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ROZDZIAL 2.

MARKETING Z LOTU PTAKA

Kilkukrotnie sie zastanawialismy, jak podejs¢ do tego rozdziatu. Jak
w prosty i przejrzysty sposéb przedstawi¢ co$ rownie skomplikowa-
nego jak marketing?

Mamy za sobg setki przeprowadzonych szkolen i rozmoéw rekru-
tacyjnych z osobami chetnymi, by wspottworzy¢ nasze zespoty
marketingowe. Za nami tysigce godzin konsultacji dla mniejszych
przedsiebiorstw i organizacji, ktére znasz z pierwszych stron gazet.

Pozwdl wiec, drogi Czytelniku, ze pokazemy Ci nasze spojrzenie na
marketing.

Przedstawimy role i funkcje marketingu przez pryzmat historii (i po-
réwnan). Obydwaj lubimy je snu¢iz nich korzysta¢. Zrobimy to zatem
obrazowo.

Zatozmy, ze decydujesz sie na budowe domu. Od czego zaczyna sie
ten proces? Zwykle od wybrania odpowiedniej lokalizacji, okreslenia
wielkosci dziatki, powierzchni uzytkowej, garazu, ustalenia liczby
pokoi i tego, w jaki sposdb beda one wykorzystywane przez Ciebie
i Twoja rodzine.
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Wiekszos¢ z Twoich zatozen zostanie ujeta w projekcie. To on zdefi-
niuje najdrobniejsze szczegoty, takie jak liczba okien, a takze te naj-
wazniejsze — ile to bedzie kosztowad. Ty natomiast nadasz temu zna-
czenie i okreslisz, czy to jest dla Ciebie. Jest wielce prawdopodobne,
ze skorzystasz z jednego z gotowych projektéw, a jesli dysponujesz
wiekszymi srodkami lub masz bardziej rozbudowane oczekiwania,
zdecydujesz sie na zlecenie tego zadania architektowi.

W marketingu jest podobnie. Marketing z lotu ptaka to nic innego
jak spojrzenie na mozliwosci, jakie masz.

Lokalizacja to okreslenie miejsca prowadzonych dziatan, czyli tego,
gdzie bedziesz promowa¢, sprzedawac i dostarcza¢ swoj produkt,
a takze do kogo go kierujesz.

Projekt to schemat marketingowy lub biznesowy. To mapa, ktéra
zdefiniuje i pouktada wszystkie dziatania. Jak samodzielnie zapro-
jektowac swéj schemat, nauczymy Cie w rozdziale czwartym ,Jak
zrobi¢ takg kampanie?”.

Materiaty budowlane i elementy wyposazenia wnetrz to czesci skfa-
dowe, z ktérych bedziemy projektowaé kampanie. Lubimy nazywac
je ,aktywami marketingowymi”.

Dziatka i budynki, ktére na niej powstana, to Twoja firma lub orga-
nizacja, jaka wspottworzysz.

Poszczegdlne pomieszczenia, pokoje i niektére z przestrzeni uzyt-
kowych to réznego rodzaju kampanie, o ktérych opowiemy Ci w ko-
lejnych rozdziatach.

Mozesz zbudowac dom szybko i tanio, czyli zdecydowac sie na wat-
pliwych podwykonawcédw. Co prawdopodobnie spowoduje liczne
awarie i koniecznosc¢ czestego przeprowadzania remontéw, a nawet
moze by¢ zagrozeniem dla bezpieczenstwa Twojej rodziny.
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Tak samo jest w marketingu. Dlatego, aby poméc Ci unikna¢ bo-
lesnych rozczarowan, pokazemy, co masz do dyspozycji. Rynek
gwattownie sie zmienia. To, co byto skuteczne jeszcze kilka lat temu,
niekoniecznie bedzie,,dowozito" réwnie satysfakcjonujace rezultaty
dzisiaj. W ksiazce stawiamy na te dziatania, ktére naszym zdaniem sg
funkcjonalne i beda skuteczne jeszcze przez wiele lat.

PrzejdZzmy zatem do strategicznego podejscia i spdjrzmy na wszystko
okiem szybujacego w przestworzach orta.

Wszystko zaczyna sie od tego, ze ktos ma potrzebe lub po prostu
pragnie co$ uzyskac albo co$ zmieni¢. Wyobrazmy sobie, ze chcesz
urzadzi¢ grilla dla przyjaciét, ale na Twojej posesji trawa jest tak wy-
soka, ze trudno sie przez nig przedrzed. Potrzebujesz rozwigzania,
ktére pozwoli Ci cos$ z tym zrobi¢, bo pragniesz mito spedzi¢ czas
z przyjaciétmi na tonie natury.

Zastanawiasz sie wiec, co moze Ci poméc osiggnac¢ dany stan. Chcesz
miec skoszong trawe. Rozwazasz mozliwe sposoby rozwigzania tego
problemu. Mozesz zleci¢ prace, czyli znalez¢ firme lub osobe, ktéra
skosi trawe. Mozesz kupi¢ kosiarke lub jg pozyczyé¢. Na to mozesz
wydac kilkaset lub kilkadziesiat tysiecy ztotych. Znamy osoby, ktére
kupity maty, samodzielnie jezdzacy traktorek tylko do koszenia nie-
wielkiej kilkusetmetrowej dziatki, bo po prostu potaczyty dwa cele:
potrzebe posiadania przycietego trawnika i pragnienie dostarczenia
sobie doznan — przyjemnosci z jazdy mobilng ,kosiareczka”.

Zanim dojdzie do zakupu produktu lub kto$ podejmie decyzje o sko-
rzystaniu z Twojej ustugi, musi pokonac¢ doktadnie te dwa etapy.
Dopiero w trzecim kroku przechodzi do dziatania, jakim jest zakup.
W marketingu czesto nazywamy to etapem konwersji. Hurra! Ktos
skonwertowat i wtasnie zostat Twoim klientem.

Ale to nie koniec! Teraz nastepuje prawdopodobnie najwazniejszy
moment, ktéry zadecyduje o tym, czy Twdj klient zostanie z Toba
na dtuzej, czy bedzie to tylko ,jednorazowy strzat”. Nazywamy ten
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etap retencjg. Stosujemy w nim dziatania, ktérych celem jest pod-
trzymanie frajdy z zakupu; dostarczenie pozytywnych doswiadczen,
wynikajacych z korzystania z produktu lub obcowania z procesem
realizacji Twojej ustugi.

Pozostajac w ramach naszego spojrzenia na marketing, uporzadkuj-
my wszystkie dziatania w czterech etapach, ktére okreslamy naste-

pujaco: swiadomos¢, rozwazanie, konwersja i retencja.

Kup ksigzke

Swiadomos¢ Rozwazanie Konwersja Retencja
(pozyskanie
klienta)
Swiadomos¢ Pokazywanie, Pozyskanie Utrzymanie
istnienia Twojej | ze jestes jedy- klienta, zakup klienta, sprze-
marki, Twojego | nym stusznym produktu, pod- | daz kolejnych
produktu, Two- | wyborem pisanie umowy | produktéw
jej metodologii i ustug
dziatania
Budzenie
pragnienia

posiadania lub
zaspokojenia
potrzeby

Wiesz juz, ze kluczem do zrozumienia marketingu jest odniesienie sie
do tego, jak mysla Twoi klienci na kazdym z etapéw — od budowania
Swiadomosci po podejmowanie decyz;ji.

Wszystko, co masz teraz na sobie, kazdy z przedmiotéw, ktéry Cie
otacza, to, jakg masz fryzure, czy miejsce, w gdzie sie znajdujesz —to
nie zbiér przypadkéw, ale kontaktu z pewnym komunikatem mar-
ketingowym, ktory w przemyslany sposéb spowodowal, ze jestes
takim, a nie innym cztowiekiem.

Z rozdziatu trzeciego dowiesz sig, co i jak sprzedawac klientom, aby
chcieli kupowac Twoje produkty lub korzysta¢ z Twoich ustug. W roz-
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dziale czwartym za$ nauczymy Cie projektowa¢ kampanie. Jednak
zanim do nich przejdziemy, pozostato nam jeszcze do omdwienia
kilka teoretyczno-praktycznych elementéw.

Kolejnym z nich jest to, co nazywamy wykresem produktéw i ustug.

By¢ moze wykres produktéw i ustug nie bedzie miat zastosowania
w kazdym biznesie. Jego zrozumienie jest jednak kluczem do pozna-
nia tego, czym wedtug nas jest marketing, a takze w jaki sposéb pro-
jektowac i wdrazac skuteczne kampanie marketingowo-sprzedazowe.

WYKRES PRODUKTOW I USLUG

Jest on szczegdlnie istotny, jezeli budujesz lub wspoéttworzysz firme
ustugowa, sprzedajesz produkty o wysokiej wartosci, pracujesz w sek-
torze produkcji, wprowadzasz na rynek nowy produkt lub sprzedajesz
cos$, co wymaga edukacji konsumentow.

To sposéb planowania tego, co, kiedy i w jaki sposéb sprzedawac
ré6znym typom klientéw. To wykres, ktory pomoze Ci utozy¢ dziatania
marketingowo-sprzedazowe.

Zanim uzasadnimy, jak bardzo jest to wazne, i pokazemy, w jaki
sposob zbudowac wykres produktéw i ustug dla Twojej organizacji,
postuzymy sie przyktadem kampanii.

—STUDIUM PRZYPADKU — WOLVES SUMMIT

Projektujac kampanie miedzynarodowej konferencji Wolves
Summit, stalismy przed bardzo duzym wyzwaniem. Celem
byto pozyskac srednio okoto 2 tysiecy uczestnikdw na kazda
z edycji. W Polsce nie byto dostatecznie duzo oséb z naszej
grupy docelowej, aby kampania okazata sie skuteczna. Mu-
sieliSmy szybko wyjs$¢ poza granice, i to juz podczas pierwszej

65
Kup ksigzke Pole¢ ksiazke


https://onepress.pl/rf/zroma2
https://onepress.pl/rt/zroma2

ZROZUMIEC MARKETING

edycji. Udato nam sie wéwczas pozyskac¢ ponad 1300 uczest-
nikéw. Sumarycznie przez cztery i pét roku mielismy blisko
20 tysiecy klientéw z 67 krajow.

Sprzedaz konferencji to bardzo trudne zadanie. Musisz
przekonac kogos, kto znajduje sie na przyktad w Argentynie,
Stanach Zjednoczonych Ameryki lub Australii, ze ma przyle-
cie¢ do Polski, czyli przesiedziec kilka lub kilkadziesiat godzin
w samolocie. Nasz marketing musiat sprzeda¢ wartos¢ przekra-
czajaca wysitek po stronie klienta i pokazac korzysci, ktérym
nie sposob sie oprzec.

Zastosowalismy sposdb dziatania, ktéry okreslilismy jako wy-
kres produktéw i ustug. Zalezato nam na sprzedazy pakietow
partnerskich (sponsorskich) i stoisk wystawowych. Te produkty
gwarantowaty nam najwieksza marze, a naszym klientom da-
waty duzo wiekszg wartos¢ z udziatu w konferencji. Chcielismy
miedzy innymi oferowac dla duzych klientéw korporacyjnych
wsparcie w pozyskiwaniu (ang. sourcing) startupow. Mielismy
wiele grup docelowych i staliSmy przed koniecznoscia sprze-
dazy kilku tysiecy biletéw. Dodatkowym wyzwaniem byto

to, ze Wolves Summit byt jedna z najdrozszych konferencji na
rynku w Europie Srodkowo-Wschodniej. Ceny wahaty sie od
tysigca do 4 tysiecy ztotych za bilet upowazniajacy do udziatu
w kilkudniowej konferencji. Cena stoisk wystawowych wynosi-
ta od kilku do kilkudziesieciu tysiecy ztotych. Nasze najdrozsze
produkty — pakiety partnerskie — kosztowaty nawet kilkaset
tysiecy ztotych. To pozwalato nam generowac bardzo sensow-
ne wyniki finansowe podczas kazdej edycji Wolves Summit.

Szybko zauwazylismy, ze jako mato rozpoznawalny podmiot
na rynku nie mozemy od razu méwic o naszych najdrozszych
produktach, bo nikt nie zechce ich kupi¢. MusieliSmy cofng¢
sie duzo wczesniej. W takich okolicznosciach tworzylismy spo-
séb pozyskiwania klientéw na drogie produkty i ustugi — ten,
ktory nazwalismy wykresem produktéw i ustug.
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Zastanowilismy sie, co i w jaki sposéb powinnismy oferowac
klientom. Pamietaj o tym, ze musieliSmy zbudowac¢ swiado-
mos¢ naszych rozwiazan i tego, ze istniejemy, zanim jeszcze
sprzedali$my bilety na udziat w wydarzeniu. Postawilismy
miedzy innymi na organizacje webinaréw.

Stworzylismy cykl wirtualnych szkolen, w ktérych udziat brali
startupowcy, inwestorzy i korporacje z catego Swiata. Na
przestrzeni lat wzieto w nich udziat dziesiatki tysiecy oséb z co
najmniej 67 krajéw. Podczas webinaréw, ktére prowadzilismy
zdalnie, uczylismy naszych potencjalnych klientéw miedzy
innymi tego, jak rozmawiac z inwestorami, aby zainwestowali
w projekt, a takze jak do nich dociera¢. Na koricu informo-
walismy, ze podczas naszej konferencji bedg mogli umawiac
nawet ponad 20 spotkan dziennie z inwestorami, ktérych sami
wybiorg sposréd uczestnikow wydarzenia. To byta wartos¢,
ktora skrécita czas podjecia decyzji. Kazdy webinar generowat
dziesigtki rozméw i sprzedanych biletéw. Nazwalismy te szko-
lenia magnesami, bo przyciaggaty uwage naszych klientéw.

Magnes w postaci webinaréw byt jedna z drog sprzedazy
naszego produktu gtéwnego, czyli biletow na konferencje.
Podczas prowadzonych kampanii zauwazylismy, ze nie zawsze
jest to wystarczajace. Chcielismy sprzedawac bilety w pacz-
kach. Na przyktad paczka trzech biletow dla startupéw koszto-
wata 695 euro. Cena jednej wejsciéwki dla inwestora wynosita
800- 1000 euro. Nie kazdy chciat od razu pokonywa¢ tak duzy
dystans pomiedzy bezptatnym uczestnictwem a inwestycja

w drogi bilet, samolot, hotel i inne wydatki zwigzane z podréza
stuzbowa. Mimo wysokiej wartosci potrzebowalismy mocniej
edukowac rynek.

Tak narodzit sie pomyst stworzenia czegos, co mogto przefa-
mac status quo w gtowach naszych klientéw i szybciej sktonic
ich do podjecia wspotpracy wiasnie z nami. Korzystalismy

z wielu aktywatoréow. Jednym ze skuteczniejszych okazata sie
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ksigzka, ktéra napisaliémy z ponad 30 autorami. Projekt po-
wstat raptem w kilka miesiecy. Nazwalismy go Startup Manual.
Sprzedalismy tysiace egzemplarzy — albo w koszcie pokrywa-
jacym jedynie przesytke, albo za 27 euro. Ksigzka zostata ku-
piona przez klientéw z kilku kontynentéw. To byto cos, czego
nie miata konkurencja. Dla nas byt to element, ktéry pozwalat
naszym klientom za utamek inwestycji w produkt gtéwny (bi-
let) naby¢ aktywator (ksigzke) i sprawdzi¢, czy Wolves Summit
bedzie dla nich dobrym wyborem.

Aktywator pomogt nam pokonac obiekcje i wspoméc sprzedaz
tysiecy biletow. Poszlismy za ciosem i zastanowilismy sieg, co
pomoze nam zwiekszy¢ marze i zmniejszy¢ koszt pozyskania
klienta. Analizowalismy, kto kupuje bilety, a takze ile inwestuje
w podréz. Do procesu marketingowego (hazwanego przez

nas schematem marketingowym), ktéry zawierat kilka lejkow
marketingowo-sprzedazowych, czyli $ciezek zakupowych
klienta, dodalismy produkty lub ustugi, ktére miaty zmaksyma-
lizowac nasz dochod.

Oferowalismy maksymalizatory przed konferencja, w jej
trakcie i po niej. Przed nig sprzedawalismy dodatkowo stoiska
wystawowe lub pakiety partnerskie (sponsorskie). W trakcie
oferowalismy warsztaty, szkolenia, obstuge marketingowa,
konsultacje. Byty to zaréwno produkty nasze, jak i firm, ktére
zaktadalismy, a takze partneréw, ktérym pomagalismy zwiek-
szyc zysk z inwestycji w konferencje. Po wydarzeniu oferowali-
$my mozliwo$¢ tworzenia programoéw akceleracyjnych, dostep
do bazy startupdw i nasze narzedzie Wolves Match, ktére
pomagato taczyc startupy, korporacje i fundusze inwestycyjne.

Dzieki temu podejsciu Wolves Summit, ktéry byt nowa marka,
juz podczas pierwszej edycji zarobit 800 tysiecy ztotych. W cia-
gu kolejnego roku wygenerowat 4 miliony ztotych sprzedazy,
a w trakcie dziewiatej edycji wielokrotnie pobit ten wynik, co
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doprowadzito do tego, ze w lipcu 2019 roku zostat kupiony
przez inwestorow.

To wszystko byto mozliwe dzieki temu, ze uporzadkowalismy
nasze dziatania marketingowe, sprzedaz, a takze tworzenie
produktéw i ustug dla naszych klientéw wedtug metodologii
zwanej wykresem produktéw i ustug.

Wykres pozwala stopniowac zaangazowanie czasowe i finan-
sowe po stronie klienta i sukcesywnie wprowadza¢ go w coraz
to blizszg wspotprace z Toba lub reprezentowang przez Ciebie
marka.

Wyglada to mniej wiecej tak, jak wida¢ ponizej.
A

Maksymalizator

0$ czasu Produkt gtéowny

Aktywator

Magnes

Y

Os pieniedzy

Wolves Summit miat trzy odrebne wykresy dla kazdej z grup
docelowych.

Oto jak wygladat wykres dla startupow.

A
Maksymalizator

. Stoisko
Produkt gtéwny wystawowe
0¢ czasu Aktywator Bilet dla 3 0séb
Magnes Startup Manual
E-book, webinar
>
O$ pieniedzy
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Gdyby$my nie zastosowali powyzszego sposobu utozenia
wszystkich dziatann marketingowych, to bardzo trudne i praw-
dopodobnie nieoptacalne bytoby pozyskiwanie startupow.

Tym sposobem sprzedalismy 293 uczestnictwa — kazde w ce-
nie 695 euro — co daje taczny wynik 203 635 euro. To kwo-
ta, jaka osiagnelismy ze sprzedazy wejsciowek dla samych
startupow (nie wliczamy w nig pozostatych typdéw biletow

ani dodatkowych produktéw i ustug).

W pewnym momencie rynek wymusit zmiany, a stosowany
przez nas wykres produktéw i ustug pomégt nam przetrwac

i wyeliminowac liczng konkurencje. Zdecydowalismy sie na
wprowadzenie bezptatnego uczestnictwa dla startupéw. Bilety
dla nich przesunelismy na etap aktywatora. Naszym pro-
duktem gtéwnym stata sie sprzedaz stoisk wystawowych dla
startupow. Maksymalizatorem byty inne produkty i ustugi.

Przy planowaniu wykresu dla swojego biznesu zastanéw sie,
jakie potrzeby i pragnienia maja Twoi klienci. W jaki sposéb
mozesz jeszcze skuteczniej im pomagac? Co mozesz zrobic,
aby wiecej Srodkéw zostawiali whasnie w Twojej firmie?

Wykres produktow i ustug jest stosowany réwniez w klasycz-
nym biznesie czy firmach produkcyjnych.

Spéjrz, jak to wyglada w jednej ze skandynawskich marek,
u ktérej by¢ moze zdarzyto Ci sie wyposaza¢ w meble.

A
Maksymalizator

Dostawa i montaz
Produkt gtdwny | mebli, ubezpieczenia,
gwarancje

04 czasu Aktywator Meble i akcesoria

Niskomarzowa
restauracja

Magnes

Katalog mebli
i wyposazenia

\/

O3 pieniedzy
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Nie uczestniczylismy w projektowaniu tej kampanii marke-
tingowej, mozemy zatem jedynie zgadywac, w jaki sposéb
przebiegato jej tworzenie i jakie elementy znajdowaly sie w ko-
lejnych krokach. Myslimy, ze mogto to wygladac tak, ze marka
zdecydowata sie w pierwszych latach na popularyzacje sieci
salonéw meblowych przez wysytke bezptatnych katalogéw

z oferowanym przez siebie wyposazeniem wnetrz.

Nastepnie prawdopodobnie sie zastanawiali, w jaki sposéb
przyciagna¢ podwykonawcéw odpowiedzialnych za remonty
i sktonic klientéw do odwiedzenia salonéw w celu dokonania
zakupow. Mysleli by¢ moze:,Skoro wycieczka po naszym skle-
pie trwa kilka godzin, to co mozemy zrobi¢, aby to doswiad-
czenie zakupowe byto przyjemniejsze, a takze jak zachecic¢
kogos do zakupu czego$ drobnego, co spowoduje, ze z osoby
ogladajacej jego swiadomos¢ przestawi sie na tor bycia klien-
tem?”.

Zainwestowali w niskomarzowa gastronomie — oferowali
smaczne i szybko podawane positki w niskiej cenie. Nastepnie
wprowadzili kolejne udogodnienia i elementy maksymalizuja-
ce wielkos¢ koszyka zakupowego, jak r6znego rodzaju ustugi
dodatkowe, miedzy innymi dostawe, montaz, przedtuzona
gwarancje.
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—STUDIUM PRZYPADKU — DIGITALK

Agencja reklamowa réwniez potrzebuje wykresu produktow
i ustug.

Podstawowg ustuga (produktem gtéwnym) agencji digitalk
jest prowadzenie kampanii pfatnej w wybranym kanale —

na Facebooku lub w Google’u. Koszt wspétpracy z nami za-
czyna sie od kilku tysiecy ztotych, co dla wielu firm jest kwota
nieosiggalna na ich obecnym etapie rozwoju lub zwyczajnie
postrzegana jako zbyt wysoka. Mozemy temu jednak zaradzic.

Stad forma aktywatora jest jedna z trzech ustug:

« konsultacje online ze specjalistg — ktére czesto przeko-
nuja do podjecia szerszej wspotpracy;

« audyt marketingowy — dopasowane do biznesu klienta
gotowe rekomendacje, ktére zachecaja do rozméw nad
tym, bysmy jednak zajeli sie réwniez ich wdrozeniem;

« kursy online — klient, ktéry nie moze pozwoli¢ sobie na
obstuge, moze chcie¢ doksztatcic¢ siebie lub swoéj zespot.
Proponujemy mu woéwczas jeden z kilku kurséw autor-
stwa Artura. Czesto tez kurs jest pierwszym punktem sty-
ku z marka, na jego podstawie kursant staje sie z czasem
klientem agencji.

Maksymalizatorem jest rozszerzanie wspétpracy o kolejne ka-
naty i obszary. Tym zajmuja sie pracujacy z klientem specjalisci,
ktérzy na biezgco opracowujac strategie dziatan, obserwuja,
Czego jeszcze moze on potrzebowac. Jezeli miesci sie to w na-
szym zakresie dziatan — proponujemy nowe formy kooperacji,
dopasowane do sytuacji rynkowej klienta.
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Magnesem sg wszystkie dziatania contentowe prowadzone
przez agencje i Artura osobiscie. Od najbardziej miekkich,
tj. publikacji wpiséw, filméw czy podcastéw, po:

- zamkniete webinary tematyczne,

« e-bookii poradniki,

- gotowe kalkulatory (na przykfad obliczenia realnego

zysku z reklam, uwzgledniajacego marze),

a wiec materiaty merytoryczne rozwigzujace konkretne proble-

my klienta.

Poznaj inny przyktad — z segmentu samochoddéw premium.

O3 czasu

Maksymalizator

Produkt gtéwny

Przedtuzona
gwarandja,
serwis na 3 lata

Aktywator

Auto z salonu

Magnes

Eventy,
szkolenia
kierowcow

Samochéd dla
dziecka, serwis
samochodoéw
uzywanych,
gadzety, odziez

O$ pieniedzy

Y

Marki premium oferujg produkty, ktérych koszt czesto przekracza
setki tysiecy lub nawet miliony ztotych. By sprzedac produkt pre-
mium, musisz wytworzy¢ poczucie jego pozadania, pragnienia, by go
posiadad. Nie bazujesz juz na podstawowych pragnieniach. Musisz
stworzy¢ w gtowie Twojego konsumenta wizje, jak sie bedzie czut i ja-
kie pozadane emocje otrzyma, gdy bedzie mknat gtéwnymi alejami
miasta, $ciskajac w dtoniach kierownice swojej wymarzonej zabawki.
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W sprzedazy tego typu doswiadczenia musisz postawi¢ na zbudowa-
nie silnej i duzej spotecznosci. Zaczynasz kreowac wizerunek swojej
marki w gtowie jeszcze mtodego, czesto kilkuletniego konsumenta.
Zamieszczasz w sieci reklamy, ktére dziecko chtonie, korzystajac z te-
lefonu lub tabletu rodzica. Pokazujesz swoje pojazdy w filmach razem
z ludzmi sukcesu i bohaterami, ktérymi mtodzi ludzie chca sie stac.

Serwujesz dostep do gadzetéw na stacjach benzynowych za zdo-
bycie okreslonej liczby punktéw. Sprzedajesz minisamochody, ktére
rodzice kupuja dzieciom na komunie lub pod choinke. Sprawiasz, ze
Twdj klient dorasta razem z Twojg marka. Na wiele lat przed mozli-
woscig zakupu, czyli zanim uzbiera te niebagatelng sume pieniedzy,
ma wiedzie¢, ze chce witasnie ten model pojazdu.

Marki wiedzg, Zze nie kazdego bedzie sta¢ na taki wydatek. Stawiaja na
to, ze pewien procent 0séb z tej grupy docelowej zdecyduje sie na za-
kup. Wymaga to ogromnych inwestycji i dtugoterminowych kampanii,
opartych na rozbudowanych schematach marketingowych, $ciez-
kach zakupowych klientéw i lejkach marketingowo-sprzedazowych,
ale daje efekty w postaci wystarczajgco wysokiej marzy.

Nadal uwazasz, ze to Ty decydujesz o tym, co kupujesz?

Czy moze stojg za tym skuteczne kampanie marketingowe, a za nimi
ludzie tacy jak my?

Patrzac z géry na marketing, widzimy juz cztery etapy, przez ktére
musisz przeprowadzi¢ swoich klientéw. Musisz takze stworzy¢ wykres
produktéw i ustug, by odpowiednio uporzadkowac poszczegdlne
dziatania.

Przejdzmy zatem dalej. Nalezatoby bowiem poznac jeszcze kilka
waznych aspektéw, takich jak: gdzie by¢, w jaki sposéb tam zaist-
nie¢ i jak poprowadzi¢ klienta za reke, stosujgc okreslone dziatania
marketingowe.
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W rzeczywistym Swiecie, tzw. realu, aby ktos cos od Ciebie kupit,
musisz najpierw do niego trafi¢. Zapukac do drzwi. Wsuna¢ szybko
stope, zanim te sie zatrzasna. Zainteresowac kogos na tyle, aby chciat
wpusci¢ Cie do $rodka, a nastepnie przeprowadzi¢ z nim kilkumi-
nutowq lub kilkugodzinng rozmowe zwienczong przedstawieniem
produktu. Po drodze musisz pokonac obiekcje. Poradzi¢ sobie z do-
tychczasowymi przekonaniami. Finalnie doprowadzi¢ do pobrania
srodkéw — lub upewnic sie, ze przelew zostat wykonany — albo do
podpisania umowy.

Zgodzisz sie chyba z nami, ze jest to naprawde bardzo duzo czynnosci
do wykonania. Nie zagtebilismy sie nawet specjalnie w szczegéty, na
ktore bysmy natrafiali na kazdym kroku.

Na szczescie zyjemy w XXI wieku. Mamy mozliwosci, ktére pozwolg
nam praktycznie wszystkie czynnosci wykona¢ za pomoca marke-
tingu.

Kluczem do skutecznosci bedzie zrozumienie, jak odwzorowac po-
szczegolne dziatania. Uzyjemy do tego metodologii, ktérg ubdstwia-
my i staramy sie popularyzowac¢ w kazdy mozliwy sposéb.

Zanim przejdziemy do okreslenia, co chcemy zrobi¢; zanim zbu-
dujemy jakakolwiek strone internetowa; na dtugo przed tym, jak
uruchomimy kampanie reklamowa — musimy zaprojektowac lejek
marketingowy, zwany inaczej lejkiem marketingowo-sprzedazowym,
czyli $ciezka zakupowa klienta (ang. customer journey).

Wierzymy, ze marketing powinien by¢ prosty i skuteczny. Dlatego
sami uzywamy stowa ,lejek”
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Zmier swoja strone WWW w dziatajacy bankomat!

Dowiedz sie wiece] i dotacz juz dzisiaj! % -
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Zajrzyj za kulisy najskuteczniejszych kampanii marketingowych
i ucz sie¢ marketingu od praktykéw!

Oto pozycja, ktéra zbiera doswiadczenia Artura Jabtoriskiego i Marka Piaska —
dwéch specjalistéw dziatajgcych marketingowo na 67 rynkach i w kilkunastu
jezykach. Ich kampanie wygenerowaty tgcznie 200 000 000 ztotych i setki
tysiecy leaddw, czyli kontaktéw do potencjalnych klientéw.

Ksigzka Zrozumie¢ marketing jest skierowana zaréwno do oséb, ktére
stawiajg pierwsze kroki w branzy, jak i do doswiadczonych marketerdw.

Jej autorzy dzielg sie nie tylko najwazniejszg wiedzq, bez ktdrej nie sposdb
prowadzi¢ skuteczng kampanie, ale takze przytaczajg konkretne case studies,
podajg wydane kwoty i opowiadajg o osiggnietych rezultatach — stowem,
odstaniajg przed czytelnikami tajniki marketingowej kuchni.

Dowiedz sig, jak:

* Wprowadzi¢ potencjalnego klienta w swiat Twoich produktéw i ustug

 Sprawi¢, by nawigzat z Tobg statqg wspdtprace

* Przygotowa¢ analize rynku i okresli¢ odpowiedniq grupe docelowqg

» Zaprojektowad idealng kampanie marketingowg opartg na tworzeniu tresci
i ptatnych kampaniach (Google, Facebook, Linkedin)
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