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Raport - 7 zelaznych zasad dobrego marketera

Witaj,
W tym raporcie przedstawie Ci 7 zelaznych zasad dobrego marketera. To s3 zasady, ktére stosuje

od lat i ktére pozwalajg prowadzié mi stabilny biznes oparty na lojalnych i zadowolonych klientach.
Jesli uznasz, ze te zasady Ci pasujg, przejmij je i dotgcz do swojej strategii.

Pasjonuj sie tym, co robisz

Ta zasada znalazta sie na pierwszym miejscu bo od tego dobrze jest zaczg¢ swéj pomyst na biznes
lub prace. Chcesz miec satysfakcje z tego co robisz bo satysfakcja to jeden z najlepszych
motywatoréw cztowieka. Uwazaj jednak bo wielu ,,guru” od rozwoju osobistego interpretuje te
zasade btednie. Uczg oni aby znaleZ¢ swojg pasje lub hobby i zrobi¢ z tego biznes.

Btad! | to duuuzy!

Po pierwsze mozna bardzo szybko maksymalnie ,wydoi¢ krowe” czyli zabi¢ swojg pasje. Co$ co
robimy z przyjemnoscig dwa razy w tygodniu moze stac sie przekleiistwem robione codziennie po
10 godzin. Po drugie fakt, ze cos$ jest twojg pasjg wcale nie oznacza, ze znajdzie sie odpowiednia
liczba klientow, ktdrzy jg podzielajg. A jak nie bedzie klientdw, Twoja firma padnie.

O co wiec chodzi z t3 pasjq?

Wyobraz sobie, ze chcesz zatozy¢ firme oferujgca wywozenie gruzu. Bardzo przydatna ustuga i jest
na nig staty popyt bo ludzie regularnie co$ remontujg lub budujg. Twdj pomyst na firme powinien
pochodzi¢ nie od tego, ze pasjonujesz sie tematem gruzu (swojg drogg specyficzne
zainteresowanie), ale z faktu, ze znalazte$ potrzebe i uwazasz, ze popyt na nia nie jest jeszcze do
konca zaspokajany. Czerpanie pasji w tym przypadku bedzie polegato na takim organizowaniu
firmy, aby jak najlepiej spetni¢ potrzeby zainteresowanych klientéw.

Krétko mowigc — to prowadzenie biznesu ma by¢ Twoj3 pasjg, a nie sam temat bedacy sednem jej
dziafalnosci.
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Klient to twoj Partner

To zaprzeczenie wieloletniej zasady, ze klient nasz Pan. Absolutnie nie!

Nikt nie powinien by¢ w biznesie nadrzedny i nikt podrzedny. Ty dajesz klientowi warto$é, ktéra
spetni jego potrzeby, a on Cie za to wynagradza. To uczciwa i rzetelna umowa, z ktérej korzystaja
obie strony i obie majg z niej satysfakcje. Klient powinien by¢ twoim partnerem, a wiec poznaj go
dokfadnie i szanuj. Odkryj jego potrzeby i pomysl jak mozesz je spetni¢ najlepiej, tak aby efektem
relacji biznesowej z Tobg byt entuzjazm i zaufanie.

Twdj klient to rowniez niezastgpione zrodto informacji o twojej dziatalnosci. Zadziwiajace jest to, ze
tak wiele firm wydaje miliony ztotych na reklame czy inne sposoby przekonywania, a tak niewiele
decyduje sie po prostu spytac ich czego potrzebuja.

Regularnie pytaj wiec odbiorcow twoich dziatan o to jak postrzegajg twdj produkt lub ustuge, co
sgdzg o serwisie, o obstudze klienta, o stronie internetowe] czy o tym jak mozesz im utatwic zycie.
To dziata, sprawdz!

Miej najlepszy produkt, ustuge lub idee

To jest kwestia fundamentalna — projektujgc swodj produkt lub ustuge chcesz, aby byt on najlepszy
na rynku. Nie chcesz by¢ przecietniakiem, a tym bardziej tandeciarzem. Nie oznacza to, ze
sprzedajgc samochody musisz mie¢ w ofercie same Lexusy czy Porsche. Chcesz miec najlepszy
produkt biorgc pod uwage twodj rynek docelowy, jego potrzeby oraz twoje aktualne mozliwosci
organizacyjno — finansowe.

Zrozum mnie dobrze, przecietny Kowalski zarabiajgcy $rednig krajowga nie potrzebuje samochodu
typu Porsche. Potrzebuje dobry samochdd sredniej klasy. Jesli Kowalski jest w twoim rynku
docelowym zaoferuj mu najlepszy samochdd spetniajacy jego potrzeby.

Pod pojeciem najlepszy produkt, ustuga lub idea nie kryje sie tylko esencja tego co oferujesz.
Chodzi mi réwniez o sprawy posrednie takie jak: obstuga klienta, promocja, dystrybucja,
wizerunek marki czy obstuga gwarancji. Te wszystkie czynniki muszg razem tworzy¢ jedng, zgrang i
bardzo jakosciowa catosé.

A teraz do dziefa. Wez kartke i dtugopis i pomys$l co mozesz zrobi¢, zmienié¢ lub poprawic aby twadj
produkt byt najlepszy na rynku?
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Informuj klientéow o tym co robisz, tworzysz i oferujesz

Czesto znajomi pytajg sie mnie o rade. Mdwia: ,,Stuchaj Michat, mam fajng ustuge, korzystna cene,
jestem elastyczny, staram sie i daje duzo energii, a klientéw mam jak na lekarstwo... Dlaczego?”

Pytam wtedy: , A czy ludzie wiedza, o tym co oferujesz?”
»NoO wiedza... mam strone internetowa, wizytowki...

,»Ok, a jak jestes wypozycjonowany? lle rozdate$ wizytowek? Czy rozdajesz ulotki? Czy reklamujesz
sie na Facebooku?”

»Emm... ale o co chodzi z tym pozycjonowaniem?”

No witasnie. Absolutne abecadto marketingu — , Aby przekonaé ludzi do czego$, oni muszg sie
najpierw o tym dowiedziec”.

Jedli Stefan Kowalski ma najlepszy produkt na swiecie, genialng obstuge klienta, swietny serwis i
przeuroczych pracownikdow, ale nikogo o tym nie poinformowat to po prostu nic nie sprzeda!

Jesdli wiec masz juz jakosciowa rzecz do zaoferowania, dziatalno$¢ poukfadang organizacyjnie i
sensowne formy promocyjne to pomysl jak mozesz poinformowac o nich catg ludzkos¢.

Miej oczy szeroko otwarte, a gtowe petng nowych pomystéw. Jest mndstwo banalnych sposobow
na tanie i skuteczne wypromowanie sie, ale ludzie czesto z nich nie korzystajg. Czasem sg tak
proste, ze je bagatelizujg lub o nich zapominaja. Czeste jest rowniez btedne mniemanie, ze tylko
duze kampanie promocyjne moga byc¢ skuteczne.

O tym jak w dzisiejszych czasach mozna tanio i skutecznie poinformowaé ludzi o swojej obecnosci
bedziesz uczyt sie na blogu ,Marketingowa Moc”. Na razie zapamietaj dobrze te zasade:

,»Aby przekona¢ ludzi do czegos, oni muszq sie najpierw o tym dowiedziec”.

Utatwiaj klientom

Zapamietaj sobie dokfadnie jedng prawde zyciowa — ,ludzie z natury sg leniwi”. Jesli majg do
wyboru dwie podobne alternatywy, ale jedna z nich jest szybsza, tatwiejsza lub wygodniejsza to
najczesciej wybiorg wtasnie jg. Nie bawigc sie zbytnio w ocene tego czy to dobrze czy Zle po prostu
to zaakceptu;j. | wykorzystaj.


http://www.marketingowa-moc.pl/
http://www.marketingowa-moc.pl/
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Oferujgc swoim klientom produkt lub ustuge musisz wczué sie w ich mysli. Pomysl czy to co
oferujesz mozna fatwo: kupi¢, sprawdzi¢, dotknaé, posmakowaé, wykorzysta¢ itp.? Stale
koncentruj sie na tym jak utatwi¢ odbiorcom procesy zwigzane z twoimi produktami.

Pomysl o tym: masz firme zajmujacag sie sprzedazg sprzetu sportowego przez Internet. Jestes
kiepsko wypozycjonowany i twojg strone mozna znalez¢ na trzecich stronach wyszukiwan w
Google. Myslisz, ze ktos bedzie zagladat tak gteboko aby znalez¢ Twojg firme? Gdzie tam...

Ludzie beda klikali gtdwnie w trzy pierwsze wyniki na pierwszej stronie. Skoncentruj wiec swoje
wysitki na jak najszybszym dostaniu sie na pierwszg strone wyszukiwan. Daj klientowi tatwo
znalez¢ sie w sieci.

Na kazdym kroku utatwiaj klientom znalezienie i przekonanie sie do twojej marki:

v Prowadz rozbudowang promocje przy uzyciu réznych srodkéw i narzedzi

v Zaprojektuj bogate kanaty dystrybucji (aby klienci mogli znalez¢é twoje produkty w
réznych miejscach)

v Zadbaj o mozliwosci przetestowania twojego produktu (degustacje, bezptatne
prébki, darmowe fragmenty itp.)

v Skutecznie pozycjonuj sie w Internecie

v Popros$ o opinie dotychczasowych klientéw (pozytywnymi sie pochwal, krytyczne
wez pod uwage)

v Pilnuj, aby Twoja marka byta obecna mediach spofecznosciowych

Metod jest bardzo wiele, cel jeden — utatwiaj klientom.

Planuj strategicznie

Wyobraz sobie, ze wybierasz sie w podréoz samochodem do Chorwacji. Nie masz ze sobg mapy,
gps’a oraz zadnych innych pomocy geograficznych. Jak myslisz, tatwo trafisz na miejsce czy bedziesz
btadzit na potege?

Tak samo jest w zyciu i w biznesie. Jesli stworzysz konkretng strategie dziatania, jesli zaplanujesz
wszystko doktadnie i rozpiszesz na szczegdtowe cele znacznie zwiekszy sie prawdopodobienstwo
twojego sukcesu.
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Tutaj od razu dam Ci praktyczng rade: oprdcz okreslenia jednego, gtdwnego celu oddalonego
mocno w czasie rozbij go rowniez na mate, podcele, ktére beda Cie motywowaty do pracy w
krétszych okresach czasu. Z doswiadczenia wiem, ze taka taktyka lepiej wptywa na motywacje i
przektada sie na pozytywne efekty.

Twaj marketing ma ekonomiczne uzasadnienie

tamanie tej zasady to bardzo czesty btad popetniany zaréwno przez mniejsze jak i wieksze firmy.
Decydujg sie one np. na drogg kampanie reklamowg o zasiegu ogdlnopolskim i kampania ta
rzeczywiscie przynosi efekty. Jesliby jednak obliczyé stosunek zyskéw i strat (rentownos$é kampanii)
to wysztoby, ze wzrost sprzedazy spowodowany kampanig stanowi jedng pigtg kosztéw jej
przygotowania i wprowadzenia. Nie tedy drogg!

Pierwsza faza przygotowania nowych pomystéw marketingowych to najczesciej czas kreatywnosci,
radosci, i uczucia petnej wiary w genialnos¢ nowej idei. | bardzo dobrze, tym powinien sie
charakteryzowa¢ etap kreatywny.

W kolejnych etapach nie mozesz jednak zapomnieé o gruntownym sprawdzeniu pomystéw pod
katem organizacyjno - finansowym. Zadaj sobie wiec pytania: czy jeste$ w stanie poprowadzi¢ to
organizacyjnie? Czy to Ci sie optaci? Jaki efekt musi przynie$¢ to dziatanie zeby Ci sie optacito? Czy
poprowadzisz caty projekt sam czy bedziesz musiat wynaja¢ kogos z zewnatrz?

Dopiero doktadne , przemaglowanie” nowych idei marketingowych da Ci odpowiedz czy warto je
realizowac. Takie przygotowanie nie da Ci oczywiscie gwarancji, ze efektem bedzie petny sukces, ale
pozwoli Ci na biezaco kontrolowac¢ skuteczno$¢ oraz wprowadzac¢ ewentualne poprawki.

Zapamietaj wiec etapy przygotowania nowych strategii marketingowych:

Etap kreatywny (brak ograniczen, fantazja, wiara, nadzieja, kreatywnosc¢)

Etap sceptyczny (znajdowanie luk i stabych stron, stawianie pytan, wprowadzanie
modyfikacji)

Etap sprawdzenia (analiza pod katem organizacyjno — finansowym)

Etap decyzji (czy warto wprowadzi¢ nowe pomysty)

Przepuszczenie kazdego pomystu marketingowego przez powyzsze etapy pozwoli Ci tatwiej
decydowaé, ktére z nich sg godne uwagi i warte wprowadzenia w zycie.



Pozdrawiam serdecznie i zapraszam do regularnego odwiedzania !"Marketingowej Mocy"

Michat Andrzejewski
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