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Cz kiedykolwiek(ro przeczytaniu reklamy w gazecie,
us yszeniucjiej w radiu lub obejrzeniu w telewizji, wstales
i ruszytes do sklepu, aby kupic¢ reklamowany produkt?
Albo, czy po przeczytaniu artykutu w Internecie lub opi-
nii, jaka pojawita sie na jednym z foréw, zdecydowates
sie na natychmiastowy zakup? Prawdopodobnie Nie.
Dlaczego wiec pragniesz, aby Twoje dziatania marketin-
gowe odniosty natychmiastowy skutek?

Klient musi najpierw Cie poznaé. Nie stanie sie to natych-
miast, potrzebujesz sporej dawki cierpliwosci oraz dobra strategie
marketingowa, ktéra zapewni Ci pewnos¢, ze Twoje kluczowe prze-
stanie dotrze do docelowych klientéw.

Zadaj sobie pytania: Ile moich komunikatéw marketingowych do-
ciera do potencjalnych klientéw? Czy postepuja zgodnie z moimi
instrukcjami? Czy mysla o mojej wiadomosci - przynajmniej troche?
Czy przynajmniej czytaja to do nich wysytam?

Duza ilos¢ srodkéw wydanych na reklame i marketing jest w marno-
wana, poniewaz kluczowe przestanie jest zbyt stabe. Komunikacja
marketingowa jest terminem oznaczajacym, co chcesz przekazaé
innym ludziom. Twoje kluczowe przestanie oznajmia $wiatu, co
Twdj produkt, ustuga lub firma moze zrobic¢ dla niego. Dlaczego jest
to tak wspaniate, ze nie bedg mogli bez tego zy¢ i absolutnie musza
to wybrac¢ zamiast czego$ innego.

Ponizsze sposoby pomoga Ci w zagwarantowaniu dotarcia
Twojego kluczowego przestania do rynku docelowego i uzy-
skaniu wiekszej skutecznosci dziatan marketingowych.

Osobiscie sprawdz kluczowe przestanie za pomoca oczu

i uszu. Zréb to nawet w przypadku, gdy robites to ostatnio.
Pomysl o tym, co wyrazasz i upewnij sig, ze jest to wiadomos¢, ktérg
chciatbys ustyszec. Przeczytaj jg na gtos, aby sprawdzi¢ czy brzmi
tak jak sobie tego zyczysz.

Popatrz na metody, jakich uzywasz, aby przekazywac kluczo-

we przestanie. Skup sie na korzysciach i na korzysciach z ko-
rzysci. Czesto dobra komunikacja gubi sie w opisie produktu, jego
dodatkach i funkcjach, jakie petni. Oczys¢ i wyeliminuj wszystkie
zaktécenia.

Uzyj nastepujacej taktyki: Przetestuj materialy promocyjne tacz-
nie z broszurami i ulotkami. Podkresl w nich stowa, ktére przeka-
zuja Twoje kluczowe przestanie. Wiekszos¢ oséb jest zszokowana,
gdy widza, ze nie komunikujg kluczowego przestania zbyt dobrze.
Czasami wrecz jest ono umieszczone, jako mata pojedyncza fraza
pod logo, czy co$ w tym stylu. Twoje kluczowe przestanie musi sta¢
sie nieodigczng i widoczng czescig kazdego dokumentu, jaki wy-
twarzasz. Nie musisz by¢ zbyt subtelny!

Nie wysylaj smieci! Odnosi sie to zaréwno do komunikatéw

marketingowych wysytanych droga internetowa jak i ,off-line”.
Wysytaj tylko i wytacznie komunikaty, ktére zawieraja w sobie uzy-
teczne informacje dla Twoich obecnych i potencjalnych klientéw.

Przetestuj przestanie na zywych osobach, aby zyska¢ pewnos¢,

ze znaczy ono dla nich to samo, co dla Ciebie. Niech wyrazg je
wiasnymi stowami. Czy przestanie zwraca ich szczegélng uwage?
S3 nim zainteresowani? Potrzebujg go? Pragng go? Staraj sie, aby
przeprowadzi¢ ten proces zaréwno z obecnymi klientami jak i po-
tencjalnymi nabywcami Twoich produktéw lub ustug.
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Przygotuj system, ktéry umozliwi Ci uzyskanie wiedzy o

tym czy Twoje komunikaty dotarly do rynku docelowego.
Najprostszym sposobem, aby uzyskac ta informacje jest sprawdze-
nie czy potencjalni klienci podejmuja akcje przy Twoim wezwaniu
do akgji, ( jesli nie kontaktuja sie z Toba, oznacza to, ze komunikaty
nie docieraja do nich). Ciagle testuj komunikaty marketingowe, aby
stawaty sie one coraz doskonalsze.

Przygotuj kalendarz komunikacji z klientami - powinien zawie-

ra¢ rézne narzedzia marketingowe, ktére zapewnia, ze klienci
beda otrzymywali wiadomosci wystarczajaco czesto, aby nie zapo-
mnie¢ o Twoim istnieniu.

Mozesz korzystac z szerokiego wachlarza dziatari marketingowych.
Pamietaj jednak, ze brak wiedzy, jakie konkretnie dziatania spraw-
dzaja sie na Twoim rynku, powoduje marnowanie $rodkéw, jakie
posiadasz. Zanim przystapisz do tworzenia strategii marketingo-
wej, jedna z pierwszych czynnosci, jakie powiniene$ wykonac jest
przeprowadzenie badania marketingowego. Pozwoli Ci na doktad-
ne poznanie docelowych klientéw, zrozumiesz ich potrzeby oraz
dostosujesz do nich dziatania marketingowe.

Kazdy powinien wiedzie¢, ze to wtasnie ludzie na jego rynku podej-
muja ostateczne decyzje. Jedyna decyzja, jaka musisz podjac to de-
cyzja czy chceszich stuchac czy tez nie. Osobiscie uwazam, ze warto
ograniczyc¢ ryzyko, z jakim nieodtgcznie zwiagzany jest biznes.

Wyobraz sobie sytuacje, w ktérej Ty razem z wspétpracownikami
ciezko pracujecie nad budowa nowego produktu. Poswiecanie czas
i pienigdze na jego rozwdj. Przygotowujecie kampanie marketin-
gowa. Rozpoczynacie sprzedaz produktu i ... | co? | nic. Okazuje
sie, ze wasz produkt nie zostaje przyjety przez rynek, nawet mimo
ogromnych naktadéw na jego promocje. Niestety taka sytuacja jest
rzeczywistosciag w wielu firmach.

Dlaczego tak sie dzieje?

W wiekszosci przypadkéw gtéwnym powodem, dla ktérego wy-
puszczany jest produkt, ktéry nie spetnia oczekiwan klientéw i nie
zaspokaja ich potrzeb jest wiasnie brak przeprowadzonych badan
marketingowych. Nieznajomos¢ zachowan klientéw oraz ich opinii
o pomysle, jaki chcesz wprowadzi¢ w zycie, sprawia, ze kierowany
tylko i wytacznie whasng intuicja powodujesz jego kleske.

Czy nie lepiej bytoby gdybys wiedziat, czego potrzebuja klienci a
pozniej stworzyt produkt, ktéry odpowiadatby kazdemu z ich ocze-
kiwan?

Wtedy, zamiast strzela¢ komunikatami
marketingowymi z odlegtosci 100 metrow,
do ruchomej tarczy, jaka jest rynek,
przytozysz lufe do jej powierzchni,
wycelujesz w sam srodek

i pociagniesz za spust.

Poznaj ciekawe pomysty gotowe do wykorzystania w Twoich
dziataniach marketingowych. Wejdz na www.lukaszschab.pl



