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pe care o iubesti si a trai viata pe care o visezi.

Traducere din limba engleza:
Radu Filip



Despre autor

Jeff Walker a schimbat, literalmente, modul in care se fac vanzarile
online. De-a lungul drumului, a devenit unul dintre cei mai mari
antreprenori si instructori de marketing din lume.

In trecut, inainte de a incepe el si predea ,Formula de Lansare a
unui Produs”, aproape nimeni din lumea antreprenorilor online nu
vorbea despre ,lansari de produse”, iar ideea de ,zi de un milion de
dolari” parea aproape ridicold. Dar acum, in lumea de dupa Formula
de Lansare a unui Produs, lansarile de un milion (si de mai multe
milioane) de dolari de-abia daca mai impresioneaza pe cineva.
Aproape cd au devenit rutina.

Dar tehnicile lui nu sunt doar pentru cei mai mari guru - a Invatat
mii de cursanti (care opereaza pe sute de nise), iar acestia au generat
vanzari de mai mult de 500 de milioane de dolari (iar aceasta cifra
continua sa creasca in fiecare zi).

Jeff locuieste In Durango, Colorado, unde isi urmeaza pasiunea
pentru tot felul de distractii in aer liber. Locuieste cu sotia sa, Mary, si
cu cainele lor, Jenny. Si desi copiii au plecat de acas3, Jeff inca mai are
o multime de aventuri cu ei (In special la schi si la ciclism montan).

TlpotiurmaripeJeffpeblogullui,la]JeffWalker.com, sisa obtiiinstruire
gratuita cu privire la marketing si lansari la ProductLaunchFormula.
com.



,Aceasta este o carte GROZAVA despre lansarea de produse si dezvoltarea
afacerilor, dar este despre mai mult decat atat. Este despre crearea unei
miscari, realizarea unui impact si oferirea unei valori uriase pentru piata
- si se bazeaza pe experienta si pe rezultate. Daca vrei sa-ti aduci pe lume
produsul, afacerea sau miscarea in stil mare, atunci LANSAREA este cartea
care contine reteta.”

— Daniel G. Amen, doctor in medicinad, autor al cartii Change
Your Brain, Change Your Life (Schimbd-ti mintea, schimbd-ti
viata) si al altor opt bestselleruri New York Times

»Titlul acestei carti, LANSAREA, este extrem de adecvat, deoarece Jeff
Walker este pionierul inovator al marketingului lansarilor online, precum
si un educator de prim rang al industriei marketingului online. Carierele
a mii de antreprenori online de succes au fost deja lansate de catre
conceptele practice, structurile, strategiile, instrumentele si procesele
extraordinare ale lui Jeff. LANSAREA este o carte care trebuie citita de
catre toti specialistii in marketing - manualul ideal pentru a face bani
vanzand orice pe Internet.”

— DanSullivan, presedinte si fondator al The Strategic Coach
(Antrenorul strategic)

»,Mi-a luat patru ani ca sa-mi dezvolt prima afacere pana la cinci milioane
de dolari. Folosind modelul de lansare a unui produs al lui Jeff Walker, am
fost capabil sa ating vanzari de cinci milioane de dolari - intr-o afacere
de nisa nou-noutd - In primul meu an. Jeff a creat una dintre cele mai
importante inovatii in marketing din ultimii o suta de ani.”

— EbenPagan, fondator al Hot Topic Media (Media subiectelor
fierbinti) si Serial Online Entrepreneur (Antreprenorul in
serie online)

»Afacerile sunt o succesiune de lansari - produse noi, proiecte, promovari,
stimulente, parteneriate etc. Pentru a reusi, va trebui sa stapanesti
lansarea. In acest scop, vei dori si studiezi cu maestrul lansarii - Jeff
Walker. Dupa zece mii de ore si milioane de dolari, el si-a dat seama. Cititi
aceasta carte si scurtati-va In mod semnificativ calea catre profituri.”

— Darren Hardy, editor si redactor fondator al revistei
SUCCESS si autor al cartii The Compound Effect - Jumpstart.
Your Income, Your Life, Your Success (Efectul compus -
Pornirein fortd. Venitul tdu, viata ta, succesul tdau), bestseller
New York Times



JAceasta carte trebuie citita de catre oricine incearca sa influenteze si
sa schimbe vietile oamenilor intr-un mod pozitiv. Este o carte de afaceri
GROZAVA, dar este, de asemenea, mult mai mult decit o carte de afaceri.
Intentionez sa iau cate un exemplar pentru fiecare autor de la Hay House.”

— Reid Tracy, CEO la Hay House, Inc.

,Desi sunt un veteran al marketingului direct de mai bine de 30 de ani,
aceasta carte m-a facut sa imi dau seama cat de mult mai ai inca de invatat
pentru a fi un excelent specialist In marketing... precum si o fiintd umana.
Ca unul dintre eroii antreprenorilor de pe planetd care fac afaceri cu
inima, Jeff a scris, probabil, cea mai importanta carte din ultimul deceniu,
atat despre marketingul cu raspuns direct, cat si despre antreprenoriat.

Oricine crede ca termenul ,lansare” se refera doar la marketingul online
nu a fost atent la marketingul cu raspuns direct din ultimele cinci decenii
(sau mai mult). Si oricine crede ca Jeff Walker nu si-a castigat dreptul de a
detine cuvantul ,lansare” in peisajul marketingului de astazi nu a fost, de
asemenea, atent.

LANSAREA este o carte care trebuie cititd de catre oricine face afaceri In
ziua de azi - experimentat sau novice - si are nevoie sa-si duca produsul
sau serviciul in lume... si vrea sa faca acest lucru cu integritate si putere.”

— Brian Kurtz, vicepresedinte executiv, Boardroom, Inc.

LAceasta nu este doar o carte. Este o licenta pentru tiparit bani. (Bine, poate
ca exagerez, dar doar putin.) Am folosit Formula de Lansare a unui Produs a
lui Jeff pentru a crea o afacere cu venituri de peste sapte cifre pe care efectiv
o ador. Si, spre deosebire de unii antreprenori de succes, el nu ascunde nimic.
Totul este aici - o strategie doveditd, exemple din lumea reala si instructiuni
pas cu pas - toate lucrurile de care ai nevoie pentru a crea o afacere dupa care
te dai in vant, in timp ce iti castigi existenta ficand acest lucru.”

— Michael Hyatt, autor al unor bestselleruri New York Times
si fondator al PlatformUniversity.com

,Prima zi de lansare a unei noi afaceri a fost intotdeauna stresantag,
exasperantd. Dar de cand aplicam ideile lui Jeff Walker, am transformat
aceste ,zile de lansare” in momente de sarbatoare, succes si un flux de
numerar uimitor, In timp ce afacerile noastre au reusit sa atragd o cerere
incredibila din partea clientilor in prima zi. Aceasta a adaugat milioane la
rezultatele noastre si a ridicat extraordinar evaluarea companiei noastre
atunci cand vanzarile din prima zi au depasit toate asteptarile.”

— Vishen Lakhiani, fondator si CEO la Mindvalley



»Aceasta nu este atat o carte, pe cat este o reteta si un proiect de schimbare
pentru tine si pentru starea financiara a familiei tale. Descompune totul
de la Lansarea Semintei (Seed Launch™), in care incepi complet de la zero,
si pana la mega-Lansarile ]V, care iti pot aduce milioane in cateva zile.
Procesul presupune, in mod cert, o oarecare munca, dar daca iei procesul
si il folosesti, atunci poti avea parte de vanzari aproape instantanee si de
un impuls pentru afacerea ta. Urmarea formulei lui Jeff nu numai ca-ti
va face succesul mai posibil, ci il va face si mai probabil. Cumpard, deci,
cartea lui Jeff - pana la urma, el este cel care a facut vanzari de un milion
de dolari cu produsul sau, intr-o singura ora! LANSAREA are sustinerea
noastrd, a amandurora, si iti poate schimba afacerea si viata.”

— Joe Polish si Dean Jackson, [LoveMarketing.com

LAtunci cand este vorba despre marketingul pe Internet, Jeff Walker este
un geniu de buna credinta. Acum, cu LANSAREA, 1ti arata exact cum poti
sa comercializezi cu succes orice produs sau serviciu online. O carte care
trebuie citita de catre toti antreprenorii seriosi.”

— Randy Gage, autor al cartii Risky Is the New Safe (Riscul
este noua sigurantd), bestseller New York Times,

»Aceasta carte nu este doar pentru cei care vor sa faca foarte repede o
multime de bani din afacerile lor. Este pentru oameni care vor sa traiasca
cele mai bune vieti, facand ceea ce s-au nascut sa faca si servind lumea.
Recomand cu tarie aceasta carte oricui vrea sa aiba un impact mai mare,
impreuna cu un venit mult mai mare.”

— Christian Mickelson, CEO la CoachesWithClients.com

s2Uau! Ce poti sa spui despre Jeff Walker? Tipul acesta detine spatiul lansarii.
Crede-ma - dacd ai de gand sa lansezi un produs, o afacere sau chiar o carte,
atunci ia aceasta carte si citeste-o ACUM. Iti garantez ca nu vei regreta.”

— Eric T. Wagner, fondator si CEO la Mighty Wise Academy,
redactor la Forbes

,Daca ar fi sa spun un singur cuvant despre Jeff Walker si LANSAREA,
acesta ar fi: IMPACT. Daca esti In cautarea unui urias impact pozitiv asupra
afacerii tale, a familiei sau a vietii tale, atunci trebuie sa citesti LANSAREA.
Nu te duce pur si simplu sa iei un exemplar... alearga si lasa-1 pe Jeff
Walker sa te ajute sa creezi o mostenire pentru cei din jurul tau.”

— JB Glossinger, fondator al MorningCoach.com



Jn primele zile ale marketingului pe Internet, era un haos total online,
ceva de speriat. Stiam cd avem un acces fara precedent la un public
global vast, dar ne lipsea o modalitate simpl3, eleganta pentru a prezenta
produse noi si a Incheia vanzari.

Intra in scena Jeff Walker... care sosea bine instruit la vechea scoala a
marketingului cu raspuns direct, avand totodata o intelegere unica si rapid
adoptati a potentialului din online. Imi explicase mai devreme ideea lui
ca fiind o simpla rasturnare pe o parte a unei scrisori de vanzari al naibii
de bune... si folosirea tuturor aspectelor acestei noi tehnologii puternice
pentru a atrage potentialii clienti, a le duce dorinta pana la punctul
maxim, iar dupa aceea, a le transforma vietile indeplinind promisiunile
care-i Innebuniser3, printr-un proces extensiv de educatie, impartasire si
oferire de mostre tentant de bune.

Formula de lansare pe care a perfectionat-o a produs pentru noi rezultate
cu mult dincolo de oricare dintre eforturile noastre de marketing online...
iar siiar siiar. Era uimitoare. Si distractiva. Si eleganta in simplitatea ei. Jeff
a codificat modul in care vor fi conduse lansarile online pentru generatii
de-acum Incolo.”

— John Carlton, copywriter legendar si autor al cartilor The
Simple Writing System (Sistemul de scriere simplu) si The
Entrepreneur’s Guide to Getting Your Shit Together (Ghidul
antreprenorului ca sd te pui pe picioare)

LI cunosc pe Jeff Walker de mai multi ani - am urmarit modul in care face
el afaceri. Se bazeaza 100% pe cladirea valorii si exact acest lucru face
cartea de fati. In LANSAREA, Jeff iti ofera reteta dovediti pentru lansarea
produsului tau sau a afacerii tale. Jeff 1i Invata pe altii din experienta si-i
invata cu o inima uriasa si cu o umilinta extraordinara. Strategiile lui sunt
atat revolutionare, cat si incredibil de eficiente.”

— Janet Bray Attwood, co-autoare a cartii The Passion Test
(Testul pasiunii), bestseller New York Times

,Jeff are un istoric lung de a oferi mai mult decat promite, iar LANSAREA
nu face exceptie. Este plina de studii de caz din lumea reala, sfaturi utile
pas cu pas si tipul de revelatii pe care le primesti doar de la cineva care
a fost implicat si a facut ce era de facut. Este, probabil, cea mai valoroasa
carte pe care o vei citi anul acesta.”

— Paul Myers, editor la TalkBizNews.com



,Am fost suficient de norocoasa incat sa petrec o zi intr-o camera mica,
impreuna cu cateva zeci de persoane care-l ascultau pe Jeff Walker
predand din toata inima. Toate persoanele din camera au ramas lipite de
scaune cat a predat acesta, timp de fix noua ore. Strategiile pe care le-am
invatat In acea zi mi-au transformat complet afacerea si conceptia despre
ceea ce era posibil. In LANSAREA, tu primesti strategiile pe care Jeff le-a
predat in ziua aceea si chiar mai mult. Aceasta este cartea de afaceri a
anului, iar eu voi cumpadra personal cate un exemplar pentru cei mai buni
dintre cursantii mei.”

— JJ Virgin, specialist certificat In nutritie, sanatate si fitness,
autoarea cartilor The Virgin Diet (Dieta Virgin) si The Virgin
Diet Cookbook (Cartea de bucate pentru Dieta Virgin),
bestselleruri New York Times

,O0amenii au incredere in Jeff Walker, deoarece Walker a fost in mod
constant, de ani de zile, in linia intai in obtinerea de rezultate online
cu Formula lui de Lansare a unui Produs. Acum, si-a distilat sistemul in
LANSAREA, astfel Incat oricine sa-1 poata invata, sa-1 implementeze si sa-1
lanseze! Este aproape incorect cat de mult ti-a usurat situatia. Eu nu voi
mai lansa nicio alta carte fara sa folosesc LANSAREA. Jeff Walker a creat
harta drumului, iar eu intentionez sa o folosesc.”

— David Bach, autor a noua bestselleruri New York Times si
creatorul seriei de carti FinishRich (Sfarseste prin a fi bogat)

»Suntem complet partinitori In ceea ce priveste LANSAREA deoarece am
folosit strategiile de lansare ale lui Jeff Walker pentru a genera venituri
de mai multe milioane de dolari In ultimii patru ani, In timp ce nu ne-a
costat aproape nimic ca sa le implementam! Aceasta ne-a permis sa avem
ambitii mai mari si sa ne marim impactul pozitiv asupra clientilor nostri
din toatd lumea.”

— Bob si Susan Negen, fondatori ai Whizbang Training

»Am citit o multime de carti de marketing si de afaceri... iar cele mai multe
dintre ele irosesc 300 de pagini ca sa ajunga la o singura idee valoroasa.
Acesta este un ghid serios, practic, cuprinzator, pentru fiecare detinator al
unei afaceri din lumea reala. Daca te-ai intrebat vreodata cum sa-ti Incepi
propria afacere sau sa gasesti mai multi clienti online, LANSAREA te va
ajuta sa ajungi unde vrei.”

— Sonia Simone, co-fondator al Copyblogger Media



,Dacd as putea recomanda doar o carte referitoare la felul in care sa
incepi, sa-ti construiesti si sa-ti dezvolti o afacere online, LANSAREA ar fi
acea carte.”

— Ray Edwards, fondator si editor al RayEdwards.com

,In timp ce atat de multi specialisti in marketing fac promisiuni indraznete,
Jeff Walker produce in liniste rezultate reale. Aceasta carte va schimba
pentru totdeauna modul in care gandesti despre marketing.”

— John Jantsch, autorul cartilor Duct Tape Marketing
(Marketingul benzii adezive) si Duct Tape Selling
(Vanzarea benzii adezive)

»Pentru oricine tanjeste sa se elibereze de rutina de munca de la opt pana
tarziu, Jeff Walker este un cartograf. Multe carti pretind ca ofera harta
drumului catre succes. LANSAREA chiar face acest lucru. Daca visezi sa-
ti transformi dragostea pentru caini, sport, starea de bine sau pentru
aproape orice altd pasiune intr-o afacere mobila care plateste facturile SI
iti hraneste sufletul, atunci trebuie sa citesti aceasta carte.”

— Valerie Young, visator colaborator la ChangingCourse.com

.Ceea ce Jeff Walker ne invata in LANSAREA este vital pentru succesul
marketingului modern. Nu ai nevoie de mai multe tactici sau instrumente;
ai nevoie de o strategie inteligenta si exact acesta este lucrul pe care il
oferd cartea de fata.”

— Marie Forleo, fondatoare a B-School, gazda premiata a
MarieTV, MarieForleo.com



Pentru sotia mea Mary si incredibilii mei copii,
Daniel si Joan, care mi-au fost aldturi de-a
lungul acestei intregi cdldtorii extraordinare
(si mi-au oferit un sprijin extraordinar la fiecare
pas). Va iubesc pe fiecare in parte, din toatad
Inima mea.
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0 nota pentru cititor

Aceasta carte iti va cladi afacerea - repede. Fie ca ai deja o
afacere, fie ca iti doresti sa Incepi una, aceasta este o reteta pen-
tru a obtine mai multa tractiune.

Gandeste-te: ce-ar fi daca ai putea sa lansezi ca Apple sau ca
marile studiouri de la Hollywood? Ce-ar fi daca potentialii tai cli-
enti ar numara invers, nerabdatori, zilele pana cand vor putea
sa-ti cumpere produsul? Ce-ar fi daca ai putea sa-ti creezi o pozi-
tie atat de puternica pe piata din care faci parte, Incat practic ti-ai
elimina concurenta? Si ai putea sa faci toate aceste lucruri indife-
rent de cat de umila ar fi afacerea sau bugetul tau?

Exista un proces... o formuld, daca vreti, care va poate duce
acolo. Am creat si perfectionat aceasta formula de-a lungul ultimi-
lor 18 ani si intentionez sa o impartasesc cu voi in aceste pagini.

In aceasta carte nu este nicio teorie. Tot ceea ce am de gand
sa va invat se bazeaza pe rezultate din lumea reala. Aceasta for-
mula a fost creata prin incercare si eroare, testare si experienta
dobandita cu greu.

Am facut personal zeci de lansari de foarte mare succes ale
propriilor mele produse. Dar nu este vorba doar despre mine si
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succesul meu. Mi-am consiliat cursantii si clientii prin sute de
lansari in cadrul carora am fost implicat, regland potentiometre-
le si urmarind toate datele.

Vei face cunostinta cu unii dintre acei cursanti in aceasta car-
te, deoarece sunt un mare fan al invatarii din (si prin) exemple.
Veti observa ca NU sunt scenarii ipotetice. Am citit o multime de
carti de afaceri care folosesc studii de caz fictive pentru a explica
metodele lor, dar aceasta nu este una dintre ele.

Am de gand sa va dau exemple din lumea reala. Si voi merge si
mai departe cu studii de caz audio si video pe care le puteti accesa
pe site-ul care insoteste aceasta carte, daca va inregistrati. Am, de
asemenea, pe site, videoclipuri instructive si resurse, pe care le
puteti accesa aici: http://thelaunchbook.com/member/.

Voi merge mai departe si voi recunoaste ca am o slabiciune
n a ma lduda in ceea ce-i priveste pe cursantii mei. Imi place s3
vorbesc despre ei si imi place sa le sarbatoresc succesele. O fac in
primul rand pentru ca este instructiv, dar si pentru ca ei sunt
eroii mei. Cred ca antreprenorii sunt viitorul umanitatii. Ei sunt
cei care conduc progresul uman, creeaza locuri de munca si con-
struiesc valori reale In lume. lar acesta este unul dintre motivele
pentru sunt atat de pasionat de afacerea mea - este vorba despre
a ajuta antreprenorii si pe cei care doresc sa fie antreprenori.

Cred, de asemenea, ca traim in cel mai bun moment din isto-
rie pentru crestere si oportunitate antreprenoriala. Nu a fost ni-
ciodata mai usor sa incepi si nu a fost niciodata mai usor sa
dezvolti o afacere. Capacitatea de a atinge, la nivel global, piete
de nisa restranse este, pur si simplu, fara precedent. De exemplu,
prima vanzare pe care am facut-o vreodata a fost pe o mica piata
de nisa, unui domn din Elvetia... si am facut-o din subsolul casei
mele din Colorado.

Desigur, aceasta nu inseamna ca este usor. Implica multa
munca grea, exact la fel ca orice alta realizare omeneasca. Aceasta
NU este, categoric, o carte despre cum sa te imbogatesti rapid.



O nota pentru cititor | 17

Dar formula a fost dovedita iar si iar - este harta drumului catre
un start rapid pentru produsul tau sau pentru afacerile tale. La
urma urmei, daca tot ai de gand sa depui efortul, este bine sa stii
ca folosesti un sistem dovedit, testat.

Rezultatele au fost uimitoare. Mi-am demarat afacerile de la
cele mai umile Inceputuri imaginabile si am ajuns sa fac vanzari
de zeci de milioane de dolari ale produselor mele. Ba mai mult,
cursantii si clientii mei mi-au eclipsat propriul succes - au facut
vanzari de sute de milioane de dolari ale propriilor produse si
servicii.

Daca privesc in urma, lucrul amuzant este ca totul s-a Intam-
plat accidental. Nu-mi propusesem sa reinventez marketingul
sau sa devin un lider in domeniu. De fapt, cind am inceput, nu
aveam deloc experienta in vanzari si marketing. Si, in mare ma-
surd, de aceea am si reusit...



De la tata care statea
acasa la venituri de
CAPITOLUL 1 sase cifre, in sapte zile

Era doar un alt clic cu mouse-ul... exact la fel ca sutele sau chiar
miile de clicuri cu mouse-ul pe care le faci zilnic. Dar acesta era
un clic cu adevarat important pentru mine si am ezitat. Degetul
meu a planat deasupra acelui buton inainte de a-l apasa. Cinci
secunde, zece secunde si tot mai asteptam. Adevarul este ca
eram Ingrozit. Erau luni de planuri si ani de sperante si visuri
care depindeau de acel clic. De fapt, ma simteam de parca viitorul
familiei mele atarna in balanta.

Habar n-aveam ca acel clic cu mouse-ul avea sa porneasca o
cascada de evenimente care aveau sa schimbe literalmente in-
sasi fata marketingului si a afacerilor pe Internet. Dar, cum sta-
team acolo, la biroul artizanal pe care il inghesuisem intr-un colt
al subsolului meu slab luminat, nu aveam alte ganduri mai mari
decat cel de a face cativa dolari in plus pentru a-mi ajuta familia.
Foloseam un calculator vechi, rablagit, o conexiune la Internet de
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moda veche, prin dial-up, si nu mai avusesem un serviciu de pes-
te sapte ani. Umile inceputuri, intr-adevar.

Dar adevaratul motiv pentru care ezitam in privinta acelui
clic cu mouse-ul se reducea la un singur cuvant - disperare. Eram
disperat dupa o schimbare. Aveam nevoie de succes. Aveam ne-
voie sa fac niste bani. Aveam nevoie sa imi schimb viata. Si astep-
tasem (si muncisem pentru) acest moment de prea mult timp...

Toata aceastd poveste a inceput atunci cand sotia mea, Mary,
a intrat plangand pe usa din fata - moment care mi s-a intiparit
in memorie pentru totdeauna. Plecase de la serviciu in mijlocul
zilei de lucru, iar acum statea In fata mea, suspinand din cauza
presiunii de a ne intretine familia. Mary nu mai suporta ca trebu-
ia sa plece la serviciu in fiecare dimineatd, inainte ca cei doi copii
mici ai ei sa se fi trezit mdcar, si sa vina acasa noaptea, cand
aproape ca era timpul sa-i bagam in pat.

Stiteam acasi, sa am griji de copiii nostri mici. In zilele aces-
tea, termenul corect politic este ,tata care sta acasa”, dar pe atunci
noi spuneam ca sunt ,domnul Mami” si era mult mai putin accep-
tabil din punct de vedere social decat este acum. Renuntasem la
locul meu de munca in mediul corporatist cu cativa ani mai inainte
- un loc de munca in managementul operational pe care cei mai
multi oameni l-ar considera probabil unul bun. Eram proverbia-
lul om nepotrivit la locul nepotrivit". Pur si simplu, nu ma potri-
veam In lumea corporatistd. Nu Intelegeam politicile si ma
simteam ca si cum Tnotam mereu impotriva curentului atunci
cand Incercam sa fac ceea ce aveam de facut. Ma vedeam pe mine
insumi ca fiind un esec corporatist. Asa ca, atunci cand fiul
meu avea cam un an, iar sotia mea a absolvit Universitatea din
Colorado si s-a pomenit cu un nou serviciu la Biroul de Reclama-
tii al Statelor Unite, eu mi-am abandonat cariera corporatista.

* In original, square peg in a round hole, literal: cui pdtrat intr-o gaurd rotundd, ex-
presie folosita pentru a descrie pe cineva care nu se potriveste in cultura corporatista
(n.red.)
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Nu aveam niciun plan. Nu stiam ce urma sa fac. Stiam doar ca
nu mai puteam continua sa traiesc in lumea corporatista.

Toata treaba cu domnul Mami a durat mai mult decat ma as-
teptasem. Am avut, curand, un al doilea copil, ceea ce insemna ca
aveam grija de doi copii mici. Asa cum stie oricine a fost in acest
rol, zilele mele erau pline. Dar aveam nevoie sa fac o schimbare.
Aveam nevoie sa gasesc o modalitate sa-mi intretin familia, sa-i
ofer sotiei mele o pauza si sa reduc toata presiunea care ne zdro-
bea familia.

Si asta presupunea acel clic cu mouse-ul - schimbarea vietilor
noastre, crearea unui viitor nou, mai prosper. Era vorba despre a
lansa un produs si a lansa o afacere. Era vorba despre a crea un
venit si de a schimba norocul familiei mele. Niciodata, nici in cele
mai nebunesti visuri ale mele, nu ma gandisem ca va schimba
lumea.

Da-i bataie si renunta la serviciul tau de zi cu zi

Cand, in cele din urma, mi-am facut curaj sa apas butonul, reactia
a fost uluitoare... ca atunci cand apesi pedala de acceleratie a
unui Porsche 911 Twin Turbo.

Acel clic a trimis un e-mail de pe calculatorul meu.

E-mailul s-a dus la un server aflat la marginea orasului Green
Bay, Wisconsin.

[ar acestaa declansat o transmitere a e-mailului catre persoa-
nele care se abonasera la newsletterul meu simplu, prin e-mail.

In cateva secunde, acea transmitere a e-mailului a ajuns in
casutele postale electronice ale abonatilor mei.

E-mailul era foarte scurt, contindnd mai putin de 50 de cu-
vinte. Dar la sfarsitul e-mailului era un link catre un formular de
comanda pe site-ul meu, unde oamenii puteau cumpara un produs
pe care tocmai il creasem. Produsul era un simplu newsletter
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prin e-mail despre piata de capital si despre ceea ce credeam eu
ca urma sa se intample pe piata in viitorul apropiat.

(De fapt, ca sa fiu mai precis, nici macar nu creasem inca pro-
dusul, dar voi ajunge la acest lucru mai tarziu, cand va voi invata
despre Lansarea Semintei.)

Desigur, totul a durat doar cateva secunde, dar fiecare secun-
da dupa ce am apasat butonul de trimitere a parut sa dureze o
eternitate. Ma simteam de parca imi tinusem respiratia in tot acest
timp. Trebuia sa stiu... va cumpara cineva noul meu produs?

Dupa 30 de secunde, am verificat cu optimism ca sa vad daca
cineva deja cumparase.

Nimic.

40 de secunde. Nimic.

50 de secunde. Nimic.

59 de secunde... si a sosit PRIMA VANZARE!

Cateva secunde mai tarziu, o altd comanda. Si dupa aceea
alta si alta si Inca trei. De fiecare data cand apasam refresh erau
mai multe comenzi!

Intr-o ord, vinzirile totale erau de peste 8000 de dolari. Pana
la sfarsitul zilei, vanzarile trecusera de 18 000 de dolari. [ar pana
la sfarsitul saptamanii, mica mea oferta umild facuse peste 34
000 de dolari - aproape la fel de mult cat faiceam intr-un intreg
AN pe vremea cand aveam serviciul corporatist.

Aceea a fost lansarea care a adus-o pe Mary acasa. Nu era
prima lansare pe care o ficusem in viata mea (aceasta este o po-
veste nebuna la care voi ajunge un pic mai tarziu), dar a fost cea
care m-a convins ca afacerea mea mica, la inceput de drum, pu-
tea sa imi intretinad familia. In cateva luni, Mary si-a parasit locul
de munca si a venit sa stea acasa. Eram extaziati. (Glumeam ca
s-a ,pensionat”, dar nimic nu putea fi mai departe de adevar - pe
langa faptul ca era mama cu norma intreagd, a preluat curand
operatiunile administrative ale afacerii.)
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Stiti, banii sunt un lucru ciudat. Pentru unii oameni, 34 000
de dolari reprezinta o suma de bani nebuneasca - o cifra aproape
incredibila (In ceea ce ma priveste, mi-a schimbat viata). Pentru
altii ar putea sa nu fie Indeajuns de mare pentru a-i entuziasma.
Dar nu conteaza din ce grup faci parte, daca ramai alaturi de
mine pe parcursul acestei carti, am de impartasit cu tine cateva
rezultate destul de uimitoare.

Nu stiam atunci acest lucru, dar eram abia la Tnceput. Si
cream ceva care avea sa schimbe, literalmente, mii de vieti.

Cum m-am imbogatit ajutandu-i pe mii de alti
oameni sa se imbogateasca

Deci, sa clarificam un lucru inca de la inceput. Acesta nu este un
ghid de ,imbogatire rapida”.

Da, ceea ce sunt pe cale sa impartasesc cu voi a creat bogatii
incredibile si abundenta in viata mea si in vietile multora dintre
cursantii mei. Dar acei bani, acea bogatie si acea influenta nu au
aparut ca prin farmec, peste noapte.

Exista o metoda - o formuld, daca vreti - in spatele acestui
intreg succes uimitor. Si tocmai asta isi propune cartea de fata -
sa va duca In spatele cortinei si sa va arate acea formula.

De-a lungul drumului, am de gand sa va prezint o lume des-
pre care cei mai multi oameni nu stiu ca existd, o lume in care
oameni comuni creeaza afaceri iesite din comun. O lume in care
oamenii incep afaceri aproape fara nicio investitie sau niciun ca-
pital, lansandu-si adesea acele afaceri dintr-un dormitor pentru
oaspeti sau de la masa lor din bucatarie. Si o lume in care acesti
oameni pornesc o afacere de la zero si ajung la profit intr-un
timp remarcabil de scurt.

Si apoi mai sunt acei oameni care detin deja o afacere si care
folosesc aceasta formula in afacerea respectiva si vad o crestere
uluitoare a vanzarilor lor.
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Aceasta nu este lumea start-up-urilor indraznete, high-tech,
in care cativa programatori tocilari se intalnesc, muncesc 20 de
ore pe zi, Incearca sa ,obtina finantari” de la niste investitori de
capital de risc” si apoi vand totul la Google, pentru 100 de milioa-
ne de dolari. (Sau, si mai probabil, dau faliment in mijlocul unui
morman de cutii de pizza unsuroase, vechi, si de doze goale de
Red Bull.)

Daca vrei sa mergi pe drumul acela, iti doresc mult noroc.
Dar aceasta nu este cartea potrivita pentru tine.

Eu vorbesc despre crearea unei afaceri (sau dezvoltarea unei
afaceri existente) si generarea de profituri inca de la inceput. O
afacere cu cheltuieli mici, costuri de pornire mici si cu personal
minim sau inexistent. O afacere care este foarte profitabila si
care 1ti ofera o mare flexibilitate in viata ta.

Si, In cele din urma, dar nu cel mai putin important, o afacere
care genereaza o mare valoare in lume si iti permite sa ,faci bine”
la orice nivel ai alege.

Stiu, totul suna de parca ar fi vorba despre tara unde curge
numai lapte si miere, nu-i asa? Toate-s bune si frumoase? Nu poate
fi adevarat, nu?

Stiu, stiu.

De fapt, nici eu n-as crede daca nu as fi vazut-o cu ochii mei,
iar siiar.

Aceasta este realitatea: Internetul a schimbat complet jocul
pentru oricine vrea sa aiba propria afacere. Acum este mai usor,
mai rapid si mai ieftin decat oricand in istorie sa initiezi si sa
mentii o afacere.

lar daca ai deja propria afacere, Internetul iti confera puterea

de a-ti dezvolta afacerea curenta mai repede si mai usor decat
oricand inainte.

* Tip de investitie financiara la care apeleazd companiile recent infiintate, inves-
titorii recuperandu-si banii oferiti cand afacerea respectiva se dezvolta (de exemplu,
cand se alcdtuieste oferta de actiuni a companiei si urmeaza cotarea la bursa). (n.red.)
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Si spun toate acestea din experienta. Mi-am inceput prima
afacere online in ,Evul Mediu al Internetului” din 1996 si am
avut profit in fiecare an de-atunci incolo. Chiar si prin criza
punct-com, chiar si prin Marea Recesiune, chiar si prin fiecare
modernizare Google. Am vandut online produse in valoare de
zeci de milioane de dolari pe patru piete distincte. Si, pe parcurs,
am Invatat mii de antreprenori online cum sa-si inceapa si sa-si
dezvolte afacerile. Cursantii si clientii mei au facut vanzari de
peste 400 de milioane de dolari (si numaratoarea continua).

Si, cu toate ca, In general, nu-mi place sa-mi fac reclama sin-
gur, cred ca pot sa afirm linistit ca sunt considerat, In general,
unul dintre cei mai buni experti si lideri In marketingul pe In-
ternet din toate timpurile. (Incerc si ma feresc de termenul
»guru”, dar da, unii oameni se refera la mine ca la un ,guru al
marketingului”.)

Cu toate acestea, dupa cum o sa afli, nu a fost Intotdeauna
asa. Nu m-am nadscut cu niciun fel de superputeri intr-ale
marketingului. Inainte de a-mi incepe prima afacere online nu
mai condusesem niciodata o afacere. Aveam absolut zero prega-
tire In vanzari si nicio aptitudine pentru marketing. De fapt,
intotdeauna am fost copilul care nu putea sa vanda mai mult de
0 punga cu gogosi, la strangerea anuala de fonduri pentru Cerce-
tasi (iar aceea era punga pe care o cumparau parintii mei).

Regulile s-au schimbat

Lumea este, in mod clar, in mijlocul unei uriase tranzitii. Insasi
natura comunicarii noastre si a vietii zilnice s-a schimbat radical
in doar cativa ani. Traim intr-o lume mai transparenta... o lume
cu o baza de clienti perfect conectata, care poate strange instan-
taneu mii de recenzii despre sute de competitori. O lume cu un
nivel tot mai mare al concurentei pentru atentia potentialilor tai
clienti. O lume in care ,ceata marketingului” devine tot mai dea-
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sa pe zi ce trece. O lume care pune o valoare mai mare ca nicio-
data pe autenticitate si congruenta.

Regulile afacerilor si ale marketingului s-au schimbat, iar
aceste schimbari au ucis multe afaceri. Dar schimbarile au si cre-
at oportunitati uriase pentru alte mii de oameni. Daca intelegi
noul teren de joc, atragerea atentiei clientului tau potential si
construirea unei relatii cu el sau cu ea a devenit, de fapt, mult
mai simpla, in multe feluri. Si tocmai despre acest lucru este vor-
ba In cartea de fata.

Asadar, daca esti intr-o perioada de tranzitie si vrei cu dispe-
rare sa incepi o afacere...

Sau conduci un departament sau un centru de profit al unei
mari corporatii...

Sau esti un liber profesionist sau un prestator de servicii (ca,
de pild3, avocat, terapeut maseur, astrolog ayurvedic etc.) si te-ai
saturat de plata cu ora...

Sau ai putea chiar sa ai deja o afacere online de succes, dar
vanzdrile tale stagneaza si ai nevoie sa insufli un impuls afacerii
tale...

Sau ai putea chiar sa fii un artist (ca, de pilda, pictor, scriitor,
bijutier, cantaret etc.) si sa te straduiesti sa te faci observat intr-o
lume digitala supraaglomerata...

Ideea e ca trebuie sa te lansezi. Fiecare produs de succes, afa-
cere si marca incepe cu o lansare de succes. Nu-ti poti permite sa
apari treptat. Ai nevoie de impuls si de flux de numerar, pentru
ca ele sunt tocmai seva oricarei afaceri de succes.

Zile de milioane de dolari

Dupa lansarea aceea de 34 000 de dolari, dupa ce Mary si-a aban-
donat serviciul si a venit sa stea acasa, afacerea mea a continuat,
pur si simplu, sa creasca. Lansarile mele au devenit tot mai bune
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si rezultatele mele au devenit tot mai bune. La acea vreme, cea
mai buna lansare a mea facuse mai mult de 106 000 de dolari in
sapte zile - totul de la mine de-acasa, totul fara niciun personal,
totul cu costuri aproape zero.

Acestia au fost ,anii de liniste”. Erau multe lucruri grozave
legate de afacerea mea, iar eu imi iubeam afacerea si viata. Fa-
ceam mai multi bani decat visasem vreodata, Mary putea sa stea
acasa cu copiii si sa fie mama cu norma intreagd, am putut sa ne
mutdam In orasul meu natal de vis Durango, Colorado (unde am
putut sa imi urmez pasiunea pentru tot felul de sporturi in aer
liber cum ar fi ciclismul montan, turele cu caiacul pe ape involbu-
rate, schiul).

Toate acestea s-au schimbat, ins3d, atunci cand m-am dus la
Seminarul de Marketing pe Internet din Dallas, Texas, in februa-
rie 2003.

Cand am coborat din avion in Dallas pentru acel seminar, nu
credeam ca afacerea mea era atat de speciala. Ma gandeam ca
trebuie sa fie o multime de oameni cu afaceri online care faceau
lansari de produse in acelasi fel in care le faceam eu. Succesul pe
care il aveam era uluitor pentru mine, dar nu stiam ca a realiza
venituri de sase cifre In sapte zile, printr-o afacere mica, impli-
cand o singura persoana, era genul de lucru care sa opreasca oa-
menii in loc.

In urmatoarele trei zile ale seminarului de marketing, pe
masura ce intalneam o multime de oameni noi (si am pus bazele
unor prietenii pe care le apreciez si de care ma bucur pana as-
tazi), mi-am dat seama ca nimeni altcineva nu mai facea lucrurile
pe care le faceam eu. Si cu siguranta nu faceau lansari asa cum
faceam eu sau nu obtineau rezultatele pe care le obtineam eu. De
fapt, am fost socat cand mi-am dat seama ca inventasem, practic,
o noud formuld de marketing - o abordare care avea sa devina
cunoscuta, in cele din urma, ca ,Formula de Lansare a unui Pro-
dus” (Product Launch Formula®- PLF).



28 | Lansarea

Unul dintre oamenii pe care i-am cunoscut la acel seminar a
fost un barbat pe nume John Reese. Este unul dintre tipii aceia
despre care iti dai seama ca e genial din momentul in care-1 cu-
nosti, dar pe atunci incerca, in general, sa nu iasa In evidenta.
Era un adevarat expert in marketingul pe Internet, dar putini
oameni stiau atunci acest lucru.

Am pastrat legatura dupa acel eveniment si am devenit prie-
teni, iar eu i-am Impartasit si lui ,secretele” mele privind lansa-
rea de produse. In 2004, John a aplicat tehnicile mele in doua
lansari. Prima era pentru un seminar de trei zile pe care il pusese
el la punct. A facut vanzari de aproape 450 000 de dolari si mi-a
demonstrat ca tehnicile mele ar functiona si In afara micii mele
afaceri de a-i invata pe oameni despre piata de capital.

Urmatoarea lansare a lui John a fost un curs de instruire re-
feritor la modul de a genera trafic pe site-ul cuiva, iar aceasta
lansare a schimbat complet jocul. A generat venituri din vanzari
de 1,1 milioane de dolari in doar 24 de ore - o zi de un milion de
dolari! Ceea ce face ca aceasta cifra sa fie si mai socanta este fap-
tul ca afacerea sa era micutd, o microafacere pe care o conducea
de acasa aproape fara vreun personal sau vreo echipa. (Cred ca
John avea o persoana care 1l ajuta cu lansarea si un reprezentant
de relatii cu clientii, angajat cu jumatate de norma.)

Am fost socat ca aceastda noua abordare de marketing pe care
o inventasem a putut genera asemenea rezultate dementiale.
Dar, la vremea respectiva, eu inca imi publicam newsletterele fi-
nanciare si, cu toate ca incepusem sa primesc in mod constant
telefoane de la oameni care cautau ajutor pentru lansdrile lor,
eram Inca in spatele scenei mai marii lumi a afacerilor pe Inter-
net. Aveam o viata minunata - locuiam in Durango, conduceam o
afacere grozava, mergeam la schi si la ciclism montan cu copiii
mei. Eram fericit in spatele scenei si nu cautam un loc in lumina
reflectoarelor.
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Dar dupa ce John mi-a multumit public pentru ajutorul meu
in lansarile sale, indemnurile ca eu sa ofer consultanta pentru
lansari au inceput sa devina tot mai puternice. Si, dupa insisten-
tele lui John si ale multor altora (in special Yanik Silver), am de-
cis ca a venit momentul sa imi public munca... sa incep sa {i invat
pe altii Formula mea de Lansare a unui Produs.

Ziua in care marketingul s-a schimbat

Presupun ca adevaratul test a venit pe 21 octombrie 2005. Am
decis sa lansez cursul meu de instruire pentru Formula de Lan-
sare a unui Produs, iar reputatia (si viitorul meu in afaceri) erau
la bataie. Pana la urma, pomul se cunoaste dupa roade. Daca pre-
tind ca sunt expert in lansarile de produs, ar fi bine sa fac o trea-
ba remarcabila cu marea mea lansare de produs, este?

Dar cu toate ca facusem lansari de succes - si 1i ajutasem pe
altii sa faca la fel - de data aceasta exista o provocare in plus.
Cream o afacere complet noud, pornind de la zero. Tot succesul
meu anterior provenise din a-i invata pe altii despre piata de ca-
pital. Acum, aveam de gand sa-i invat pe oameni cum sa-si lanse-
ze produsele si afacerile online. Nu aveam o lista de e-mailuri cu
potentiali clienti pentru aceasta noua piata, iar veche mea lista
cu investitorii de pe piata de capital nu mi-ar fi folosit la nimic.
Nu aveam un statut de expert pe piatd; eram, In mare masura,
necunoscut, cu exceptia putinilor oameni pe care 1i ajutasem cu
lansarile lor. Dar acest lucru nu m-a incetinit, deoarece stiam
cum sa ocolesc astfel de limitari. (O sa-ti arat cum, atunci cand te
voi invata despre Lansarile JV.)

Asadar, presiunea era ridicata, dar de data aceasta eram un
profesionist cu state vechi. Lansarea mea a avut un succes ne-
bun. In prima saptimani am avut vinziri de peste 600 000 de
dolari pentru noul meu program de tipul Formulei de Lansare a
unui Produs. Iar cu acea lansare creasem instantaneu o noua afa-
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cere si Imi facusem sute de noi clienti si o lista de mii de noi po-
tentiali clienti.

Pomul a devenit cunoscut, intr-adevar, dupa roade. :-)

De atunci incolo, a fost o calatorie nebuneasca. De-a lungul
anilor, am modernizat si am revizuit permanent Formula de Lan-
sare a unui Produs, asa ca aceasta s-a transformat intr-un pro-
gram de instruire/consiliere completa. PLF a devenit, fara
indoiald, cel mai bine vandut produs de instruire privind mar-
ketingul pe Internet care a existat vreodata.

Am mii de detinatori ai Formulei de Lansare a unui Produs si
multi dintre ei s-au bucurat de un succes care te lasa masca. Este
greu sa cuantifici rezultatele lor totale, dar cursantii si clientii
mei, stiu sigur, au facut vanzari de peste 500 de milioane de do-
lari, iar cifra creste In fiecare zi.

Aminteste-ti, cei mai multi (dar nu toti) dintre acesti Detina-
tori ai PLF sunt afaceri de mici dimensiuni, chiar micro. Nu e ca
si cum Google ar face alte 500 de milioane de dolari profit. Aces-
tea sunt, In general, afaceri micute, iar impactul acelor vanzari
este absolut urias.  Si am avut multi Detinatori ai PLF care mi-
au egalat succesul cu ,venituri de sase cifre in sapte zile” si des-
tul de multi care au avut lansari de milioane de dolari.

Oamenii au folosit PLF pe orice tip de piata sau nisa la care
te-ai putea gandi si au obtinut un succes imens. De fapt, aproape
ca a devenit un hobby pentru mine sa urmaresc multitudinea
acestor piete. Iata doar o lista partiala a catorva dintre piete:

consiliere matrimoniala
meditatii pentru scoala
tutoriale Photoshop
ofiteri de credite

agenti imobiliari
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jongleri
admiteri la facultate
antrenori de baseball
arte martiale mixte
programatori SAP
tricotat
crosetat
fonduri mutuale de investitii
tranzactionare (forex, la termen, actiuni etc.)
dresaj
investitii imobiliare
studiu chitara
instruirea medicilor sa citeasca ultrasunetele
studiu pian
consiliere in afaceri (in toata lumea)
hrana sanatoasa
hrana raw vegan
masaj terapeutic
romantism (compunerea de scrisori de dragoste)
instructori personali
plante medicinale
scriere creativa
dresaj de cai
ingrijirea animalelor de companie
meditatie
dresarea cainilor pentru a le spori agilitatea
accesorii pentru fanfare

lectii de tenis

yoga
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antrenament fotbal juniori
compozitori

chiromantie

antrenament biciclete de fitness
neurostiinta

autoaparare

calatorii de aventuri

decorare prajituri

Aminteste-ti, pentru concizie, ti-am oferit doar o lista partia-
1a - exista zeci si zeci de alte exemple. Nu face greseala sa te gan-
desti ca nu va functiona pentru afacerea sau piata ta.

Metoda a fost, de asemenea, folosita peste tot in jurul lumii
- nu am auzit Incd de nimeni din Antarctica, dar a fost folosita pe
toate celelalte continente ale lumii. Am cursanti PLF de succes in
zeci de tari si a functionat In mai multe limbi decat pot eu sa tin
evidenta.

Si functioneaza pentru tot felul de produse si afaceri, cum ar fi:

cursuri online

cursuri la distanta

dispozitive materiale

site-uri cu abonamente online

site-uri de servicii

servicii offline (dentisti, servicii fiscale etc.)
vanzari imobiliare

carti in format electronic

instructaj

coordonare si interconectare grupuri

consultanta
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lucrari de arta (tablouri, bijuterii etc.)
sistemul de vanzari B2B"

colectare de fonduri non-profit
jocuri de masa

atragerea oamenilor catre biserica
imobiliare

pachete turistice

software

aplicatii

Si aceasta este, din nou, doar o lista partiala. Dar iata si supli-
mentul: pe parcurs, Formula de Lansare a unui Produs si cursantii
mei PLF au redefinit complet felul in care se vand lucrurile in
mediul online.

A fost o calatorie fantastica. Nu as fi putut niciodata sa-mi
imaginez unde avea sa duca acel prim newsletter pe care l-am
trimis la 19 adrese de e-mail.

Destul despre mine. Ce spui despre TINE?

Acum stii, deci, povestea din spatele Formulei de Lansare a unui
Produs... dar in ce fel te privesc pe tine toate aceste lucruri?

Poate aceasta formula sa functioneze in cazul tau? Poti ince-
pe o afacere online folosind Formula mea de Lansare a unui Pro-
dus? Sau, daca deja ai o afacere, te poate ajuta sa iti dezvolti
afacerea?

Din experienta mea, in afara de cazul in care vinzi o materie
prima (ca benzina sau nisipul) sau prestezi un serviciu de urgen-
ta (ca lacatus sau garant de cautiuni), atunci raspunsul este un

* B2B (business-to-business) este segmentul comercial care cuprinde afacerile

dintre Intreprinderi, institutii si alte organizatii ce nu se identifica drept consumatori
individuali. (n.red.)
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DA emfatic. Am vazut atat de multi Detinatori ai PLF care au avut
un succes atat de mare 1n atat de multe domenii diferite, incat nu
ma mai surprinde aproape nimic.

I[ar in aceasta carte va voi impartasi unele dintre povestile
lor. Veti Intdlni oameni din multe medii de viata diferite... oameni
cu produse si afaceri extrem de diferite. Oameni ca Susan Garrett,
care dreseaza caini pentru ca acestia sa capete agilitate. Ea a in-
ceput sa foloseasca PLF fiind complet incepatoare si a creat de
atunci o afacere cu un succes enorm. Sau John Gallagher, care
vinde produse ce faciliteaza cautarea plantelor si ierburilor me-
dicinale si comestibile. John traia din bonuri de masa primite ca
ajutor social atunci cand a facut prima sa lansare, iar acum deti-
ne o afacere cu o valoare de sase cifre. Sau Will Hamilton, care
vinde articole de antrenament pentru tenis si a folosit lansarile
sale de produse pentru a crea o marca atat de puternica, incat
acum este partenerul unor profesionisti de prim rang din tenis.

Toate acestea ar putea suna ca ceva magic, sau complicat,
sau, pur si simplu, de neatins. Ei bine, ramai alaturi de mine si vei
vedea ca nu este complicat, ca, pur si simplu, functioneaza, si vei
vedea cum si de ce poate functiona si pentru tine.

Am organizat cartea sa urmeze o evolutie logica:

In primele cinci capitole iti voi oferi materialul de baz3, in-
clusiv o privire de ansamblu asupra proceselor PLF, impreuna cu
listele de adrese de e-mail, declansatorii mentali si Scrisoarea de
Vanzari Rasturnata (Sideways Sales Letter™).

In urmatoarele trei capitole te voi ghida prin Insusi procesul
de lansare - inclusiv preprelansarea, prelansarea si apoi cosul
deschis.

Ultimele sase capitole vor fi despre cum se potriveste PLF in
afacerea si in viata ta, inclusiv Lansarea Semintei (aceasta este
despre cum sa incepi de la zero) si Lansarea JV (cum poti sa faci
acele superlansari foarte mari).



De la tata care statea acasa la venituri de sase cifre, in sapte zile | 35

Acum, ca sa clarificam, nu spun ca PLF este ceva usor sau
automat. Implica, in mod categoric, munca. Asa cum am spus la
inceput, acesta NU este un sistem , de imbogatire rapida”.

Dar realitatea este ca mii de oameni creeaza acest tip de afa-
ceri online mici, experimentale, foarte profitabile. lar cu Formula
de Lansare a unui Produs, acestia elaboreaza lansari de produse
superputernice (sau lansari de AFACERI intregi) care genereaza
aproape instantaneu vanzari si un impuls pentru afacerile lor.

Suna bine? Esti pregatit sa-i dam drumul?

In capitolul urmitor voi trece prin structura de bazi a Formu-
lei de Lansare a unui Produs, iar dupa aceea vom merge mai de-
parte pornind de acolo. Pe parcurs, vei vedea de ce este complet
revolutionar, de ce functioneaza pe atat de multe piete diferite si
de ce functioneaza pentru atat de multe tipuri diferite de afaceri
si de produse.

Si voi ajunge curand si la povestea nebuneasca despre cum
am facut vanzari de mai mult de un milion de dolari intr-o singu-
ra ora. :-)

Incd un lucru: asiguri-te ca vizitezi http://thelaunchbook.
com/member/ pentru a beneficia de toate videoclipurile de in-
struire si resursele care Insotesc aceasta carte.
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CAPITOLUL 2 a unui Produs explicata

John Gallagher era un om ocupat. Avea o sotie si doi copii mici,
studia sa devina acupunctor si se oferise voluntar aproape cu
norma intreaga la Scoala pentru Cunoasterea Lumii Salbatice,
organizatie non-profit. Cand il cunosti pe John, te surprinde nu-
maidecat seriozitatea si pasiunea lui si faptul ca nu este genul de
persoand care sti degeaba si leneveste. Insi nu existau prea mult
timp si bani pentru a se descurca, asa ca John se baza pe ajutorul
alimentar pentru a-si hrani familia. Nu se gandise niciodata ca va
trebui sa apeleze la ajutorul alimentar - nu era genul de asistat
social. Dar a facut ceea ce trebuia sa faca pentru a se descurca si
a-si hrani familia. Pana la urma, era sigur ca va fi o situatie tem-
porard, deoarece John avea planuri mari. Ardea de nerabdare sa
devina antreprenor si avea ceea ce parea a fi o idee foarte buna
pentru o afacere.
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Pasiunea lui John consta In cautarea si prepararea plantelor
si ierburilor medicinale si comestibile, iar el crease un joc de so-
cietate educational impreuna cu sotia sa, care 1i invata pe copii
totul despre plante. Jocul urma sa se numeasca Wildcraft: An
Herbal Adventure Game (Culegerea plantelor: un joc de aventuri
in lumea plantelor medicinale)” si era timpul sa il aduca pe piata.

Desigur, daca ai de gand sa creezi un joc de societate, exista
niste costuri initiale mari - cantitatea minima pe care trebuie sa
o comanzi este destul de mare. Dar John nu s-a dat batut, Impru-
mutand aproape 20 000 de dolari de la tatal sau si plasand o co-
manda de 1500 de jocuri. La fel ca multi antreprenori dinaintea
lui, era dispus sa se adanceasca si mai mult in datorii pentru a-si
incepe afacerea. Cu toate ca a face si mai multe datorii parea sa
fie un pas Tnapoi, el stia ca odata ce vanzarile incepeau sa se adu-
ne, va fi capabil sa iasa din datorii.

Dupa aceea, a venit marea zi cand jocurile i-au sosit acasa,
iar el a inceput sa Inteleaga cam cum aratau 1500 de jocuri lao-
lalta. Pe masura ce palet dupa palet era descarcat din semire-
morca, entuziasmul incepea sa i se transforme in ingrijorare.
Cutiile au umplut intregul sau garaj. Dupa aceea, dormitorul
pentru oaspeti. Apoi, cea de-a doua baie si chiar si cabina de dus.

Dar John si-a lasat grijile deoparte deoarece era timpul sa
scoata jocul in lume. Era un joc minunat si stia ca va oferi multe
ore distractive si educative pentru o multime de familii... si era
biletul de iesire din datorii si de intrare In prosperitate pentru
familia sa.

Asa caJohn a organizat o ,petrecere de lansare” si si-a invitat
prietenii, cunostintele si comunitatea extinsa. Nu era sigur la ce
sa se astepte, dar pentru un scenariu cu siguranta nu era pregatit
- dezamagirea totala.

* Jocul cuprinde o plansa si o serie de cartonase pe care sunt trecute numele plan-
telor (n.red.)
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John Gallagher, impreund cu cdteva dintre jocurile sale Wildcraft

Taramul antreprenorial al visurilor destramate

Din pacate, este nevoie de mult mai mult decat o idee grozava
pentru a incepe o afacere. De fapt, aceasta poveste seamana foar-
te mult cu mii de alte povesti antreprenoriale incheiate cu o in-
frangere care-ti zdrobeste sufletul. O vedem tot timpul: un nou
magazin in mall, un nou restaurant in centru... goale brusc si cu
un anunt ,de inchiriat” in vitrina. Un frumos blog nou, care ince-
pe entuziast, dar devine curand un oras-fantoma, fara vizitatori,
fara comentarii, fara articole noi. Este absolut sfasietor, pentru
cd aceea nu este doar o afacere - este visul cuiva. Reprezinta sute
de ore si mii de dolari investiti Intr-o viziune mareata - o viziune
mareatd care a esuat catastrofal.

In cazul lui John, imaginea era deosebit de sumbra. A vandut
doar 12 jocuri la petrecerea lui de lansare, lasandu-1 cu 1488 de
jocuri de vandut. John se confrunta cu o etapa monumental de
trista din viata sa. Nu numai ca simtea ca esuase, ci era, literal-
mente, incercuit de esecul sau. El si familia sa locuiau intr-o casa
indesata de la podea pana in tavan cu toate jocurile pe care nu
putuse sa le vanda. Jocurile acelea pareau sa se holbeze la el zi de
zi, minut de minut. Si ce e si mai rau, nu stia ce sa faca mai depar-
te. Se bagase singur intr-o gaura de datorii uriasa, era Incercuit
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de stocul nevandut si nu avea nicio idee cum sa inceapa macar sa
se catere din acea gaura.

La fel ca multi altii care doresc sa fie antreprenori, John si-a
vazut visul aproape zdrobit in bucati pe stancile a ceea ce eu nu-
mesc ,Marketingul Sperantei”. El isi crease produsul si sperase
ca se va vinde. lar daca stii multi antreprenori, probabil ca ai mai
auzit inainte o poveste foarte asemanatoare. Totusi, povestea lui
John are un final diferit...

Smulgand victoria din ghearele infrangerii

La indemnul sotiei sale, John s-a dus pe Google si a cautat ajutor
privind lansarea unui produs - iar acolo a gasit Formula de Lan-
sare a unui Produs (http://www.ProductLaunchFormula.com/).
Si dupa aceea, cum Programul meu de Consiliere PLF nu este toc-
mai ieftin, s-a dus la tatal sdu si a imprumutat si mai multi bani.
(NOTA: NU recomand imprumutul de bani pentru a cumpira
vreunul dintre materialele mele de instruire. In cazul lui John a
functionat, dar nu este o practica pe care o recomand.)

John a plonjat cu capul inainte in PLF si a inteles intuitiv ca
s-ar potrivi perfect cu jocul lui de societate. In cateva saptimani,
avea un nou plan pentru lansarea produsului sau si era gata sa il
implementeze. Este demn de remarcat ca John nu a cheltuit
aproape nimic pentru lansarea sa in stil PLF. PLF este intru totul
despre metoda, nu despre a investi o multime de bani pentru
lansare. John numara orele pana la noua sa lansare, cu o uriasa
speranta in suflet, intrebandu-se daca aceasta ii va putea Implini
noile asteptari crescute.

Nu a trebuit sa astepte mult. Rezultatele au fost uluitoare - si
intr-un incredibil contrast cu prima sa lansare esuata. Doar in
perioada initiala de lansare, John a vandut 670 de jocuri, adu-
cand vanzari de aproximativ 20 000 de dolari! Ce este si mai re-
marcabil, de vreme ce nu cheltuise aproape nimic pentru lansare,
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aproape toata suma putea fi folosita pentru achitarea costurilor
de fabricatie ale jocurilor.

Asadar, pentru cei de acasa care tin scorul, sunt 12 vanzari
pentru Marketingul Sperantei si 670 pentru Formula de Lansare
a unui Produs. Adica de 55 de ori mai mult. Pretul unui joc era de
aproximativ 30 de dolari, deci, tradus in dolari, contrastul arata
si mai dramatic: vanzari de 360 de dolari contra 20 100 de do-
lari. Acum ca sa fie cat se poate de clar, John nu a cheltuit nimic
pentru reclama in timpul lansarii sale in stil PLE. Nu avea noi
parteneri de promovare. Nu s-a facut niciun reportaj despre el in
mass-media. A folosit aceleasi resurse si bunuri pe care le avea
deja si, cum familia lui traia din bonuri de masa ca ajutor social,
in mod clar nu avea o multime de resurse. De fapt, a inceput cu
un laptop Imprumutat si folosind conexiunea la Internet gratuita
de la biblioteca locala.

Succesul lui John cu acea prima lansare a fost, intr-adevar,
remarcabil, dar de-abia incepuse. Pana acum a vandut mai mult
de 50 000 de copii ale jocului sau Wildcraft si a lansat multe alte
produse, inclusiv unul dintre cele mai populare site-uri pe baza
de abonament din nisa sa (HerbMentor.com). De fapt, ceea ce a
facut de la acea prima lansare face ca succesul lui initial sa fie
modest prin comparatie. Va voi spune mai multe despre poves-
tea lui extraordinara putin mai tarziu, pentru ca este o foarte
buna ilustrare a modului in care o lansare bine facuta te poate
propaga In afaceri aproape peste noapte. Deocamdata, insa, hai
sa spunem ca el este tipul care a ajuns ,de la bonuri de masa ca
ajutor social la venituri de sase cifre”.

Inci o remarcs, inainte de a pirasi temporar povestea lui John:
un bun de pret pe care l-a avut John pentru lansarea sa a fost o
mica lista de adrese de e-mail - oameni care-i cerusera sa pastre-
ze legatura prin e-mail. Voi vorbi in capitolul urmator despre
magia de a avea o lista. Dar versiunea scurta este cd, atunci cand
combini orice lista cu PLF, este aproape ca si cum ai avea o licen-
ta pentru a tipari bani.
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Un avertisment cu privire la aceste cifre uriase

In ultimul capitol ti-am aruncat niste cifre nebunesti, de pilda
cum am inceput eu de la zero, am condus o afacere din subsol si,
pana la urma, am facut 106 000 de dolari intr-o singura sapta-
mana (fara angajati, fara un magazin fizic, fara stoc - nimic in
afara de un calculator si o conexiune la Internet).

Dupa aceea, ti-am spus cum l-am invatat pe un prieten For-
mula mea de Lansare a unui Produs, iar el a facut vanzari de 1
080 000 de dolari in 24 de ore - din nou, aproape fara personal,
fara birou etc.

In continuare, am strecurat in discutie partea despre creste-
rea afacerii mele pana la punctul in care am facut vanzari mai
mari de un milion de dolari intr-o SINGURA ORA (cand lu-
cram inca de-acasa si conduceam lucrurile calauzit de propria
experientd’).

Dupa aceea ti-am explicat cum cursantii si clientii mei au fa-
cut peste 500 de milioane (!) de dolari din lansari de produse pe
toate tipurile de piete — vanzand tot felul de produse diferite - si
ca multi dintre acei cursanti conduceau microafaceri aproape
fara nicio cheltuiala. lar acum, v-am impartasit povestea lui John
Gallagher; care a Inceput cand familia lui traia din bonuri de masa
ca ajutor social si a ajuns sa realizeze venituri de sase cifre.

De fapt, cifrele sunt atat de nebunesti, incat ma Ingrijoreaza
cd as putea si te pierd. Inteleg ci atunci cand de-abia incepi, poa-
te fi greu sa-ti imaginezi cifre atat de mari. Dar aminteste-ti, te
rog, doua lucruri: in primul rand, cifrele sunt toate reale. Si, in al
doilea rand, eram complet novice cand am inceput. La fel era si
John Gallagher si multi dintre ceilalti cursanti ai mei.

* In original, by the seat of one’s pants, literal ,prin dosul propriilor pantaloni”,
expresie folositd pentru a-i desemna pe cei care se bazeazd pe propria experienta.
(n.red.)
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Daca esti cum eram eu atunci cand mi-am Inceput afacerea,
atunci sansele sa-ti iasa din prima si sa faci o lansare de un mili-
on de dolari sunt probabil mai mici decat sa castigi la loto. Nu o
sa se intample de la inceput. Dar trebuie sa stii urmatorul lucru:
poti, In mod categoric, sa incepi de la zero, exact asa cum am fa-
cut eu, sa-ti dezvolti repede afacerea, iar rezultatele tale sa creasca
rapid.

Te voi ghida prin formula mea pentru cum sa faci exact acest
lucru, dar mai fnainte trebuie sa iti prezint ,lumea ascunsa” in
care oameni obisnuiti construiesc afaceri extraordinare - si le
construiesc repede si cu investitii initiale aproape nule.

Lumea secreta a marketingului online

Exista, Intr-adevar, o lume ,secretd” a afacerilor despre care cei mai
multi oameni nu au auzit niciodata - o lume cu personaje colora-
te, cu povesti din lumea reala despre drumul de la saracie la bo-
gatie si cu oportunitati aproape nelimitate.

Este o lume in care afacerile pot fi create din nimic - incepi
cu o idee si poti fi in afaceri in cateva zile, adesea aproape fara
nicio investitie.

Este o lume unde o afacere in care te lasi cadlauzit de propria
experienta si pe care o conduci de-acasa cu minimum de personal

(sau fara personal) poate deveni o companie de multe milioane
de dolari.

Este o lume care nu este limitata de timp si de spatiu. Iti poti
conduce afacerea dupa propriul program si o poti lua si muta in
Hawaii, daca vrei (sau in muntii Colorado, asa cum am facut eu).

Este o lume in care nu trebuie sa investesti sume mari de
bani pentru a incepe, in care iti poti croi prin forte proprii dru-
mul catre succes, fara sa trebuiasca sa strangi vreun capital.

Si este o lume 1n ,ascensiune” - deoarece aceste afaceri pot
creste independent de timpul pe care 1l aloci pentru ele. Aceasta
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inseamna ca te eliberezi din capcana cedarii timpului tau pretios
contra banilor. Venitul tau devine convenabil. Este o lume in care
si cineva din cei 99% poate ajunge sa se imbogateasca.

Aceasta este lumea antreprenoriala a microafacerilor de
marketing direct. [ar eu am fost suficient de norocos sa dau peste
ea In 1996, in timpul primelor zile ale afacerilor online. Aceasta
lume mi-a transformat viata si am vazut cum a transformat vieti-
le a mii de alti oameni. Istoria si evolutia acestei lumi este o po-
veste nebuneasca, si poate ca intr-o zi voi scrie acea carte,
deoarece este o poveste pe care putini au trait-o atat de deplin pe
cat am trait-o eu. Dar, mai aproape de obiectul acestei carti, va
trebui sa te introduc In aceasta lume pentru a-ti oferi o intelege-
re completa a Formulei de Lansare a unui Produs si a modului in
care poti pune la lucru puterea PLF pentru afacerea si pentru
viata ta.

Dar poti sa fii sigur: nu conteaza marimea sau tipul de aface-
re pe care o ai (sau la care visezi), aceasta lume are ceva de oferit
pentru tine.

Demult, cand am inceput eu, in 1996, Internetul se extindea
nebuneste. Rata de crestere era exponential. In fiecare lung, nu-
marul de utilizatori crestea intr-un ritm si mai rapid. Cuvantul
,Internet” Incepea sa intre in constiinta colectiva si, deodata, toa-
ta lumea vorbea despre el - chiar daca nu prea intelegeau despre
ce este vorba. Dar nimeni nu isi daduse seama, cu adevarat, cum
sa foloseasca Internetul pentru afaceri, iar intrebarea fiecarei
persoane orientate catre afaceri era: ,Dar pot sa fac niste bani de
pe urma lui?”

Marile corporatii nu aveau, cu sigurant3, niciun plan. In cea
mai mare parte, Internetul era mai asemanator cu Vestul Salba-
tic decat cu un mediu de afaceri obisnuit. Iar aceasta nu este ti-
pul de arena iIn care le place marilor corporatii sa joace. Dar este
exact tipul de mediu in care poate prospera ,individul marunt”
(iar prin aceasta ma refer si la barbati, si la femei, deoarece MUL-
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TE dintre aceste start-up-uri timpurii au fost conduse de femei).
Si chiar a prosperat.

Internetul oferea individului marunt oportunitatea perfecta
sa Inceapa o noua afacere. Demararea acestor afaceri costa foar-
te putin, nu existau ore fixe (de vreme ce site-urile web sunt in-
totdeauna online) si erau independente de localizarea fizica. Mai
mult decat atat, nu exista o concurenta mare, acerba, nu exista
aproape nicio reglementare, puteai avea acoperire globala ime-
diatd, iar Internetul crestea in fiecare zi.

Aceste afaceri se concentrau mai ales pe furnizarea de ,in-
formatii” care se Incadrau in doua categorii: informatii pentru
rezolvarea unei probleme (cum ar fi sa inveti sa canti la chitara
sau sa instalezi cornise la tavan) sau continut care furniza diver-
tisment (cum ar fi glume, fotografii, jocuri).

Cand mi-am inceput eu afacerea, in 1996, era imposibil sa spui
cate afaceri online profitabile existau, dar nu erau foarte multe.
Parerea mea este ca erau cateva zeci, posibil cateva sute, dar,
dupa orice numaratoare, era un univers destul de mic. Cu toate
acestea, acel univers sau comunitate s-a extins rapid deoarece
oamenii au descoperit ca inceperea unei afaceri pe Internet era
rapida si usoara. Desigur, Internetul nu a inversat legile antre-
prenoriale - marea majoritate a acelor afaceri initiale nu a rezistat
foarte mult timp. Dar volumul mare al acelor start-up-uri insem-
na ca o multime dintre acele afaceri chiar aveau sa reuseasca.

Si vor fi acele afaceri care au asigurat pionieratul celei mai
mari parti a lumii Internetului comercial, pentru profit. De exem-
plu, imi amintesc cand Jeff Bezos a intrat pe o lista de discutii din
care faceam parte, ca sa intrebe despre crearea unui program de
afiliere pentru noua sa librarie on-line Amazon.com.

Aceasta era supa primordiala a lumii afacerilor pe Internet...
si acolo am creat eu ceea ce va deveni cunoscut ca Formula de
Lansare a unui Produs.
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Formula care a lansat o mie de afaceri

Deci, probabil ca de-acum te intrebi: ,Ce ESTE, mai exact, Formula
de Lansare a unui Produs?” Si, cel mai important: ,Va functiona
pentru mine?”

[atd imaginea de ansamblu: Formula de Lansare a unui Pro-
dus este un sistem pentru a face piata tinta sa fie atat de dedicata
produsului tau (sau afacerii) incat aproape ca te implora sa i-1
vinzi. Si toate acestea se Intampla Inainte ca tu sa fi lansat macar
produsul.

PLF functioneaza pe toate tipurile de piete si cu tot felul de
produse si este remarcabil de adaptabila la aproape orice situa-
tie In care lansezi un nou produs sau incepi o noua afacere. Este
atat de eficientd, Incat mi s-a intamplat chiar ca oamenii sa ma
intrebe daca pot sa imi dea numarul cardului de credit sa il pas-
trez, astfel incat sa pot sa le debitez cardul si sa le trimit produsul
imediat ce a fost lansat.

Acesta este sistemul pe care I-am folosit si I-am dezvoltat din
1996 si l-am predat cursantilor mei din 2005. Dovada este in re-
zultate - formula continua sa functioneze.

Asadar, sa Incepem cu un fapt despre care stim cu totii ca
este adevarat: modul in care cresterea Internetului incepand cu
sfarsitul anilor 1990 a schimbat lumea intr-un mod fundamen-
tal. Este o lume foarte diferita si nu ne vom mai intoarce nicioda-
ta la vechile modalitati de a face lucrurile. Nicaieri altundeva nu
este mai adevarat lucrul acesta decit in afaceri, iar 1n aceasta are-
na noi ne vom concentra atentia asupra a trei schimbari uriase:

1. Viteza de comunicare: este mult mai usor si mai rapid
sa comunici cu piata ta decat oricand inainte. In cateva
minute, poti sa scrii un e-mail si sa il transmiti catre lista
ta de clienti actuali si potentiali. Ei pot citi mesajul tau la
cateva secunde dupa ce ai apasat butonul de trimitere. Cu
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cativa ani in urma, timpul total de la gandul initial la creare,
publicare si consum ar fi fost masurat in zile, saptamani sau
luni. Acum poate fi comprimat in minute.

2. Costurile de comunicare: costul pentru a trimite un
e-mail sau pentruaface o postare pentru cei care te urmaresc
pe reteaua ta de socializare este extrem de redus. Barierele
impotriva intrdrii in jocul publicarii au fost inlaturate. Ce te
costa sa incepi sa publici? Cineva poate crea gratis o pagina
de Facebook sau un cont de Twitter si sa inceapa sa publice
imediat. Acum zece sau douazeci de ani, chiar si cele mai
putin costisitoare modalitati de a incepe sa transmiti sau sa
publici te-ar fi dat Tnapoi cu mii de dolari.

3. Interactivitatea: atunci cand cei care te urmaresc 1iti
raspund la mesaje, ai tot felul de date de urmarire. Acest
lucru iti ofera un feedback aproape imediat referitor la
modul in care rezoneaza mesajul tau cu piata tinta. Compara
acest lucru cu ceea ce se Intampla acum cativa ani, cand
a publica era aproape ca si cum ai fi strigat in salbaticie.
In functie de mediu si de alte conditii, ai fi putut auzi un
ecou slab la un anumit timp dupa strigatul tau. Sau, cel mai
probabil, nu ai fi primit niciun fel de feedback.

Poate ca nu te-ai gandit niciodata Tnainte la aceste schimbari
sau poate ca de-acum ti se par de la sine intelese. Oricum ar fi, ele
au implicatii uriase in multe arii ale experientei noastre umane
- de la politic3, la divertisment, la medicina, la relatiile interper-
sonale. Dar lucrul asupra caruia ne vom concentra noi aici sunt
afacerile. Deoarece acesti trei factori - viteza de comunicare, cos-
turile de comunicare si interactivitatea — au schimbat modul in
care functioneaza afacerile si marketingul, au creat o lume unde
antreprenorii agili pot obtine rezultate de un succes socant cu
afacerile lor. Si, dupa cum vei vedea, toate acele cifre nebunesti
pe care ti le-am Impartasit vor incepe, deodata, sa capete sens.
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Transformarea campaniei tale de marketing
intr-un eveniment

Ai observat vreodata cum incearca Hollywood-ul sa starneasca
rumoare Tnainte de a lansa un film? Mai intai este trailer-ul, cu
sase luni inainte de film. Dupa aceea sunt reclamele la televizor,
care pregatesc terenul pentru film. Dupa aceea, actorii se lansea-
za Intr-un turneu al talk-show-urilor. Iar in zilele noastre exista o
campanie pe retelele de socializare chiar in jurul datei de lansare.

Si cum e cand isi lanseaza Apple un produs? intotdeauna
creeazad o campanie masiva care pregateste terenul pentru data
de lansare. In lunile dinaintea lansirii unui nou produs, toate
site-urile fanilor Apple sunt pline de zvonuri senzationale des-
pre cand va fi lansarea, care va fi, de fapt, produsul lansat si ce
noi caracteristici sunt de asteptat.

Aceste tipuri de campanii creeaza un volum urias de rumoare
si entuziasm INAINTE CHIAR CA PRODUSUL SA FI FOST LANSAT.
De fapt, uneori lansarea produsului devine un eveniment in si
prin sine. O anticipare uriasa Inconjoara lansarea, iar oamenii
sunt cu adevarat dedicati si foarte atenti.

Acum comparad aceasta cu o campanie normalad de marketing,
ceea ce eu am numit mai devreme ,Marketingul Sperantei”. Adica
cel in care creezi un produs sau iti deschizi o afacere sau desfa-
sori 0 noud campanie publicitara si speri ca va iesi bine.

Ei bine, ,speranta” este un sentiment inaltator si poate fi mi-
nunatd in foarte multe domenii ale vietii noastre. Daca esti
naufragiat pe mare - ca sa dau un exemplu extrem - speranta te
poate tine in viata cat astepti s fii salvat. In afaceri, insa, speran-
ta este un cuvant urat, dezagreabil. Un cuvant care-ti secatuieste
sufletul. Trebuie sa iti controlezi succesul; pe cat de bine vei pu-
tea, vrei sa scoti norocul din ecuatie. Nu-ti baza viitorul afacerii
pe speranta.
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In mod clar ar fi mai bine si-ti proiectezi lansarile produselor,
lansarea afacerii si campania publicitara astfel incat potentialii
clienti sa anticipeze cu nerabdare lansarea ta... nu-i asa?

E ceea ce sta in spatele acelor mari lansari de la Hollywood si
de la Apple. Nu ti-ar placea sa ai un impuls imediat pentru aface-
rea ta? Imagineaza-ti cum ar schimba un astfel de start afacerea ta.
Gandeste-te cum ar schimba complet jocul crearea unei anticipari
uriase pentru produsul tau - inainte macar ca acesta sa fie lansat.

Desigur, exista o singura problema. Probabil ca nu ai un bu-
get de milioane de dolari pentru campania ta publicitara sau o
echipa de creatie experta. Si, daca nu ai resursele si talentul celor
de la Apple sau Universal Studios, se pare ca esti blocat cu Mar-
ketingul Sperantei.

Dar stai, acesta este momentul in care Formula de Lansare a
unui Produs schimba jocul. iti amintesti de cei trei factori mentio-
nati anterior si care schimba jocul - costurile scazute de comunicare,
viteza crescutd a comunicarii si interactivitatea mult imbunatati-
ta? Acelea sunt cheile tale pentru a patrunde in regat.

Si de aceea afacerile online de mici dimensiuni, conduse de
oameni obisnuiti, ca tine si ca mine, au construit un teren de joc
in intregime nou... si este un teren de joc cu oportunitati fara
precedent.

Piata ta este o conversatie

Sa incepem, deci, cu un adevar aproape universal: oamenilor li se
pare mult mai interesanta conversatia decat monologurile sau
prelegerile.

[ar evolutia Internetului a fost, practic, o deplasare indelun-
gata catre o conversatie sporitd. Niciodata Inainte in istorie nu a
fost mai usor sa comunici si sa conversezi cu mai multi oameni
din intreaga lume.
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Desigur, uneori, cand te uiti la comentariile de pe YouTube,
acele ,conversatii” ar putea sa te faca sa pui sub semnul intreba-
rii viitorul omenirii. Cu toate acestea, acum vorbim, in mod clar,
unul cu celalalt mai mult decat in orice moment al istoriei. lar
aceasta conversatie s-a transferat in afaceri - si in marketing. Oa-
menii nu mai vor sa li se strige dintr-o reclama de la televizor
despre cine stie ce caracteristici pe care le are produsul tau.

De fapt, nu au fost niciodata interesati de acest lucru, dar
acum au mai multe optiuni si este mult mai usor sa nu te bage in
seama atunci cand strigi la ei: ,Cumpara-mi marfa, cumpara-mi
marfa, CUMPARA-MI MARFA!”

Deci, in loc sa strigi la potentialii clienti, ce-ar fi daca te-ai
angaja intr-o conversatie cu ei? De exemplu, imagineaza-ti ca esti
un cantdret la chitara incepator, iar un cantaret la chitara experi-
mentat pe care 1l urmaresti online spune ceva de genul:

,Hei, am o noud tehnica grozava, cu care pot invata pe
oricine sa interpreteze un cantec nou in fiecare saptamana
si mi-a venit ideea aceasta nebuneasca sa pun la punct un
curs prin care sa-i invat pe altii metoda mea «secreta».

(De fapt, nu stiu daca este un secret, dar nu am mai vazut
pe nimeni altcineva care sa foloseasca aceasta metoda. Am
aratat-o catorva prieteni si functioneaza de minune.)

In orice caz, inainte de a crea cursul, vreau si mi asigur
ca acopar tot. Poti, deci, sa ma ajuti si sa imi spui care este
cea mai mare provocare pentru tine atunci cand Incerci sa
inveti sad interpretezi un cantec intreg?”

Este atat de simplu... dar acea Intrebare initiaza o conversa-
tie. In mod cert nu strigd ,CUMPARA-MI MARFA’ la cei care te
urmaresc.
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Deschiderea unui dialog cu potentialii tai clienti este un
exemplu a ceea ce eu numesc ,focul de avertizare” si este un mod
foarte bun de a Incepe campania ta de prelansare. Si acea simpla
intrebare, modificata pentru sute de piete diferite, a fost incepu-
tul pentru nenumarate lansari de produse de succes in stil PLFE.

Secvente, povesti si declansatori

Bine, eu ti-am oferit un mic exemplu de Inceput pentru o prelan-
sare In stil PLE. Ar putea sa nu para atat de puternica sau specialg,
dar vei vedea curand cum acel inceput nefericit se poate trans-
forma intr-un lucru care capata, aproape, o viata in sine.

In esents, Formula de Lansare a unui Produs este formata
din secvente, povesti si declansatori. Mai Intai, ne vom ocupa de
secvente.

Nivelul de informatii la care este supus fiecare dintre noi zi
de zi este ametitor. Avem e-mail, casuta vocald, mesaje, retele de
socializare, TV, radio, reclame peste tot (pe tavita de spatar a avi-
onului cu care calatoresc... serios?), telefoane mobile, chat online
etc. etc. etc. Volumul de informatii si de date se tot extinde si va
continua sa o facad. Iar numarul de mesaje de marketing pe care
le vedem zilnic creste la fel de rapid.

Bineinteles, capacitatea noastra de a absorbi si de a intelege
acele mesaje NU s-a extins. Aceasta inseamna ca noi toti muncim
din greu pentru a filtra acele mesaje. Incerciam, toti, In mod activ,
sa le evitam, sa nu le bagam in seama. Folosim tehnologia pentru
a filtra ceea ce putem, iar dupa aceea ignoram, pur si simplu, cele
mai multe dintre lucrurile care scapa prin acele filtre.

Armata foloseste un termen denumit ,ceata razboiului”. Ei
bine, ca om de afaceri sau de marketing, tu esti In competitie
intr-un mediu pe care eu il numesc ,ceata comunicarii”. Trebuie
sa gasesti o modalitate sa-ti croiesti drum prin aceasta ceata, ori,
afacerea ta va pieri. Aceasta este realitatea.
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Nu te poti baza pe un singur mesaj de marketing; trebuie, in
schimb, sa gandesti in ,secvente”. In loc si te bazezi pe o singura
comunicare pentru a-ti atinge tinta, vei folosi o secventa de co-
municari, care se cladesc una peste cealalta. Lansarile noastre de
produse folosesc o serie de secvente - pre-prelansarea, prelan-
sarea, lansarea si postlansarea.

Gandeste-te la cartile cu Harry Potter. Lansarea carei carti a
avut parte de cea mai mare atentie? Prima carte sau ultima? Ras-
punsul este ultima, deoarece fiecare carte din succesiune a strans
mai multa atentie si mai multi fani - iar acei fani asteptau ca tur-
batii fiecare noua carte din serie.

Deci, sa aruncam o privire rapida asupra secventelor princi-
pale ale PLF:

1. Pre-prelansarea. De aici incepi. O folosesti pentru a
incepe sa cladesti asteptarea printre cei mai loiali fani ai
tai. (Siinteleg ca e posibil sa nu ai Inca niciun fan loial - voi
ajunge la acest lucru in Capitolul 3). Pre-prelansarea este
folosita, de asemenea, pentru a estima cat de receptiva
va fi piata la oferta ta si sa-ti dai seama de cateva dintre
principalele obiectii pe care le vor avea oamenii. Si, destul
de surprinzator, pre-prelansarea poate fi folosita si pentru
ajustarea ofertei finale.

2. Prelansarea. Este inima si sufletul secventelor tale,
in care iti farmeci gradat piata cu trei elemente de mare
valoare, Continutul de Prelansare. Folosesti prelansarea
pentru a activa declansatori mentali cum ar fi autoritatea,
testarea sociald, comunitatea, anticiparea si reciprocitatea.
Si faci toate aceste lucruri In timp ce raspunzi obiectiilor
din partea pietei tale. De obicei, lansezi Continutul de
Prelansare intr-un interval de 5 pana la 12 zile. Forma
acelui continut poate diferi foarte mult, de la clipuri video
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la fisiere audio, prezentari scrise pdf, postari pe blog,
teleseminarii, software (si sunt sigur ca vom mai inventa
cateva pe masura ce trec anii).

3. Lansarea. Aceasta este ziua cea mare pentru care te-ai
pregatit, ziua in care 1ti trimiti, de fapt, produsele sau
serviciile in lume si Incepi sa preiei comenzi (in jargonul
PLF numim acest lucru ,Cosul Deschis”, adica ,iti deschizi
cosul de cumparaturi”). Lansarea este, de fapt, si ea, o
secventd, si incd una foarte puternici. Incepe cu e-mailul
care spune, practic: ,Am deschis, acum puteti, in sfarsit, sa
cumparati” si continua pentru un interval de timp limitat,
de obicei, undeva de la 24 de ore pana la sapte zile, cand,
in cele din urma, inchizi.

4. Postlansarea. Aceasta este secventa de curatare, in care
iti urmaresti atent atat noii clienti, cat si pe cei potentiali,
care nu au cumparat de la tine. Postlansarea nu este la fel
de interesanta ca celelalte secvente, dar este importanta
deoarece atunci furnizezi valoare si iti construiesti
brandul. Iar daca o faci corect, postlansarea incepe sa-ti
pregateasca urmatoarea lansare.

Totul pare destul de simplu, nu? Ei bine, chiar este. Si este, de
asemenea, aur curat atunci cand adaugi la amestec puterea unei
povesti...

Poveste: Cum comunica oamenii

Povestile sunt puternice. Ele reprezinta modalitatea prin care
oamenii au transmis mai departe intelepciunea, cunostintele si
cultura, de cand ne stim. Gandeste-te In urma, la cateva dintre
cele mai timpurii amintiri de la scoala si este probabil ca orele pe
care ti le amintesti, de fapt, sa fi fost bazate pe povesti. Gindeste-te
la toate religiile lumii si iti vei da seama ca marea majoritate a
invataturilor lor sunt transmise prin povesti.
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Eu sunt o persoana logica si imi plac cunostintele si faptele.
Aceasta este lumea in care triiesc in mod natural. In aceasti car-
te, nimic nu mi-ar placea mai mult decat sa-ti ofer date, teorii,
exemple si Incad si mai multe date. Dar uite cum am inceput pri-
mele doua capitole ale cartii, cu povestea mea in Capitolul 1 si,
dupa aceea, cu povestea lui John Gallagher in capitolul acesta. Si
ghici ce-ti vei aminti din aceste capitole peste o saptamana? Sunt
dispus sa pariez ca va fi povestea ,domnului Mami realizand veni-
turi de sase cifre in sapte zile” si ,de la bonuri de masa ca ajutor
social la venituri de sase cifre”. Aceasta este puterea unei povesti.

Daca vrei sa faci ca afacerea si piata ta sa fie memorabile,
atunci campania ta de marketing trebuie sa spuna o poveste.
Aceasta nu inseamna ca trebuie sa devii un romancier, dar trebu-
ie sa spui o poveste captivanta despre produsele si serviciile tale
si de ce conteaza ele pentru potentialii tai clienti. Si trebuie sa
comunici acea poveste clientilor tai potentiali.

Nu existda o modalitate mai buna si un loc mai bun pentru a-ti
spune povestea decat in secventa ta de lansare. Aceasta este una
dintre armele secrete ale PLF, deoarece cea mai puternica moda-
litate de a-ti comunica mesajul este cu o poveste, iar caracterul
serial al Secventei Prelansare este locul potrivit pentru a spune
acea poveste.

Nu este intamplator faptul ca majoritatea Secventelor de
Prelansare au trei elemente de continut. Cele mai multe filme
sau romane se Impart in mod firesc in trei parti si ai auzit, fara
indoiala, expresia ,piesa in trei acte”. Avem de-a face cu o struc-
tura care a fost validata din timpuri imemorabile, asa ca de ce sa
nu folosesti aceasta structura pentru marketingul tau? Si de ce sa
nu iti bazezi pe ea secventele tale? Pana si lansarea Insasi are trei
secvente principale: pre-prelansarea, prelansarea si lansarea.

Din nou, poate sa para simplu, dar este ceva incredibil de pu-
ternic. Si atunci cand Incepi sa pui laolalta, una peste alta, secven-
tele si puterea povestii, atunci creezi o structura plina de energie.
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Piesa finala a puzzle-ului: declansatorii mentali

Oamenii sunt creaturi stranii. Tuturor ne place sa credem ca luam
decizii rationale, logice. Dar nu este tocmai asa. De fapt, marea
majoritate a deciziilor si a comportamentelor noastre se bazeaza
pe emotii si programare mentala - iar dupa aceea, folosim logica
noastra pretioasa pentru a justifica respectivele decizii.

De fapt, exista cativa declansatori mentali care influenteaza
acele decizii si comportamente. Acesti declansatori actioneaza
intotdeauna chiar sub nivelul nostru de constiinta si exercita o
influenta enorma asupra modului in care actionam.

De exemplu, daca percepem un lucru ca fiind rar, 1i vom con-
feri, In mod natural, mai multa valoare.

Sau, atunci cand consideram pe cineva ca fiind o persoana
autoritara, suntem influentati aproape automat mai mult de acea
persoana.

Sau, atunci cand consideram ca suntem parte a unei comuni-
tati, vom actiona covarsitor de mult in concordanta cu felul in
care se presupune ca actioneaza oamenii din acea comunitate,
dupa parerea noastra.

Acestia sunt doar trei declansatori mentali: raritatea, autori-
tatea si comunitatea. Exista, insa, mult mai multi si ma voi ocupa
de ei putin mai tarziu. Dar iata care este lucrul pe care trebuie sa
il Intelegi chiar acum: acesti declansatori exercita o influenta
enorma asupra actiunilor noastre. Sunt atemporali si universali.
Nu isi vor pierde puterea de convingere prea curand si functio-
neaza In orice limba3, in orice tara si aproape In orice afacere.

Si, la o adic3, orice afacere ai avea, afacerea ta este, de fapt,
aceea de a influenta clientii potentiali si pe cei actuali. Iar sec-
venta ta de lansare iti ofera cea mai buna oportunitate sa activezi
acei declansatori mentali care vor influenta clientii tai actuali si
potentiali.



	bookmark14

