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Krok czwarty:
wypromuj swojq obietnice

»Zdobycie uwagi kupujgcego jest dobre, ale naktonienie go,
geby cheial dowiedziec si¢ wigcej, jest bezcennel”.

— ROZWAZANIA NA EAWCE W PARKU

ERAZ, GDY MASZ JUZ SFORMULOWANA unikalng obietnice
wartoSci 1 zaczale§ wprowadzad w firmie kulture, ktéra sku-
pia si¢ na jej realizowaniu, Twoim nastgpnym krokiem jest
wypromowanic Waszego nowego wizerunku przed obecnymi, by-
lymi i potencjalnymi klientami. Pierwsza zasada dotyczaca tego
procesu, ktora chcialbym Ci przedstawié, moéwi o tym, ze gdy chcesz
si¢ wybi¢ na rynku, Twoim or¢zem powinna by¢ ciekawo$¢, a nie

perswazja.
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Ciekawos¢, nie perswazja

Odl16z na bok stare koncepcje, wedlug ktérych marketing polega
na wywieraniu nacisku, przymilaniu si¢, stosowaniu podst¢pnych
sztuczek albo przekonywaniu klienta, zeby dokonal wyboru, ktory
Twoim zdaniem jest najwlasciwszy. Nie, nie 1 jeszcze raz nie.

Od tej chwili bedziesz wykorzystywal swoja UOW, zeby bu-
dzi¢ cickawos¢ i zainteresowanie konsumentéw.

Twoim celem jest sprawié, aby ludzie zacz¢li si¢ zastanawiaé:
czym zajmuje si¢ ta firma? Kim sg ci ludzie? Jak oni to robig?

W kontekscie tych stéw Twoj sposéb realizowania UOW ma
kluczowe znaczenie. Jesli cheesz, aby Twoi docelowi klienci w petni
zrozumieli Twoja obietnice, musisz zadbac o to, zeby Twoje dzia-
tania marketingowe byly zréznicowane 1 skupione na tym jednym
celu. Gdy juz wzbudzisz ciekawo$¢ potencjalnego klienta i spra-
wisz, ze bedzie cheial dowiedziec si¢ czego$ wigcej, paleczke przej-
ma Twoi pracownicy, ktérzy postarajg si¢, aby dostal dokladnie to,
czego chce. Musisz zmienic stare techniki i zmodyfikowaé swoje
prezentacje sprzedazy, tak aby méwily one o potrzebach klienta
1 podkreslaly indywidualne korzysci, jakie przyniesie mu kupno
Twoich produktéw lub ustug. Musisz réwniez zadbac o podwyz-
szenie standardéw obstugi obecnych klientéw, poniewaz bez tego
Twoja firma nie bedzie w stanie wyréznic si¢ na rynku.

W tym rozdziale podpowiem Ci, co zrobié, zeby udoskonalié
swoja platform¢ promocji 1 wzbudzié w klientach ciekawos¢ od-
no$nie do tego, kim jesteScie 1 czym si¢ zajmujecie. Pamigtaj, ze
musisz pozostaé wierny swojej obietnicy — tylko wtedy bedziesz
w stanie sprawié, ze Twoi klienci stang si¢ zagorzalymi zwolenni-

kami T'wojej firmy.
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Wartos¢ dobrze przygotowanej promocgji

Przyciagniecie uwagi konsumentéw i ugruntowanie swojej pozycji
na dzisiejszym rynku, ktéry jest bardzo halasliwy, ciggle si¢ zmie-
nia i charakteryzuje si¢ wysokg konkurencyjnoscia, wymaga pel-
nego zaangazowania w spraw¢. Wiedzac, ze wiele firm prébuje
przyciggnal klientéw, ktérzy naleza do Twojej grupy docelowej, nie
mozesz tylko siedzied i czekad, az ludzie zaczng pukaé do Twoich
drzwi — nawet je$li masz wspanialg 1 intrygujaca UOW.

Konsumenci nie bedg si¢ pytali o Twoja firme, jesli nie bedg
wiedzie o jej istnieniu. Dlatego musisz stale ja promowac 1 wzmac-
niac jej pozycj¢ na rynku. Twoim obowigzkiem jest teraz podjecie
takich dzialaf, ktére bedg potwierdzaly obietnicg zlozona przez
Twojg firme. Dzialania wszystkich pracownikéw firmy powinny
by¢ skoncentrowane na tym, zeby firma stala si¢ numerem jeden
w glowie potencjalnego klienta. Jesli uda Wam si¢ to osiggnaé, be-
dziecie pierwszym 1 jedynym wyborem dla kazdego, kto podejmie
decyzj¢ o kupnie.

Gdy unikalna obietnica wartosci jest juz sformulowana, nale-
zy skupic si¢ na promocji, ktérej celem bedzie poinformowanie od-
powiednich 0s6b — Twoich docelowych klientéw — o tym, kim
jesteScie 1 co mozecie pomdc im osiagnal. Docelowi klienci to oso-
by, ktére mieszkaja w poblizu Twojego sklepu lub biura; mogg to
rowniez by¢ przedstawiciele grupy demograficznej lub zawodowej,
do ktérej si¢ zwracacie; albo stale rosngca grupa konsumentow,
kt6rzy kupuja przez internet (moga to byé cale miliony potencjal-
nych klientéw).

Jezeli Twoja unikalna obietnica wartosci zapewnia Ci mocne
pozycjonowanie 1 widoczng obecno$¢ na rynku, mozesz bez trudu
powiadomié bardzo wielu konsumentéw o tym, co jeste$ w stanie dla
nich zrobié. Oferty sprzedazy to juz przeszio$¢. Zamiast nich uzy-

waj swojej unikalnej obietnicy wartosci, zeby wzbudzi¢ cieckawos¢

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke


http://onepress.pl/page354U~rf/powlap
http://onepress.pl/page354U~rt/powlap

106 C. RICHARD WEYLMAN

konsumentéw 1 zachgcié ich do rozpoczgcia rozmowy na temat
Twoich produktéw lub ustug.

Kazda promocja wymaga przemyslanego i starannego planowa-
nia. W przeciwnym razie bedzie to bezsensowny wydatek. Rézne
przedsi¢biorstwa wydaja miliony zlotych rocznie na promocje, kt6-
re nie sg dobrze przygotowane i nie przynosza zadnych skutkéw.

Dr Nido Qubein, dyrektor Uniwersytetu High Point w Pét-
nocnej Karolinie 1 méj dobry przyjaciel, $wietnie to ujal:

Niektérzy ludzie myslg, ze sukces przychodzi bez wysit-

ku; ze nie ma potrzeby, aby cokolwick §wiadomie plano-

wacl. Wystarczy, ze znajdziesz si¢ we wlaSciwym czasie

1 we wlaSciwym miejscu, a sukces sam wpadnie Ci w rece.

Tacy ludzie to nieudacznicy.

Ludzie sukcesu wiedza, ze w biznesie, a takze w kaz-
dym innym przedsi¢cwzicciu, trzeba wszystko starannie
zaplanowac 1 podejmowad §wiadome wybory w oparciu
o nasze najwazniejsze warto$ci. Czasami komus$ udaje si¢
wygrac miliony dolaréw na loterii. Ale wigkszo$¢ ludzi nie
ma takiego szcze¢Scia. Jedyna pewna droga do sukcesu to
staranne planowanie, ktére jest zharmonizowane z nasza
motywacja.

Dlatego Twoja firma potrzebuje przemys$lanego planu marketin-
gowego 1 promocyjnego — takiego, ktory doktadnie okresli, jak
sprawid, zeby ludzie poznali Waszg obietnic¢ warto$ci. Aby mieé
pewnosé, ze Twoj plan promocyjny bedzie skuteczny i zostanie
wlasciwie przeprowadzony, musisz najpierw opracowac plan tak-
tyczny. Bedzie on okreslal konkretne kroki, ktére podejmiesz w ciggu
kazdych 90 dni, zeby wypromowac swoja obietnice 1 realizowac ja
w relacjach z klientami. Najpierw stwérz plan na pierwsze 90 dni
roku, potem na nast¢pne 90 i nastgpne. W ten sposéb powstang
trzymiesi¢czne cykle, ktére bedg wspiera¢ Twoj roczny plan mar-
ketingowy.
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Dlaczego plany maja by¢ 90-dniowe?

Prowadzimy nasza dzialalnos§¢ z zakresu konsultingu, szkolen, wy-
kladow, sprzedazy narze¢dzi internetowych 1 systeméw nauczania
online w oparciu o nasz roczny plan, ale dzielimy go na 90-dniowe
cykle. Dodatkowo wymagamy, aby wszyscy klienci, ktérzy z nami
wspolpracujg, dostosowywali si¢ do naszego harmonogramu, po-
niewaz malo kto jest w stanie siggna¢ wzrokiem poza 90-dniowy
odcinek czasowy. Wickszos¢ ludzi zna mniej wigeej swoje plany
na najblizsze 60 dni. Dzi¢ki tej metodzie mozemy szczegdlowo
opracowywacl nasze taktyczne posunigcia, tak aby pomagaly nam
osiggngé cele strategiczne. Odhaczanie kolejnych punktéw daje
nam poczucie, ze zrobiliSmy krok do przodu i coraz bardziej przy-
blizamy si¢ do sukcesu.

Nasi klienci potwierdzaja, ze ten proces jest bardzo przydatny.
Stosuja go nawet po zakofczeniu wspdlpracy z nami. 90-dniowy
plan pozwala im na §ledzenie post¢péw 1 daje prawdziwe poczu-
cie satysfakeji, gdy wszystkie jego punkty zostang zrealizowane.
Z perspektywy lidera ta strategia ma jeszcze jedng wazna zaletg
— daje podwladnym wglad w biezaca dzialalno$¢ firmy.

Augie Cenname, dyrektor generalny Cenname Team, firmy do-
radczej z zakresu dysponowania prywatnym majgtkiem z Merrill
Lynch (Bank of America Company), powiedzial: Richard, dzig-
ki temu osiagnelismy wicksza wydajnosé. Teraz od razu umiem
stwierdzié, jakie strategie sg nieskuteczne. Wprowadzamy popraw-
ki 1 dalej idziemy naprzéd. Juz to samo w sobie jest bardzo cenng
korzyscia!”.

A oto inna zaleta stosowania 90-dniowego planu: mozesz du-
zo szybciej reagowal na niespodziewane okazje na rynku, ktére
czesto pojawiaja si¢ w trakcie realizacji rocznego planu promocyj-
nego. Posiadanie kompleksowej strategii uwzgledniajacej wszystkie

aspekty Twojego planu marketingowego, uzupelnionej o taktyczne
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90-dniowe plany, jest po prostu niezb¢dne, aby odnies¢ prawdzi-
wy sukces w biznesie. Jesli chcesz si¢ dowiedzieé, jak wykorzystal
90-dniowy plan do promowania firmy i zaznaczenia jej pozycji na
rynku, wejdz na www.PowerofWhy.net, wybierz dzial Reader and
Resources 1 pobierz szablon planu. Jest on darmowy i stanowi cen-

ne narzg¢dzie w realizowaniu strategii cyklicznego planowania.

Zintegrowanie obietnicy z marketingiem

Klienci czgsto mnie pytaja: ,,Jaki jest najlepszy spos6b na wypromo-
wanie firmy lub organizacji non profit, tak aby dotrze¢ do klientéw
docelowych?”.

Moja odpowiedZ brzmi: tak naprawde nie ma jednego najlep-
szego sposobu, poniewaz réznych ludzi motywujg rézne rzeczy.
Tym, co naprawdg przynosi efekt na dzisiejszym rynku, jest stoso-
wanie wielu metod 1 korzystanie z ré6znych mediéw, aby przeka-
za¢ jeden, najwazniejszy komunikat méwiacy o obietnicy wartoSci.
W ten sposéb jesteSmy w stanie wzbudzic cieckawos¢ 1 zaintereso-
wanie potencjalnych klientdéw. A jesli si¢ boisz, ze Twoim ludziom
znudzi si¢ obietnica Twojej firmy 1 jej ciagle promowanie, to mar-
twisz si¢ zupelnie niepotrzebnie! Pamigtaj, ze konsumenci kazde-
go dnia chcg co$ osiagnaé, a Twoja nowa obietnica warto$ci moéwi
o tym, ze Ty im w tym pomozesz.

Skuteczna promocja wymaga, abyScie — Ty oraz wszyscy inni
pracownicy Twojej firmy — pisali 1 méwili glosem potencjalnego
klienta, odwolujac si¢ do jego emocji. Dlatego musisz komuniko-
wac si¢ z klientami, a nie tylko si¢ do nich zwracaé. Méwiac o ko-
munikacji, mam na mysli mozliwie najbardziej osobisty 1 szczery

kontakt, ktory wywola ciekawo$¢ klienta i zachgci go do reakgji.
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Personalizacja unikalnej obietnicy wartosci

Gdy uswiadomisz sobie, ze masowy rynek zostal zastgpiony przez
ogromng mozaike¢ réznych nisz, zrozumiesz, ze mozesz dostoso-
waé swojg UOW tak, aby byla skierowana do Twojego docelowe-
go segmentu. Oto kilka przykladow.

Poprzez rynek albo nisze

Zalézmy, ze produkujesz i montujesz dachy. Dzialasz na kilku ni-
szach rynkowych, a Twoja UOW, stworzona na podstawie rozmow
z najlepszymi klientami, brzmi: ,Pomagamy Ci chroni¢ warto$¢
Twojej inwestycji w nieruchomo$é”. Wyobraz sobie, ze modyfiku-
jesz nieco ten slogan i zmieniasz go na: ,Pomagamy wlascicielom
doméw chronié warto$¢ inwestycji w nieruchomosé”.

W ten sposéb od razu osiggasz dwa cele: pozycjonujesz swoja

firmg 1 wzbudzasz cickawosc!

Poprzez konkretnq lokalizacje

Jesli oferujesz opicke dla starszych ludzi w kilku r6znych miejscach
w kraju, a Twoja obietnica warto$ci brzmi: ,Pomagamy starszym
ludziom, zeby mogli dluzej mieszkaé w swoim domu”, mozesz ja
zmienié, tak aby moéwila o kazdym z miast, w ktérych prowadzisz
dzialalno$é: ,Pomagamy starszym ludziom w Warszawie 1 we Wro-

clawiu, zeby dluzej mogli mieszkaé w swoim domu”.

Poprzez sektor rynkowy

Jesli dzialasz w branzy ochroniarskiej 1 pozycjonujesz swojg firme
na rynku za pomocg hasta: ,Pomagamy Ci chroni¢ Twojg rodzing”,
mozesz je zmodyfikowaé na potrzeby innego sektora rynkowego
(na przykfad ,Pomagamy Ci chroni¢ Twoje biuro”).
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A jezeli jeste§ wlascicielem $redniej firmy oferujacej uslugi in-
formatyczne, a Twoja obietnica brzmi: ,,Doskonalimy Twojg plat-
formg technologiczna, aby zwickszyé Twoja wydajno$¢”, mozesz
wprowadzié niewielkie zmiany w tym sloganie, dostosowujac go
do innych sektoréw na rynku, na przyklad ,Doskonalimy Twoja
platforme¢ technologiczng, aby zwickszyé Twoja wydajnos$¢ pro-
dukceyjng” (albo ,,wydajnosé w dzialalnosci kateringowej” itd.).

Poprzez zwracanie sie do okreslonych typéw ludzi
albo grup wiekowych

Lekarz holistyczny mégltby reklamowa¢ si¢ w taki sposob: ,,Poma-
gam Ci zy¢ tak, jak chcesz”. Moze on zmodyfikowaé ten slogan, aby
zwrocié sie do konkretnej grupy konsumentéw: ,Pomagam star-
szym osobom zy¢ tak, jak chcg”.

Firma sprzedajgca past¢ wybielajaca do z¢bow, ktéra szczyci
si¢: ,,Dzigki nam masz blyszczacy uSmiech”, moze spersonalizo-
wacl swojg UOW, zmieniajac jg na: ,,Dzicki nam Twoje dziecko
ma blyszczacy uSmiech”. We wszystkich tych modyfikacjach uzy-
wasz dokladnie takich stéw, jakich uzylby Twé; docelowy klient!

Kluczem do sukcesu jest pozostanie wiernym autentycznej
obietnicy, gdy modyfikujesz swéj slogan, by osiagnac jeszcze wigk-
szg skuteczno$¢ w okreslonej niszy rynkowej. Twoje zmiany stuza
temu, aby Twéj komunikat dotarl glebiej do umystéw konsumen-
téw. Dlatego wlasnie dokonujesz jego personalizacji — chcesz si¢
zwracal bezposrednio do kazdego rynku, na ktérym prowadzisz
swojg dziatalnosé.

Ciagle stuchaj

Skuteczna promocja 1 umacnianie swojej pozycji na rynku wymaga

aktywnego stuchania tego, co méwig nasi potencjalni klienci oraz
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ludzie, kt6rzy u nas kupuja — nie tylko podczas procesu formuto-
wania UOW, ale przez caly czas.

Jesli bedziesz stale trzymal r¢ke na pulsie, dowiesz sig, jakie
cechy Twoich produktéw lub ustug najbardziej dzialajg na emocje
Twoich klientéw i motywuja ich do kupna. Szukaj takich informa-
cji, gdzie tylko si¢ da: czytaj blogi i kartki z uwagami, a takze regu-
larnie pro§ o sprawozdania pracownikéw, ktérzy maja bezposredni
kontakt z klientami. Staraj si¢ coraz lepiej rozumieé, dlaczego kon-
sumenci regularnie kupujg u Ciebie okreslony produkt lub ustuge.

Nie ograniczaj si¢ do pytania podwladnych: ,,Co powiedzial
klient (potencjalny klient)?”. Zawsze zadawaj jeszcze drugie py-
tanie: ,,Dlaczego tak powiedzial (zrobil)?”.

W ten spos6b nauczysz swoich pracownikéw dzialu sprzedazy
1 obstugi klienta, zeby zawsze pytali: ,Dlaczegor”! To wazne, po-
niewaz dzig¢ki temu poznajg oni jezyk, ktérego uzywaja ich klien-
ci do wyjasnienia, dlaczego kupili okreslony produkt lub ustuge.
Bardzo czg¢sto klienci wymieniajg konkretne zalety danego pro-
duktu i méwig o korzysSciach emocjonalnych zwigzanych z jego
zakupem! Gdy wykorzystasz t¢ wiedz¢ w swoich procesach sprze-
dazy, bedziesz mial pewnos¢, ze Twoj komunikat zawsze trafi do
serc 1 umysiéw Twoich docelowych klientow.

Prosta i skuteczna komunikacja

Skuteczna promocja wymaga umiej¢tnej komunikacji. Konsumen-
ci chca rozumieé, co do nich méwisz. Jesli chcesz komunikowaé
si¢ z nimi w jasny 1 zrozumialy sposéb, a jednoczesnie skutecznie
przekonac ich do swojej oferty, uzyj stéw i wyrazen, ktére do nich
przemawiaja. Dzigki temu lepiej zrozumieja, dlaczego potrzebuja
Twoich produktéw lub ustug. Uzyj ,energicznych” czasownikéow,

aby by¢ jak najbardziej przekonujacym dla odbiorcy komunikatu:
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Przygotowaé  Modelowaé Wrybieracd Ustalaé
Zwickszaé Pielegnowaé Robié Zmieniaé
Identyfikowa¢  Budowat Opanowaé¢  Udoskonalac
Definiowac Przeprowadzaé Pisaé Monitorowaé
Kreowac Grad Pokonaé Przeksztalcacd
taczyc Demonstrowal  Radzié sobie  Dostaé
Rozwijaé Badaé Widzieé Znalez¢
Trwat Sporzadzac Postrzegaé Szkicowaé
Odroézniac Uzywaé Ustalac Stosowaé
Wykonywaé Opisywac Skupiaésic  Organizowaé
Pasowac Okreslac Dzielié Sprawdzac
Projektowaé Szkolié Unikaé Uruchamiaé

Oprécz tego wiele Twoich dzialaf marketingowych bedzie ukie-
runkowanych na to, aby wyjasni¢ klientom, w jaki sposéb realizu-
jesz swojg unikalng obietnice wartosci. Kiedy$ zazwyczaj polegalto
to na wymienieniu najwazniejszych cech firmy oraz podaniu listy
jej produktéw lub ustug. Teraz juz nie wystarczy powiedzied, co
sprzedajesz. Musisz przedstawi¢ konkretne zalety Twojej marki
w taki sposéb, zeby Twoje stowa przemawialy do Twoich docelo-
wych klientow.

Doskonalym zwrotem lgczgcym jest: ,,A dla pana/pani to ozna-
cza doktadnie, ze...!”.

Jezeli na przyklad pracujesz w obrocie nieruchomosciami,
a Twoja UOW brzmi: ,Niech Twéj wymarzony dom stanie si¢
rzeczywisto$cig”, powiniene$ w swoich materialach reklamowych
napisal o tym, co to oznacza dla klienta i co robisz, zeby spelnic t¢
obietnice.

Aby opowiedzie o tym, jak realizujesz swojg obietnicg, mogl-
by$ napisacl: ,,Przeszukujemy dla Ciebie wszystkie oferty dost¢pne
na rynku”. Dobrze. Ale mozesz by¢ jeszcze bardziej przekonujacy
1 konkretny w swojej wypowiedzi. Co powiesz na: ,Wyszukujemy
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najlepsze opcje, zeby$ mogt dokonad wlasciwego wyboru”? Teraz
konsument nie tylko wie, co dla niego robisz 1 w jaki sposdb, ale
réwniez dowiaduje si¢, ze jeste§ w stanie znalez¢ dla niego jego wy-
marzony dom, spelniajagc w ten sposéb jego potrzeby emocjonalne
1 funkcjonalne. Informujesz klienta, ze Twoja obietnica warto$ci
jest mozliwa do zrealizowania. On dostrzega T'woje atuty. Przeko-
nuje si¢, ze mozesz mu dac to, czego chce.

OczywiScie, nie wszystkie dzialania marketingowe sa odpo-
wiednie do tego, aby wyjasnié, w jaki sposéb realizujesz swojg obiet-
nicg. Jednak zawsze, gdy widzisz takg okazje, skorzystaj z niej! Nic
nie pozostawiaj losowi. Zach¢é konsumentéw do reakeji. Spraw,
zeby chcieli dowiedzie¢ si¢ czego$ wigcej, a nast¢pnie, zeby podjeli
decyzje o kupnie.

Lista sposobéw na promowanie UOW jest ograniczona tylko
jednym czynnikiem: T'woja wyobraznig. Im lepiej znasz swoich
klientéw docelowych 1 wiesz, jak do nich dotrze¢, tym bardziej
kreatywne i skuteczne metody promocji jeste§ w stanie wymyslic.
Uzyj wszystkich dost¢pnych Srodkéw, zeby dowiedzie€ sig, jak naj-
lepiej dotrzed do potencjalnych klientéw. Z jakich mediéw korzy-
stajg najczeSciej? Jakie metody komunikacji najchetniej stosuja?
Mozesz znalez¢ te informacje w internecie. Warto rowniez zajrzeé
do ankiet przeprowadzonych wérdéd najlepszych klientéw przy oka-
zji tworzenia UOW.

Twoi docelowi klienci mogg nalezeé do okreslonych stowarzy-
szefn branzowych lub grup konsumenckich taczacych ludzi o po-
dobnych zainteresowaniach — koniecznie wykorzystaj te Zrédla.

Po przeprowadzeniu szeroko zakrojonych badan na temat pre-
ferencji 1 zachowan Twoich docelowych klientéw i majac przygo-
towang cickawg UOW, na pewno be¢dziesz mial mnéstwo pomy-
stow na to, jak w cickawy spos6b wypromowacé swoje produkty lub
ustugi. Pamictaj, ze Twoim gléwnym zadaniem jest zintegrowanie

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke


http://onepress.pl/page354U~rf/powlap
http://onepress.pl/page354U~rt/powlap

114 C. RICHARD WEYLMAN

Twojej obietnicy wartosci z kazdym Twoim dzialaniem, a to wy-
maga czasu. Dlatego wlasnie 90-dniowy proces planowania, o kto-
rym wspomniatem wezeSniej, jest taki skuteczny.

Mate rzeczy robig wielka réznice

Dzigki systematycznym dzialaniom osiggniesz taka pelng integra-
¢je, o ktdrej przed chwilg méwilem. Znasz motto maratonczykéw?
»Cal po calu, jard po jardzie — to zaden problem. Dopiero mile
sg trudne”. Oto najskuteczniejsze sposoby na systematyczne pro-
mowanie swojej dzialalnosci poprzez wykonywanie malych, ale

znaczacych krokow.

E-mail

Kazdy pracownik Twojej firmy powinien umiesci¢ unikalng obiet-
nic¢ wartosci w swoim elektronicznym podpisie, zaraz pod nazwi-
skiem. Prawdopodobnie wydale$ sporo pieniedzy na wydrukowa-
nie obietnicy w widocznym miejscu na firmowej papeterii, prawda?
Dlaczego mialby$ omijaé elektroniczny $rodek komunikacji? Badz
bezwzgledny!

Kazdy e-mail, bez wzgledu na to, przez kogo jest wyslany, do-
ciera do kogos, kto w jaki§ sposdb jest powigzany z Tobg lub Twoja
firma. Wykorzystaj t¢ doskonalg szans¢ na pozycjonowanie swojej
firmy. Wzmocnij swoja obietnic¢ wartosci i zadbaj o to, zeby ta in-

formacja dotarta do jak najszerszego grona oséb.

Standardowe powitanie na poczcie gtosowej

Jesli wyglosisz tre$é swojej obietnicy w powitaniu na poczcie gloso-
wej, wzmocnisz jej warto$¢ w oczach tych, ktdrzy cheg si¢ do Ciebie
dodzwonié. Upewnisz ich w przekonaniu, ze pomozesz im o0sig-
gnac to, czego pragna. A gdy dokladnie przedstawisz swoja obietni-

c¢ warto$ci w powitaniu na telefonie firmowym lub komérkowym,
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zachecisz w ten sposdb dzwonigcych, aby w swoim nagraniu wy-
jasnili, czego od Ciebie chcea 1 na jakiej plaszczyZnie zamierzajg
z Tobg wspdlpracowad.

Jezeli kto$ zadzwoni do naszego biura po godzinach pracy,
ustyszy slowa: ,Dzickujemy, ze zadzwoniliScie do biura Richarda
Weylmana 1 Weylman Consulting Group. Checemy zwigkszy¢ wy-
dajnosé waszej firmy na dzisiejszym rynku”.

Efekt tego powitania jest taki, ze wielu ludzi zaczyna swoje na-
granie glosowe od stéw: ,Dzickuje, wlasnie dlatego do was dzwo-
ni¢. Musimy poprawi¢ naszg wydajnos¢ 1 potrzebujemy pomocy
przy...” albo ,,Chcemy, zeby Richard wystapil na naszej konferen-
¢ji i pomdgl nam zrozumiel dzisiejszy rynek”.

Mozesz zachgci¢ potencjalnych klientéw do dzialania, wygla-
szajac swoja unikalng obietnicg warto$ci w powitaniu na poczcie
glosowej. W ten sposéb stworzysz natychmiastowg warto$¢ 1 wy-
wolasz entuzjazm u dzwonigcego. Potencjalny klient poczuje, ze
znalazl wreszcie firme, ktéra pomoze mu osiaggngé pozadany re-
zultat. BadZ przygotowany na dlugie wypowiedzi zaczynajace si¢
od stéw: ,chcialbym, zebyscie...” albo ,potrzebuj¢ pomocy przy...”!
Tak, to prawdziwa skrzynia zlota! Takie wiadomosci sprawiajg,
ze gdy oddzwonisz do potencjalnego klienta, Wasza rozmowa od
razu nabierze odpowiedniego charakteru. Bedziesz do niej dobrze
przygotowany, dzi¢cki czemu od razu skupisz si¢ na kliencie oraz

na tym, jak spelnié swoja obietnic¢ wartosci.

Wiadomosci, ktére Ty nagrywasz

Gdy nagrywasz wiadomo$¢ na poczcie glosowej klienta (obecnego
lub potencjalnego), zawsze pamigctaj, aby zlozy¢ swojg obietnice.
Oto przyklad: ,Pani Wando, bardzo chcielibySmy z panig po-
rozmawiaé o naszej nowej wiosennej kolekeji oraz o tym, jak »po-
moéc pani uzyskaé upragniony wyglad«”. Gdy bedziesz dzwonié

do tej klientki po raz kolejny, uzupetnij t¢ informacj¢ o szczegdly
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1 powtérz swoja obietnicg: ,Pani Wando, nasza nowa wiosenna
kolekcja jest juz gotowa. Bedzie pani miala [nie ,my” mamy —
pamigtaj, ze tu chodzi o klienta] fantastyczny wybor koloréw 1 sty-
léw. Na pewno znajdziemy co$ cickawego, co »pomoze pani uzy-
skaé upragniony wyglad«. Czekamy na telefon od pani”.

To sprawi, ze T'woja wiadomos¢ bedzie inna niz wszystkie.
Z doswiadczenia wiemy, ze stosowanie tej strategii podczas pierw-
szych oraz wszystkich nast¢pnych kontaktow telefonicznych jest bar-
dzo skuteczne. Klienci po uslyszeniu takiej wiadomosci oddzwa-
niaja duzo szybciej niz zwykle.

Tony Robbins, méwca motywacyjny, od lat powtarza, ze ludzie
robig rézne rzeczy z dwoch powodéw: ,,z bolu i dla przyjemnosci”.
Niestety wickszo$¢ powitan na poczcie glosowej méwi o tym, cze-
go firma ,potrzebuje”, czego ,,chce” i co ,ma”, a wicc o jej bolgez-
kach. Nasze nowe podejscie skupia si¢ na przyjemnosci. Klienci,
tak samo jak Ty, ustawiaja osoby, do ktérych muszg oddzwonic,
wedlug stopnia waznoSci. Najpierw wykonujg te najprzyjemniej-
sze telefony. Potem te malo znaczace. A bolesne... na koncu, jesli
w ogble je wykonaja.

Twoja strona internetowa

To zadziwiajace, ze firmy i1 organizacje wydaja tysigce zlotych na
projekty stron internetowych, ktére bedg tadne i przyjazne dla uzyt-
kownika. Mimo to wickszo$¢ odwiedzin na ich stronach jest bar-
dzo krotka. Badania wykazaly, ze wizyta na przecigtnej firmowe;j
stronie internetowej trwa krocej niz 33 sekundy.

Niektérzy konsumenci przegladajg Twojg strong. Inni szybko
ja opuszczaja, bo szukaja czego$ innego. Jesli cheesz, zeby uzyt-
kownicy zatrzymali si¢ na Twojej stronie na dluzej, musisz dac
im dobry powdd. Uzyj swojej obietnicy wartosci, zeby zdoby¢ ich

zainteresowanie i zacheci¢ do pozostania u Ciebie na diuzej. Na
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wickszosci stron internetowych — nawet na bardzo skomplikowa-
nych stronach sklepéw detalicznych — na stronie gléwnej widnieje
informacja o nazwie firmy i duzo tekstu méwigcego o niej i o jej
dzialalnosci. A potem jest mndstwo komunikatéw, ktére maja za-
checié klientéw do zapoznania si¢ z oferta firmy 1 wlozenia czego$
do ,koszyka”.

Twoja strona internetowa powinna si¢ wyr6znia. Aby to osia-
gnaé, musisz zaprezentowac unikalng obietnic¢ wartosci firmy na
jej stronie domowej. Musi to by¢ jedna z pierwszych rzeczy, jakie
zobaczy kazdy, kto odwiedzi Twojg strong! Jesli umiescisz swojq
UOW w widocznym miejscu, natychmiast przyciagniesz uwage
uzytkownikow 1 wzbudzisz ich ciekawosé.

Odpowiednia prezentacja UOW to tylko pierwszy krok. Za-
standéw sig, jakie wrazenia bedzie mial klient, ktéry odwiedzi Two-
ja strong:

e Czy jest ona tak zaprojektowana, zeby mozna bylo tatwo ja

przeszukiwac 1 poruszac si¢ po niej?

e Czy ksztalci 1 motywuje czytelnika?

e Czy piszesz 1 méwisz do uzytkownikow czy obok nich?

e Czy dokladnie im wyjasniasz, w jaki sposéb zapewnisz im

pozadany rezultat koncowy, wykorzystujac do tego obrazy
1 tekst?

e Czy rozmawiasz z potencjalnymi klientami w ich jezyku, czy

czesto stosujesz zargon branzowy 1 malo znane akronimy?

e Czy Twoja strona WWW i jej komunikat sg spersonalizo-

wane, intrygujace i pozycjonujg Cie jako kogos, kto jest zu-
pelnie inny niz konkurencja?

e Czy prowadzisz blog albo w inny sposéb umozliwiasz uzyt-

kownikom zadawanie pytaii? (Juz to samo w sobie jest wspa-
nialym narz¢dziem do interaktywnego stuchania i pomoze

Ci poprawic swoj status!).

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke


http://onepress.pl/page354U~rf/powlap
http://onepress.pl/page354U~rt/powlap

118 C. RICHARD WEYLMAN

e Czy masz jaki§ cickawy raport albo analize, ktére zaintry-
guja uzytkownikéw i sprawig, ze bedg cheieli podaé Ci swoj
adres e-mail w celu uzyskania dodatkowych informacji?
Taka metoda zachecania konsumentéw do podawania swo-
jego adresu lub zapisywania si¢ na newsletter jest bardzo
skuteczna.

e Czy jeste$ przeciwnikiem metody wyswietlania wyskakujg-
cych komunikatéw z prosbg o podanie adresu e-mail? Ta-
kie okna irytujg uzytkownikéw i zniechg¢caja ich do dalsze-
go przegladania strony. Zamiast tego zaproponuj im cos,
co zmotywuje ich do wpisania si¢ na Twoja list¢ adresowg
— na przyklad tekst w rodzaju ,,10 bledow, ktérych nalezy
unika¢” albo ,,Pi¢¢ pomysléw na...”. Moze to réwniez by¢
system wysylania raz na miesigc krétkich e-maili z cieka-
wymi wskazéwkami.

e Czy uzytkownicy moga bez trudu przeglada¢ Twoja stro-
n¢ na smartfonie albo innym urzadzeniu mobilnym? Czy
w takiej wersji jest ona czytelna? Coraz wigcej konsumen-
téw chce uzyskaé informacje albo znaleZ¢ okreslone rozwia-
zanie juz teraz. Nie cheg czekal. Jak powiedzial Howard
van Bortel, méj wspanialy, niezyjacy juz mentor, na wiele
lat przed tym, jak powstal internet: ,,Gdybym chcial to do-

!”

sta¢ jutro, zaméwilbym to jutro!”. Pomysl tylko, jak wielu

konsumentéw prezentuje dokladnie takie myslenie.

Domeny oparte na wartosci

Niektére firmy i organizacje, ktére to rozumiejg, posiadaja wila-
sng domeng, ktéra przyciaga do nich konsumentéw. Wiedza, ze
ludzie szukajg w internecie odpowiedzi i rozwigzai, dlatego ku-
puja sobie taki adres URL, ktéry sprowadzi do nich jak najwigcej
uzytkownikow.
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Jedng z moich ulubionych domen jest www.GetMeJustice.com
(ang. get me justice — dajcie mi sprawiedliwosé), ktérej wlascicie-
lem jest kancelaria prawnicza. Wielu ludzi szuka sprawiedliwosci
w r6znych obszarach swojego zycia. Przy nieograniczonej dostgp-
nosci i niskim koszcie wigkszosci domen Swiat wirtualny oferuje
naprawdg¢ szerokie mozliwos$ci. Mozesz (i powiniene§) sprawid,
aby nazwa Twojej firmy oraz jej obietnica pojawiata si¢ w wielu
adresach URL, ktére bedg przekierowywaly uzytkownika na Twoja
stron¢. Kup dla swojej firmy domeng, ktéra bedzie méwic o Twojej
obietnicy 1 o tym, co robisz, a na pewno przyciagnie ona potencjal-
nych klientéw.

Firmy wydaja cale fortuny na optymalizacj¢ wyszukiwania
i zdefiniowanie odpowiednich stéw kluczowych. Jednak cze¢sto po-
mijajg one w swoich dziataniach bardzo skuteczng metodg, jakg
jest kupienie domeny méwigcej o konkretnym rozwigzaniu, ktéra
bedzie przekierowywatla uzytkownikéw na Twoja strong. Co cieka-
we, domena www.INeedalaugh.com (ang. I need a laugh — chcial-
bym si¢ poSmiac) jest dostgpna w chwili, gdy pisze t¢ ksigzke — a czy
nie méwi ona dokladnie o tym, co oferujg satyrycy czy kabarety?
Czy taka domena nie pomoglaby im wyr6znié si¢ sposrod innych
komikéw 1 tatwiej dotrzeé do docelowej publicznosci?

Oto kilka z wielu domen, ktére widzialem w ostatnim czasie.
Moim zdaniem wspaniale spelniaja one swoja rolg, kierujac uzyt-
kownikéw na strong gléwng danej firmy: www.SendaCard.com (ang.
send a card — wyslij kartke) 1 www.GarageDoorRepairGuy.com (ang.
garage door repair guy — facet, ktéry naprawia bramy garazowe).

Wryobraz sobie, ze masz wiele domen, ktére przekierowujg na
Twojg strong firmowg wszystkich uzytkownikéw zainteresowanych
Twoja oferta. A gdy juz potencjalny klient znajdzie si¢ na Twojej
stronie, pierwszg rzecza, jakiej bedzie szukaé, bedzie Twoja obiet-

nica odwolujaca si¢ bezposrednio do jego indywidualnych potrzeb.
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Media spotecznosciowe

Facebook, YouTube, LinkedIn i Twitter to narzedzia, ktére umoz-
liwiaja interakcje w duzych grupach i ulatwiajg skuteczne realizo-
wanie obietnicy zlozonej konsumentom. To marketing relacyjny
W swojej najczystszej postaci. Jednak w dzisiejszej erze komunika-
¢ji bezposredniej musisz pamigtaé o ciaglym aktualizowaniu treci,
ktére zamieszczasz na swojej stronie, 1 dbaé o to, aby kazda nowa
informacja byla §wieza i cickawa. Tylko wtedy Twoja obecnosé
w mediach spolecznosciowych bedzie skutecznym narzedziem pro-
mocji, ktére pomoze Ci uzyskal miano nowoczesnej firmy otwartej
na potrzeby klienta.

Aby skutecznie funkcjonowaé w mediach spolecznoSciowych,
musisz stale komunikowaé si¢ z uzytkownikami. To oznacza, ze
,najnowsza aktualizacja” nie moze by¢ wySwietlana na gléwne;j
stronie przez miesigc. Sztuka polega na tym, zeby osiggngé stan
rownowagi — bywaé w mediach spolecznosciowych regularnie, ale

nie spedzac tam za duzo czasu.
1. Facebook

Twoja strona na Facebooku powinna méwié o unikalnej obietnicy
wartoSci Twojej firmy i zache¢cal uzytkownikéw do kliknigcia przy-
cisku ,,Lubig¢ to!”. Im wi¢ksze grono fanéw ma dana firma, tym
wigksza jest jej warto$é, a to, w polaczeniu z unikalng obietnica
warto$ci skoncentrowang na klientach, jest dowodem, ktérego po-
trzebuje wigkszo$¢ ludzi, aby wejs¢ na Twojg strong lub lepiej za-
poznat si¢ z Twojg oferts.

Komentarze albo opinie klientéw, ktérzy dodali Ci¢ do swo-
ich znajomych, powinny méwic o tym, dlaczego che¢tnie u Ciebie
kupuja.

Obecnie Google tworzy ranking firm na podstawie tego, co
moéwig o nich uzytkownicy réznych sieci spotecznosciowych. Oczy-

wiscie istnieja réwniez inne czynniki, ktdre Google bierze pod uwa-
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ge¢ podczas optymalizacji wyszukiwania. Jednak ten ranking jest
szczegblnie wazny, poniewaz mozesz na niego wplynaé, zachegca-
jac klientéw do wyrazania pozytywnych opinii na Twoéj temat.
Pamigtaj, ze referencje klientéw nie powinny méwic o tym,
jaki jeste§ dobry w tym, co robisz, lecz o tym, w jaki sposéb Twoja
firma pomogla im dostac to, czego chcieli. Jezeli na samym poczat-
ku zasugerujesz takg forme¢ wyrazania opinii, osiggniesz fantastyczny
rezultat. Popro$ klientdéw, zeby napisali, co udalo im si¢ osiggnaé
dzicki Twoim produktom lub ustugom. Niech doktadnie wyjasnig,
dlaczego to jest dla nich wazne — albo niech po prostu opowie-
dzg swoja histori¢. Ta delikatna sugestia popchnie ich we wlasci-

wym kierunku.
2. YouTube

YouTube chwali si¢, ze ma drugg najwigksza liczb¢ wyszukiwan na
$wiecie (na pierwszym miejscu jest Google). Jednak w tym przypad-
ku musisz mie¢ komunikat, ktéry trafia w samo sedno. Wigkszosé
nagran na YouTube to zabawne filmiki albo ciekawe prezentacje.

Postaraj si¢, aby Twoje nagranie na YouTube bylo krétkie 1 pro-
ste. Powinno trwaé od 3 do 5 minut. Nie martw si¢ hollywoodzkimi
standardami produkeyjnymi. Miliony fanéw YouTube nie zwrédcg
uwagi na to, czy uzyles specjalistycznej kamery i czy zatrudnites
profesjonalnego lektora do odczytania tekstu. Po prostu badz au-
tentyczny, zrozumialy 1 skup si¢ na kliencie.

Bez wzgledu na to, jaka bedzie tres¢ Twojego filmu, koniecz-
nie zamie$¢ w swoim komunikacie obietnic¢ warto$ci. Podaj ja na
konicu filmu (we fragmencie ,sponsorowane przez”) albo wymysl
jaki$ ciekawy spos6b na wplecenie jej w tresé prezentacji. Firmy
wydajg miliony dolaréw na to, zeby ich produkty zostaly pokazane
w serialach telewizyjnych i filmach. Jeszcze wigcej placi ogromne
kwoty za umieszczenie ich logo na koszulkach zawodnikéw lub

na stadionach podczas waznych wydarzen sportowych.
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Co powiesz na polaczenie tych dwdch metod bez wydania na
to ani grosza? Umie$¢ swojg obietnice w tle swojego filmu. Taki
przekaz bedzie subtelny, pod$wiadomy i skuteczny.

Pamigtaj, ze Twoje filmy nie majag méwié o tym, jaki jeste§ do-
bry w tym, co robisz. Ich zadanie jest inne: majg rozbawiaé uzyt-
kownikéw, informowaé ich albo poszerzaé ich wiedz¢. Odbiorca
szybko odkryje, ze Twoje nagranie jest wartoSciowe, a jesli Twoj
komunikat bedzie intrygujacy, poleci go swoim znajomym. Jesli
uda Ci si¢ odr6zni¢ od innych i wzbudzi¢ prawdziwe zaintereso-
wanie uzytkownikéw, moze to si¢ przelozy¢ na natychmiastowy

wzrost sprzedazy!
3. LinkedIn

LinkedIn to kolejne narze¢dzie, ktére umozliwia poszerzanie sie-
ci kontaktéw 1 umiej¢tne jej wykorzystywanie. Zbudowanie bazy
klientéw (obecnych i potencjalnych), ktérzy sa ze sobg polaczeni
w LinkedIn, ulatwi Ci komunikacj¢ z nimi. Mozesz wysyla¢ do
nich spersonalizowane e-maile na tematy, ktére sa dla nich wazne.
W ten sposéb poszerzysz swoj zasi¢g 1 dotrzesz do potencjalnych
nowych rynkéw.

Zadbaj o to, aby Twdj profil nie méwit tylko o Tobie — to mu-
si by¢ co$ wigcej niz nazwa firmy i jej krotka prezentacja. Duzo
lepiej zrobisz, jezeli w opisie dzialalnoSci zamieScisz swojg obiet-
nice. Pamictaj, zeby zwracal si¢ do czytelnikow, a nie pisal obok
nich. Musisz by¢ skoncentrowany na konsumencie, a nie na sobie.
Tylko wtedy bedziesz w stanie wzbudzi¢ w nim ciekawos¢ 1 zainte-
resowanie na tyle duze, zeby zechcial odwiedzi¢ Twojg strong in-
ternetowy 1 dowiedziec si¢ czego$ wigcej.

4. Twitter

Oczywiscie, mamy jeszcze Twitteral By¢ moze Twoja pierwsza
reakcja brzmi: ,, Kto ma na to czas? Mogg szybko stracié nad tym

kontrole”.
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Jednak Twitter moze by¢ bardzo skutecznym narze¢dziem in-
formujacym ludzi o UOW Twojej firmy i pomagajacym w dotar-
ciu do klientéw docelowych. Dzi¢ki niemu mozesz zyskaé zaanga-
zowanie réznych oséb: wspotpracownikéw, klientéw, znajomych
oraz ludzi $ledzacych wpisy zawierajace okreslone stowa kluczowe.
Oproécz tego mozesz sam odpowiadaé na ich tweety.

Pamicgtaj, ze rézne rzeczy motywujg réznych ludzi. Z mojego
doswiadczenia wynika, ze przedstawiciele Generacji X 1Y, a tak-
ze wielu, wielu innych konsumentéw lubi §ledzi¢ wpisy na Twit-
terze 1 kontaktowac si¢ ze Swiatem za pomoca tego Srodka komu-
nikacji. My tweetujemy regularnie.

Zauwaz, ze powiedzialem ,my”. Ja sam pisz¢ tweety, ale po-
niewaz cz¢sto podrézuj¢, mam pracownika, ktéry robi to za mnie,
gdy jestem zajety. Staramy si¢, aby nasze wpisy zawieraly komuni-
katy, pomysly i przemyslenia, ktére bedg wartoSciowe dla naszych
klientéw — obecnych i potencjalnych. Ponadto zamieszczamy ak-
tywne lacza do treSci zwigzanych z wydajnoScig w biznesie, ktére
mogg zainteresowaé naszych uzytkownikéw. Dzigki temu nasze
wpisy §ledzi coraz wigcej 0s6b (cz¢$¢ z nich dowiaduje si¢ o naszym
istnieniu z tweetéw swoich znajomych).

Ty tez mozesz to zrobi¢. Codziennie albo raz na tydzief do-
dawaj nowe ,twitaminy”, czyli wpisy zawierajace przydatne in-
formacje, ktére sg tatwe do przyswojenia i zapamictania. Mozesz
rowniez podawac facza do ciekawych stron, aby wzmocnié swoja
pozycje na rynku.

Jezeli na przyklad zajmujesz si¢ sprzedaza zywnosci organicz-
nej, mozesz w swoich tweetach podawac facza do stron detalistow
i hurtownikéw z Twojej branzy, a takze cickawe przepisy czy in-
formacje na temat zdrowego stylu zycia. A jesli pracujesz w bran-
zy drukarskiej, mozesz pisac o ciekawych projektach graficznych
albo podawac tacza do stron, ktére w kreatywny sposob wykorzystuja
papier z recyklingu. Jesli uzytkownicy uznaja, ze Twoje wpisy sa
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wartoSciowe, przekazg je dalej. To wspanialy spos6b na zdobywa-

nie nowych klientéw z polecenia i odréznienie si¢ od konkurencji.
5. Wideowizytéwka

W dzisiejszych czasach konsumenci reagujg przede wszystkim na
bodZce wzrokowe. Niedawno udzielalismy konsultacji firmie Ma-
sterson, Emma & Associates w Naples na Florydzie. PomagaliSmy
jej zdefiniowaé ich UOW i wyr6znic si¢ w branzy.

Gdy unikalna obietnica wartosci firmy zostala sformulowana,
firma wyprodukowala unikalne wideowizytéwki, ktére w jasny
1 zrozumialy spos6b prezentowaly t¢ obietnice wszystkim klientom,
zarbwno obecnym, jak i potencjalnym. Na poczatku filmu na ekra-
nie pojawil si¢ widoczny napis — byla to unikalna obietnica war-
toSci tej firmy. Potem wyjasniono, ze to nie jest tylko slogan czy
hasto reklamowe, ale prawdziwa obietnica zlozona wszystkim ro-
dzinom i pojedynczym osobom, ktére wspbélpracujg z tg firma. Po-
informowano réwniez widzow, ze obietnica zostata sformutowana
przez wieloletnich klientéw firmy, a nie przez jej pracownikow.
Nastepnie pokazano, w jaki sposéb firma realizuje t¢ obietnicg —
z perspektywy konsumenta. To nietypowe podejscie oraz wykorzy-
stanie medidéw do rozpowszechnienia wideowizytéwki sprawilo, ze
firma odréznila si¢ od innych, ktére dzialajg w tej samej branzy.

Wideowizytéwka zostala rowniez umieszczona na YouTube
w celu poszerzenia grona odbiorcéw 1 udostepnienia jej wszystkim
potencjalnym klientom. Jesli Ty réwniez postanowisz stworzy¢ ta-
ka wizytowke, zastosuj podobny schemat i pamigtaj, zeby zwracaé
si¢ do klienta z jego perspektywy.

Okreslenie zwrotu z inwestycji w Twojg obecnos¢
w mediach spotecznosciowych

Aby okresli¢ zwrot z inwestycji w Twoja obecno$é w mediach spo-

lecznosciowych, mozesz wykorzystac rézne narze¢dzia i miary. Przy-
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kladem moze by¢ §ledzenie liczby e-maili od osdb, ktére zglosily
cheé otrzymywania wiadomosci od Ciebie, albo analizowanie Zré6-
del, z ktérych pozyskales nowych klientéw. Aby naprawd¢ zrozu-
mieé skuteczno$é mediéw spolecznosciowych, musisz najpierw
odpowiednio wyszkoli¢ swoich pracownikéw. Za kazdym razem,
gdy beda mieli do czynienia z nowym klientem, powinni automa-
tycznie zadawad mu pytanie: ,,Jak si¢ pan o nas dowiedzial?”.

Oczywiscie, nie wszystkie korzysci plyngce z obecno$ci w me-
diach spolecznosciowych mozna zmierzyé. Jednak w dzisiejszym
$wiecie zdominowanym przez urzadzenia mobilne ta obecno$c jest
po prostu koniecznoscig. Nie chodzi tylko o to, co mozesz dzigki
niej zyskad, ale rowniez o to, zeby nie straci¢ szansy na pozyskanie
nowych klientéw, ktérzy nie bedg mogli Ci¢ znalezé tam, gdzie
zawsze zagladaja, gdy czego$ szukajg — w internecie. W dzisiej-
szych czasach obecno$¢ w mediach spolecznosciowych jest tak sa-
mo konieczna jak posiadanie telefonu komérkowego.

Badz optymista 1 nie boj si¢ i8¢ naprz6d. Zaznacz swoja obec-
no$¢ w internecie, tak aby wszyscy potencjalni klienci mogli poznaé

Twoja obietnice i przekonac sig, ze konsekwentnie ja realizujesz.

Tradycyjny marketing

Bardzo wazne jest, aby$ byl stale na biezaco z najnowszymi inno-
wacjami w sferze medidow spolecznoSciowych. Nie mozesz jednak
zapominal o potedze konwencjonalnego marketingu. Rozejrzyj si¢
1 nadstaw ucha. Marketing jest wszedzie. Oto kilka cennych tech-
nik, ktére wcigz przynoszg wspaniale efekty:

1. Reklama zewnetrzna

Jezdzac po autostradach i drogach krajéw na calym Swiecie, mieli-
$my okazj¢ zobaczy¢ rozmaite reklamy 1 billboardy o réznym roz-

miarze, ksztalcie, kolorze i tre$ci. W obrocie nieruchomoS$ciami
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hasto ,lokalizacja, lokalizacja, lokalizacja oznakowania” jest glow-
na mantra.

Zgadzam sic. Jednak typowa reklama zewngtrzna zawiera tyl-
ko nazwe firmy i nie informuje nas o tym, co mozemy zyskac, ku-
pujac jej produkty lub ustugi. Postaraj si¢, zeby Twoja reklama si¢
wyrézniala. Umie$é na niej nazwe swojej firmy i jej obietnice war-
tosci — to sa dwa najwazniejsze elementy calego oznakowania. Dla-
czego? Poniewaz przyciggng uwage przechodniéw i sprawig, ze
bedg oni cheieli dowiedzied si¢ czego$ wigcej na temat T'wojej ofer-
ty. Wzbudza w potencjalnych klientach cickawos$¢ i zachecg ich do
odwiedzenia Twojego sklepu lub biura. Innym bardzo waznym
elementem reklamy zewng¢trznej powinien by¢ Twdj numer tele-
fonu (albo adres strony internetowej).

Niestety, wiele reklam zewngtrznych reprezentuje zupelnie
odmienny nurt. Ich twércy zamieszczaja na nich tyle informacji na
temat tego, czym si¢ zajmuje dana firma, ze przeci¢tny kierowca
musialby zjecha¢ na pobocze, zatrzymac samochéd 1 przez kilka
minut czytaé tekst zamieszczony na reklamie. Nie jest to szczegdl-
nie madre podejscie, poniewaz dla dzisiejszego konsumenta czas
jest najcenniejszym dobrem, ktérego na pewno nie chce marnowac
na czytanie reklam.

2. Kampanie reklamowe

To jest wazny temat. Kampanie reklamowe moga mieé wiele za-
stosowan.

To, gdzie i kiedy bedziesz si¢ oglaszal, powinno zalezeé od
tego, do jakich konsumentéw chcesz dotrzeé. Nie ma znaczenia,
jakiego medium czy $rodka komunikacji uzyjesz — moze to byé
internet, gazeta, newsletter, czasopismo branzowe, telewizja, radio
czy zwykla poczta. Wazne, abys przyciggnal uwage odbiorcow.

To dotyczy réwniez ulotek, przesytek reklamowych, reklam

na samochodach 1 innych metod. Reklama musi przykuwaé uwa-
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ge¢, informowad, a jednoczes$nie by¢ warta tego, zeby poswigcié czas
na jej przeczytanie. Jesli nie bedzie spetniaé tych warunkéw, nie
pomoze Ci si¢ wyrdzni¢ sposréd konkurencji, a zainwestowane
w nig pienigdze prawdopodobnie Ci si¢ nie zwrdca.

Aby mie¢ pewno$é, ze Twoja reklama zainteresuje konsumen-
téw, zawsze umieszczaj swojg UOW w naglowku, poniewaz on
bedzie czytany w pierwszej kolejnosci. Ludzie najchetniej czytaja
reklamy, ktére zaczynajg si¢ od nagltéwka (to samo dotyczy reklam
zamieszczanych w telewizji czy radiu). Nie ma znaczenia, czy ce-
lem reklamy jest odpowiednie pozycjonowanie firmy czy sklonie-
nie odbiorcéw do konkretnej reakcji. Zreszta nie da si¢ postawié
jednoznacznej granicy miedzy tymi dwiema metodami. Jezeli Twoja
reklama nie bedzie zawierala obietnicy wartosci, na pewno nie po-
moze Ci poprawi¢ Twojej pozycji na rynku 1 wyréznié si¢ w Twojej
branzy, nawet jesli bedzie cickawa, zgodna z obecnymi trendami
1 atrakcyjna pod wzgledem wizualnym. Pamigtaj, ze to nie jest kon-
kurs picknosci. Twoj cel jest inny. Chceesz, zeby ludzie si¢ dowie-
dzieli, co mogg osiagnaé dzicki wspotpracy z Twoja firma. To sa-
mo dotyczy reklam, ktorych celem jest sklonienie konsumentéw
do reakgji. Jesli nie uda Ci si¢ przyciggnal ich uwagi za pomocg
UOW, to prawdopodobnie nie przeczytaja oni tekstu reklamy do
konca 1 nie podejma dzialaf, na ktérych Ci zalezy.

Mniej wigcej rok temu poznalem dentyste, ktéry otworzyl no-
wy gabinet w Kahala na wyspie Oahu. Powiedzial, ze wydal kilka
tysiecy dolar6w na reklamy w gazetach 1 lokalnych czasopismach.
Gdy spytalem, czy to pomoglo, przyznal, ze niestety rezultaty jego
kampanii reklamowej byly marne. Wystarczylo jednak, ze spojrza-
lem na jedng z jego reklam, a wszystko stalo si¢ jasne! Widnialo na
niej zdjecie krzesta dentystycznego oraz informacja o nowo otwar-
tym gabinecie, a takze dluga lista dotychczasowych osiggnicé tego
dentysty. A to wszystko napisane w branzowym slangu. Juz sam
widok krzesla dentystycznego znieche¢cal mnie do tej reklamy.
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Dentysta osiggnalby duzo lepszy rezultat, gdyby na gorze za-
miescil nagléwek méwigey o obietnicy, ktdra bylaby sformutowana
z perspektywy klienta. Wtedy nie mial jeszcze swojej UOW, ale
teraz juz j3 ma. Brzmi ona tak: ,Sprawimy, ze Twéj uSmiech sta-
nie si¢ pickny i radosny jak dziefi w raju”. Dzi$ ten sam dentysta
ma tak napicty grafik, ze trudno uméwic si¢ do niego na wizyte.

3. Targi 1 wystawy branzowe

Warto bra¢ udzial w niektérych targach i1 wystawach branzowych,
poniewaz ludzie, ktdrzy na nie przychodza, to Twoi klienci doce-
lowi. Wystawianie si¢ na takich wydarzeniach to Swietna okazja,
zeby spotka si¢ osobiscie z liczng rzeszg potencjalnych klientéw.

Problem thkwi w tym, ze Twoja ekspozycja bedzie jedng z wielu,
ktére obejrza uczestnicy targéw. Goscie zerkajg na kazde stoisko
1 oceniajg, czy warto si¢ przy nim zatrzymac. ,Dlaczego, dlaczego,
dlaczego?”, powtarzajg w myslach t¢ cichg mantre. Dlatego wielu
wystawcow stara si¢ wyréznié, stosujac lawing — nie, tsunami —
koloréw 1 zagracajac swoje stoiska r6znymi przedmiotami, ktore
majg przyciggnaé uwage potencjalnych klientéw. W rezultacie go-
Scie targowl czujg si¢ zmeczeni i przytloczeni nadmiarem bodZcow.

Tym, czego szuka potencjalny klient, jest co§ albo ktos, kto be-
dzie zwracal si¢ do niego z jego perspektywy 1 pomoze mu osig-
gnad to, czego pragnie (moze to by¢ okreSlone rozwiazanie, wyja-
$nienie, doswiadczenie albo identyfikacja). Na szcz¢scie duza role
odgrywa tutaj dynamika relacji migdzyludzkich.

Przede wszystkim Twoje stoisko powinno si¢ znajdowal w ta-
kim miejscu, zeby wszyscy goscie je widzieli. Zazwyczaj najlepsze
jest stanowisko po prawej stronie alejki, zaraz za gléwnym wej-
Sciem. Dobrg lokalizacjg jest réwniez stoisko w rogu sali. Najwaz-
niejsze jednak jest to, aby§ umiescil swoja unikalng obietnice warto-
$ci na najbardziej widocznym miejscu na stoisku. Potraktuj ja jako

nagléowek. To on przekona gosci targowych, zeby si¢ zatrzymali
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1 podeszli do Twojego stoiska. Tak, Twoja obietnica warto$ci wy-
starczy, aby zachecié ludzi do zapoznania si¢ z Twojg ofertg. Po-
tega ciekawosci jest naprawde wielkal

Jezeli umieszczenie obietnicy w widocznym miejscu (na przy-
kfad nad stoiskiem) nie jest mozliwe, to sprobuj jak najlepiej wyko-
rzystal istniejace warunki. Stain w alejce, jakby$ byl goSciem targo-
wym, 1 spojrz na swoje stoisko. Umie$¢ swoja UOW po lewej stronie
(z punktu widzenia klienta). Wigkszos¢ ludzi czyta od lewej do
prawej strony (do nielicznych wyjatkéw naleza ortodoksyjni Zydzi,
Japonczycy 1 wigkszo$¢ Arabéw — oni czytaja od prawej do lewej).
Jesli umiescisz napis po lewej stronie, od razu przyciggniesz uwa-
ge gosci. Swoje produkty, informacje o ustugach albo przedmioty
zwigzane ze swoja dzialalnoScig umies¢ po prawej stronie (patrzac
z perspektywy goscia). Takie pozycjonowanie sprawi, ze wielu lu-
dzi spacerujgcych po alejce zatrzyma si¢ przy Twoim stoisku, zeby
dowiedzie€ si¢ czego§ wigce;.

Nie da si¢ ukry¢, ze aby odpowiednio zaprojektowaé stoisko
targowe, musisz znac swoich odbiorcow.

Kilka lat temu przemawialem na konferencji czasopisma ,,Suc-
cess”, w ktorej brali udzial ré6zni przedsi¢biorcy. Ktorys z nich za-
pytal mnie o to, jak projektowal stoiska targowe, a przede wszyst-
kim gdzie umieszczal reklamy wizualne. Odpowiedzialem na to
pytanie, udzielajagc doktadnie takich samych informacji, jakie po-
dalem wyzej, wlgcznie z uwagg na temat tego, ze ortodoksyjni
Zydzi, Japoficzycy i wickszo§é Arabéw czyta od strony prawej do
lewej. Gdy skoficzylem swojg wypowiedZ, pewna niska kobieta
ubrana w tradycyjny strdj ortodoksyjnej Zyd()wki wstala 1 powie-
dziata: ,Dzickuje. Pracujemy w branzy zlotniczej 1 bez trudu umie-
my rozpoznaé ludzi, ktérzy naprawde nas rozumieja. To sg ci, kt6-
rzy pisza tak, jak my czytamy. Tylko do tych stoisk podchodzimy

na targach!”.
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A oto kilka dodatkowych wskazowek, jak przyciagnaé uwage

gosci targowych:

e Usun krzesla. Stan przed stoiskiem, na granicy alejki.

e Witaj wszystkich, ktérzy przechodza obok Twojego stoiskal
W dzisiejszym biznesie budowanie znajomosci jest koniecz-
noscig.

e Twoim celem jest wita¢ goSci, zapoznawac si¢ z nimi i za-
checac ich do zadawania pytan. Gabloty ze swoimi produk-
tami postaw z tylu stoiska, a nie na froncie — dzicki temu
nie bedg dzialaly jak bariera, gdy b¢dziesz rozmawial z po-
tencjalnymi klientami.

e Staraj si¢ nie rozdawac ulotek ani broszur. Wszyscy wiemy,
ze wigkszo$¢ z nich bardzo szybko laduje w $mietniku. Po-
nadto zmniejszajg one Twojg szans¢ na budowanie relacji
z potencjalnymi klientami. Twoim celem nie jest rozdawa-
nie ulotek, lecz umiejetna komunikacja z go$¢mi targowy-
mi, wzbudzenie ich ciekawosci, poznanie ich problemoéow
1 uméwienie si¢ z nimi na spotkanie! Jesli beda potrzebowa-
li dodatkowych informacji, mozesz im da¢ firmowa broszu-
r¢ — po skonczeniu targdw wyslij ja na ich adres domowy
lub firmowy listem poleconym lub w e-mailu. Dzicki temu
odréznisz si¢ od konkurencji 1 pokazesz, ze szybko reagu-
jesz na potrzeby klientéw. Pewne badania wykazaly, ze czas
wysylania odpowiedzi na zapytania gosci targowych wynosi
az do 8 — 9 tygodni.

e Skontaktuj si¢ z kazdym potencjalnym klientem w ciagu
3 — 5 dni po zakonczeniu targdw. Nie dzwon po to, zeby
,0 sobie przypomnie¢” albo dowiedziec sig, czy dana osoba
otrzymata Twdj list lub e-mail z informacjami. Zadzwon
po to, zeby omoéwié nastepny krok, jaki Twdj klient musi
wykonaé, zeby rozwigzac swoj problem 1 umozliwi¢ Ci re-

alizacje Twojej obietnicy.
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4. Broszury, katalogi 1 sklepy internetowe

Jesli Twoja firma drukuje broszury albo katalogi produktéw, do-
pilnuj, aby znalazla si¢ w nich obietnica wartosci, ktéra wzbudzi
cickawo$¢ konsumentéw. To samo dotyczy sklepu internetowego
oraz innych podobnych narz¢dzi promocji. Wigkszos¢ firm wy-
korzystuje te Srodki reklamy do szczegblowego opisywania swojej
dzialalnosci i prezentowania oferty. Takie broszury czy katalogi
skupiajg si¢ na firmie i jej ofercie i zupelnie nie uwzgledniajg per-
spektywy klienta.

W dzisiejszych czasach, jesli cheesz, aby Twoje metody pro-
mowania firmy przyniosty sukces, nie powinienes si¢ skupiaé wy-
tacznie na sobie 1 swoich produktach. Wyobraz sobie, ze rozpoczy-
nasz kampani¢ informacyjng (na papierze lub w internecie). Jesli
chcesz, aby przyniosta wymierne rezultaty, musisz zwracac si¢ do
klientéw z ich perspektywy.

Aby osiagnaé najlepszy efekt, umie$é unikalng obietnice war-
toSci na samym poczatku broszury czy katalogu albo na gléwne;j
stronie Twojego sklepu internetowego. Konsumenci wiedza, cze-
go szukaja 1 dlaczego kupujg te, a nie inne produkty lub uslugi.
Przyciagnij ich uwagg 1 rozbudz ciekawo$¢ juz na samym poczat-
ku. Twoja UOW na przedniej okladce broszury czy katalogu albo
na stronie glownej Twojego sklepu internetowego zacheci konsu-
mentéw do przejrzenia Twojej oferty. Beda chcieli si¢ dowiedzied,
w jaki spos6b realizujesz swoja obietnice i jak mozesz im pombc
osiggnac to, czego pragng. Na drugiej stronie opowiedz o swojej
firmie i jej dzialalnoSci. Pamictaj jednak, aby zawsze pisaé z per-
spektywy klienta, na przyklad: ,Dzicki 25-letniemu dos§wiadczeniu
w branzy obrotu nieruchomosciami wiemy, jak doradza¢ klientom,
zeby uzyskali jak najwicksza warto$¢ za okreslong kwotg”.

Piszac z perspektywy klienta, automatycznie tworzysz war-
tos$¢. Sprawiasz, ze to klient znajduje si¢ w centrum zainteresowa-

nia, a nie Ty. Ale pisz zwi¢zle! Mniej znaczy wigcej. Po krotkiej
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prezentacji firmy zamie$¢ opisy kazdego z produktow lub ustug,
ktére oferujesz. Bez wzgledu na to, czy pracujesz nad broszurg,
katalogiem produktéw czy sklepem internetowym, musisz méwié
o konkretnych rezultatach, jakie osiagng Twoi klienci, gdy kupia
okreslony produkt lub ustuge.

Prezentujac swoja oferte, pamigtaj, aby kazdy produkt opisaé
z perspektywy klienta. Na przyklad: ,,Nasza firma ustugowa jest
czynna przez 24 godziny na dobg, dzi¢ki czemu nasi klienci moga
si¢ do nas zwrécié zawsze, gdy beda potrzebowali naszej pomocy”.
Taki opis przyciagnie uwage potencjalnych klientéw 1 utrzyma ja
na dluzej. Unikaj dlugich wyjasnief. Nie podawaj nudnych szcze-
g6l6w, ktore nikogo nie b¢da interesowac. Klient chee kupié tadny
zegarek, ktéry dobrze pokazuje czas, 1 weale nie chce wiedzieé, ja-
ki system zastosowano, aby zagwarantowac dokladne pokazywa-
nie czasu. Twoim zadaniem jest opisal dany produkt lub ustuge
1 jego zalety w taki sposéb, aby klient mégl szybko ocenié, czy osia-
gnie rezultat, ktérego oczekuje. Szczegélowe dane po prostu go nie

interesuja.
5. Rezygnacja z listbw motywacyjnych

Nigdy nie moglem zrozumieé, dlaczego do broszur, katalogow,
a takze wszystkich innych tego typu materialéw promocyjnych
i marketingowych dolacza si¢ listy motywacyjne. Po co te dodat-
kowe przechwatki?

Powiniene$§ natychmiast zrezygnowac z listbw motywacyjnych
i zastapié je listami sprzedazowymi! (Mam tu na mysli zar6wno
listy wysylane tradycyjna poczta, jak i e-maile). Zamiast mowié:
,»Oto informacje, o ktére Panstwo prosili...”, postaraj si¢ juz na sa-
mym poczatku wzbudzié zainteresowanie odbiorcy.

Pierwsze albo drugie zdanie listu sprzedazowego pelni kluczo-
wa role: ma przyciggnaé uwage. Jesli nie jeste$ w stanie od razu za-

interesowac potencjalnego kupca, to Twoj list wyladuje w Smieciach
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albo zostanie gdzie§ odlozony i nigdy nie zostanie przeczytany do
kofica. To dotyczy nawet tych listéw lub e-maili, ktére wysylasz
w odpowiedzi na zapytanie potencjalnego klienta.

Domyslasz si¢ zatem, ze w pierwszych zdaniach swojego listu
powiniene$ zawrzeé obietnice warto$ci Twojej firmy. ,,Z radoscig
informujemy, ze...” albo ,,Cieszymy si¢, ze mamy mozliwosé...”
(w tym miejscu wstaw UOW). Dalsza cz¢§¢ Twojego listu powinna
by¢ zwiezla i na temat. Poinformuj odbiorcg, jakie kroki powinien
podjaé, i pamigtaj, ze mniej znaczy wiccej!

Przy okazji: gdy odpowiadasz na zapytanie ofertowe poten-
cjalnego klienta, pamigtaj, ze T'woj list jest czym$ wigcej niz tylko
odpowiedzig. Gdy my odpowiadamy na zapytanie ofertowe, zaw-
sze nazywamy naszg odpowiedZ ,planem dzialania”. Dlaczego?
Oferty sprzedaja, a plany dzialania rozwigzuja! Jesli wierzysz w swo-
ja obietnice wartosci, to wiesz, ze jeste§ w stanie rozwigzal problem
klienta. Dlaczego wigc ograniczal si¢ do samego sprzedawania?
Nigdy nie rozumiatem, dlaczego wigkszo$¢ sprzedawcéw nie pa-
trzy na siebie jak na tych, ktérzy rozwigzujg problemy klientow.

Kazdg odpowiedZ na zapytanie ofertowe zaczynaj od naglow-
ka, ktory bedzie zawieral nazwe Twojej firmy oraz jej UOW (np.
»Opracowane przez Weylman Consulting Group — Zwickszymy
wydajnos¢ Waszej firmy na dzisiejszym rynku”. W razie potrzeby
zmodyfikuj swoja UOW, dostosowujac ja do charakteru zapytania.

Pod nagléwkiem napisz: ,Nasz plan dzialania”. Potem odpo-
wiedz na zapytanie klienta, zachowujac ten sam format. Pisz do
niego. Zrob maly wywiad na temat firmy, ktéra przystala Ci zapy-
tanie. Pisz o tym, co zrobisz, a nie o tym, co mogesz zrobié. Wyja-
$nij dokladnie, co to dla niej oznacza i jakie korzysci dzicki temu
osiggnie. BadZ autentyczny i transparentny. Zadbaj o to, aby Twoj
list mial pozytywny wydzwigk. Spraw, aby zapytanie ofertowe za-

mienilo si¢ w propozycje kupna.
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6. Szczegblne wydarzenia

Kazda firma moze i powinna szukaé sposob6w na to, zeby zbudo-
wacl wi¢z ze spolecznoscig lub rynkiem, do ktérego kieruje swojg
oferte. Jesli uda Ci si¢ sprawié, aby klienci dodali Cie do swojej sieci
kontaktéw, zwickszysz swoja wiarygodno$¢ i widoczno$¢ na rynku.

Zaangazowanie pracownikoéw w proaktywne dzialania mar-
ketingowe (mam tu na mysli r6zne wydarzenia branzowe) wzmac-
nia kulture firmy, w ktérej to klient stanowi centrum zainteresowa-
nia. Dzi¢ki temu Twoti ludzie czuja, ze sg cz¢Scig czegos wickszego
1 wazniejszego.

Twoja firma moze wzigé udzial w rozmaitych wydarzeniach.
Jedyna rzeczag, jaka Cig ogranicza, jest Twoja wyobraznia. Mozesz
wesprzeé jaka$ akcje charytatywng albo wzigé udzial w wydarze-
niu kulturalnym w Twojej okolicy. Mozesz zorganizowaé kolacje
dla klientéw (obecnych i potencjalnych), w trakcie ktérej opowiesz
im o swojej firmie 1 jej obietnicy warto$ci. Mozesz réwniez zorga-
nizowaé wydarzenie marketingowe w swoim mieScie. Targi eduka-
cyjne, imprezy polgczone z degustacja, pokazy mody, wystapienia
znanych méwcoédw, comiesi¢cczne lunche... ta lista nie ma konca,
a efekt, jaki mozesz osiggnaé, biorgc udzial w takich wydarzeniach,
jest imponujacy! Zawsze pamictaj, zeby na wszystkich Twoich li-
stach, zaproszeniach, a takze na wszystkich innych materiatach
promocyjnych znajdowala si¢ nazwa Twojej firmy oraz jej UOW.
Nie staraj si¢ jednak przyémié calego wydarzenia. Twoja nazwa
powinna si¢ kojarzy¢ z dawaniem — nie chcesz nic braé, tylko da-

. ) D , - o
wac 1 szukaé okazji, zeby méc dawac jeszcze wigcej.

Co jeszcze moze zaciekawi¢ Twoich klientéw?

By¢ moze sg jeszcze inne sposoby na zapoznanie klientéw z Twoja
UOW, z ktoérych jeszcze nie zdajesz sobie sprawy. Sprobuj obiek-
tywnie 1 krytycznie spojrze¢ na wszystko, co moze zacickawié Two-
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ich obecnych i potencjalnych klientéw: wizytéwki, newslettery, pa-
peteria firmowa, notki z podzigkowaniem, ankiety, informacje na
temat potrzeb i probleméw klientéw, ogloszenia, podania, druczki
wysylkowe; rozmaite materialy reklamowe — od darmowych dtu-
gopisow i czapek z nazwa Twojej firmy po oznakowania na samo-
chodach, ubrania firmowe i butelki z wodg.

Spoéjrz na serwetki 1 torby (papierowe, foliowe lub wielokrotne-
go uzytku) uzywane w Twojej firmie. Czy kazda z nich informuje
o obietnicy Twojej firmy? Za kazdym razem? Przez caly czas?

A co powiesz o fakturach? Czy podajesz na nich informacje¢
o tym, co Ty chcesz osiggnac (na przyklad dostaé okreslong zapta-
t¢), czy o tym, co osiagnie klient? Na naszych wszystkich fakturach
widnieje napis: ,JesteSmy dumni, ze mozemy pomagac Pahstwu
w zwickszeniu wydajnosci na dzisiejszym rynku! Oto kwota, kt6ra
nalezy uiscié, abySmy mogli kontynuowaé wspdtprace!”. Przekona-
lismy si¢, ze ta forma jest duzo skuteczniejsza niz tradycyjna fak-
tura pozbawiona jakiegokolwiek zabarwienia emocjonalnego.

Pamictaj, ze aby skutecznie promowaé swojg firme, musisz
zastosowac wiele réznych metod. Korzystaj z réznych §rodkow ko-
munikacji i stosuj r6zne techniki przyciggania uwagi, poniewaz
tylko w ten sposéb jeste§ w stanie dotrze¢ do réznych grup konsu-
mentéw. Nie licz na zwykly lut szczg¢Scia. Nigdy nie wiesz, ktore
z Twoich materialéw promocyjnych przykujg uwage potencjalne-
go klienta 1 sprawia, ze zacznie si¢ on zastanawiac: ,,Ojej, jak oni
to robig?”. Jesli uda Ci si¢ go zaciekawié, na pewno bedzie chcial

si¢ dowiedzieé czego$ wigcej.

Podsumowanie

Istnieje wiele ré6znych sposobéw na promowanie swojej dzialal-
nosci 1 prezentowanie konsumentom swojej unikalnej obietnicy

warto$ci. T'woim zadaniem jest ciagle poszukiwanie okazji do
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pozycjonowania Twojej firmy, tak aby jej nazwa przychodzifa kon-
sumentom do glowy automatycznie, gdy bedg chcieli skorzystaé
z uslug, ktére oferujesz. Konsekwentnie promujac swoja obietnice,
odwolujesz si¢ do emocji konsumentéw. Zdobywasz ich zaanga-
zowanie, poniewaz zwracasz si¢ do nich z ich perspektywy. Wzbu-
dzasz ich ciekawos¢. Inspirujesz ich do rozpoczecia dialogu z Toba
lub Twoim zespolem albo do odwiedzenia Waszej strony interne-
towej. Jesli opowiesz im, w jaki sposéb spelniasz obietnic¢ dang
klientom, 1 zapewnisz, ze osiagng to, czego pragna, dzicki Twoim
produktom lub uslugom, bez trudu naklonisz ich do kupna.
Czytaj dalej, aby dowiedzie€ sig, jak sprawié, zeby Twoja pre-
zentacja sprzedazy byla przekonujaca, sformulowana z perspek-
tywy klienta 1 oparta na wartoSciach Twojej firmy. Rozumiesz juz
chyba, ze musisz zapomnieé o tradycyjnych prezentacjach, ktore

zamiast koncentrowaé si¢ na kliencie, méwig tylko o produkcie.

ZADANIA

1. Czy jeste§ w pelni oddany realizacji swojej misji, jaka jest
zaznaczenie T'wojej obecnos$ci na rynku 1 wzmocnienie
pozycji przy wykorzystaniu wszystkich dostepnych narze-
dzi promocji i Srodkéw komunikacji?

2. Czy Twoje komunikaty reklamowe bedg pisane do kupu-
jacych?

3. Czy przekazesz informacje w sposéb jasny i zrozumialy?

4. Kiedy zamierzasz przeanalizowal wszystkie swoje inter-
akcje z konsumentami, aby upewnié si¢, ze zawsze poja-
wia si¢ w nich UOW, ktéra skutecznie odréznia Ci¢ od

konkurencji?
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Ksigzka, ktéra zmienia reguly gry...

Cheesz uciec swoim rywalom? Na dzisiejszym, niezwykle konkurencyjnym rynku to
nie lada wyzwanie. Nie brakuje homogenicznych firm, ktére wychodzg do nas, klien-
tow, z takim samym produktem i identyczng oferty. A klient wymaga — coraz wigcej
i coraz bardziej. Jedli cheese zyskad jego uwage, preychylnodé i usmiech, musisz zadaé
sobie kilka kluczowych pytani: w jaki sposab doprowadzi¢ do tego, by wybdr Twojej
firmy byt dla klienta oczywisty? Jak sie rozwijac? Jak zapewnic ciggla skutecznosé
stosowanych metod rozwoju?

Poznaj sekret rozwoju w biznesie

Oddajemy w Twoje rece nowy, rewolucyiny podrecznik w dziedzinie rozwoju biznesu,
Pokaze Ci on, jak zwickszyé wydajnoéé biznesowy — bez wigledu na to, czy jested
jeszcze plotka, czy jui rekinem. Zaproponuje skuteczne strategie, ktdre pomogg Ci

sie rozwijaé nawet w najtrudniejszych warunkach rynkowych. Wyjasni tez, dlaczego
najwainiejszg wartoscia Twojej dzialalnodei jest klient i dlaczego to wlasnie na nim
powinienes skupi¢ uwage zardwno podczas dzialah marketingowych, jak i spreedaio-
wych.

Zastosuj zawarte w tej ksigice wskazowki i strategie, a klienci szybko zauwaia Twojg
wyjatkowodé i zaczna Cig postrzegad jako najlepszego gracza na rynku — bez wzgle-
du na to, gdzie prowadzisz swoja dziatalnosé i jakie produkty oferujesz.

C. Richard Weylman jest cenionym i rozchwytywanym konsultantem, specjalizu-
jacym si¢ w marketingu i spreedagy, a takie méweq i ekspertem do spraw mediow.
Petni funkeje przewodniczacego Weylman Consulting Group i dyrektora generalnego
Weylman Center for Excellence in Practice Management. Jego artykuly moZna
przeczytaé w ,Investment Advisor’, . Fundfire”, \JNALU", JGAMA News Journal’,

a takie na stronach internetowych WSJ.com i Forbes.com.
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