pe care acestea le
aduc cumpdritorilor, nu pe volumul de munca necesar pentru a acumula cunoasterea
respectiva sau pentru a scrie cartile care-mi vand cunoasterea.

Cu exceptia ta si a celor aproapiati tie, nimeni nu e interesat de cit de mult ai muncit tu ca
sd scrii ceea ce scrii. Faptul ca ti se dd like pe Facebook nu inseamna nimic daca nu ti se da
si like in formularul de platd cu ajutorul cardului.

Prin urmare, concentreaza-te si-ti vinzi cunoasterea la pretul corect.

Decat sd pui un pret mic pe cunoasterea ta si sa acumulezi apoi tot felul de frustrari, mai
bine faci un produs bun, ceri un pret premium care oricum ajutd la pozitionarea
produsului si faci efortul de-a promova acel produs.

In fine, existd o legdturd interesantd intre preturile premium si tipul de oameni care
achizitioneaza produsele tale.

Cu cat ai preturi mai mici, cu atat e mai probabil sd atragi genul de clienti care vor
refunduri, care au tot felul de pretentii dincolo de ceea ce oferd produsul, care ar vrea sa
primeasca si ceva consultantd pe gratis, care sunt un pic lenesi si nu folosesc produsul.

Cand pretul este unul premium, omul care investit banii e mai tentat sa aplice ceea ce ii
oferd produsul tdu.



Iar daca aplica ceea ce-1 inveti, automat observa si beneficiile cunoasterii tale. Prin
urmare, va fi un client multumit, va cumpdira si altddata de la tine, iti va liuda munca si
altora.

Totul devine mai profitabil atunci cand ai atitudinea corectd fatd de vanzarea cunoasterii
tale.

Nu-ti fie team3 si-ti ariti cunoasterea

Unii oameni cred despre ei insisi c-ar fi introvertiti, altii se incadreaza in randul
extrovertitilor.

Cand vine vorba de vanzarea propriei cunoasteri, de expunerea muncii tale, a scrisului
tdu, probabilitatea de-a deveni brusc introvertit sau mai introvertit decat esti in realitate
creste foarte mult.

Oamenii nu se tem doar sd-si vindd cunoasterea, oamenii se tem chiar si si-si expund

cunoasterea, inclusiv cAnd nu cer nimic in schimbul acesteia.

Se tem sd scrie despre ceea ce stiu pentru cd mintea li se umple automat cu tot felul de
intrebari, precum:

e ce vor crede despre mine cei care-mi citesc site-ul?

e daca cei din jur vor crede ca-s de-a dreptul penibil?

e daca ceea ce scriu nu este perfect, dacd am facut erori?

e daca oamenii vor incepe sd-mi trimitd mesaje in care sa ma facd in fel si chip?

Iti pui aceste intrebiri absolut degeaba.

Daci vrei sd te scutesc de niste dubii inutile, iti pot raspunde eu la fiecare dintre
intrebdrile acestea si la orice intrebare de acest tip.

In mod sigur, cei din jur vor avea tot felul de pareri despre tine, despre munca ta, despre
cunoasterea ta, despre initiativa ta de-a face ceva concret intr-o directie sau alta.

In mod sigur, vor fi si oameni care vor crede despre tine ca esti de-a dreptul penibil sau
care iti vor trimite mesaje in care-ti vor spune cd esti urat, gras, prost, idiot, hot, nemernic
etc.

In mod sigur, nu vei reusi vreodata sa faci totul perfect. Mereu vor exista erori in ceea ce
priveste munca ta, vei avea lucruri de invitat, vei avea produse de perfectionat.

Ceea ce trebuie tu sd retii este cd nu poti controla decdt un singur lucru - ceea ce faci tu.
Nu poti controla ceea ce fac altii, ceea ce spun altii, ceea ce cred altii.


https://www.unmailpezi.ro/cum-ajuta-scrisul-vinzi-cunoasterea/
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Oamenii au tot felul de motive pentru care reactioneazd agresiv pe Facebook, Twitter, in
email-urile pe care le trimit, in comentariile pe care le posteazd pe online.

Ce este interesant insd tine de faptul ca majoritatea acestor reactii au o mare legdturd mai
ales cu ei insisi, cu felul in care traiesc, cu felul in care inteleg ceea ce se intdmpla in jur,
cu frustrdrile sau nerealizirile lor.

Reactiile agresive nu sunt mereu provocate de tine, reactiile agresive sunt autoprovocate.

De cele mai multe ori, tu esti doar un pretext pentru exprimarea a ceea ce sunt si a ceea ce
simt.

Apoi, simplu fapt ci cineva strigd mai tare nu inseamna cd automat are dreptate.

Reactiile negative la adresa ta sau la adresa a ceea ce produci pot sa ti se para mai
coplesitoare tocmai pentru ca te afecteazd, nu neapdrat pentru cd e punctul de vedere al
tuturor sau pentru ca cei care te critica au dreptate.

Sigur, e mai usor sa ataci pe cineva decat sa construiesti tu insuti ceva, asa cd mereu vei
gasi oameni dispusi sd te jigneascd pe tine sau si iti subestimeze cunoasterea cu multa
lejeritate.

Asta si pentru cd e mai usor sd scrii 3 cuvinte - “Esti un prost” decat sa muncesti, sd inveti,
sa scrii, sd-ti vinzi cunoagterea.

Din fericire insd, cei care te vor aprecia pentru ceea ce oferi prin produsele tale vor fi
mereu mult, mult mai multi decat cei care vor incerca sa te jigneasca.

Si tot din fericire, satisfactiile pe care tu le vei avea prin simplu fapt ca-ti vinzi

cunoasterea vor fi mult mai mari decat le va putea avea vreodata cineva care incearcad sa te
jigneasca.

Cand iti poate fi de folos un pseudonim

De-a lungul ultimilor ani, am lansat prin intermediul diverselor mele site-uri mai multe
produse - ebook-uri in special.

Unele dintre aceste produse sunt asumate de mine, in sensul ca eu apar personal drept
creatorul lor, altele sunt lansate sub pseudonim.

De ce imi asum doar unele produse?

Pentru cd sunt deja ziarist, sunt deja om de marketing, sunt deja un tip care scrie despre
autodezvoltare, organizarea timpului si alte minuni.



Chiar n-as vrea sa par specialist in toate, desi, culmea, domeniile in care am cea mai mare
pricepere sunt domenii in care actionez folosind pseudonime.

Ideea este ca unele dintre aceste domenii sunt un pic mai aparte. Genul de domenii care-i
rusineazd pe unii oameni suficient de mult incat si fie aproape tabu in societatea noastra.

Prin urmare, pe de o parte nu doresc sd par specialist in toate, pe de alta nu doresc sd fiu
perceput ca specialist in cateva domenii in care foarte multi oameni nu se simt in largul
lor.

Stai linistit, nu fac nimic ilegal sau imoral.
E o simpld alegere si-atat.

Pur si simplu vreau ca atunci cdnd sunt invitat in studioul unei televiziuni pentru a vorbi
despre fotbal, cei care ma privesc sd se gdndeascd la mine ca la un tip pasionat de fotbal
(ceea ce e foarte adevirat), nu ca la un tip pasionat de...

De alte lucruri.

Prin urmare, daca doresti sd pornesti folosind un pseudonim, alege varianta asta.

Nu ldsa un astfel de detaliu sd te impiedice sd faci cel mai important lucru - sd incepi.

Asta a fost.
Atitudinea potrivitd este cel mai important aspect in aproape orice incerci sa faci.

Poti reusi cu unelte de mai slabi calitate, poti reusi in conditii care nu-ti sunt favorabile,
dar nu poti reusi dacd atitudinea ta nu este ce trebuie si fie.

Stefan Beldie.

PS: dincolo de atitudinea potrivitd, cel mai puternic factor in vanzarea produselor mele
digitale sunt email-urile pe care le trimit zilnic abonatilor mei.

Dacd vrei sd inveti cum sd vinzi cu ajutorul unui singur email pe zi, ia-ti acum ghidul meu
de vanzari prin email marketing:

Un mail pe zi - Ghidul
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