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STRESZCZENIE ROZDZIAtU 2.

Wielu przedsiebiorcéw zaczyna od préb szukania rynku dla swojego
produktu lub ustugi. Kluczem do sukcesu w marketingu jest jednak
przede wszystkim stworzenie jasnego obrazu rynku docelowego i jego
dogtebne zrozumienie.

Najistotniejsze zagadnienia oméwione w tym rozdziale:

Dlaczego myslenie w kontekscie produktu sabotuje sukcesy marke-
tingowe

o Jak powiniene$ wykorzystaé ,talent stacking” do stworzenia unikal-
nej propozycji wartosci, nawet jeéli nie jestes wyjgtkowy lub ,naj-

lepszy” w tym, czym sie zajmujesz

« Dlaczego préba generowania popytu to bitwa, ktérq prawdopo-
dobnie przegrasz, i co powinienes$ zrobié¢ zamiast tego

o Jak zostaé kim$ niezbednym dla rynku docelowego dzieki specja-
lizagji

o Schemat umozliwiajgcy precyzyjne okreslenie rynku docelowego
w oparciu o siedem wymiaréw

« Jak dogtebnie poznaé rynek docelowy, wcielajqc si¢ w role klienta

« Dlaczego wczesniejsze problemy i do§wiadczenia bywajq dosko-
natym narzedziem w kontekscie wyboru rynku docelowego
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Rzeczy dla ludzi, a nie ludzie dla rzeczy

Typowe pytanie, ktore stysze jako gos¢ licznych podcastow, brzmi:
»Co jest najwigkszym btedem w sferze marketingu?”. Odpowiadam
niemal zawsze tak samo — zaczynanie od produktu/ustugi, a nastep-
nie szukanie rynku, na ktérym datoby sie go/ja sprzedac.

Rynek docelowy to fundamentalny element strategii marketingo-
wej. Nieustajaco zadziwia mnie to, ze ogromne rzesze przedsigbior-
cow, dysponujac gotowym produktem, nie majg pojecia, jak pozyska¢
klientow. Wtasnie to podcina skrzydta wielu firmom.

Ludzie z Doliny Krzemowej nazywaja cos takiego ,,rozwigzaniem
w poszukiwaniu problemu”. To zupelnie bfedne podejscie, ktére rodzi
liczne utrudnienia. Nie da si¢ stworzy¢ przekonujacego przekazu, nie
wiedzac, kto ma by¢ docelowym odbiorca. Komunikat trafiajacy do
danej grupy odbiorcéw czgsto bywa zupelnie nieskuteczny dla inne;j.

Ogromne sumy wydawane na niedzialajace reklamy takze sie nie
zwracaja, gdy staramy si¢ dotrze¢ do niewlasciwej grupy odbiorcow.
Konwersje przypominaja wtedy walke z wiatrakami.

Jesli dostrzegasz ktorykolwiek z tych objawdw, nie masz zapewne
krystalicznie klarownego wyobrazenia o swoim rynku docelowym.

Dobry marketing to tworzenie rzeczy dla ludzi, a nie szukanie ludzi
dla rzeczy. Produkt ma stuzy¢ rynkowi i wlasnie dlatego kluczowe zna-
czenie ma ustalenie, kim sg ,,ludzie”.

Wyobraz sobie, ze jestes burmistrzem. Czego potrzebuja obywa-
tele? To oczywiste, ze odpowiedzi bedg rézne w zaleznosci od miej-
scowosci.
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W moim miescie jest na przyktad niebezpieczne skrzyzowanie, na
ktérym powinna zosta¢ zainstalowana sygnalizacja §wietlna. Co roku
dochodzi tam do powaznych wypadkdéw i co rano tworzg si¢ korki, bo
samochody z drogi podporzadkowanej nie moga skreci¢ w gléwna.

ZASADA LEAN MARKETINGU NR 3:
Najpierw rynek, potem produkt

Jest tez spory problem z jednodniowymi turystami, ktérzy parkuja
nielegalnie na promenadzie, aby dosta¢ si¢ na plaze i pobliskie klify.
Sa halagliwi, zostawiaja po sobie mnéstwo $mieci i utrudniajg zycie
mieszkancom.

Rada miasta sprawnie wykonuje swoje zadania w wielu obszarach,
takich jak dbanie o tereny le$ne czy usuwanie przerosnietej trawy i mar-
twych drzew, aby zapobiega¢ pozarom, cho¢ w innych miejscowosciach
takie dzialania sg niepotrzebne. Zadaniem dobrego burmistrza jest
zatem podejmowanie decyzji w oparciu o znajomos¢ potrzeb lokalnej
spolecznosci.

W podobny sposob nalezy traktowac rynek docelowy. Najpierw
nalezy zapewnic sobie krystalicznie czysty obraz tego, kim sa klienci
iz jakimi problemami si¢ borykaja. W tym rozdziale zaprezentuje kilka
skutecznych narzedzi, ktére pomoga Ci to ustalic.

Szeroko$é centymetra, gtebokosé kilometra

Niedawno wybrali$my sie z przyjaciétmi na wycieczke, w trakcie kto-
rej po raz pierwszy strzelaliémy do rzutkéw. Instruktorem byt mistrz
olimpijski w tej dyscyplinie, a najcenniejszg wskazdéwka ignorowanie
naturalnego instynktu $ledzenia wzrokiem lecacego rzutka. Zamiast
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tego trzeba bylo kierowa¢ bron w konkretny punkt, do ktérego rzutek
miat dolecie¢, i pociaggnac za spust, gdy pojawil sie na linii strzatu.

Wigkszos$¢ poczatkujacych przedsigbiorcow takze probuje celowaé
w wiele rynkéw i w efekcie nie trafia w zaden. By¢ moze jestes ksie-
gowym, prawnikiem, rzeznikiem, piekarzem czy wytworca $wiec.
Z Twojego produktu lub ustugi moze korzysta¢ niemal kazdy, wigc
to naturalny odruch, ze chcesz zarzucic sie¢ jak najszerzej, aby ztapac
kogo sie da.

Wybor konkretnego rynku docelowego wydaje si¢ sprzeczny z intu-
icja. Instynkt podpowiada, aby préobowac powiekszaé zaréwno rynek,
jak i oferte, ale to btad. Sledzenie wzrokiem lecgcego rzutka nieuchron-
nie prowadzi do pudla, wiec Twoje wysilki spetzng na niczym, jesli
bedziesz probowac tapa¢ wszystkich i dawac im wszystko, co mozliwe.

Droga do dominacji zaczyna si¢ od waskiej koncentracji. Facebook
przez pierwsze dwa lata dziatal tylko na uczelniach, a powrdt Apple’a
przez sze$¢ lat wigzal sie wylacznie z iPodem.

Amazon jest dzi$ ,,sklepem ze wszystkim”, ale zaczynat jako ksie-
garnia internetowa. Po trzech czy czterech latach zdominowat te kate-
gorie, potem dodal muzyke i filmy, potem zabawki, elektronike i narze-
dzia... Zapewne znasz dalszy ciag tej historii. A gdyby zaczat jako ,,sklep
ze wszystkim”? Coz, dzi$ by zapewne nie istnial.

Czgsto pytam osoby, ktore uwazaja, ze dziataja w waskich niszach,
jaki jest ich rynek docelowy. Odpowiadaja na przyklad, ze chodzi
o0 ,,kobiety w wieku 40 lat i starsze” — doskonale, wlasnie zawezili-
smy rynek do 1,5 miliarda os6b. Co z tym zrobimy?

Nie uwazam, ze nie da si¢ by¢ kim§ zbyt niszowym, ale jesli uwa-
zasz, ze wystarczajgco zawezite§ wlasng nisze, to prawdopodobnie jesz-
cze tego nie zrobiles.

Nisza powinna mie¢ szerokos$¢ centymetra i glebokos¢ kilometra.
Szerokos¢ centymetra oznacza, ze celujemy w bardzo $cisle zdefinio-
wany segment lub podsegment rynku. Glebokos¢ kilometra — ze ist-
nieje wystarczajaco duzy rynek docelowy poszukujacy rozwigzania
konkretnego problemu.
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Rynek nie musi by¢ ogromny. Wystarczy, ze bedzie dla Ciebie
odpowiedni. Mozesz odnie$¢ kolosalny sukces nawet wtedy, gdy nie
ustyszy o Tobie 99,9% mieszkanicow naszej planety.

Kobieta w czerwonej sukience

Niedawno ustyszalem, ze Alex Hormozi, nawigzujac do filmu Matrix,
opisuje rozpraszajace efekty pogoni za nowymi rynkami i mozliwo-
$ciami jako ,kobiet¢ w czerwonej sukience”. W jednej ze scen Mor-
feusz wiacza dla swojego ucznia, Neo, wirtualny program treningowy.
Spaceruja zattoczong ulicg pelng ludzi ubranych w ponure, monochro-
matyczne stroje, a Morfeusz wyjasnia Neo, czym jest Matrix. Nagle
z ttumu wylania si¢ pigkna kobieta w jaskrawoczerwonej sukience.
Mija Neo, posylajac mu uwodzicielski u§miech, a on nie moze ode-
rwa¢ od niej wzroku. Morfeusz zatrzymuje si¢, by sprowadzi¢ Neo na
ziemie, i pyta, czy stucha, czy wpatruje si¢ w kobiete w czerwonej
sukience. A potem kaze mu si¢ odwrdcic i spojrze¢ jeszcze raz. Neo
to robi i widzi agenta Smitha celujacego do niego z pistoletu — to przy-
pomnienie, ze rozpraszanie si¢ moze by¢ $miertelnie niebezpieczne.

Jesli prowadzisz cho¢by umiarkowanie dobrze prosperujacy biz-
nes, z pewnoscia bedziesz pod nieustannym ostrzatem rozpraszaczy,
nowych mozliwosci i innych blyskotek. Kazda czastka Twojej istoty
bedzie btaga¢, bys szerzej zarzucil sie¢, powiekszyl oferte i podazyt
za tym, co jest nowe i seksowne. Oto wlasnie ,.kobiety w czerwonych
sukienkach”. Im wigksze odnosimy sukcesy, tym czesciej sie pojawiaja
i wydaja si¢ coraz bardziej atrakcyjne, bo stajemy w obliczu coraz bar-
dziej oszatamiajgcych mozliwosci.

Jestesmy przedsiebiorcami, wigc zamitowanie do nowinek jest zako-
dowane w naszym DNA. Nowa koncepcja, nowy produkt, nowy rynek.
Ja takze nie jestem odporny na powab ,,kobiety w czerwonej sukience”.
Nieustannie musze sobie przypominac¢, ze powinienem koncentrowac
sie na aktualnych mozliwosciach, bo koncentracja i energia to ogra-
niczone zasoby.
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Wyobraz sobie, Ze masz dziesi¢¢ jednostek energii. Jesli zuzyjesz
je na dziesie¢ roznych aktywnosci, w kazdej z nich osiagniesz jedna
jednostke postepu. A jesli skoncentrujesz wszystkie dziesie¢ w jednym
obszarze, osiggniesz w nim dziesie¢ jednostek postepu.

— _—7
“ =

Funkcjonujac na rynku, konkurujemy z ludzmi, ktérzy skierowali
calg energie na jeden cel. Oczywiscie s3 wybitnie zdolne osoby, ktore
potrafig osiggac wysoki poziom w ramach wielu aktywnosci, ale zda-
rza sie to bardzo rzadko, wiec nie powinienes zakladac, ze jestes jedna

z nich. Przyjmij, ze jak wigkszos$¢ ludzi sukcesu musisz by¢ gotowy
na wiele kompromisow.

Ja radze sobie z ,kobietg w czerwonej sukience” i nietraceniem kon-
centracji na dwa sposoby. Po pierwsze stworzylem ,,parking” dla przy-
sztych pomystow, przedsiewzie¢ biznesowych i produktow. Dzieki temu
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nie czuje, ze je strace — s3 na miejscu, czekajac na chwile, w ktorej bede
mogl sie nimi zaja¢. To oczywiste, Ze nie bylbym w stanie zrealizowa¢
wszystkich pomystow i przedsiewziec¢ z ,,parkingu”, nawet zyjac dzie-
sieciokrotnie dtuzej, ale i majac go, czuje si¢ lepiej, niz gdybym miat
o nich po prostu zapomniec.

Drugi sposob wiaze si¢ z tym, ze miatem okazje przyjrze¢ sie wielu
firmom od $rodka. Z zewnatrz wiele rynkéw i mozliwosci biznesowych
wyglada tak, jakby byty wyjatkowo dochodowe i bezproblemowe, ale
mogac zajrze¢ za kulisy i ustali¢, ile faktycznie zostaje na koncu, zwy-
kle trace entuzjazm. Wiele pozornie zyskownych przedsiewziec opiera
sie tak naprawde na kiepskich modelach biznesowych i ma niska ren-
townosc.

Konkrety przyciggajq, ogélniki odpychajq

Konkrety przyciagaja, ogolniki odpychaja. Moge to udowodni¢ w ciggu
pieciu sekund. Wez do reki smartfon lub usigdZ przed komputerem
i sprawdz histori¢ wyszukiwania. Skoncentruj si¢ na frazach zwigza-
nych z czyms, co chciale$ kupi¢. Marketingowcy nazywaja takie stowa
kluczowe ,,celami komercyjnymi”. Zwr6¢ uwage na to, ze Twoje wyszu-
kiwania byly z pewnoscia wyjatkowo konkretne.

Mogtes$ na przykiad szukac ,lekarza” lub ,,samochodu”, ale wpisa-
tes raczej co$ w stylu ,,dermatolog w centrum Warszawy” czy ,,ktore
modele Porsche 911 majg naped na cztery kota?”.

Znajomo$¢ konkretnych fraz wyszukiwania, ktérych uzywa rynek
docelowy, jest kluczowa dla sukcesu tak zwanego marketingu przycho-
dzacego. Nigdy nie dotrzesz do takich szczeg6low, jesli bedziesz tar-
getowac zbyt ogdlnie.

Konkretne i precyzyjne targetowanie to §wietny sposdb optymali-
zowania produktu lub ustugi pod katem maksymalnego zysku. Wida¢
to doskonale w branzy kosmetycznej. Dezodoranty czy maszynki do
golenia produkowane sa w wersjach dla mezczyzn i kobiet. To czgsto
identyczne produkty, ale kolorem dla mezczyzn jest niebieski lub
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czarny, a dla kobiet rozowy, wiec wiekszo$¢ rodzin kupuje oba warianty.
Co wiecej, produkty skierowane do kobiet bywaja czesto drozsze od
swoich meskich odpowiednikéw — to tak zwany ,,rézowy podatek”.
Nie lubie tej taktyki, ale ja podziwiam. Nie lubie, bo jestem zwolen-
nikiem réwnouprawnienia obu plci. Podziwiam jg, bo to dodatkowa
marza, ktéra bezposrednio wplywa na zysk — czyli co$ naprawde pigk-
nego, co rozgrzewa moje serce. Wysokie marze to jeden z moich jezy-
kéw mitosci.

Podobne zabiegi stosuje si¢ w przypadku lekéw przeciwbdlowych
sprzedawanych w wiekszosci aptek. Na potce mozna znalez¢ leki ogdl-
nie przeciwbdlowe, a obok nich warianty ,,ukierunkowane” na kon-
kretne dolegliwosci, takie jak bole glowy, plecdw, zatok czy artretyzm.
Tyle ze tak naprawde nie istnieje co$ takiego jak selektywne leczenie
bélu w konkretnych czesciach organizmu. We wszystkich tych produk-
tach substancja czynng jest zwykle paracetamol lub ibuprofen — réz-
nice dotycza wylacznie opakowan i cen.

A dlaczego firmy farmaceutyczne zadaja sobie tyle trudu, placac
zarozne nadruki, opakowania i miejsce na pétkach? Bo wiedza, ze ktos,
kogo bola plecy, uzna opakowanie z napisem ,,Ulga w bolu plecéw”
za ,,co$ dla mnie”, wezmie je z poltki i pdjdzie do kasy.

Proponowane przez Ciebie produkty lub ustugi powinny wptywaé
na Twoj docelowy rynek w podobny sposéb — musisz celowa¢ w kon-
kretny problem, aby klienci mysleli: ,,To co$ dla mnie”.

Nic nie jest tak nieréwne
jak réwne traktowanie nieréwnych sobie grup

Czesto stysze pytanie: ,,Czy dla kazdego z moich rynkéw docelowych
musze mie¢ inny plan marketingowy?”. Tres¢ odpowiedzi zalezy od
tego, czy rzeczywiscie mamy do czynienia z r6znymi rynkami docelo-
wymi, czy s3 to jedynie segmenty jednego rynku.
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Nawet jesli masz tylko jeden rynek docelowy, warto podzieli¢ go na
segmenty. Jak wspomniatem wcze$niej, przekaz, ktdry trafia do jednej
grupy odbiorcow, moze si¢ nie sprawdzi¢ w przypadku inne;j.

Traktowanie réznych grup odbiorcéw i podtrzymywanie z nimi
relacji widentyczny sposob to fundamentalny btagd marketingowy,
ktory prowadzi do marnotrawstwa czasu, pienigdzy i wysiltku. Nie-
istotne dziatania marketingowe nie tworzg wartosci dla klienta i zamiast
wzmacnia¢ marke, ostabiaja ja.

Zatézmy, ze produkujesz artykuly dla niemowlat i korzystasz z wielu
kanalow dystrybucji — sprzedajesz bezposrednio konsumentom (D2C)
w sklepie internetowy, ale masz takze kanal hurtowy dla detalistow, kto-
rzy takze sprzedaja Twoje produkty ,,uzytkownikom koncowym”.

Jak ustalisz, czy detalisci i konsumenci to odrebne rynki doce-
lowe wymagajace réznych planéw marketingowych, czy segmenty tego
samego rynku? Oto co powinienes wzia¢ pod uwage:

Czy detalisci i konsumenci bedg reagowa¢ na zupelnie inne komu-
nikaty?

Czy media reklamowe beda znaczaco rézne dla obu grup?
Czy proces podtrzymywania relacji bedzie inny?
Jak bedzie wygladal proces sprzedazy w przypadku kazdej z grup?

Jak powinienes (krotkookresowo) zarzadzaé procesami onboar-
dingu nowych klientéw i (dlugookresowo) podtrzymywaniem
z nimi relacji w ramach obu grup?

Klienci z tego przykladu zareagowaliby zapewne na zupelnie inne
komunikaty.

Rodzice niemowlat chcieliby wiedzie¢, czy produkt jest bezpieczny
i czy spelni ich oczekiwania.

Detalisci takze byliby tym zainteresowani, ale wigkszg uwage zwro-
ciliby zapewne na inny komunikat, bo interesuja ich jak najwyzsze
marze, poziom popularnosci produktu wéréd konsumentéw i wysokie
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wartosci wskaznikow sprzedazy. W kazdym z obu tych przypadkéw
przekaz powinien by¢ zatem zupelnie inny.

Niezbedne byloby takze skorzystanie z jakichs mediéw reklamo-
wych. Aby dotrze¢ do rynku konsumenckiego, méglbys postuzy¢ sie
reklamami pay-per-click i tre$ciami zamieszczanymi przez uzytkow-
nikéw mediéw spotecznosciowych. Aby pozyskac detalistow, musial-
bys jednak zaczac reklamowac¢ sie¢ w publikacjach branzowych lub
wysyta¢ przedstawicieli handlowych na targi.

Procesy podtrzymywania relacji takze bylyby znaczaco rézne. Kupu-
jacy produkt pod wptywem impulsu lub dlatego, ze zaspokajatby ich
natychmiastowa potrzebe, nie potrzebowaliby przesadnej opieki, ale
wspolpraca z dystrybutorami i pozyskiwanie miejsca na potkach deta-
listow wiazalyby sie zapewne z dlugim cyklem sprzedazy.

A co z procesem sprzedazy? W przypadku konsumentéw pole-
galby on po prostu na zachecaniu ich do tego, aby dodali produkt do
koszyka i wprowadzili dane z karty kredytowej na stronie ptatnosci.
Wspdlpraca z detalistami wymagataby natomiast dlugotrwatych pro-
cedur podpisywania uméw na dostawy, negocjowania warunkéw kre-
dytowych i integrowania wszystkiego z ich systemami zaopatrzeniowo-
-logistycznymi.

Wykorzystuj popyt

Usmiechnalem sie, gdy po raz pierwszy ustyszatem nazwe stanowiska
»menedzer ds. generowania popytu”, bo wigkszos¢ firm nie jest w stanie
go generowac, podobnie jak nie moze sprawia¢, by wschodzito stonce.

Powiniene$ raczej wykorzystywac istniejacy popyt, niz probowac go
generowac, dzialajac jak panel fotowoltaiczny absorbujacy promienie
stloneczne i zamieniajacy je w uzyteczng energie tak efektywnie, jak to
tylko mozliwe.

Generowanie popytu jest naturalnie mozliwe, ale bardzo trudne,
kosztowne i czasochlonne. Firma Colgate wprowadzita na rynek pierw-
sz komercyjnie produkowang paste do zebéw w 1873 roku, ale jeszcze
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dlugo potem zeby myli gtéwnie bogaci ludzie. Ludzie z Colgate poswie-
cili cale dekady i wydali miliony dolaréw, by przekonac¢ konsumentéw,
ze ich oddech $mierdzi. Mycie zebow stalo si¢ powszechne dopiero
po II wojnie $wiatowej i tak wlasnie wyglada prawidlowe generowa-
nie popytu.

Gdy uczen jest gotowy, pojawi sie nauczyciel — innymi stowy, nie
da sie zmusic¢ kogo$ do otwarcia si¢ na przekaz, na ktory nie jest gotowy.
Jeszcze kilka lat temu nie interesowatem si¢ zupelnie zdrowym odzy-
wianiem czy fitnessem. Widzac dobrze zbudowanego goscia bez
koszulki, chichotalem pod nosem: ,,migsniak”. Nawet najlepszy pro-
gram fitness czy produkt odzywczy na $wiecie nie bylby w stanie zwro-
ci¢ mojej uwagi. Nawet gdyby oferowano mi go za darmo, nie wzigl-
bym. Uczen nie byt gotowy.

A teraz zdrowie i dobre samopoczucie sg dla mnie niezwykle istotne.
Uczen jest gotowy. Wydaje sporo pieniedzy na zdrowa zywnos¢, tre-
neréw personalnych i sprzet do ¢wiczen. Zapisuje si¢ na kursy i korzy-
stam z porad biohackeréw. Czytam artykuly na ten temat, a umiesnieni
faceci budzg moj podziw, bo teraz wiem, ile wysitku wymaga osiggnie-
cie takiej formy.

Jesli kiedykolwiek probowate$ zmieni¢ czyjes zachowanie dla dobra
tego kogos, wiesz zapewne, jakie to wyzwanie. Proby robienia tego na
rynku to biznes w trybie ,,hard”.

By¢ moze masz $wietne produkty, ale sprzedajac je niewlasciwym
ludziom, poniesiesz porazke. Zbyt wielu probuje sprzedawac lornetki
niewidomym. Gdy napotykaja opdr, uznaja to za sygnal, by naciska¢
mocniej i jeszcze bardziej zachwala¢ produkt oraz korzysci ptynace
z jego posiadania.

Idac w kierunku, w ktérym spogladaja inni, z pewnoscig osiagniesz
wigkszy sukces, niz probujac sprawi¢, by spojrzeli na Ciebie. Wykorzy-
stuj juz istniejacy, niezaspokojony popyt.

Nawet na rynku, na ktérym popyt faktycznie istnieje, miewa on
zwykle rézne natezenie. Autor klasycznej ksigzki Breakthrough Adver-
tising Eugene Schwartz okresla pie¢ etapdw swiadomosci klienta:
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Nieswiadomos$é — ktos, kto nawet nie wie, ze ma problem.

Swiadomo$é problemu — kto§, kto ma problem, ale nie wie, ze
istnieja jego rozwigzania.

Swiadomosé rozwigzania — ktos, kto wie, Ze istnieja rozwigza-
nia, ale jeszcze zadnego nie wybral, wiec nie zna Twojego rozwig-
zania lub produktu.

Swiadomos¢ produktu — ktos, kto zna Twoje rozwigzanie lub
produkt, ale nie jest pewien, czy rozwigzuje on jego problem, lub
nie wybral jeszcze Ciebie spo$réd konkurencji.

Petna $wiadomosé — ktos, kto duzo wie o Twoim rozwigzaniu
lub produkcie. Jest bliski zakupu, ale chce poznac¢ szczegoéty.

W przypadku os6b nieswiadomych dzialania marketingowe zwy-
kle si¢ nie sprawdzaja. Proby przekonania ich, ze maja problem, to
trudna sprawa. Jesli dysponujesz czyms$ naprawde wyjatkowym (co
wiaze sie zwykle z ryzykiem) i godzisz sie z zyciem wypelnionym fru-
stracja i bdlem, najlatwiej dotrzesz do nieswiadomych, odwolujac si¢
do ich emocji lub postaw, z ktérymi moga si¢ utozsamia¢. W takim
$wiecie zyje wielu wynalazcow, ktorzy zwykle stajg sie coraz bardziej
rozczarowani, a potem umieraja w biedzie.

Osoby $wiadome problemu cierpig w niewiedzy lub zdajg sobie
sprawe, ze go maja, ale nie znajg jeszcze potencjalnych rozwigzan
(w tym Twojego). To doskonate cele dla content marketingu (ktéry
omoéwimy w rozdziale 13.). Ich wpisywane do wyszukiwarek zapytania
czesto zaczynajg sie od ,,jak”, a nastepnie opisuja pozadany efekt.

Osoby $wiadome istnienia rozwigzania sg nieco bardziej ciekawe.
Wiedza, Ze majg problem i Ze istniejg rozwigzania, ale nie znajg Cie-
bie. Typowe zapytanie na tym etapie mogloby brzmie¢: ,,najlepszy luk-
susowy 7-miejscowy SUV”. Tacy potencjalni klienci s3 dobrym naryb-
kiem dla content marketingu, bo zapewnia im on narzedzie lub zaséb
pomagajacy okresli¢ lub zrozumie¢ problem w sposob, ktdry przygo-
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towuje ich na Twoje rozwigzanie. Doskonale sprawdza si¢ tu flagowe
aktywo (ktérym zajmiemy sie w rozdziale 8.).

Osoby $wiadome produktu mozna uznac za ciepte leady. Tacy
ludzie wiedza, ze maja problem i ze Ty dysponujesz potencjalnym roz-
wigzaniem, ale nie s3 pewni, czy to, co oferujesz, rozwigze ich problem,
wiec zwykle poréwnuja Twoje rozwigzanie z tym, co proponuje kon-
kurencja. Zapytanie osoby $wiadomej produktu mogloby brzmiec¢:
»BMW X7 kontra Range Rover”. W przypadku takich klientéw klu-
czowe znaczenie ma pielegnowanie leadéw, ale istotne sa takze dowody,
rekomendacje i opisy wspaniafego zycia po zastosowaniu Twojego roz-
wigzania.

Osoby w petni swiadome to gorace leady. Wiedzg, co robisz, wie-
dza, ze rozwigzujesz ich problem, i chcg mie¢ Twoje rozwigzanie. Zwy-
kle potrzebuja tylko zachety, powodu lub oferty, aby dokona¢ zakupu.
Typowe zapytania moga w ich przypadku brzmie¢: ,,Najlepsza oferta
na BMW X7 w San Francisco”, a do zakupu przekonuja ich zwykle
wezwania do dzialania, lek przed utratg okazji i gwarancje.

Twoja nisza znajduje sie w punkcie przeciecia

Dobre nisze facza w sobie kilka ogdlniejszych elementéw. Jesli robisz
co$ wyjatkowo ogodlnego i chcesz przyciggnac jak najwiecej uwagi,
musisz by¢ wyjatkowy. To problem dla wigkszosci z nas, bo bycie
wyjatkowym oznacza, ze niemal nikt nie doréwnuje nam poziomem.
Jeste$my dostownie wyjatkowi.

Jak jamajski sprinter Usain Bolt, ktéry w 2009 roku podczas lek-
koatletycznych mistrzostw §wiata w Berlinie wygral bieg na 100 metréow
z czasem 9,58 sekundy.

A co z zawodnikiem, ktdry zajal czwarte miejsce — tym, ktéry nie
zdobyt nawet brazowego medalu? Czy byt pie¢ sekund za Usainem?
Dwie sekundy? Jedna? Nie, r6znica wynosita zaledwie 0,35 sekundy,
ale zamiast miejsca na podium, zdobycia swiatowej stawy, zarabiania
milionéw dolaréw na sponsoringu i otrzymywania wielu innych
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nagrod pienieznych oznaczala odejscie z pustymi rekami i zycie
W zapomnieniu.

Wiaze si¢ z tym zaréwno dobra, jak i zta wiadomos¢.

Bycie najlepszym na $wiecie to jeden ze sposobéw na wyrdznienie
sie z tlumu, ale jednocze$nie co$ niezwykle trudnego i wymagajacego
poswiecenia godnego olimpijczyka. I nawet wtedy nie ma gwarancji
sukcesu. To zta wiadomos¢.

A dobra jest taka, ze nie musisz by¢ najlepszy na §wiecie, aby zapew-
nia¢ swoim klientom doskonate efekty, wnosi¢ na rynek znaczaca war-
to$¢ i prowadzi¢ wygodne zycie. Go$¢, ktdry zajat czwarte miejsce, i tak
jest fenomenalnym biegaczem.

Jako ksiegowy nie musisz by¢ najlepszy na $wiecie, aby zapewniaé
swoim klientom doskonalg obstuge. Jesli chcesz przyciagnac ich uwage
i wyrdznic si¢ sposrod innych ksiegowych, musisz jednak robi¢ co$
wiecej niz tylko opowiada¢ im o oszczedzaniu na podatkach, bo robi
to kazdy.

W ksigzce Get Different mdj przyjaciel Mike Michalowicz pisze:
~Lepsze nie jest lepsze. Lepsze jest inne”. Swietnym sposobem na wy-
roznianie sie jest faczenie talentow, bo umieszcza nas to na przecieg-
ciu wielu réznych dziedzin. I wcale nie musimy by¢ najlepsi w zadnej
z nich.

Jest tak na przyklad w gastronomii. Nie musisz robi¢ najlepszych
paczkow na $wiecie, ale zostaniesz natychmiast zauwazony, gdy beda
ogromne. Inne przyklady to zielony ketchup czy lody o smaku ciastecz-
kowym.

Przyktadem Iaczenia talentow jest chociazby ta ksigzka i moja praca.

Czy jestem najwybitniejszym pisarzem na $wiecie? Z pewnoscig nie.

Czy jestem morderczo zabawny? Ujmijmy to tak: jesli Dave Chap-
pelle i ja pojawimy sie kiedys w Twoim miescie, a Ty staniesz przed
trudnym wyborem migdzy jego show a moim wykladem, zréb sobie
przystuge i p6jdz na wystep Dave’a Chappelle’a.

Czy jestem technologicznym guru? Nie jestem.

Czy jestem najlepszy na $wiecie w rozkladaniu skomplikowanych
koncepcji na czynniki pierwsze i prezentowaniu ich w prosty sposob?

Pole¢ ksigzke


https://onepress.pl/rf/lemama
https://onepress.pl/rt/lemama

Kup ksigzke

Kim sq Twoi ludzie?

Coz, uwazam Ze jestem niezly, ale do poziomu Richarda Feynmana
brakuje mi co najmniej jednej Nagrody Nobla.

Laczac to wszystko razem, tworze jednak dosy¢ wyjatkowy punkt
przeciecia. Upraszczam zlozone zagadnienia dla przedsigbiorcéw ilide-
réw biznesu, zapewniam im tatwe w uzyciu schematy i systemy, wypo-
sazam ich w doskonate narzedzia technologiczne, a wszystko to umiesz-
czam w przystepnym i (mam nadzieje) rozrywkowym opakowaniu.

Miliarder i zalozyciel HubSpota Dharmesh Shah opisuje to jako dia-
gram sukcesu Venna. Wyglada on mniej wigcej tak:

Wyobraz sobie ogromna tablice z kropkami oznaczajacymi wszyst-
kich ludzi na Ziemi. Znalazloby si¢ na niej okoto 8 miliardéw kropek.

Narysujmy okrag, umieszczajac w nim wszystkie osoby, ktore
dobrze pisza. Badzmy hojni i zatézmy, ze obejmie on 10% populacji,
czyli 800 milionéw ludzi — to spora konkurencja.

Narysujmy teraz kolejny okrag wokét wszystkich osob z solidna wie-
dzg biznesowa. Tu takze badzmy hojni i powiedzmy, ze jest ich 1%.

Narysujmy trzeci okrag wokdt wszystkich oséb, ktére dogleb-
nie rozumieja systemy technologiczne i narzedzia programistyczne.
Powiedzmy, ze to 5%.

I ostatni okrag — wokot wszystkich osob gotowych podja¢ sie irra-
cjonalnie trudnego i bolesnego zadania, jakim jest napisanie i wydanie
ksigzki non-fiction. Obejmie on w najlepszym razie 0,05% populacji.

Liczba punktéw znajdujacych si¢ na przecieciu tych czterech okre-
gow bedzie wyjatkowo mala. Szacuje, ze znajdzie si¢ tam okoto 100
0s6b. Moja $wiatowa ,.konkurencja” to zatem mniej wigcej 100 innych
autordw z dziedziny, ktdra si¢ zajmuje. Osobiscie znam okolo 30 i nie
uwazamy sie za konkurentéw, bo w tej grze moze wygrywac wiele osdb,
wigc czesto wymieniamy si¢ pomystami i promujemy nawzajem swoje
ksigzki.

(To wspaniali autorzy, tacy jak Mike Michalowicz, David Jenyns,
Todd Herman, John Jantsch, Dan Martell i Daniel Priestley. Warto
kupi¢ ich ksigzki).
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Biznes

Wyjatkowe przeciecie

Drugg cze$¢ tego zagadnienia stanowi to, ze nie nalezy taczy¢ ze
soba przypadkowych umieje¢tnosci, a jedynie te uzupetniajace si¢
w mozliwie najwiekszym stopniu.

Laczac ze sobg zupelnie rézne umiejetnosci, takie jak nurkowanie
i robienie na drutach, trudno znalez¢ punkt, w ktérym si¢ one prze-
tng. By¢ moze nie bedzie niemal Zadnej konkurencji, ale takze niemal
wcale popytu. Nie jestem pewien, na ile dzianiny usprawniaja nurko-
wanie, ale podejrzewam, ze nieszczegélnie.

Jesli chcesz si¢ czego$ nauczy¢, polecam umiejetnosci, ktdre sg rzad-
kie, a jednocze$nie uzupelniajg to, w czym jeste$ juz catkiem dobry.
Wiasnie tak tworzy si¢ wartos¢ dodana.

A oto kolejna dobra wiadomos$¢: juz to robisz. Doskonalenie umie-
jetnosci marketingowych i zwigzanych z wywieraniem wplywu to cos,
co wzmocni i ulepszy niemal wszystkie aspekty Twojej dziatalnosci biz-
nesowej i poprawi komfort Twojego zycia.

L3czac umiejetnosci, nie musisz by¢ najlepszy w kazdej z wybra-
nych przez siebie dziedzin. W krainie §lepcow krolem jest jednooki,
wiec badz po prostu wystarczajaco dobry.
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Siedem sposobéw znajdowania niszy

Zawezajac rynek docelowy, warto postrzega¢ go wielowymiarowo. Oto
siedem wymiaro6w, ktére biore pod uwage, pomagajac klientom wybie-
raé nisze o szerokosci centymetra i glebokosci kilometra:

Lokalizacja lub geografia: na przyktad San Diego, Srodkowy
Zachod USA, Australia, Vancouver.

Demogradfia: na przyktad pokolenie wyzu demograficznego, brytyj-
scy ekspatrianci, osoby w wieku 35 - 45 lat, rozwodnicy, kobiety.

Wspélne wartosci: na przyktad filantropia, potrzeba adrena-
liny, wiara, ekologia, zamilowanie do podrdzy.

Branza: na przykltad stomatologia, prawo, budownictwo, ustugi
zarzadzania w obszarze IT.

Pragnienie: na przykiad osoby chcace napisa¢ ksigzke, importo-
wac¢ produkty z Chin, ubiega¢ si¢ o dotacje rzadowa.

Problem: na przyklad lek, odpowiedzialnos¢, niski poziom energii,
stres w aspekcie finansowym

Trend: na przyktad lecznicze psychodeliki, $wiecka duchowos¢,
waluty cyfrowe, biohacking, sztuczna inteligencja (AI).

Mozesz wybraé jeden wymiar, ale czgsto skuteczniejsze bywa
polaczenie kilku. Mozesz na przyklad zosta¢ ksiegowym obstugujacym
brytyjskich ekspatriantéw w Australii lub prawnikiem w Kalifornii
doradzajacym firmom produkujacym oprogramowanie w kwestiach
zwigzanych z Al

Kto$ z pewnoscig chetniej powie ,, To co$ dla mnie”, gdy to, co
zaczniesz robi¢, bedzie dostosowane do jego konkretnych potrzeb.
Latwo sobie wyobrazi¢, ze ktos z tych rynkéw docelowych wpisze
raczej do wyszukiwarki konkretne zapytanie, takie jak ,,Czy musze
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zglosi¢ brytyjska emeryture w Australii?” lub ,,Czy generatywna Al
narusza prawa autorskie?”, niz ogélne hasto ,,ksiegowy” czy ,,prawnik”.

Istotny do rozwazenia aspekt wigze si¢ takze z tym, czy Twoja nisza
lub podnisza rozrasta sig, kurczy, czy pozostaje stabilna. Wkraczanie
do rozwijajacego si¢ segmentu lub podsegmentu zapewnia przyjemne
uczucie wiatru w zaglach.

Trafienie w segment, ktdry rozwija si¢ zaréwno pod wzgledem wiel-
kosci, jak i zamoznosci, jest jak uzycie cheatkodu w grze komputero-
wej. Oto przyktad: pary z podwoéjnym dochodem i bez dzieci, czyli
DINK-i (ang. Double Income No Kids) to rozrastajaca si¢ i coraz bar-
dziej zamozna grupa demograficzna. Jej odmiana DINKWAD (ang.
Double Income No Kids With A Dog — podwdjny dochdd, bez dzieci,
z psem) poza oczywistymi wydatkami na swoich pupili przeznacza
takze sporo pieniedzy na ustugi dla ludnosci, komfort, rozrywke i nowe
technologie.

Warto zwracaé uwage na tego rodzaju trendy i zmiany demogra-
ficzne, bo czesto bywaja one istotnymi czynnikami sukcesu.

Stuz osobie, ktérg bytes kiedys

Kryzys wieku $redniego zapoczatkowata u mnie nagta $mier¢ ojca.
Tonalem w otchlani przez trzy dlugie lata, analizujac w tym czasie
wszystkie aspekty wlasnego zycia: pogarszajacy sie stan zdrowia, niski
poziom energii, rozpadajace si¢ malzenstwo, przecigtne wyniki w pracy
i problemy z wiara. Bylem staby — zaréwno fizycznie, jak i psychicznie.

Oszczedze Ci szczegdlow, ale udato mi sie z tego wszystkiego wyka-
raska¢. Zmienilem diete, wzmocnilem ciato i umyst, naprawitem mat-
zenstwo, a w firmie zaczalem koncentrowac si¢ wylacznie na najistot-
niejszych projektach. Korzystajac z ksigzek, uczestniczgc w kursach
i stuchajac coachdw oraz konsultantéw, poszerzytem swoja wiedze
w wielu dziedzinach i rozwigzatem wigkszo$¢ swoich problemow.

Z pewnoécig nie jestem ekspertem w kwestiach, w ktérych pokona-
tem wtedy wiele kryzysowych wyzwan, ale dzis, gdy dysponuje odpo-
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wiednia wiedzg i do$wiadczeniem, jestem przekonany, ze moglbym
ulatwi¢ dochodzenie do siebie komus z podobnymi problemami.

Mialem braki i wlasnie to doprowadzito mnie do wszystkiego, czym
zajmuje si¢ dzisiaj. Problemy z pozyskiwaniem klientéw w pierwszej
firmie sprawity, ze rozpoczatem dluga i kosztowng podrdz zwigzang
ze zglebianiem tajnikéw marketingu. Teraz wykorzystuje te z trudem
zdobyte doswiadczenia, aby ulatwia¢ skracanie tego procesu innym.

Po wejsciu w skdre potencjalnego klienta znacznie fatwiej by¢ em-
patycznym. Mozemy bez problemu wczuwac si¢ w jego emocje i mysli,
bo sami takze przez to przeszlismy. Gdy mozemy stucha¢ jego mono-
logu wewnetrznego, nasz przekaz staje si¢ znacznie bardziej przeko-
nujacy, a dodatkowo jest to satysfakcjonujace i motywujgce — mity
bonus.

Wyjatkowo precyzyjnie ujat to Rory Vaden, stwierdzajac: ,Mamy
najlepsze przygotowanie do tego, aby stuzy¢ osobom, ktérymi sami
bylismy wczesniej”. Moim zdaniem trafit w punkt. Wybierajac doce-
lowy rynek lub segment, zyskujemy ogromng przewage, gdy mozemy
zda¢ si¢ na bezposrednie doswiadczenia zwigzane z typowymi dla niego
problemami.

Dziataj w ukryciu

Czasem dostrzegamy okazje — niezagospodarowany rynek lub seg-
ment — ale nie mamy przewagi, bo nie jestesmy jego czescig. To pro-
blem, ale nie nierozwigzywalny. Proponujg, abys zaczal mysle¢ o nim
W opisany ponizej sposob.

Wyobraz sobie, ze jeste$ szpiegiem, ktorego $cisle tajna misja polega
na infiltracji rynku docelowego i pozyskaniu jak najwiekszej ilosci
informacji. Co zrobilbys w takiej sytuacji? Wyszukiwarki internetowe
to dobry punkt wyjscia, ale faktyczne badania rynku z pewno$cig nie
moga ograniczac si¢ do kilku podstawowych zapytan.

Jeste$ najlepszy, wiec prezydent osobiscie powierzyl Ci zadanie
zinfiltrowania klientéw z tego rynku docelowego i dostarczenia jak
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najwiekszej ilosci danych. Jakie s ich marzenia? Czego pragna? Czego
sie boja? Co nimi kieruje? Jakie sg ich mocne i stabe strony? Jakie maja
uprzedzenia? Pamietaj, Ze liczy na Ciebie caly kraj, wiec material musi
by¢ jak najwyzszej jakosci. Oto co zrobitbym ja.

Zaczalbym od znalezienia miejsc, w ktorych tacy ludzie spotykaja
si¢ online. Konkretne rynki docelowe i subkultury wykazuja tendencje
do koncentrowania si¢ na konkretnych platformach. Najczesciej sg to
grupy na Facebooku, X (wczes$nie Twitterze), Reddicie, LinkedInie
i Discordzie. Nie nalezy takze lekcewazy¢ starszych foréw interneto-
wych, bo cho¢ maja nieco antyczny wyglad, korzysta z nich wiele wy-
jatkowo aktywnych spolecznoéci. Jedna z nich skupia Hacker News —
forum ludzi zwigzanych ze start-upami z branzy IT, ktérzy wymieniaja
si¢ wiadomosciami, dziela pomystami i prowadza niekonczace sie
dyskusje na wszelkie mozliwe tematy. Innym wyjatkowo aktywnym
forum — tym razem skupiajacym graczy — jest Discord.

Mnie fascynuje Reddit, bo mozna dzigki niemu zglebia¢ niemal
wszystkie subkultury. Wystarczy zada¢ pytanie, by pojawito si¢ mno-
stwo odpowiedzi. Reddit jest zasadniczo anonimowy czy tez ,,nickowy”,
wigc jego uzytkownicy bywaja zwykle otwarci i szczerzy. Istniejg takze
»subreddity” na praktycznie kazdy temat, o ktérym da si¢ pomysle,
i na wiele takich, o ktorych lepiej nie mysle¢. Ludzie dyskutujg na nich
o wszystkim, od strategii inwestycyjnych po najbardziej intymne szcze-
goly zycia seksualnego. Wiele subredditéw zajmuje sie btahostkami
i kwestiami niemajgcymi wiekszego sensu, ale istnieja takze takie, ktore
zaglebiaja sie w najmroczniejsze zakamarki ludzkiej psychologii.

Kolejnym cennym obszarem badawczym s3 prywatne grupy na
Facebooku. Ich uczestnicy przedstawiaja si¢ zwykle prawdziwymi
nazwiskami i zamieszczaja pokazujace ich samych zdjecia profilowe,
wiec dyskusje bywaja zwykle plytsze, ale rézni sie to w zaleznosci od
grupy. Reddit mozna uznac za nieco nerdowski, a do grup na Facebo-
oku przystepuja zwykle osoby mniej zaawansowane technologicznie.
Sa tam wyjatkowo aktywne grupy dotyczace produktow, ludzi, lokal-
nych spolecznodci i prawie wszystkiego innego, o czym mozesz pomy-
sle¢. Wiele firm i produktéw wykorzystuje grupy na Facebooku jako
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dodatek do swojej spotecznosci, wigc moze to by¢ §wietne miejsce do
zdobycia informacji o problemach klientéw konkurencji.

Nastepnie przyjrzalbym sie podcastom, ksigzkom i kanalom na
YouTubie. W wigkszosci nisz i podnisz funkcjonuje zwykle kilku domi-
nujacych lideréw opinii. Czgsto sg to autorzy jakichs ,klasycznych” dla
nich ksigzek, ktorzy czasem generuja takze okreslone tresci, udzielaja
wywiadéw w podcastach i pojawiaja si¢ na YouTubie. Tego rodzaju
zrodla sg cenne, ale nalezy pamieta¢, ze istnieje w nich pewien element
~rozrywkowy” — te formaty przeznaczone sa do publicznej konsump-
cji, wiec przedstawiaja zwykle wyretuszowane wersje konkretnych
sytuacji.

Kolejny etap to przyjrzenie sie czasopismom i biuletynom branzo-
wym. Niektére z nich s nadal wydawane drukiem, ale wigkszo$¢ prze-
niosta si¢ do internetu. Wiele jest ptatnych lub wymaga subskrypcji,
ale jedli planujesz wej$¢ na okreslony rynek, warto wydac troche pie-
niedzy, by go lepiej zrozumie¢. To zwykle specjalistyczne publikacje,
ktére mozna znalez¢ w praktycznie kazdej niszy, od gospodarowania
odpadami, po uczenie lekarzy, jak powinni inwestowa¢ pieniadze.

Lubig je, poniewaz dostarczajg aktualnych informacji, ktdére ludzie
z poszczegolnych branz uwazaja za cenne, bo s gotowi za nie zapla-
ci¢. Co wigcej, mozna sprawdza¢, kim sg reklamodawcy i sponsorzy,
oraz na jakie problemy ukierunkowane sg ich oferty. Warto zwraca¢
uwage na dtugoletnich reklamodawcow i sponsoréw, bo uzyskuja oni
zapewne korzystny zwrot z inwestycji w reklame. A jesli w interesujacej
Cie niszy nie ma czasopisma branzowego lub biuletynu, to go zat6z!

Na koniec zostawitem swdj najlepszy ,,trick” umozliwiajacy szybkie
zapoznawanie sie z rynkami docelowymi. Zacznij bra¢ udzial w kon-
ferencjach, targach i innych wydarzeniach organizowanych przez firmy
zbranzy. Robilem to wiele razy i zwykle w ciaggu jednego dnia dowiady-
walem si¢ o branzowych problemach i goracych tematach wiecej, niz
gdybym poswiecil wezesniej pét roku na badania online.

Prelegenci to zazwyczaj najbardziej wptywowe osobistosci. Prze-
modwienia, prezentacje i dyskusje panelowe koncentruja si¢ na naj-
goretszych tematach nurtujacych dany sektor. Rozmowy z innymi
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uczestnikami dostarczajg informacji, ktore trudno byloby zdoby¢ oso-
bie z zewnatrz. Podobnie jak w przypadku grup na Facebooku czy
subredditow, konferencje moga naturalnie dotyczy¢ niemal kazdej
mozliwej do wyobrazenia sobie tematyki, niszy czy galezi przemystu.
Uczestnictwo w takich wydarzeniach jest niezwykle skutecznym spo-
sobem przyspieszania badan rynku.

Niezaleznie od tego, czy prowadzimy badania online, czy offline,
naszym celem powinno by¢ doglebne zrozumienie rynku docelowego.
Poznanie nadziei, marzen, pragnien i obaw klientéw oraz dotarcie do
ich najbardziej palacych probleméw znaczaco poprawia efektywnos¢
dzialan marketingowych.

Perly przed wieprze

Fascynuje mnie prosta koncepcja, zgodnie z ktorg obstugujac lepszy
rynek, mozna zada¢ wielokrotnie wiecej za dokladnie ten sam pro-
dukt lub ustuge, bo klienci znacznie bardziej cenia to, co oferujemy.

Czgsto spotykam utalentowanych przedsigbiorcow, ktorzy marnuja
swoj potencjal. Dysponuja niezwyklymi umiejetnosciami lub rozwia-
zaniami, ale sprzedajg je na rynku, ktory nie docenia ich warto$ci. Fun-
damentalne przetomy czesto bywaja wynikiem zmiany grupy docelo-
wej lub segmentu rynku.

Przeklada si¢ to bezposrednio na fatwos¢ sprzedazy i kwoty, jakie
inni sktonni sg placi¢ za nasze ustugi. Rozwigzywanie probleméw to
istotna kwestia, ale kluczem do finansowego sukcesu jest wykorzysty-
wanie ich rozwigzan na wlasciwym rynku.

Niedawno spotkatem mistrza generowania medialnego szumu,
ktory zamieszczal w social mediach angazujace tredci zwigzane z rze-
czywistymi wydarzeniami. Jego prawdziwy geniusz polegal jednak
na tym, ze znalazl rynek, ktdry faktycznie docenit jego prace i zaczat
za nig odpowiednio ptaci¢. Chodzito o firmy przygotowujace si¢ do
debiutu na gietdzie. Interesujace historie mogg zmienia¢ warto$¢ wy-
ceny takich firm w skali setek milionéw czy nawet miliardéw dolaréw.
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Ten czlowiek otrzymywal w zamian za prace niewielki udzial w kaz-
dej obstugiwanej przez siebie spdlce, co przekiadato sie zwykle na wie-
lomilionowe wyplaty, gdy wchodzity one na gielde.

Wiele 0séb o podobnych umiejetnosciach zarabia jednak zaledwie
ufamek tego, co on, bo probuje wyciska¢ krew z kamienia. Tacy ludzie
obstuguja lokalne kawiarnie czy pralnie chemiczne, ktdre czesto nie
doceniajg ich pracy lub nie s3 w stanie odpowiednio jej optaca¢. Stra-
tegiczny wybor rynku docelowego jest zatem wyjatkowo istotny, bo
moze oznacza¢ wykonywanie identycznej pracy, ale ze znacznie wigk-
szym zyskiem.

Dobry wedkarz nie tylko wie, jak towi¢ ryby. Wie takze, gdzie znaj-
duja sie najlepsze fowiska. Wybdr odpowiedniego rynku docelowego
to pierwszy fundamentalny czynnik wplywajacy na sukces marketin-
gowy. A drugim jest to, co sprzedajemy na tym rynku, czyli kwestia,
ktdrej przyjrzymy sie w kolejnym rozdziale.

Rozdziat 2. Zadania do wykonania

o Potgcz swoje umiejetnosci, doswiadczenie i wiedze w taki spo-
séb, aby stad sie kim$ wyjgtkowym i wartoéciowym dla konkret-
nej grupy docelowej.

o Zastanéw sig, czy Twoja grupa docelowa nie jest zbyt szeroka.
Postuz si¢ wymiarami, aby precyzyjnie zdefiniowaé swéj rynek
docelowy.

« Przeprowadz tajne rozpoznanie i zbierz informacje o swojej
grupie docelowej. Sprawdz jg zaréwno online, jak i osobiscie.
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WIECEJ KLIENTOW. WIEKSZY ZYSK. MNIEJ MARKETINGU

Marketing wecigz sie zmienia, to, co dziatato kiedys, dzis jest juz prze-
zytkiem, a marketingowcy szukajg nowych sposobéw na przyciggniecie
uwagi klientéw. Obecnie dziatania marketingowe sq coraz bardziej
ztozone, kosztowne i agresywne. A pogon za nowymi trendami jest
wyczerpujgca, brak efekiéw moze prowadzié¢ do rozczarowania, jak
réwniez wypalenia zawodowego. Przyttoczeni wyscigiem przedsie-
biorcy, marketingowcy i liderzy biznesu wiedzq o tym doskonale.

A przeciez istnieje lepszy sposéb. Podejscie lean zrewolucjonizowato
sfere produkeji, a teraz zmienia takze marketing.

Ta ksigzka jest kontynuacjg miedzynarodowego bestsellera Plan mar-
ketingowy na jednej stronie. Dzieki niej przestaniesz przekrzykiwac sie
z konkurencjqg, a zaczniesz uzywaé metod, kidre sg innowacyjne, mniej
nachalne. Stowem: nauczysz sie stosowaé zatozenia lean marketingu —
prostego, systematycznego podejscia, ktére zacheca klientéw do
podejmowania odpowiednich dziatan. Odkryjesz, jak sprawié, aby
Twd| produkt byt idealnie dopasowany do rynku, | dowiesz sie, jak
prowadzi¢ marketing, kiéry bedzie skuteczny bez przesadnych reklam,
oszustw czy presji. W efekcie zbudujesz silng, godng zaufania marke,
ktéra przyciggnie doskonatych klientéw!

ALLAN DIB jest seryjnym przedsiebiorcq i zbuntowanym specjali-
stq w dziedzinie marketingu i technologii. Zatozyt i z powodzeniem
rozwingt wiele przedsiebiorstw dziatajgcych w réznych branzach.
Jest wyjgtkowo ceniony jako trener biznesu, konsultant | méweca.
Chetnie dzieli sie swoimi sprawdzonymi strategiami i najnowszymi
taktykami z ludzmi z catego swiata.
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