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De la zero la mii de euro

Introducere

De la zero venituri la mii de
euro/luna din internet in doar
cateva luni. Este acest lucru
posibil? Ei bine, asta mi s-a
intamplat mie si in acest ebook
0 sa iti arat cum poti sa atingi
aceleasi rezultate.

Un lucru important de retinut
este ca atunci cand spun de la
zero ma refer la acel business
pe care l-am inceput in urma cu
6 luni, programul membership.
Am mai multe surse de venit
online si offline insa programul
membership a fost cel care s-a
dezvoltat rapid si aduce un
venit pasiv in continua crestere.

Stiu ca urmand planul pe care |
-am dezvoltat voi ajunge in
urmatoarele 6 luni la 10.000
euro lunar. Iti spun aceste lu-
cruri nu pentru a te impresiona
ci pentru a-ti transmite putina
credinta. In acest moment
probabil te uiti la sumele pe

pe internet

care le-am mentionat mai sus si
iti spui ca acest lucru nu ti se
va intampla niciodata.

Sper ca pana la sfarsitul acestui
ebook sa imi ating misiunea si
anume de a te ajuta sa
descoperi faptul ca poti obtine
aceleasi rezultate ca si mine.
Ca nu sunt cu nimic mai spe-
cial decat tine ci doar urmez un
plan care ma ajuta sa obtin
aceste venituri.

Desigur, sunt multe lucruri de
spus despre o afacere online.
Eu ma voi axa mai mult pe
acele idei care vor avea un im-
pact in viata ta, decat pe detalii
tehnice (care oricum pot fi de-
pasite in orice moment).

Acest material este structurat in
2 parti:

In prima parte spun cateva lu-
cruri despre trecutul meu ur-

Cum am inceput

Eramin clasa a 7-a. M-am
trezit devreme pentru ca eram
foarte entuziasmat. Aveam un
meci de fotbal cu cei din clasa
a 8-a.

Imi pregatisem cu o seara ina-
inte pantalonii scurti, tricoul si
nelipsitii mei tenesi. Simteam

ca vom castiga acel meci
deoarece de 2 ani ma antre-
nasem la un club de fotbal si
trebuie sa spun ca rezultatele se
vedeau la orele de sport.

Pe langa toate astea vroiam sa
impresonez o fata. Nu stiu cum
e acum, dar atunci era destul de
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Atunci cand ai un plan
eficient, obtii rezultate

mate de cateva lectii. Fac asta
pentru ca am fost intrebat des-
tul de des cum am reusit.

In a doua parte iti explic ce
inseamna sa ai o afacere online
care sa iti aduca venit pasiv in
fiecare luna si cum poti avea si
tu una.

greu sa impresionezi o fata mai
ales cand esti timid.

Am ajuns pe teren. Ne asteptau
2 reprize a cate 15 minute fie-
care. Toata scoala se adunase
in jurul terenului. M-am dus la
colegii mei si ne-am spus: Hai
sa ii batem pe ingamfatii astia
din clasa a 8-a.



Lupta ca un invingator

*“Chiar daca stii ca o
sa pierzi, lupta ca un
invingator”

Nu renunta de fiecare data
cand intampini probleme
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Asadar, am pornit destul de
entuziasmati, siguri pe noi ca
vom castiga meciul. Dar, in
primele 30 de secunde deja
am primit gol. Dupa alte 2
minute iar gol. Dupa alte 2
minute... gol din nou.

Eram “macelariti”, nu aveam
nici o sansa. Nu imi venea sa
cred. Cu toate acestea nu m-
am lasat. Mergeam cu
mingea pana undeva in ap-
ropiere de jumatatea terenului
unde pierdeam mingea si de
acolo urma un alt gol pentru
cei din clasa a 8-a.

Pe la golul 5, capitanul
echipei noastre a strigat la

mine; “Unde te duci? Nu vezi
ca nu avem nici o sansa? Ra-
mai aici in aparare. Singura
noastra sansa este sa reducem
numarul golurilor”.

M-am conformat, dar ma
durea foarte tare. Pentru mine
nu conta cate goluri primeam.
Vroiam doar sa inscriu macar
1 gol. Unul singur!

Ma uitam la colegii mei, erau
toti dezamagiti. Disparuse
orice scanteie de speranta.
Toata scoala radea de cum
luam noi gol dupa gol. lar eu
puteam sa spun adio la orice
sansa de a mai impresiona
vreo fata.

La sfarsitul meciului cei din
clasa a 8-a ne-au batut cu 13
la 0. Practic ne-au dat cate un
gol la fiecare 2 minute.

Care este lectia din aceasta
poveste? Chiar daca stii ca o
sa pierzi, lupta ca un invin-
gator!

Este importanta aceasta lec-
tie? Ei bine, daca stii ca 0 sa
pierzi si in continuare o sa
joci ca un ratat, o sa ajungi...
ghice ce... un ratat.

Insa, chiar daca stii ca 0 sa
pierzi, dar joci ca un invinga-
tor, in final o sa ajungi invin-
gator.

Cum am devenit expert in domeniul imobiliar

Un alt episod din viata mea
este cel din facultate. Nu
aveam bani si trebuia sa fac
ceva. M-am uitat peste anun-
turile de angajare si am dat
peste jobul asta de Agent
imobiliar.

Mi s-a parut interesant. Mai
vazusem eu filme cu agenti
imobiliari care aveau cheile
de la 0 casa mare si 0 prezen-
tau clientilor. Bineinteles ca
realitatea in cazul meu nu a
fost asa.

Cand am ajuns la agentie mi-
au spus ca jobul meu este sa
caut apartamente, apoi agen-
tia se ocupa de vanzarea lor.
La vanzare primeam un pro-
cent de 30% comisionul
agentiei. Nu exista salariu fix.

Cum trebuia sa caut aparta-
mente? Trebuia sa merg din

scara in scara, sa bat aproape la

fiecare usa si sa intreb daca
este vreun apartament de van-

zare in acel bloc. De asemenea,

mi-au mai furnizat un “pont” si
anume sa intreb si administra-
torii de bloc pentru ca ei stiu
mai bine.

Inarmat cu aceste “cunostinte”
am inceput sa merg din bloc in
bloc, din scara in scara si sa

intreb daca sunt apartamente de

vanzare. Am adus multe oferte
in acest fel agentiei imobiliare.
Chiar erau bucurosi ca faceam
un job de care fiecare nou
agent fugea.

Dupa 6 saptamani de munca si
cheltuit bani proprii (adica ai
parintilor) s-a realizat in sfarsit
0 vanzare pentru una din
ofertele mele. Bucurie mare!
Doar ca agentia nu mi-a mai
platit comisionul...

Desi aveam nevoie de acel
comision nu imi pasa de el.
Eram doar furios ca au putut
sa imi faca asta dupa ce am
muncit pe branci in fiecare zi.

Acum era un moment bun sa
renunt la imobiliare definitiv.
Insa nu am facut asta. La
agentie, trebuie sa recunosc
ca am invatat ceva nou.
Acum stiam cum se face o
intermediere imobiliara: cauti
apartamente, dai anunt in
ziar, te intalnesti cu poten-
tialii cumparatori si le arati
oferta.

Asa ca am continuat sa caut
proprietati si am inceput sa le
promovez singur, fara agen-
tie. Dupa inca 6 saptamani
nici o vanzare. Trecusera 3
luni de munca fara rezultate.



. Material realizat de Marius Achim

Din fericire nu am avut nici
un “Capitan de echipa” care
sa imi spuna sa ma opresc, in
afara de parintii mei. Dar
bine, cine isi mai asculta
parintii...

Asa ca nu am renuntat nicio-
data sa sper si am muncit in

continuare ca si cum aceasta
va fi ziua in care voi castiga
un comision.

Intr-o zi primesc un telefon
de la 0 doamna, s-a prezentat
ca fiind de la agentie si m-a
intrebat daca doresc sa co-
laborez. Am zis de ce nu. Eu
aveam apartamentul (adica
vanzatorul), ea avea cum-
paratorul.

Ne-am intalnit in fata blocu-
lui si asteptam clientul. Am
intrebat-o cum il cheama pe
client. L-am recunoscut ime-
diat dupa nume si i-am spus.
Nu mai e nevoie sa il che-
mati. A vazut acest aparta-
ment prin mine si nu ii place.

O sa ii placa, spuse ea cu
incredere. Pe mine ma buf-
nise putin rasul. Mi-am spus:
Hai sa o vad si pe asta! Eram
sigur ca nu o sa cumpere dar
eram curios sa vad ce face

Falimentul

Urmatoarea poveste se naste
din dorinta mea de a evolua.
De indata ce am inceput sa
fiu mai sigur pe abilitatile
mele de vanzator mi-am
deschis agentie imobiliara.

Aveam vreo 15 agenti imo-
biliari, o secretara, 2 juristi
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super woman agent imobiliar.

Dar mai stii? Poate ii da niste
pastile clientului de nu mai
stie de el, poate ii face o in-
jectie pe scara si il face sa
zica: Da cumpar! Poate are
vreun pistol in geanta (la cat
era de mare incapea si 0 mi-
traliera).

In sfarsit, vine clientul. Se
uita la mine si zice: Aaa, I-am
vazut! Nu-mi place.

Ma intorc catre doamna agent
imobiliar cu o privire inteli-
genta de genul: “Ti-am spus
eul”

Cu toate acestea, ea nu a fost
influentata de raspunsul lui si
i-a spus: “Hai sa ne mai ui-
tam inca o data ca sa vedem
ce nu v-a placut!”

Sigur, haideti! Spune clientul,
eu mergand in spatele lor in
continuare sceptic in privinta
realizarii vanzarii.

Si totusi, in momentul in care
am intrat in apartament
aceasta femeie parca I-a hip-
notizat pe client (si asta fara
sa isi deschida poseta) incat
in final acesta a spus da, il

care se ocupau de acte si 0
contabila. Eram pe locul 1 in
vanzari in Ploiesti. Notarul ne
spunea ca nu a mai vazut nici
0 agentie imobiliara care sa
fie atat de activa.

Lucrurile mergeau foarte
bine. Nu mai trebuia sa alerg

cumpar.

Inca nu imi venea sa cred.
Tocmai realizasem primul
meu comision dar nu de asta
eram fascinat ci de abilitatile
de vanzator ale acelei
doamne.

Vroiam si eu sa am acea
putere, sa conving clientii sa
cumpere. Dupa aproximativ 2
ani de activitate incepusem sa
ajung si eu la nivelul de super
agent man in black.

Realizam uneori si 2 sau 3
vanzari intr-o zi iar banii,
dupa cum iti poti da seama,
nu mai reprezentau o prob-
lema pentru mine. Uneori
castigam intr-o luna suficienti
bani incat sa imi cumpar o
garsoniera.

Care este lectia din aceasta
poveste? Orice specialist a
fost mai intai un dezastru!

Asa ca daca iti spui acum ca
tu nu vei reusi niciodata in
afacerile online, parerea mea
este ca renunti prea usor.
Trebuie sa fii dispus sa treci
testul timpului.

sa fac vanzari. Eram liber.
Daca vroiam sa ma duc la
agentie ma duceam daca nu
ieseam la plimbare. Imi
placea mult sa fiu lenes (inca
imi mai place).

£ .
L

Invata cum sa reusesti de la
cei care au reusit deja

“Orice specialist a
fost mai intai un
dezastru™

Viata e usoara atunci
cand ai succes
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Atunci cand nu cunosti

piata este foarte usor sa
dai faliment

[ .

“Actioneaza ca si cum
esti deja ceea ce vrei
sa fii”

Lady Gaga stia dinainte ca va fi
un super star
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Chiar eram mandru ca imi
setasem afacerea sa mearga
pe pilot automat asa cum
spunea Robert Kiyosaki in
noua lui carte de atunci:
“Tata bogat, tata sarac”.

Dar eram eu multumit cu
atat? Sigur ca nu. Vroiam mai
mult. Asa ca mi-a venit cea
mai proasta idee din viata
mea: Sa deschid un ziar imo-
biliar.

Inca din prima luna mi-am
pierdut toate economiile pe
salarii. Apoi au urmat 10 luni
de chin in care am incercat sa
mentin ziarul insa nu am
facut decat sa ma afund mai
tare in datorii.

Astfel am pierdut atat ziarul
cat si agentia imobiliara.

Dupa aceasta intamplare,
angajatii erau siguri canu o

sa imi mai revin niciodata.
Chiar i-am auzit vorbind asta
despre mine si nu ai idee cat
poate sa doara.

Dupa acest faliment eram
pierdut. Nu mai aveam priet-
eni, nu mai aveam bani,
creditorii ma cautau. Sunt
momente care ma iau cu fiori
numai cand imi amintesc.

Cum am devenit investitor imobiliar

Dupa 3 luni de la faliment,
timp in care mi-am “lins
ranile”, am dat peste niste
cursuri de investitor imobil-
iar. Le cumparasem de pe
vremea cand aveam agentia
imobiliara dar nu apucasem
sa le citesc. Sunt genul care
cumpara mai mult decat
poate citi...

Oricum, putin cam sceptic,
am zis sa ii dau o incercare.
Din momentul in care am
citit prima pagina am ramas
captivat. Timp de 3 zile si 3
nopti am devorat materialul.

Imi recastigasem pasiunea.
Acum stiam ce vreau sa fac.
Urma sa devin investitor imo-
biliar!

Ceea ce imi era prezentat in
acel material este ca nu iti
trebuie bani ca sa faci bani.
Ca poti cumpara proprietati
imobiliare cu banii altor
oameni.

Avand deja acesti ani de ex-
perienta imobiliara, acel ma-
terial mi se potrivea ca o

manusa. Cunosteam piata imo-
biliara si nu aveam bani.
PERFECT!

Unul din lucrurile pe care le
mentiona acolo este ca trebuie

sa actionezi si sa te comporti ca

un investitor si in curand vei
deveni unul. Era acea abordare
in still american: Fake it till
you make it! Sau: Act as if...

Ca o paranteza, am auzit ca
Lady Gaga, cand nu era cunos-
cuta, mergea pe strada ca si
cum ar fi un star. In final a

ajuns unul. Asa ca poate ai vrea

sa iti notezi si aceasta lectie:
Actioneaza ca si cum...

Asa ca si eu am actionat ca si
cum as fi investitor. Mi-am
creat carti de vizita pe care
scria: Marius Achim Investitor
Imobiliar. Am dat anunturi in
ziar in care spuneam ca sunt
investitor imobiliar interesat sa
cumpar proprietati. Am trimis
scrisori la agentii imobiliare
prin care le anuntam ca doresc
sa cumpar proprietati pentru
profit si ca daca au gasit un
imobil ieftin sa ma contacteze

de urgenta.

Dupa cateva saptamani
primesc un telefon de la un
proprietar si imi spune ca
vrea sa vanda o casa cu 150
milioane lei vechi. Atunci o
garsoniera confort 3 era 300
milioane asa ca mi-am dat
seama ca este o oferta foarte
buna.

I-am spus ca o0 sa vin in ziua
respectiva sa o vad. Singura
problema era ca imobilul se
afla tocmai in Bereasca iar eu
nu aveam bani de bilet de
autobuz. Asa ca m-am dus pe
jos.

Probabil ti se pare nostim. Eu
investitorul imobiliar pregatit
sa cumpar o casa dar nu am
bani de bilet.

Iti spun eu ce mi se pare
nostim: Cei care de ani de
zile vor sa inceapa o afacere
online dar nu incep pentru ca,
spun ei, hu au bani sa isi
cumpere un domeniu si 0
gazduire.
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Fara sa mai lungesc povestea,
am cumparat acea casa cu
150 milioane, am revandut-o
dupa 6 saptamani cu 300
milioane si de acolo a urmat
un lung sir de achizitionari de
proprietati imobiliare.

Asadar, lectia de aici este:
Nu renunta niciodata!

Ar fi fost confortabil pentru
mine ca, dupa esecul cu zia-
rul imobiliar, sa imi gasesc

Cum am inceput pe internet

Acum incepe sa devina si mai
interesant. \VVoi vorbi despre
primul meu proiect “maret”
pe internet.

In timp ce conduceam un
prieten la aeroport, care se
reintorcea in America, am
avut o discutie care mi-a
ramas intiparita in minte. Mi-
a spus asa: “Cel care 0 sa
aiba o listare a proprietatilor
imobiliare din Romania pe
internet o sa faca multi bani”.

Nu a trebuit sa imi spuna mai
mult.

Cum m-am intors acasa deja
am inceput sa lucrez la
schema unui site de analiza
comparativa a pietei imobil-
iare. Urmatorul lucru pe care
I-am facut a fost sa angajez
un specialist web care sa imi
realizeze site-ul asa cum I-am
gandit eu.

Am muncit la acest proiect

timp de 1 an, timp in care am
cheltuit din economiile mele
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aproximativ 1 miliard de lei
vechi.

Motivul pentru care a durat
atat de mult realizarea acestui
sistem este ca era foarte com-
plex dar oferea foarte multe
avantaje. Inca si acum mai
cred ca agentiile imobiliare ar
fi dus-o mult mai bine acum
pe criza daca ar fi folosit sis-
temul meu.

Insa foarte putine s-au in-
scris, apoi la o scurta pe-
rioada, toate au renuntat.

Acest sistem unea agentiile si
astfel aveau mai multa influ-
enta impreuna. Insa colabo-
rarea intre agentiile imobil-
iare nu a fost ceva pe care I-
am putut realiza.

Asa ca dupa multe nopti pier-
dute in acest proiect si bani
cheltuiti mi-am dat seama ca
este un proiect pierdut.

Greseala mea a fost ca ma

un job, sa renunt la visele
mele. Insa, din fericire pentru
mine, nimeni nu are nici o
sansa de a negocia cu visele
mele!

Sper ca acelasi lucru sa fie
valabil si pentru tine.

credeam mult prea inteligent
si consideram ca nu am ne-
voie de educatie in ceea ce
priveste afacerile pe internet.

Asa ca urmatoarea lectie este:
Pe internet nu poti avea o
afacere fara pregatirea ne-
cesara!

Daca eu care aveam resursele
necesare si atitudinea corecta
nu am reusit fara educatie, ce
sanse crezi ca poate avea
cineva fara resurse si fara
educatie?

Da-mi voie sa fiu si mai clar
in aceasta privinta: Nu ai nici
o0 sansa de a avea o afacere
pe internet profitabila fara
a investi in educatia ta!

Cu educatia potrivita am
reusit sa devin investitor
imobiliar

“Nu renunta
niciodata™

Fara educatie nu poti
reusi pe internet



De ce este gresit sa alergi dupa oportunitati?

Oportunitatile sunt ca
jocurile de noroc, atunci
cand crezi ca esti mai
aproape de castig, pierzi
totul

“Pe internet nu
trebuie sa alergi dupa
oportunitati, ci trebuie

sa construiesti 0

afacere”

Doar produsul este cel care iti
va aduce profit

Pagina 6

Urmatorul pas a fost sa ma
inscriu la diverse cursuri.
Unul care mi-a placut foarte
mult a fost despre SEO. Apoi
altul care mi-a placut a fost
cum sa identifici o nisa prof-
itabila.

Am vazut ca amadoua se
legau. Trebuia sa identific o
nisa profitabila apoi sa urc un
site pe prima pagina in
Google pentru acel cuvant
cheie. Simplu, nu?

Asa ca am creat site-uri pe
zeci de nise le-am urcat pe
prima pagina si am pus pro-
duse de afiliat sau produse
fizice (magazin online).

Crezi a mers? Maruntis...

Lectia de aici a fost urma-

toarea: Pe internet nu tre-
buie sa alergi dupa oportu-
nitati, ci trebuie sa con-
struiesti o afacere!

Si totusi, cele mai multe pro-
duse de internet marketing
promoveaza oportunitati dar
nu te invata cum sa construi-
esti o afacere. De ce? Pentru
ca asta ne tenteaza cel mai
mult.

Nu vrem sa depunem efortul
de a construi o afacere. Vrem
acel pont rapid, acea oportu-
nitate usoara care ne va aduce
rezultatul dorit in timp ce
urmarim telenovela preferata.

Sfatul meu este ca, atunci
cand cineva iti promoveaza
un produs prin care iti pro-
mite ca vei face bani online,

Cum am lansat primul ebook

Dupa alte cursuri la care am
participat am invatat cum sa
lansez un produs pe internet.
Acolo am aflat despre prelan-
sare, lansare si postlansare, ce
trebuie sa faci in fiecare caz,
cum sa creezi un produs, etc.

Asa ca am creat produsul
numit Revolutia imobiliara.
Acest produs presupunea sa
ofere o perspectiva noua
agentiilor imobiliare. Avand
in vedere ca am fost si agent,
am avut si agentie iar acum
eram investitor am avut posi-

bilitatea sa vad lucrurile asa
cum le vede un client.

Asa ca ceea ce am facut a
fost sa realizez un ebook de
49 de pagini dar foarte con-
centrat, plin de ponturi si
strategii care le vor ajuta sa
obtina vanzari in fiecare sap-
tamana.

Vezi tu, stiam prea bine cum
se comporta un agent imobil-
iar. Cei mai multi nu stiau
cum sa prezinte un imobil.
De regula, cand le arata un

analizeaza acea oferta din
perspectiva unui business. Te
va ajuta sa construiesti unul
sau este doar o alta
“oportunitate” consumatoare
de timp si bani?

Motivul pentru care si eu am
ramas prins multi ani in
aceasta capcana a oportunita-
tilor este ca eram deja prese-
tat astfel. In imobiliare nu
trebuie sa construiesti o
afacere, trebuie doar sa citesti
anunturile imobiliare si sa
gasesti oportunitatea imo-
biliara.

Acesta este motivul pentru
care cei mai multi, atunci
cand si-au inchis agentia imo-
biliara, nu si-au mai putut
deschide alt business.

apartament conversatia era
ceva de genul: Aceasta este
sufrageria, acesta este dormi-
torul, aceasta este baia si
aceasta este bucataria, va
place?

Crede-ma, am avut mii de
intalniri cu potentiali clienti
pentru cumparari de pro-
prietati imobiliare si sunt
destul de sigur ca niciunul nu
si-a instalat aragazul in baie
sau WC-ul in sufragerie...
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Asa ca lectiile mele din acel
ebook le arata exact abor-
darea pe care trebuia sa 0
aiba cu vanzatorii, apoi cu
potentialii cumparatori, cum
sa excluda din portofoliu
ofertele care aveau slabe
sanse de a fi vandute si sa se
concentreze doar pe acelea
care se vor vinde imediat, etc.

Pe scurt, in momentul lan-
sarii, care a durat o sapta-
mana, am vandut 67 ebook-
uri la pretul de 290 de lei. In
toata aceasta perioada am
avut feedback excelent inclu-
siv de la agentii foarte mari,
care erau in aproape toata
tara.

Problema a fost ca am vandut
acel ebook si gata. Nu exista
continuitate, nu mai aveam
produse, nu mai aveam ce sa
le invat. Adica, jobul de

agent imobiliar e foarte sim-
plu, doar ca nu e usor. In 49
de pagini am expus esenta
pentru a deveni un super
agent imobiliar.

Desigur, au fost ok banii din
lansare, dar cam atat...

Asa ca lectia de aici este ur-
matoarea: Intotdeauna sa ai
continuitate in vanzari!

Continuitatea este foarte usor
de realizat cu un site de mem-
bership. Creezi un program
care dureaza 3 luni, 6 luni, 12
luni sau nelimitat si ai veni-
turi in fiecare luna.

Dar ce faci cand ai un simplu
produs care nu e member-
ship? Faci oferte!

Toate firmele mari care isi
fac reclama si la televizor asa

procedeaza: Fac oferte pentru
acelasi produs.

Poate de data asta primesti un
sapun gratis la acel sampon,
poate primesti o reducere cu
20%, poate primesti mai mult
cu 20% la acelasi pret, poate
tocmai s-a relansat acelasi
sampon acum si cu pro-
keratina, etc.

Intelegi ideea: Promovezi
acelasi produs dar in ipostaze
diferite.

De ce se procedeaza astfel?
Pai cu siguranta ne-am satura
de reclama care promoveaza
mereu acelasi produs, acelasi
pret, acelasi ambalaj, etc. Asa
ca aceste combinatii ne fac sa
credem ca acel produs este
mai special (in comparatie cu
al concurentei), asa ca il cum-
param.

Cum am intrat pe nisa de afaceri online

Dupa Revolutia Imobiliara
am avut mai multe experi-
mente (cele mai multe nere-
usite). Apoi, am incheiat un
contract cu Provident prin
care eu veneam cu programul
de afiliere si afiliatii iar ei imi
plateau un comision atat mie,
ca administrator, cat si
afiliatilor.

Urmatorul pas a fost sa urc
rapid un site in Google pentru
cel mai cautat si competitiv
cuvant cheie. Am observat ca
“Bani pe net” este un cuvant
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cheie foarte cautat si se
potrivea perfect cu ceea ce
vroiam sa fac. Asa ca am luat
domeniul: bani-pe-net.org si
I-am adus pe prima pagina.

Acest blog avea 2 scopuri: Sa
adune afiliati si sa ii invete
cum sa faca bani in campania
Provident.

Dupa cum vezi, am intrat pe
aceasta nisa de “internet mar-
keting” oarecum intamplator.
Dar acum, pentru ca in-
trasem, trebuia sa furnizez

informatii.

Sincer sa iti spun, mi-a fost
foarte greu la inceput. Nu
stiam ce sa scriu. De fapt am
mai spus ca primul meu arti-
col a fost luat de pe un site
din afara si tradus in romana.

Chiar nu stiam ce sa scriu,
asa ca ii inteleg pe cei care si-
au luat domeniu, si-au creat
un blog dar nu stiu ce sa scrie
in el. Am fost in locul lor.
Este greu la inceput dar dupa
ce te obisnuiesti, e foarte
usor.

Trebuie sa ai continuitate in
vanzari daca vrei sa ai 0
afacere profitabila.

“Intotdeauna sa ai
continuitate in
vanzari!”

~

Orice inceput e greu



Implicarea inseamna
pasiune

“Daca vrei sa faci
afaceri, trebuie sa
construiesti o afacere™

Daca nu stii in ce domeniu sa
incepi, alege pur si simplu unul
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Asa ca ceea ce am facut a
fost sa studiez cat mai mult
topicul apoi sa creez materi-
ale originale. De asemenea,
am testat multe lucruri si cum
observam un rezultat il
postam imediat pe blog.

In scurt timp, am inceput sa
strang tot mai multi fani care
urmareau blogul meu. Pri-
meam si mail-uri in care mi
se spunea ca in fiecare di-
mineata intra pe blogul meu
sa vada daca am mai postat
ceva nou, ca materialele mele
sunt excelente, etc. Asa ca
oarecum eram “impins” sa
postez mereu informatii din
ce in ce mai bune.

Acum stiu ca am mai spus ca
trebuie sa alegi un topic care
te pasioneaza dar, de aseme-
nea, am mai spus ca poti
alege un topic la intamplare
si in timp vei deveni pasionat
de el. Implicarea inseamna
pasiune.

Nu eram pasionat de imobil-
iare dar, din moment ce m-
am implicat, am devenit
pasionat (inca ma mai ocup
cu imobiliare). Nu eram
pasionat de internet market-
ing sau afaceri pe net dar, din
momentul in care m-am im-
plicat, am devenit pasionat.

Asa ca daca acum nu stii in
ce domeniu sa incepi, alege
unul. Pasiunea va veni cu
timpul.

Bloggingul este punctul de
plecare pentru oricine doreste
sa inceapa o afacere online
indiferent daca intentioneaza

sa vinda un produs digital sau
fizic.

Dar uite partea la care cei mai
multi gresesc cand vine vorba
de blogging: Ei incearca sa
promoveze imediat un produs
sau si mai rau, incearca sa
socializeze. Facebook este
pentru socializare, bloggin-
gul, nu!

Ceea ce trebuie sa faci pe
blogul tau este sa arati ca iti
pasa, sa furnizezi solutii pen-
tru cei care te viziteaza si
sunt interesati de topicul pen-
tru care faci blogging.

Trebuie sa fii dispus sa faci
blogging cel putin 6 luni fara
a avea nici o pretentie finan-
ciara. Crezi ca poti face asta?
Eu am facut blogging timp de
9 luni inainte sa lansez mem-
bership.

Inainte de a lansa un business
online lumea trebuie sa stie
cine esti, trebuie sa ai 0 baza
de fani.

Desigur, daca doresti sa faci
bani rapid exista si alte solutii
gen microjoburi fiverr, pro-
grame de afiliere, servicii
oferite firmelor pentru
crearea de pagini pe facebook
folosind Cool Fan Page, etc

Dar, acestea nu iti vor aduce
venituri foarte mari. Sunt
doar surse de venit rapid.

Daca vrei sa ai 0 afacere care
sa iti aduca lunar mii de euro
sau chiar mai mult trebuie sa
lucrezi la construirea afacerii

tale. Problema este ca a con-
strui o afacere necesita timp,
munca si bani investiti fara a
putea sa ii recuperezi imediat.

Dar in momentul in care
afacerea a inceput sa produca
iti vei recupera banii insutit,
inmiit.

Un alt lucru pe care trebuie sa
il stii este ca in momentul in
care iti lansezi afacerea rezul-
tatele de regula vor fi cu mult
sub asteptari. Chiar si eu, cu
0 baza importanta de fani, am
avut in prima saptamana doar
0 vanzare.

Asta insemna ca trebuia sa
renunt? Nu, am continuat sa
furnizez in continuare materi-
ale valoroase pe blogul meu
si ghici ce: Lumea a inceput
sa se inscrie. Aproape in fie-
care zi aveam 1,2 sau 3 mem-
brii noi in program.

Imagineaza-ti afacerea ta in
momentul lansarii asemenea
unui nou nascut. Ajuta-l sa
creasca si apoi va avea grija
de tine mai incolo.

Lectia de aici: Daca vrei sa
faci afaceri, trebuie sa con-
struiesti o afacere!

Din pacate cei mai multi nu
vor sa construiasca o afacere,
ei vor doar bani. De aceea nu
au reusit sa iasa din procentul
celor 99% care nu fac bani pe
internet.
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Cum sa construiesti o afacere online

In continuare vom discuta
despre mai multe elemente
care te vor ajuta sa intelegi
ceea ce este o afacere online
si cum sa construiesti una.

Ne vom axa pe ideile de baza

Daca vei intelege si vei aplica
ceea ce iti arat in continuare
vei putea construi o afacere
online profitabila.

Ce este internetul?

Ok, suntem cu totii conectati
la cea mai interactiva plat-
forma din cate s-au inventat.
Chiar daca nu realizezi inca,
internetul a transformat lu-
mea si inca abia este incepu-
tul.

Cu totii cand am descoperit
pentru prima data internetul
am ramas uimiti. Poate acum
il consideri ceva obisnuit,
banal, precum curentul elec-
tric. Dar atunci cand te-ai
conectat prima data sunt sigur
ca ai avut pe fata un zambet.

Te-ai gandit inca de la in-
ceput ca ai putea face o
afacere online? Cu totii ne-
am gandit la asta. Si stii
ceva? Cei mai multi am si
incercat, doar ca nu este asa
de usor, asa cum am visat
noi. Asa ca cei mai multi ce
au facut? Au afirmat cu con-
vingerea unui expert de ne-
contestat ca nu se pot face
bani pe internet, ca afacerile
pe internet sunt iluzii pentru
copii.

Ei bine, ghici ce, afacerile pe
internet sunt aici si continua
sa se dezvolte. Tot mai multi
oameni vor reusi pe internet.
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Din cate vad eu, deja a in-
ceput sa se creeze 0 mica
comunitate a celor care re-
usesc in mediul online.

Realitatea este ca oricine
poate reusi daca are ghidarea
potrivita si ambitia necesara.

Asadar, ce este internetul?
Personal consider ca interne-
tul este ca un ocean imens.
Motivul pentru care multi nu
reusesc pe internet este ca il
abordeaza in mod gresit.

Ei incep exact din mijlocul
oceanului, de aceea se duc
mereu la fund...

Daca vrei sa reusesti in me-
diul online trebuie sa incepi
de la mal. Apoi, pe masura ce
abilitatile si cunostintele se
dezvolta avansezi.

Dupa ce am avut succes cu
programul membership, am
vazut persoane care si-au
deschis imediat un program
asemanator cu al meu si se
intreaba de ce nu au succes.

Ele nu s-au educat suficient
de mult in ceea ce priveste
acest topic, nu au facut blog-
ging suficient de mult asupra

Insa, daca nu vei intelege si
nu vei aplica ideile mention-
ate, sunt slabe sanse sa re-
usesti vreodata in mediul
online.

topicului in care si-au lansat
produsul si nici nu au investit
in afacerea lor suficient de
mult.

Hai sa iti spun un lucru ab-
surd: Am vazut persoane care
NU vor sa investeasca in edu-
catia lor insa vor sa vanda
educatie altor persoane! Este
un nonsens!

Hai sa iti mai spun unul: Am
vazut persoane care reco-
manda sa faci anumite lucruri
pe care ele NU le fac nicio-
data! Cum poti sa spui de
exemplu: investeste in ad-
words cand tu nu ai rulat ni-
ciodata o campanie pe ad-
words???

Cu toate acestea, multi asa
procedeaza.

Vrei sa stii de ce am succes
cu programul Membership?
Pentru ca am investit foarte
mult in educatia mea, pentru
ca nu mi-e teama sa risc banii
pe diferite teste, dar mai ales
pentru ca sunt pasionat si tot
ceea ce fac vine din inima iar
scopul meu este sa ajut cat
mai multi membrii din pro-
gramul meu sa isi lanseze o
afacere profitabila pe inter-
net.

O afacere online se
construieste de la baza

“QOricine poate reusi
daca are ghidarea
potrivita si ambitia

necesara”

Internetul este ca un
ocean imens



Ce este un site?

Un site este ca 0 sonda
petroliera marina

“Sunt doar 4 tipuri de
site-uri: Blogging,
Produs, Trafic,
Squeeze™

Construieste mai multe tipuri
de site-uri
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Daca internetul este un
ocean, un site este o sonda
petroliera marina.

Stiai ca cei mai buni pesti se
gasesc pe langa aceste sonde?
De ce? Pentru ca pe aceste
sonde cresc alge. Din aceste
alge se hranesc pestii mici.
Apoi sunt urmati de pestii
ceva mai mari care ii
mananca pe cei mici.

Cu cat 0 sonda petroliera este
mai veche cu atat vei gasi

Cum poti avea un site eficient?

De regula folosesc 4 tipuri de
site-uri:

Blogging
Produs
Trafic
Squeeze

Site-urile pe care le folosesc
pentru blogging sunt, evi-
dent, pentru mentinerea rela-
tiei cu abonatii. Pe aceste
bloguri pot promova ocazi-
onal produsele mele sau ale
altor persoane. Pe site-ul (site
-urile) pe care le folosesti
pentru blogging trebuie sa
furnizezi informatii de
valoare suficient de bune
incat sa mentii atentia treaza
a abonatilor si sa ii determini
sa te urmareasca.

Site-urile pentru produse se
folosesc, ATENTIE, doar
pentru produse. Am observat
greseala asta la foarte multi:
Pe site-ul unde au produsul

mai multi pesti.

Cam la fel este si cu un site
sau blog. Cu cat vechimea
creste (cantitatea de alge) cu
atat numarul vizitatorilor
(pesti) creste. Cu cat ai con-
tinut mai bun (calitatea al-
gelor) cu atat vei mentine mai
mult vizitatorii pe site-ul tau.

Uite partea care imi place cel
mai mult: In timp ce este
interzis de legea concurentei
sa asezi o sonda petroliera

principal fac si blogging. De ce

este gresit? Pentru ca poten-
tialii cumparatori vor spune:
Hmm, deocamdata o sa ur-
maresc aceste materiale oferite
gratuit si ma decid mai incolo
daca ma inscriu in acest pro-
gram (sau cumpar acest pro-
dus). In realitate, cei mai multi
nu vor mai cumpara niciodata.

Site-urile pentru trafic sunt
acelea pe care le optimizez
pentru a le aduce pe prima
pagina in Google. De acolo ele
imi vor aduce mereu trafic ca-
tre produsele mele sau voi crea
o lista de potentiali clienti. De
exemplu, in urma cu aproape 2
ani am optimizat vreo 10 site-
uri pentru 10 cuvinte cheie
diferite din domeniul credite-
lor. Am muncit intens vreo 3
luni pentru ele. Acum ele imi
aduc in fiecare luna intre 1.000
si 2.000 lei doar pentru ca
beneficiaza de acest trafic gra-

marina langa o alta, pe inter-
net te poti “teleporta” in timp
si spatiu langa orica sonda
(site) doresti.

De exemplu, sa spunem ca
las un comentariu interesant
pe un blog care are trafic
calificat. O parte din vizitato-
rii acelui site vor aprecia
comentariu meu si imi vor
vizita site-ul. larasi, o parte
dintre acestia poate se vor
abona la lista mea sau imi vor
cumpara produsul. E fantas-
tic!

tuit din Google.

Site-urile gen squeeze le
folosesc pentru a strange po-
tentiali clienti pentru pro-
dusele mele. Ele au un plan
prestabilit si de regula traficul
catre acestea este platit.

Probabil ti se pare prea mult
insa nu trebuie de maine sa ai
4 tipuri de site-uri. Incepe
usor cu un blog. De acolo
poate iti vine o idee de pro-
dus asa ca mai cumperi un
domeniu. Dupa un timp vezi
ca acel produs iti aduce profit
asa ca este de datoria ta sa
trimiti si mai mult trafic si
astfel incepi sa cumperi cat-
eva site-uri pentru trafic.
Apoi te gandesti la un anumit
plan asa ca incepi cu niste
site-uri de squeeze.

Ai prins ideea? Incepe usor,
te dezvolti pe parcurs.
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Ce este traficul?

Cand vine vorba de trafic
doar 2 intrebari trebuie sa iti

pui:
De ce fel de trafic ai nevoie
Ce faci cu el

Multi gresesc atunci cand vor
sa obtina trafic. Ei il anal-
izeaza doar din punct de ve-
dere al cifrelor. Insa cifrele
nu inseamna nimic daca nu
atragi traficul de care ai ne-
voie.

Gandeste-te la trafic ca la
persoane reale care sunt in-
teresate de produsul tau, caci
asta e realitatea.

Pe net o sa gasesti diferite
sisteme de genul “trafic ex-
change”. Nu iti pierde timpul
cu ele. Nu iti sunt de folos.

Vrei ca site-ul tau sa fie acce-
sat doar de persoane care sunt
interesate de produsul tau.

Din acest motiv, 10 de vizite
de la persoane interesate
valoreaza mai mult decat
10.000 de vizite de la per-
soane neinteresate.

Am testat asta de nenumarate
ori si iti pot garanta ca asa
este.

Asa cum am facut comparatie
mai devreme “ca blogul este
0 sonda petroliera marina
care atrage pesti”, acei
“pesti” reprezinta traficul.
Dar ghici ce, nu toti pestii
sunt buni. Asa ca va trebui sa
faci in asa fel incat sa atragi
numai pesti care iti sunt de
folos.

Dar, dupa ce i-ai atras, tre-
buie sa stii ce sa faci cu ei.
Atragerea traficului este doar
una din componente. A doua
este sa stii cum sa monetizezi
acel trafic.

Asa cum am spus si la webi-

nar poti incerca sa monetizezi
traficul si imediat. Insa eu
recomand introducerea trafi-
cului intr-un tunel care sa ii
introduca treptat catre pagina
de vanzare.

Diferenta dintre cele 2 este
urmatoarea: la prima te poti
infige in aglomeratia de pesti
si vei putea prinde unul sau
doi, dar restul se vor speria si
vor fugii. A doua varianta
presupune sa atragi pestii intr
-0 plasa si vei reusi sa prinzi
mai multi astfel.

Acum nu vreau sa te gandesti
la ceea ce ti-am spus mai sus
ca fiind ceva rau sau manipu-
lativ. Din contra, modelul 2
le permite persoanelor care iti
viziteaza site-ul sa te cuno-
asca mai bine si astfel sa isi
doreasca sa cumpere de la
tine.

Cum poti obtine mai mult trafic

Acesta este unul din topi-
curile cele mai fierbinti.
Primesc destul de des email-
uri in care sunt intrebat cum
se obtine mai mult trafic.

Dupa ce am cumparat
aproape toate cursurile posi-
bile despre trafic am ajuns la
o singura concluzie: Traficul
se construieste nu se castiga
ca la loterie!
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Multi se asteapta sa le dau un
pont care sa le permita din 3
click-uri sa obtina o tona de
trafic, cam asa cum se pro-
mite in mai toate cursurile
despre trafic. Realitatea este
ca acolo poate ca iti preda un
mic truc, de exemplu, ce poze
sa pui pe facebook ads astfel
incat sa obtii foarte multe
click-uri sau alte mici ponturi
de acest fel.

Insa toate acestea nu te vor
ajuta daca nu lucrezi la con-
struirea sursei de trafic.

Traficul inseamna persoane
reale, nu doar cifre

“Traficul se
construieste, nu se
castiga ca la loterie”

Traficul se construi-
este, nu se castiga



Lucreaza la dezvoltarea
surselor de trafic pana in
momentul in care poti
angaja pe altcineva sa
munceasca pentru tine

“Doar produsul ne
poate aduce profit”

Cauta un produs care sa iti
aduca profit
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La ce ma refer cand spun
asta?

Pai sa vedem:

Ai observat la mine ca am
mai multe domenii? Ca te
trimit cand pe un site, cand
pe altul? Cu siguranta ca da!
Asta inseamna ca vreau sa le
urc pe prima pagina Google
pentru cuvinte cheie impor-
tante.

Ai observat ca vorbesc tot
mai des despre cum sa aduci
videoclipuri youtube pe
prima pagina in Google? Pre-
supun ca da din moment ce te
aflii in lista mea de abonati.
Acele videoclipuri imi aduc
in fiecare zi trafic calificat.

Ai observat ca sunt tot mai
pasionat de social media, in
principal de Facebook? Cu
siguranta ai observat si asta,
pentru ca dupa multe teste am
descoperit cai fantastice de a
obtine trafic gratuit din Face-
book iar conversia a fost de 3
ori mai mare decat cea din
Google adwords.

A\ observat ca vorbesc destul
de des de construirea unei
liste de potentiali clienti
folosind autoresponderul
aweber? Cu siguranta ca da!
Probabil te-ai abonat si la
minicursul gratuit aweber pe
care il gasesti aici: http://
www.marketingpermisiv.ro

Acum, ceea ce trebuie sa stii
este ca toate aceste surse se
construiesc treptat. Nu exista
un buton care rezolva toate
problemele. Trebuie sa ai
rabdare si sa te straduiesti in
fiecare zi pentru ca sursa ta
de trafic sa creasca.

Nu poti aduce un site pe
prima pagina in Google in 2
minute. Poate ca iti va lua o
luna, 2,3 sau mai mult. Dar
asta este procesul. Iti
amintesti de site-urile de
credite? Am muncit 3 luni si
timp de 2 ani am cules
roadele (si inca voi mai
culege mult timp de aici in-
colo).

Cu videoclipurile youtube,
incerc sa aduc cat mai multe

Ce este un produs?

Un produs este acea entitate
fizica sau digitala care satis-
face nevoia sau dorinta clien-
tului si care ne aduce noua
profit.

Atunci cand creezi un produs
poti fie sa observi ca exista o
nevoie pentru el pe piata. (De

exemplu, cu Revolutia Imo-
biliara, am observat ca exista
nevoia ca agentiile sa invete
agentii cum sa obtina mai
multe vanzari)

Sau poti sa intrebi, sa faci un
sondaj.

pe prima pagina in google.
Acum am cateva zeci si deja
obtin trafic destul de bun.
Imagineaza-ti ce se va intam-
pla cand voi avea cateva sute
de videoclipuri pe prima
pagina in google...

Cu Facebook, de asemenea,
reputatia si fanii se obtin in
timp. Cu pagina de facebook
My Webinar am ajuns la
aproape 2.000 de fani intr-o
luna. Intentionez sa ajung la
10.000 de fani in urmatoarele
3 luni, totul pe pilot automat
cu Facebook ads.

Lista de abonati la autore-
sponderul tau, se incepe de la
zero si se dezvolta pe parcurs.

Scopul tau este sa lucrezi la
toate aceste elemente impor-
tante in fiecare zi pana cand
ajungi la nivelul in care poti
spune: “Este timpul sa anga-
jez pe cineva sa faca toate
aceste lucruri pentru mine
pentru ca eu sa am mai mult
timp liber.”

In oricare din cazuri, trebuie
sa ai experienta in topicul
respectiv. Mai exact trebuie
sa furnizezi valoare ceva timp
acelei piete scriind pe blogul
tau (si cu Revolutia Imobil-
iara am facut blogging inainte
de lansare).
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Daca nu faci asta vei oferi
doar produse de proasta cali-
tate sau teorii ineficiente.

Avand in vedere ca produsul
este singurul care ne poate
aduce profit in afacerea noas-
tra atunci de ce atat de putini
au unul?

Pentru ca putini sunt dispusi
sa depuna efortul necesar de
a realiza un produs.

Oricum, tragand linie, pot

spune ca sunt infim de putine
produse educationale la noi in
Romania. Dar am vesti bune:
In curand se va dezvolta si
piata din Romania. Vei ob-
serva cum apar tot mai multe
produse si cum tot mai multe
persoane vor obtine venituri
solide pe internet.

Este decembrie 2011 cand
scriu acest ebook. Reciteste-I
peste 2 ani si 0 sa vezi ca am
dreptate. O sa vezi cat de
mult s-au schimbat lucrurile.

Asa ca este decizia ta daca
vrei sa faci o schimbare si sa
duci o viata complet diferita
fata de cea pe care o duci
acum sau doar vrei sa fii un
simplu spectator.

Ce fel de produs sa fie: fizic sau digital?

Asta este iar una din intreba-
rile pe care le primesc foarte
des iar raspunsul este urmato-
rul: Nu conteaza!

Este ca si cum ai spune: Cum
ai vrea sa fie masina: pe
benzina sau pe motorina?

Sincer sa fiu, chiar nu imi
pasa. Ceea ce imi pasa este sa
fie masina buna.

Cu alte cuvinte, daca ai
afacerea bine pusa la punct
va vinde la fel de bine pro-
duse fizice precum ar putea
vinde si produse digitale.

Am vazut produse excelente
dar ar caror business nu era
bine pus la punct. In con-
secinta vanzarile erau putine.

La fel am vazut si produse de
calitate mai slaba dar cu un
business foarte bine pus la
punct. In consecinta aveau
foarte multe vanzari.

Oricum, este logic ca aman-
doua trebuie sa fie cat mai
bune, atat businessul cat si
produsul.

Ce este o strategie de marketing

Conform cartilor de market-
ing scopul este de a face pro-
dusul sa se vanda singur.

Desi se mai poate intampla ca
produsul sa se vanda singur,
in realitate trebuie sa il pro-
movezi, uneori chiar insis-
tent, pentru a obtine vanzari.
De exemplu, ultima lansare
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reala am avut-o in august
cand membership a fost pro-
movat intens. Insa de atunci
si pana acum am primit multe
e-mail-uri de la persoane care
ma rugau sa le ajut sa se in-
scrie in program. Cu alte cu-
vinte, programul s-a mai van-
dut si singur insa doar intr-o
lansare reala obtii brusc un

venit mare.

Asa ca, daca ma intrebi pe
mine, strategia de marketing
presupune sa promovezi cat
mai bine posibil unui numar
cat mai mare de potentiali
clienti.

Nu conteaza daca ai un
produs fizic sau digital.
Conteaza sistemul.

“Sistemul conteaza
mai mult decat
tipul de produs™

Strategia de marketing
inseamna promovare
intensa



Apeleaza la un design
atragator si vei cuceri
piata

“Daca iti pasa,
vei fi platit”

Mentine, in mod regulat, lega-
tura cu abonatii tai, alfel vor
uita de tine

Pagina 14

Sunt mai multe elemente intr-
o strategie de marketing insa
aici vom analiza doar 6 care
sunt foarte importante:

Comunicarea
Design-ul
Tempo-ul
Tehnologia
Branding-ul
Parteneriatul

Cand spun comunicare nu
ma refer doar la scrisoarea de
vanzare ci si la blog, social
media, inclusiv modul in care
raspunzi la un e-mail.

De exemplu, mi se intampla
destul de des ca, dupa ce am
ajutat pe cineva raspunzandu-
i la e-mail, sa imi dea imediat
un reply in care sa imi ceara
pagina de inscriere in progra-
mul Membership sau sa imi
ceara un link de afiliat pentru
un anumit produs.

Oamenii fac aceste lucruri
pentru tine daca iti pasa de ei.

De asemenea, incepe sa iti
educi abonatii oferindu-le
gratuit materiale de calitate.
Mi s-a spus de multe ori de
catre abonati ca au invatat
mai multe lucruri interesante
din materialele pe care le-am
oferit gratuit decat din cele
pentru care au platit.

Care este scopul? De ce educ
abonatii mei? De ce ofer
chiar si acest ebook gratuit?
Pentru ca stiu ca odata ce vei
intelege din materialele mele
ce inseamna sa ai o afacere
profitabila vei dori sa aflii
mai multe si astfel vei cum-

para produsele mele.

Daca vei face si tu asta in
businessul tau vei observa ca
vanzarile sunt chiar usor de
obtinut.

Design-ul este de asemenea
important. Foloseste doar
template-uri premium pentru
site-ul tau. Apeleaza la
softuri de creare coperti pro-
fesionale pentru produsul tau.

Dedica timp si o importanta
deosebita daca doresti sa obtii
atentie din partea vizitato-
rilor.

Dar atentie, nu exagera. De
multe ori, ceea ce a fost sim-
plu, curat a furnizat mai
multe rezultate decat designul
incarcat.

Tempo-ul este ceva de care
nu am mai vazut pe nimeni sa
vorbeasca insa este foarte
important.

Ceea ce presupune este ca tu
trebuie sa trimiti mesajul tau
la momentele potrivite si in

ritmul potrivit. Daca nu faci
asta ai enorm de pierdut.

De exemplu, sa presupunem
ca ai un squeeze page unde
captezi adrese de e-mail insa
nu ai nici un plan pentru ce
vei face cu acei abonati dupa
ce isi lasa adresa de e-mail.

Daca vei trimite un e-mail
peste o luna sau doua acele
persoane vor uita cine esti si
vor considera ca esti un
spammer. De aceea este im-
portant sa stabilesti un tempo

(perioadele la care vor primi
in continuare email) din mo-
mentul in care se aboneaza.

Motivul pentru care imi plac
lansarile la care participa mai
multi parteneri JV este ca se
stabileste un tempo agresiv.
De regula acel abonat poate
sa primeasca e-mail de la mai
multi parteneri promovand
acelasi produs iar asta il de-
termina sa fie curios si in
final sa cumpere.

Tehnologia este foarte in-
teresanta si captivanta. Acum
exista pluginuri wordpress
sau softuri pentru aproape
orice.

De asemenea, poti sa pici si
in capcana. Cand spun asta
ma refer la faptul ca poti de-
veni de-a dreptul fanatic cau-
tand tot timpul noi softuri sau
pluginuri.

Si vad asta in fiecare zi.
Primesc mail-uri in care sunt
intrebat despre un soft sau
altul. Nu spun ca este gresit
asta, dar cand nu ai un busi-
ness si tu inca mai cauti
softuri ceva nu e in regula.

Scopul tehnologiei este de a
te ajuta in businessul tau iar
atunci cand nu ai o afacere
aceste softuri pot fi, de cele
mai multe ori, inutile.
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Branding-ul este de aseme-
nea important. Ce imagini
sau cuvinte le vin oamenilor
in minte atunci cand rostesc
produsul tau?

De exemplu, eu vreau ca
oamenii, atunci cand rostesc
“Membership”, sa le vina in
minte imaginea unui program
online care te invata cum sa
construiesti o afacere reala pe
internet.

Ceea ce trebuie sa mai stii
referitor la branding este ca el
nu se obtine instantaneu, el se
construieste. Trebuie sa dai
dovada continuu ca oamenii
se pot baza pe tine si pe pro-
dusul tau. De asemenea, tre-
buie sa le comunici mereu
mesajul brand-ului tau.

Parteneriatul este extrem,
extrem de eficient si totusi
foarte putin utilizat in Roma-
nia.

Motivul pentru care se intam-
pla asta este ca fiecare crede
ca produsul lui este mai spe-
cial si ca restul produselor
sunt lipsite de valoare, in
consecinta nu vor sa isi strice
reputatia cu lista lor.

Da, stiu, cu totii vrem sa cre-
dem ca suntem mai speciali
decat restul insa, pana nu iti
scoti prostiile astea din cap si
nu incepi sa colaborezi, nu
vei face niciodata bani cu
adevarat.

Oricum, suntem pe drumul
cel bun si poate cu ocazia
asta am mai deschis ochii si
altor persoane. Sunt sigur ca
in viitorul apropiat vom asista
si la parteneriate foarte mari
care vor face dintr-o lansare
un super succes.

Atentie, nu spun ca trebuie sa
colaborezi cu oricine si ori-

cand. Cu siguranta trebuie sa

analizezi afacerea parteneru-

lui respectiv, sa vezi care este
opinia pietei, etc.

Dar de indata ce ai facut asta
si ai vazut ca opinia pietei
este ok, nu mai astepta, in-
cepe sa colaborezi cu acea
persoana.

In acest moment, partenerii
mei pe care ti-i voi reco-
manda oricand sunt:

Daniel Zarnescu de la
Construim Imperii

Pera Novacovici de la
Personalitate Alfa

Tudor Mateescu de la
Academia de Marketing

Luca Dezmir de la
Milionarul Mioritic

Asadar, ce cuprinde o afacere online?

O afacere online cuprinde
toate elementele pe care le-
am mentionat pana acum:
Trebuie sa ai mai multe tipuri
de site-uri, trebuie sa ai 0
sursa foarte buna de trafic
calificat, trebuie sa ai produse
care ofera clientilor o valoare
mai mai mare decat banii pe
care ii da si sa ai o strategie
de marketing bine pusa la
punct.

Pagina 15

Probabil te gandesti: “Asta e
tot?”. Da, in mare parte da
dar asta nu inseamna ca nu
este loc de imbunatatiri.

Leonardo da Vinci spunea:
“Arta nu se termina nicio-
data, ea este doar abando-
nata”. Ei bine Leonardo, la
fel este si in afaceri.

Motivul pentru care lumea
continua sa investeasca in

educatie este ca lucrurile se
schimba mereu si trebuie sa
fii la curent pentru a-ti imbu-
natatii businessul.

Daca vrei sa ai afacerea ta incepe
sa construiesti in fiecare zi cate
ceva la ea.

Parteneriatul este extrem
de eficient

“Afacerile nu se
termina niciodata,
ele sunt doar
abandonate”

Arta nu se termina
niciodata, ea este doar
abandonata



Unele persoane sunt
precum cameleonii: Isi
schimba tipul de afacere
in functie de mediul in-
conjurator

“Nu alerga dupa bani,
lasa banii sa vina
latine”

Invata sa faci fluturele sa vina
la tine
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De ce 99% nu au o afacere profitabila?

Pentru ca ele nu au inteles ca
afacerea este un proces si, ca
in orice proces, inceputul e
greu uneori chiar foarte greu.
Dar mie imi place sa il vad ca
pe un test: Cam cat de mult
poate sa reziste 0 persoana
pana atinge succesul?

Am abonati in lista care in
fiecare luna incearca o alta
afacere insa niciodata nu o
duc la capat. Cand le intreb:
“Cum mai merge cu afacerea
X?” Ei imi spun: “Aaa, nu
mai sunt in afacerea X, acum
m-am apucat de afacerea Y”

Cum vin banii intr-o afacere?

Am citit mai demult intr-o
carte de afaceri o fraza care
mi-a placut foarte mult dar pe
care nu am inteles-o atunci:
“Nu alerga dupa bani, lasa
banii sa vina la tine”

La prima vedere suna bine,
dar cu siguranta utopic pentru
multi, chiar si pentru mine la
acel moment. Motivul pentru
care s-a intamplat asta a fost
ca nu mi-a oferit un plan con-
cret.

Chiar si Robert Kiyosaki este
bun in astfel de expresii si
metafore care au sens, insa in
lipsa unor exemple reale nu
putem pune in practica ceea
ce ne recomanda.

Ei bine, acum voi face lumina
si iti voi da un exemplu real,
dar inainte de a face asta o sa
iti mai dau un citat care are
aceeasi legatura:

“Daca vrei sa prinzi un flu-
ture nu alerga dupa el caci il
vei speria si va zbura. In
schimb, aseaza-te in locul cel
mai prielnic pentru el si ti se

va aseza in palma”

Nu stiu daca este exact asa
citatul dar ai prins ideea. Ok,
acum exemplul:

La fiecare minut cineva imi
citeste email-ul, imi viziteaza
site-urile, cauta ceva in google
si da de unul din videoclipurile
mele, da un like la una din
paginile mele de facebook, etc.
La fiecare ora, cateva persoane
se aboneaza la lista mea, se
inscriu la webinarul meu gra-
tuit de pe facebook, descarca
ceva gratuit prin pluginul FB

Promote Me, se inscriu la mini-

cursul gratuit Aweber, etc. In
fiecare zi, cateva persoane
cumpara accesul la My Webi-
nar sau Membership, cumpara
vreun plugin sau software pen-
tru care am drepturi de
revindere sau sunt afiliat, cum-
para unul din pachetele mele
SEOQ, etc.

Acum intelegi? Am creat un

sistem care imi aduce in fiecare

zi trafic, abonati si vanzari.

Eu nu trebuie sa imi fac griji

Ele sunt persoane de actiune,
mereu intreprind ceva insa nu
constientizeaza faptul ca
afacerea este un proces. Ca
este posibil sa treaca cateva
luni poate chiar 1 an pana sa
incepi sa obtii un profit.

pentru ziua de maine sau pen-
tru criza mondiala pentru ca
am un sistem. Daca vanzarile
scad, tot ce am de facut este
sa imi mai dezvolt putin sis-
temul: sa am putin mai multi
vizitatori, putin mai multi
abonati si putin mai multe
vanzari.

Nu trebuie sa te stresez sau sa
ma stresez incercand sa iti
vand accesul la programul
membership pentru ca dupa
cum ti-am spus mai devreme,
desi am inchis portile din
august, inca se mai fac inscri-
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De ce platesc clientii mei accesul la Membership?

In primul rand, programul
Membership dureaza 6 luni
iar dupa finalizarea cursului
ai acces pe viata plus update-
uri (care vor exista mereu).
Nu prea gasesti asta la un alt
program. De regula, ce plat-
esti aia primesti. In progra-
mul Membership platesti de 6
ori (pretul celor 6 module)
apoi primesti de o mie de ori.
Un alt motiv pentru care sunt

platit este ca fac totul din
pasiune. Adica as face asta si
pe gratis. Desigur, banii nu
sunt de neglijat, doar ca fac
ceea ce imi place si las banii
sa vina la mine.

Si nu in ultimul rand, sunt
platit pentru ca intotdeauna
sunt dispus sa risc mai mult
decat altii. Incerc intotdeauna
sa depasesc limitele pentru ca

apoi sa ma intorc si sa comu-
nic ceea ce am descoperit. lar
asta sta la baza oricarei evo-
lutii sau revolutii.

Cei care s-au inscris si au
ramas in Membership au
ramas pentru cel putin unul
din motivele de mai sus.

Ce planuri am cu Membership pe 20127

Sunt 4 puncte principale prin-
cipale pe care vreau sa le
ating in anul 2012:

Vreau sa reiau fiecare modul
si sa adaug inca si mai mult
continut. De asemenea, voi
scoate ceea ce nu mai este
valabil.

Voi contacta fiecare membru
care a ajuns in modulul 6 si
voi analiza afacerea lui. Il voi
gazdui personal si ii voi

spune unde greseste si ce
trebuie sa faca mai departe.
Acest lucru, din pacate, nu il
voi mai putea face pe masura
ce numarul membrilor va
creste, pentru ca nu voi avea
timpul fizic necesar. Acum
intelegi de ce scrie pe acel
buton “Inscrie-te acum”?
Pentru ca cei care actioneaza
imediat au intotdeauna mai
mult de castigat decat cei
care asteapta sa vada ce se
intampla.

Incepand din martie voi avea
personal care se va ocupa de
suport astfel incat eu sa am
mai mult timp si sa ma pot
concentra pe elementele care
vor contribui la dezvoltarea
afacerii mele si ale clientilor
mei.

Sa ajung la 1.000 de membri

Cat de mult sa investesti intr-o afacere?

Ai vazut anunturile acelea de
genul: “Afaceri cu bani
putini” sau “Afaceri fara in-
vestitii”? Cu siguranta ca da.
Crezi ca s-a imbogatit cineva
dintr-o astfel de afacere? Iti
garantez eu ca NU!

Cum pot fi asa de sigur? Pen-
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tru ca aici nu este vorba de
afacere in sine ci despre
modul de gandire care este
gresit. Aceasta mentalitate
este bazata pe fricade a
pierde si nu pe dorinta de
castig.

Al putea spune: Si ce vrei sa

spui Marius? Ca ar trebui sa
ma imprumut la banca si sa
imi fac datorii mai mari decat
imi pot permite pentru a in-
cepe o afacere? Nu cu sigu-
ranta nu iti recomand asta. De
altfel, daca ai face asta, sunt
sanse de 99,93% sa dai fali-
ment.

\ |

Daca tot ce faci, faci din
pasiune, nu ai cum sa gre-
sesti

“Programul
Membership va fi inca
si mai bun in 2012

Atunci cand cauti o
afacere cu bani putini,
de fapt cauti un job



Investeste treptat in
afacerea ta

“Cu cat investesti mai

mult in afacerea ta cu

atat vei avea mai mult
succes™

Daca vrei sa ai success, fii
atent la detalii
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Ceea ce iti recomand este sa
incepi usor, sa iti cunosti
piata, sa iti cunosti con-
curenta si partenerii, abia
dupa ce ai acea constienti-
zare, acea siguranta a ceea ce
se intampla pe piata, abia
apoi poti incepe sa investesti
mai mult.

Si ghici ce, la inceput nici
macar nu trebuie sa investesti
mult, pentru ca nu ai in ce.
Esti in procesul de invatare.

Doar ca, atunci cand vine
vorba sa investesti in afacerea
ta, nu trebuie sa te limitezi.

Pentru a exemplifica acest
lucru o sa iti povestesc cate
ceva despre o afacere al carei
client sunt foarte fericit sa
fiu.

Este vorba de Jerry’s Pizza
care si-au deschis de curand
punct de lucru si in Ploiesti.
Inainte de ei, lucrurile erau
plictisitoare. Adica da, iti era
foame, comandai o pizza.
Acea pizza era livrata si cam
atat.

Atunci ce a facut Jerry’s
Pizza incat am devenit fanul
lor? In primul rand mi-au
atras atentia cu niste cupoane
agatate de clanta. Au niste
oferte extraordinare asa ca
am comandat imediat.

Cand am sunat personalul
foarte amabil m-au trecut in
baza de date. Cum comand
mai des, imi ofera si reduceri.
Cand soferul vine la usa
scoate cutia de pizza dintr-o
geanta rosie de zici ca scoate

un cadou.

Cutiile arata foarte bine iar
servetelele au marca Jerry’s
Pizza. Mai are rost sa spun ca
pizza este fantastic de buna?
Mmm, o sa fac iar o comanda
chiar acum.

In timp ce toate celelalte piz-
zerii o duc din ce in ce mai
prost, masinile Jerry’s Pizza
alearga tot timpul prin oras.

Asadar, care este secretul?

In primul rand au un sistem
de afaceri mult mai bun decat
al celorlalte pizzerii. Aici
includem tot: de la inscrierea
clientului in baza de date,
pana la ofertele promotionale.

Investesc mai mult in busi-
nessul lor decat celelalte.
Pentru ei nu exista limite in
ceea ce inseamna investitie in
afacerea lor si se vede asta.

Cei care se ocupa de afacerea
Jerry’s Pizza se vede ca sunt
pasionati si atenti pana la cele
mai mici detalii.

Asta ma face pe mine fanul
lor si client fidel.

Hai sa analizam si programul
Membership din aceeasi per-
spectiva:

Cu siguranta am un sistem si
la dezvoltarea lui lucrez in
fiecare zi.

Investesc foarte mult atat in
ceea ce priveste softurile,
educatia mea dar si in person-
alul care lucreaza pentru

mine. De asemenea, imi place
sa daruiesc. De exemplu, am
investit in realizarea aplica-
tiei Cool Fan Page aproxima-
tiv 1.000 de euro pana acum.
Poate ti se pare mult, poate ca
tu ai fi preferat sa vizitezi
Parisul cu banii astia. Insa eu
am ales sa creez aceasta apli-
catie pe care sa o ofer gratuit
abonatilor mei.

Cat despre pasiune, mai este
cazul sa discutam?

Vezi cat de simplu este? Doar
cateva elemente de care daca
tii cont poti avea succes intr-
o afacere.
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Despre limitari

Parerea mea este ca o afacere
se dezvolta doar prin de-
pasirea constanta limitelor.
Toate afacerile duc o lupta cu
depasirea limitelor, inclusiv
Facebook si Google.

Pe de alta parte, unul din mo-
tivele importante, pentru care
cei mai multi nu au o afacere,
este ca sunt influentati de
aceste limitari si se pare ca nu
pot face nimic in aceasta
privinta.

O sa iti dau ca exemplu unul
din comentariile primite pe
site pentru acest Ebook:

“Hai sa-ti explic de ce exista
99% care nu fac bani pe
internet, mai ales sute-mii de
euro pe luna. Este imposibil.
Stii si de ce? Sistemul eco-
nomic global nu permite ve-
hicularea unor astfel de sume,
asa ca asta nu mai tine de
pricepre, curaj sau nu, ci de
exploatare.

Daca banii aia nu-s “falsi”,
trebuie scosi de undeva, in-
telegi ideea? Fara 99% fraieri
nu ies banii pentru acel

“destept”! Decat daca-s bani
tipariti fara acoperire.”
Comentariu lasat de Alex.

Vezi tu, acest comentariu este
destul de negativist dar bine
scris, pentru ca Alex este
pasionat in convingerea lui.

Asa ca da-mi voie sa iti spun
din start: este foarte usor, dar
extrem de usor sa te complaci
cu propriile limitari. Este
usor sa spui ca e imposibil
sau ca nu se poate. Acesta
este si motivul pentru care un
comentariu ca acesta iti poate
da uneori de gandit.

Insa, asa cum vad eu lucru-
rile, potentialul, la fel ca si
universul, este nelimitat.
Dupa parerea mea, toata lu-
mea de pe acest pamant ar
putea avea o vila, bani,
masina decapotabila, etc.
doar ca nu se va intampla
asta.

Motivul pentru care nu se va
intampla asta nu este datorita
resurselor, pentru ca exista

suficiente pentru a face acest

Concurs cu premii :)

Pe ultima suta de metri m-am
gandit sa lansez un concurs.
lata in ce consta: lasa-mi un
comentariu aici si spune-mi
de ce ai vrea sa te indrum in
afacerea ta. Apoi voi alege 3
persoane al caror comentariu
mi-a placut si le voi oferi
acces pe viata la programul
Membership.
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Daca esti deja inscris am si
pentru tine un concurs. Lasa-
mi un comentariu despre ex-
perienta ta in programul
Membership si voi alege 3
persoane carora le voi oferi
acces gratuit la unul din vii-
toarele mele produse.

lucru posibil. Ci pentru ca
putini sunt dispusi sa duca o
lupta cu propriile limitari.

Nu este o lupta cu ceilalti,
niciodata nu a fost asta. Este
0 lupta cu noi insisi. Asa ca
tu esti cel care va alege daca
va face parte dintre cei a
caror convingere ramane ca
nu pot avea o afacere online
sau a celor care sunt dispusi
sa depuna efortul necesar
pentru a construi o afacere si
pentru a elimina in fiecare zi
cat mai mult din propriile
limitari.

Sper sa iei decizia cat mai
buna pentru tine si viitorul
tau.

Te astept in comunitatea ce-
lor care isi dezvolta in fiecare
zi afacerea pentru a duce o
viata noua!

Marius Achim

Din nou, link-ul este acesta:

http://www.mariusachim.ro/
ebook-membership/

Nu ducem o lupta cu ceilalti,
ci cu noai insisi

“O afacere se dezvolta
doar prin depasirea
constanta a limitelor™
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Participa la concurs
pentru a castiga un
premiu



