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Przeglad zagadnien z rozdziatu 1.

Wybér rynku docelowego jest pierwszym etapem procesu marketingo-
wego, majacym kluczowe znaczenie. Dzieki niemu nasz komunikat mar-
ketingowy zyskuje wieksza rozpoznawalnos¢, co zwieksza z kolei sku-
tecznos¢ wszystkich prowadzonych przez nas dziatari marketingowych.
Koncentrujac sie na wiasciwym dla naszej firmy rynku docelowym, je-
steSmy w stanie uzyska¢ lepszy zwrot z zainwestowanego czasu, pienie-
dzy i energii.

Najistotniejsze informacje zawarte w tym rozdziale obejmuja nastepuja-
ce kwestie:

. Dlaczego kierowanie produktu lub ustugi do wszystkich jest bardzo
ztym pomystem?

. Dlaczego marketing masowy moze by¢ szkodliwy dla firmy i koszto-
wac znacznie wiecej, niz wynosi warto$¢ generowanych za jego
sprawa przychodéw?

. Jak przy wyborze idealnego rynku docelowego korzystac z ,indeksu
PVP"?

. Dlaczego warto koncentrowac sie na okreslonej niszy i zosta¢ gruba
ryba w matym stawie?

. Jak sprawia¢, by cena byfa nieistotna?

. Dlaczego nie warto reklamowac dtugiej listy produktow i ustug?

. Jak wejs¢ gteboko w umyst potencjalnego klienta, aby doktadnie zro-
zumie¢, na czym mu zalezy?
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Wybor rynku docelowego

Nie chodzi o wszystkich

DY PYTAM WEASCICIELI FIRM, jacy ludzie tworza ich rynek docelowy,
wielu z nich odpowiada ,,wszyscy”. Gdy wezmiemy pod uwage
realia, ta odpowiedz oznacza jednak, ze nie tworzy go nikt.

W dazeniu do zdobycia jak najwiekszej liczby klientéw wlasciciele
wielu firm staraja si¢ obstugiwac jak najszerszy rynek. Na pierwszy rzut
oka wydaje sie to logiczne, ale tak naprawde jest bardzo powaznym bledem.
Wielu whascicieli firm martwi zawezanie rynku docelowego, bo nie chca
wykluczaé z niego jakichkolwiek potencjalnych klientow.

To typowy btad marketingowy nowicjuszy. W tym rozdziale zasta-
nowimy sie, dlaczego wykluczanie klientéw jest tak naprawde dobrym
rozwigzaniem.

Jak dowiedzieli$my sie ze wstepu, wiekszo$¢ dziatan reklamowych wiel-
kich firm nalezy do kategorii zwanej marketingiem masowym, okre$lanym
czasem takze jako ,branding”. Dziatania marketingowe tego rodzaju sta-
wiajg wlascicieli firm w sytuacji tucznikéw w gestej mgle, ktorzy posylaja
strzaly we wszystkie strony, majac nadzieje, ze jedna lub kilka z nich trafi
w zamierzony cel.

W teorii marketing masowy polega na tym, aby ,sta¢ sie rozpozna-
walnym”. Nie jestem pewien, co w tym kontek$cie oznacza ,,rozpozna-
walno$¢” ani co powinno sie staé, gdy juz si¢ tacy ,,staniemy”, ale zasadniczo
w teorii chodzi o to, ze jesli nasz komunikat bedzie pojawiat sie wystar-
Czajaco czesto, to jest szansa, ze ustysza go potencjalni klienci, z ktérych
cze$¢ nabedzie nasz produkt lub ustuge.

Jesli przypomina Ci to naszego zdezorientowanego tucznika, miota-
jacego sie we mgle, strzelajacego w przypadkowe strony i liczacego na tra-
fienie, to masz racje. Moglby$ jednak pomysleé, ze jesli tucznik wystrzeli
po prostu wystarczajaca liczbe strzat we wszystkich mozliwych kierunkach,
to z pewnoscig trafi w cel. No céz, by¢ moze, ale w przypadku matych

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke


http://helion.pl/page354U~rf/plamas
http://helion.pl/page354U~rt/plamas

38

Kup ksigzke

PLAN MARKETINGOWY NA JEDNE] STRONIE

i érednich firm tego rodzaju dzialania marketingowe sa co najmniej nie-
madre, bo nigdy nie dysponuja one wystarczajacy liczba strzat (czytaj: pie-
niedzy), aby méc trafiaé w cel odpowiednio czesto, uzyskujac w ten sposéb
akceptowalny zwrot z inwestycji.

Aby odnosi¢ sukcesy jako specjalisci ds. marketingu w matych firmach,
nalezy z precyzja lasera koncentrowa¢ si¢ na waskich rynkach docelowych,
okreslanych czasem jako nisze.

IZnajdowanie nisz — wykorzystywanie zalet koncentracji

Zanim przejdziemy dalej, okreslmy, czym jest nisza biznesowa.

Nisza to §cisle zdefiniowana cze§¢ podkategorii. Wezmy na przyktad
kategorie zdrowia i urody — jest bardzo szeroka. Salon pieknoséci moze
oferowaé wiele zréznicowanych ustug, takich jak udostepnianie solarium,
depilacja, maseczki, masaze, kuracje antycellulitowe i wiele innych. Jesli
wyodrebnimy jedna z tych podkategorii — na przyktad kuracje antycel-
lulitowe — to moze si¢ ona staé nasza nisza. Dodatkowo mozemy jeszcze
bardziej ja zawezié, koncentrujgc sie na kuracjach antycellulitowych dla
kobiet, ktére wlasnie urodzity dziecko. To $ciéle zdefiniowana nisza. By¢
moze zastanawiasz sie, dlaczego do licha miatoby nam zaleze¢ na tak zna-
czacym ograniczaniu wlasnego rynku. Ot6z dlatego, ze:

1. Mamy ograniczong ilo§¢ pieniedzy. Jesli oferta bedzie zbyt szeroka, nasz
komunikat marketingowy zostanie rozwodniony i ulegnie ostabieniu.

2. Drugi krytyczny czynnik to relewancja. Nasza reklama powinna spra-
wia¢, aby potencjalny klient stwierdzit: ,,Hej, znalaztem co$ dla siebie”.

Gdybys byt kobieta, ktéra whasnie urodzita dziecko i martwi sie cellu-
litem, to reklama odnoszaca sie do tego konkretnego problemu wzbudzitaby
Twoje zainteresowanie, prawda? Z caly pewnoscia. A gdyby ta reklama
dotyczyla ogélnie ustug salonu pieknosci i zawierata dtugg liste zabiegow,
z ktérych kuracja antycellulitowa bylaby tylko jednym? Prawdopodobnie
w nattoku informacji nawet bys jej nie zauwazyl.

Stuwatowa zar6wka, taka, jakich co najmniej kilka mamy zwykle w do-
mu, jest w stanie o$wietli¢ pokoj. Laser o mocy stu watdéw przecina stal.
Identyczny zas6b energii moze dawac¢ catkowicie rézne efekty — r6znica
polega na tym, jak bardzo ta energia zostaje skoncentrowana. Dokladnie
to samo odnosi sie do dziatath marketingowych.
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A oto inny przyklad — fotografia. W materiatach reklamowych wiek-
szosci fotograféw znajdujemy zazwyczaj dhugie listy ustug. Oto niektore
z nich:

« wykonywanie portretéw,
« obstuga slubow,

. fotografia rodzinna,

. fotografia komercyjna,

. fotografia modowa.

Z technicznego punktu widzenia spos6b wykonywania zdje¢ nie r6zni
si¢ specjalnie w zaleznosci od sytuacji, ale pozwdl, ze zadam Ci pytanie. Czy
nie uwazasz, ze kto$ szukajacy fotografa do obstugi wesela zareaguje na
inng reklame niz kto$, kto szuka specjalisty od fotografii komercyjnej?

Czy nie sadzisz, ze przyszla panna mloda szukajaca fotografa, ktory
upamietni wyjatkowy dla niej dzien, rozglada sie za kim$ zupelnie innym
niz specjalista ds. zakupéw z firmy wynajmujacej ciezki sprzet budowlany,
ktéremu zalezy na zdjeciu wywrotki do prospektu reklamowego? Oczy-
widcie, ze tak.

Reklama zawierajaca po prostu dtugg liste ustug nie przeméwi do zadne-
go z tych dwojga potencjalnych klientéw, bo brak jej punktu odniesienia
i najprawdopodobniej zostanie zignorowana przez uczestnikéw obu seg-
mentow rynku.

Dlatego wtasnie nalezy wybra¢ dla swojej kampanii marketingowe;j
waski rynek docelowy.

Oferowanie wszystkiego wszystkim prowadzi do marketingowej kle-
ski. Nie oznacza to, ze nie nalezy oferowa¢ szerokiej gamy ustug, ale zro-
zum, ze kazda kategorie ustug powinna obstugiwa¢ osobna kampania.

Wybér waskiej niszy umozliwia stanie sie gruba rybg w matym stawie.
Pozwala na zdominowanie okres$lonej kategorii czy tez obszaru, co byto-
by niemozliwe, gdyby$my chcieli oferowaé szerokim rzeszom klientéw
szeroka game produktéw lub ustug.

Rodzaje nisz, ktérymi warto sie zajaé, powinny by¢ ,,szerokie na cen-
tymetr i glebokie na kilometr”. Centymetr szerokosci oznacza, Ze nisza jest
wyjatkowo $cisle skonkretyzowang podsekeja okreslonej kategorii. Kilo-
metr glebokoéci oznacza z kolei, ze wiele 0séb szuka rozwiazania wlasnie

danego, konkretnego problemu. Po zdominowaniu danej niszy mozna
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rozwijaé dzialalno$¢, znajdujac inng dochodowa i wysoce skonkretyzo-
wang nisze i w niej z kolei zapewniajac sobie dominacje.

W ten spos6b umozliwiamy sobie korzystanie z wszystkich zalet Scistego
ukierunkowania bez ograniczania mozliwo$ci rozwoju naszej firmy.

Znajdowanie nisz sprawia, ze cena staje sie nieistotna

Gdyby$ wlaénie przeszedl zawat serca, wolatbys$ by¢ pod opiekg zwyktego
internisty czy specjalisty kardiologa? Oczywiscie, wybratby$ specjaliste.
A w przypadku konsultacji u specjalisty kardiologa czy oczekiwalbys, ze
zaplacisz wiecej niz za wizyte u internisty? Oczywiscie.

Rachunek wystawiony przez specjaliste bytby prawdopodobnie znacznie
wyzszy niz u zwyklego lekarza, ale nie mamy tu do czynienia z sytuacja,
w ktdrej mogloby zaleze¢ nam na jak najnizszej cenie.

Jak to mozliwe, ze cena nagle okazuje sie nieistotna? Whasnie na tym
polega piekno dzialania w niszy. Niezaleznie od tego, czy wykonujemy
operacje na otwartym sercu, czy oferujemy kuracje antycellulitowe, mo-
zemy za swoje ustugi zadaé znacznie wiecej, niz gdyby$my zajmowali sie
wszystkim po trochu. Jeste§my przez swoich potencjalnych i faktycznych
klientéw postrzegani inaczej. Specjalisci sg poszukiwani i moga dyktowaé
ceny. Specjaliéci sa znacznie bardziej szanowani niz przystowiowe zlote
raczki. Specjaliéci otrzymuja wysokie wynagrodzenie za rozwiagzywanie
konkretnych probleméw uczestnikéw rynku docelowego.

Ustal zatem, na rozwigzaniu jakiego konkretnego problemu zalezy
uczestnikom Twojego rynku — znajdz cos, za co otrzymasz sowitg zaplate.
Nastepnie rozpocznij z nimi rozmowe — najlepiej wybierajac co$, co
martwi ich, gdy ktada sie spa¢ i gdy sie budza. Zréb to, a efekty Twojej
pracy stang sie znaczaco lepsze.

Préby docierania do wszystkich oznaczajg tak naprawde, ze nie docie-
ramy do nikogo. Dziatajac na zbyt rozleglym rynku, nie mozemy by¢
specjalistami — jesteSmy towarem, ktéry mozna po prostu kupié. Zawe-
zanie rynku docelowego, na ktérym stajemy sie gwiazda i osiagamy spek-
takularne wyniki, sprawia natomiast, ze stajemy sie jedynymi w swoim
rodzaju ekspertami.

Zawezajac rynek docelowy, musimy naturalnie zadecydowad, kogo z nie-
go wykluczymy. Nie lekcewaz istotnosci tego zagadnienia. Wykluczanie
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potencjalnych klientéw przeraza wielu whascicieli matych firm, kt6rzy bted-
nie uwazajg, ze zdobedg tym wiecej klientoéw, im szersza bedzie ich oferta.
To bardzo powazny blad. Pamietaj, ze najpierw powiniene$ zdominowaé
okreslong nisze, a potem, gdy juz to zrobisz, zaja¢ si¢ kolejnymi. Nigdy
nie réb wszystkiego naraz, bo ostabia to Tw6j komunikat i ogranicza sku-
teczno$§¢ prowadzonych przez Ciebie dziatan marketingowych.

Jak zidentyfikowac idealnego klienta?

Skoro juz wiesz, jak istotny jest wybdr waskiego rynku docelowego, nadszedt
czas, aby$ wybral wlasny. Podobnie jak wiekszos§¢ innych firm, Twoja ob-
shuguje by¢ moze wiele segmentéw rynku. Tytulem przyktadu wro¢my
do naszego kolegi fotografa. Jego nisza mogtyby staé sie:

. fotografia §lubna,

. fotografia korporacyjna,
. fotoreportaz,

. portrety rodzinne.

Te segmenty rynku znaczaco sie réznig. Swietnym sposobem na zna-
lezienie idealnego rynku docelowego jest postuzenie sie indeksem PVP'
(Personal fulfillment — samorealizacja, Value to the marketplace — warto$¢
dla rynku oraz Profitability — rentowno§¢) i przypisanie poszczegdlnym
segmentom rynku, ktore s3 przedmiotem naszych rozwazaf, oceny
punktowej w skali od 1 do 10.

P — Personal fulfillment — samorealizacja: na ile odpowiada Ci kon-
takt z danego rodzaju klientem? Czasami, wylacznie ze wzgledu na pie-
nigdze, pracujemy z klientami bedacymi kapry$nymi gburami. W tym
miejscu powiniene$ ocenié, czy praca w danym segmencie rynku przynosi
Ci satysfakcje.

V — Value to the marketplace — wartosé dla rynku: na ile w tym
segmencie rynku doceniana jest Twoja praca? Czy jego uczestnicy gotowi
sa sporo za nig zaptaci¢?

P — Profitability — rentowno$¢: na ile rentowna dla danego segmen-
tu rynku jest Twoja praca? Czasami, nawet gdy pobierasz za swoje dziatania

! Koncepcje PVP bezwstydnie ukradtem Frankowi Kernowi.

41

Pole¢ ksigzke


http://helion.pl/page354U~rf/plamas
http://helion.pl/page354U~rt/plamas

42

Kup ksigzke

PLAN MARKETINGOWY NA JEDNE] STRONIE

wysokie oplaty, moze okazywac sie, ze w oparciu o wskazniki liczbowe s3
one ledwie optacalne lub nawet przynosza straty. Pamigtaj, ze nie chodzi
o obrét, ale o zysk.

W przypadku naszego fotografa indeks PVP mogtby wygladaé naste-

pujaco:

SLUBY FOTOREPORTAZ
Samorealizacja =5 Samorealizacja=9

Wartos¢ dla rynku =7 Wartos¢ dla rynku =7
Zyski=9 Zyski=2

Catkowita liczba punktow = 21 Catkowita liczba punktéow = 18
FOTOGRAFIA KORPORACYJNA PORTRETY RODZINNE
Samorealizacja =3 Samorealizacja=9

Wartos¢ dla rynku =6 Wartos¢ dla rynku =8
Zyski=9 Zysk=9

Catkowita liczba punktéw = 18 Catkowita liczba punktéw = 26

Idealnymi klientami naszego fotografa beda zatem osoby, ktérym
zalezy na portretach rodzinnych. Z takimi ludzmi najbardziej lubi pracowac,
jest przez nich najbardziej ceniony i najlepiej mu oni ptaca. W ten sposéb
takze Ty mozesz zapewne znalez¢ dla siebie jakis$ wyjatkowy segment rynku.

Nie oznacza to naturalnie, ze nie wolno nam nigdy wykraczaé poza
rynek docelowy; na razie jednak nasze dziatania marketingowe skieruje-
my na jeden idealny segment tego rynku. Powinno zaleze¢ nam na kon-
centracji podobnej do wiazki lasera. Po zdominowaniu konkretnego seg-
mentu rynku bedziemy mogli kontynuowad nasze dziatania i uzupetnia¢
go o kolejne. Jeéli natomiast na poczatku okreslimy obszar interesujacych
nas segment6w rynku zbyt szeroko, nasze dzialania marketingowe beda
nieefektywne.

Jak zatem okreslisz uczestnikéw swojego idealnego rynku docelowego?
Staraj sie by¢ jak najbardziej konkretny w kwestii cech, ktére moga by¢
istotne — jakiej te osoby sg plci, ile majg lat, skad pochodza?
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Czy masz moze zdjecie kogo$ takiego? Jesli tak, prowadzac swoje rozwa-
zania, wytnij je lub wydrukuj i odpowiedz na nastepujace pytania:

« Co sprawia, ze tacy ludzie nie $pia po nocach, miewaja zgage i szeroko
otwartymi oczyma wpatruja sie w sufit?

« Czego sie obawiaja?

« Coich denerwuje?

« Nakogo sie ztoszcza?

« Cow codziennym zyciu jest dla nich najbardziej frustrujace?

« Jakie trendy pojawiaja sie i beda sie pojawiaé w ich pracy i zyciu?

. Czego potajemnie najbardziej zarliwie pragna?

« Czy decyzje, jakie podejmuja, sa obcigzone jakim$ rodzajem naturalnej
lub wyuczonej tendencyjnosci? Inzynieréw charakteryzuja na przy-
ktad wyjatkowe sktonnosci analityczne.

« Czy uzywaja jakiego$ specjalistycznego jezyka lub zargonu?

« Jakie czytajg czasopisma?

« Jakie odwiedzajg strony internetowe?

« Jak wyglada ich dzien?

« Jakie zasadnicze emocje odczuwaja?

« Czego (chodzi o JEDNA kwestie) pragna bardziej niz czegokolwiek

innego?

Te pytania nie s3 wydumanymi pytaniami teoretycznymi. Sg kluczem
do sukcesu marketingowego Twojej firmy. Jesli nie uda Ci sie pojaé sposobu
myslenia Twoich potencjalnych klientéw, wszystkie inne dzialania, jakie po-
dejmiesz, p6jda na marne — bez wzgledu na to, jak dobrze je wykonasz.

Jezeli do tej pory nie dziatate$ na swoim rynku docelowym, to zdecy-
dowana wiekszos§¢ swoich wstepnych dzialan marketingowych powinienes
skierowa¢d na jego doglebne zbadanie, wywiady z jego uczestnikami i sta-
ranne przeprowadzenie czynnoéci rozpoznawczych.

Stworz awatara

Jednym z najlepszych narzedzi stuzacych poznaniu potencjalnego klienta
jest tymczasowe stanie si¢ nim za sprawg stworzenia awatara. [ nie martw sig,
nie zamierzam naktania¢ Cie do okultyzmu ani innych czaréw-maréw.
Awatar to szczeg6towy, poprzedzony doktadnym badaniem opis klienta
docelowego i jego zycia. Pracujemy podobnie do policyjnego rysownika,
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faczac elementy, ktére sktadaja sie naszym umysle na Zywy obraz klienta.
Dzigki temu jeste$my w stanie pozna¢ w pewnym sensie jego historie, a co za
tym idzie, wyobrazié¢ sobie zycie z jego perspektywy.

Istotne jest takze tworzenie awataréw os6b decyzyjnych lub w inny
sposob wplywajacych na dany rynek docelowy. Jezeli na przyktad zapew-
niamy obstuge dziatéw IT malych firm z branzy ustug finansowych, to
zwykle miewamy do czynienia zaréwno z wiascicielami takich firm, jak
iich asystentami.

Oto przyktadowe awatary Maxa Casha, wlasciciela firmy zajmujacej
sie planowaniem finansowym, i jego asystentki Angeli Assistant.

Max Cash:

« Max ma 51 lat.

« Jest wlascicielem odnoszacej sukcesy firmy z branzy planowania finan-
sowego, ktéra od dziesieciu lat stabilnie sie rozwija. Wczesniej, zanim
rozpoczat dziatalno$é na wlasny rachunek, pracowat w KPMG i kilku
innych wielkich korporacjach.

« Malicencjati MBA.

« Jest zonaty, ma dwie nastoletnie corki i mtodszego od nich syna.

« Ma sze$ciopokojowy dom w dzielnicy zamieszkatej gtéwnie przez lu-
dzi z wyzszej klasy $redniej. Mieszka tam od mniej wiecej czterech lat.
Jezdzi dwuletnim mercedesem klasy S.

« Zatrudnia osiemnastu pracownikéw i pracuje w budynku biurowym,
ktérego jest whascicielem. Dojazd z domu do pracy zajmuje mu piet-
nascie minut.

« Roczny obrét firmy wynosi 4,5 miliona dolaréw i obejmuje gtéwnie
przychody z ustug.

« Wsréd jego personelu nie ma specjalisty ds. IT. Informatyczne i tech-
nologiczne aspekty dziatalnosci firmy pozostaja w zakresie obowiaz-
kéw jego asystentki Angeli Assistant.

« Wydaje mniej wiecej cztery tysigce dolaréw miesiecznie na wykorzy-
stywane w branzy oprogramowanie, ktére umozliwia mu dostep do
najbardziej aktualnych danych finansowych. Wie, Ze to oprogramowanie
jest przydatne zaréwno dla niego samego, jak i dla jego klientéw, zdaje
sobie jednak takze sprawe z tego, ze nie wykorzystuje go w petni.
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Wybor rynku docelowego

Serwer w biurze jego firmy i inne systemy informatyczne to zbiér wszel-
kiej masci komputeréw zainstalowanych gléwnie przez dostawcow
oprogramowania, ktére od czasu instalacji nie byly zbyt starannie serwi-
sowane. Systemy tworzenia kopii zapasowych sa archaiczne i nigdy
tak naprawde nie zostaly przetestowane.

Jest mito$nikiem golfa. W jego biurze znajduje sie wiele przedmiotow
nawigzujacych do tego sportu. Sa takze zdjecia przedstawiajace go pod-
czas gry. Tto pulpitu jego komputera to piekna panorama pola golfo-
wego Pebble Beach

Nie jest niespodzianks fakt, ze w wolnym czasie lubi gra¢ w golfa ze
swoimi przyjaciétmi i partnerami biznesowymi.

Czytuje ,,Wall Street Journal”, ,Bloomberg BusinessWeek” i gazete
lokalna.

Ma iPhone’a, ktérego najczesciej uzywa do prowadzenia rozméw tele-
fonicznych oraz czasem do wysytania i odbierania e-maili.

Uzyskali$my zatem szereg cennych informacji dotyczacych zycia na-

szego potencjalnego klienta, prawda? A teraz przyjrzyjmy sie awatarowi

innej wplywowej uczestniczki naszego rynku docelowego:

.

.

.

Kup ksigzke

Angela Assistant

Angela ma 29 lat.

Jest singielka, mieszka w wynajetym trzypokojowym mieszkaniu z kotem
o imieniu Sprinkles. Do pracy dojezdza $rodkami komunikacji pu-
blicznej. Dojazd zajmuje jej okolo trzydziestu minut.

Jest zorganizowana, zawsze elegancko ubrana i nieodmiennie petna
entuzjazmu.

Jest asystentka Maxa od trzech lat. W tym okresie firma zaczetla sie
naprawde dynamicznie rozwijaé. Bez Angeli Max czulby sie catkowicie
zagubiony, dziewczyna jest jego prawg reka.

Organizuje czas pracy Maxa, konfiguruje jego laptopa i telefon, w jego
imieniu dzwoni i odbiera telefony oraz wykonuje niezliczone inne czyn-
noéci. Jest kim§, kto sprawia, ze firma Maxa sprawnie funkcjonuje.
Zajmuje sie wszystkim po trochu, od zamawiania artykuléw biuro-
wych po prace z obszaréw informatyki i HR.
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« Wedlug dokument6w jest asystentka, ale tak naprawde robi znacznie
wiecej. W nomenklaturze oficjalnej mozna byltoby ja nazwaé kierow-
niczka sekretariatu, a nawet bez wielkiej przesady dyrektorka. To do
niej zwracaja sie¢ cztonkowie personelu, gdy trzeba co$ naprawié, za-
mowié lub zorganizowac.

« Posiada umiejetnoéci z dziedziny technologii, ale znajomo$é szcze-
gétowych aspektéw technicznych i strategicznych systeméw informa-
tycznych nie jest jej mocng strona.

« Po pracy zazwyczaj chodzi na sitownie i uwielbia oglada¢ nowe seriale
w serwisie Netflix. W weekendy spotyka si¢ z przyjaciétmi i przepada
za imprezowaniem.

« Duzo czasu spedza w sieci, czytajac blogi o urodzie, modzie i zyciu
celebrytéw.

« Angela przeznacza wiekszo§¢ swoich dochodéw na wyjscia, rozrywki
i zakupy online. To dla niej rodzaj uzaleznienia. Mimo ze catkiem dobrze
zarabia, zawsze brakuje jej pieniedzy, w zwigzku z czym ma okoto
dziesieciu tysiecy dolaréw debetu na karcie kredytowej. Wie, ze po-
winna by¢ bardziej oszczedna, ale wyglada na to, Ze zawsze ma wokot
siebie zbyt wiele pokus, ktérym nie moze sie oprzeé.

« Nie rozstaje si¢ ze smartfonem, stale wysyta SMS-y i korzysta z apli-
kacji spotecznoséciowych.

Po stworzeniu awatara warto péjs¢ o krok dalej, znalez¢ zdjecie, ktore
bedzie jego wizualnym odwzorowaniem, i mie¢ je przed sobg podczas
przygotowywania materialéw marketingowych.

Mam nadzieje, ze juz sie przekonatles, jak wielkg moc majg awatary.
Mozna powiedzied, ze s3 marketingowym odpowiednikiem metody Stani-
stawskiego w aktorstwie. Umozliwiaja nam zrozumienie sposobu my$lenia
naszego potencjalnego klienta, a to co§ absolutnie niezbednego w kon-
tekscie opracowywania komunikatu dla uczestnikéw rynku docelowego.

Zadanie praktyczne z rozdziatu 1.:

Kim sg uczestnicy Twojego rynku docelowego?
Wypetnij kwadrat nr 1 szablonu swojego 1-stronicowego planu mar-
ketingowego.
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Zmier swoja strone WWW w dziatajacy bankomat!

Dowiedz sie wiece] i dotacz juz dzisiaj! % -
http:/program-partnerski.helion.pl
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MARKETING IDEALNY?

LOPATOLOGICZNIE PROSTY | NIEZWYKLE SKUTECZNY!

Zatozenie firmy jest dos¢ proste, cho¢ wyma-
ga odwagi i dobrego pomystu. Prowadzenie

wiasnego interesu bywa niezwykle ciekawym,

inspirujacym i radosnym sposobem na zycie,
zwtaszcza jesli przynosi state, godziwe
dochody pozwalajace na myslenie o rozwoju.
Aby tak sie stato, poza pracowitoscia, deter-
minacja i fachowosciag w swojej dziedzinie
trzeba jeszcze zadbac o wykreowanie

i wdrozenie odpowiednio skutecznej strategii
marketingowej. Problem w tym, ze ostatnimi
laty marketing stat sie wyjatkowo rozlegta

i skomplikowanga dziedzina. Trzeba wiedziec,
jak sie w niej poruszac, aby mimowolnie nie
spowodowac spektakularnej kleski wtasnego
biznesu.

Jesli od marketingu zadasz tylko tyle, aby
pomoagt Ci w zdobyciu i utrzymaniu grona
wiernych klientéw oraz wykreowaniu stru-
mienia regularnych dochodow, ten zwiezty
przewodnik jest wiasnie dla Ciebie. Dzieki
niemu szybko i z petnym zrozumieniem
tego, co robisz, utworzysz indywidualny,
dostosowany do specyfiki swojej firmy plan
marketingowy. Ksigzka nie zawiera przeto-
mowych idei, jest raczej przetomowym
narzedziem z zakresu implementacji. W ten
sposob szybko przejdziesz od stanu absolut-
nej niewiedzy na temat marketingu do stwo-
rzenia i wdrozenia wyrafinowanego planu
marketingu bezposredniej reakgji. | naprawde
ten plan zajmuje tylko jedng strone!
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DZIEKI TEJ KSIAZCE DOWIESZ SIE:

= czym jest marketing
i kiedy moze zabic firme

m czym sie kierowac przy wyborze
strategii marketingowej

= jak wybrac rynek docelowy
i stworzy¢ wyjatkowa oferte

= W jaki sposéb sprzedawac,
aby odnies¢ pewny sukces

= jakimi technikami zwiekszac
baze wartosciowych klientéw

ALLAN DIB jest seryinym

przedsiebiorca i zbuntowanym specjalista
w dziedzinie marketingu i technologii.
Zatozyti z powodzeniem rozwinat wiele
przedsiebiorstw dziatajacych w réznych
branzach. Obecnie z wielkg pasja pomaga
firmom odnajdywac nowe sciezki szyb-
kiego rozwoju i ekspansji. Jest wyjatkowo
ceniony jako trener biznesu, konsultant

i méwca. Chetnie dzieli sie sprawdzonymi
strategiami i najnowszymi taktykami

z ludZmi z catego swiata.

L

NI

ksigzkiklasybusiness www.szkolenia.helion.pl Cena: 49,00 zt



