NAJKROTSZY ARTYKUL NA TEMAT -, DLAGZEGO KTOS KUPUJE WEASNIE 0D CIEBIE?”

czyli — BadZ Kopernikiem biznesu: ,, WSTRZYMAJ SKUPIENIE NA PRODUKCIE, A WZRUSZ KLIENTA!”

Geniusz jest w prostocie.

Jesli cos jest skomplikowane — jest trudne do wdrozenia.

Jesli cos jest skomplikowane — jest trudne do zapamietania.

Natura uczy nas prostoty, cho¢ my, ludzie, bardzo czesto komplikujemy sobie codziennosc.
Dlaczego? Ztudne wyobrazenie, rozwijane dzieki mnogosci informacji, zjawisk, systemow i rzeczy —
ze ,,duze i kompleksowe” to ,lepsze”. System edukacyjny w nas to pogtebit — opaste podreczniki,
wszechwiedzgcy profesorowie stawiajgcy siebie a nie ucznia w Srodku procesu nauczania oraz
totalny brak uproszczen polegajgcych na wyborze tego, co najwazniejsze, zbudowaty w nas strach
przed... rozwojem. Paradoks polega na tym, ze czesto nie zagtebiamy sie w dany temat i
kapitulujemy, gdyz — startujac od zera — ,boimy sie wchodzi¢ w $wiat, gdzie juz tak wielu i wiele
dziata na wysokim poziomie ztozonosci”. Najczesciej sie do tego nie przyznajemy, w taki czy inny
sposAdb racjonalizujgc hasto ,to nie dla mnie” lub ,to nie jest mi potrzebne”.

Takim wtasnie obszarem jest MARKETING!!!

No to sprébujmy ,ugryz¢” ten temat zwiezle i praktycznie... w punktach..

1. Kiedy idziemy cos$ kupi¢ — co decyduje, ze wybieramy ten a nie inny produkt czy ustuge?
Aby byto tatwiej to poczu¢ i zrozumieé, zadajmy sobie pytanie: Czym jest WARTOSC produktu czy
ustugi? Kto jg definiuje?

Sprzedawca? Etykieta z ceng i opisem? Opinia otoczenia? A moze konkurencja?
Odpowied? jest jednaii ... prosta: Zawsze Ty jg definiujesz — Ty, czyli klient!

Wymienione elementy jedynie WPLYWAIJA na klienta — ale to on ostatecznie wyznacza
wartos¢. Jesli tak, to jakie to ma reperkusje? Co to znaczy dla wiasciciela firmy, ktora chce
sprzedawac?

2. Produkt/ustuga w marketingu nie jest najwazniejszym elementem procesu biznesowego!
Oczywiscie, ze koniecznym, oczywiscie, ze kluczowym, ALE... nie najwazniejszym.
Przyjrzyjmy sie temu: mamy swietny produkt! O.K., ale kto to méwi? Ty czy Twdj
potencjalny klient?

Kolejny krok w naszej analizie: Co to znaczy ,,mowi”? W jezyku biznesowym oznacza to:

,Kupuje!” — czyli... definiuje wartos¢ w swoj sposéb i na poziomie takim, ktéry pozwala mi

zaangazowac sie w... no wtasnie, w co? | tu punkt trzeci:

3. Nie tylko w wydanie pieniedzy, ale w:

a. Proces zakupowy

b. W cate ryzyko, ktére towarzyszy zakupowi i PROCESOWI WSPOtPRACY

c. W dostosowanie swoich procesow i infrastruktury do zakupionego produktu czy
ustugi

Wow! To co$ wiecej niz tylko proste ,kupit — sprzedat”! Taaaak.... Wyciggamy wnioski
dalej:

4. Jeslito klient wyznacza rzeczywistg wartos¢ naszego produktu, to... dywagujemy... moze sie
zdarzyc¢ tak, ze jakis najlepszy obiektywnie, oceniony w oparciu o wyliczalne parametry
produkt moze sie... nie sprzedawac!?!?!1?, gdyz klient moze nie miec¢ ,tej wtasciwej” wiedzy
o tym produkcie! Zaraz, zaraz... ale czy tylko o wiedze chodzi? A co, jezeli klient akceptuje
sam produkt, ale nie wierzy w stabilnos¢ serwisu reklamacyjnego czy stabilnos¢ firmy ten
produkt sprzedajgcej? IdZzmy dalej... Zatézmy, ze jednak wierzy w stabilnos¢ firmy... czy to
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oznacza, ze kupuje? Z doswiadczenia wiemy, ze... niekoniecznie! Bo jesli nie lubi tej firmy z
jakichs powoddw albo po prostu nie lubi osoby, ktéra mu sprzedaje... A nawet, jezeli te
wszystkie punkty sg u niego na ,tak”, to oznacza, ze kupi? A co, jezeli konkurencja generuje
u niego takie same odczucia i oceny, ale lepsze? Tez nie kupi od nas... | jeszcze pozostaje
jedna kwestia: a czy ma srodki na to, aby dokona¢ zakupu?
POJAWIA SIE WIEC PYTANIE: to na czym sie skupiac¢? Co powinno by¢ esencjg naszych
dziatan sprzedazowych? Gdzie inwestowac naszg energie przede wszystkim i najpierw?
Zeby to rzeczywiscie zrozumieé, potrzebna nam jest najszybsza lekcja marketingu...

5. Marketing to dziedzina biznesu, ktdra skupia sie na dwdch pytaniach:
Pierwsze: ,Kto jest naszym klientem, czyli czy mamy dla niego produkt/ustuge, ktéra go
satysfakcjonuje i bedzie satysfakcjonowac?”
Drugie: ,,Dlaczego klient ma wybrac¢ nas? — bo przeciez nie jesteSmy jedynymi spetniajgcymi
oczekiwania klienta...
Z wczesniejszych przemyslen wiemy juz, ze ten drugi punkt — a teraz dodam: w
szczegblnosci w gospodarce, w ktdrej jest juz nasycenie rynku — jest KLUCZOWY!
Witasnie dlatego tak duzo firm ma bardzo dobre produkty...lezgce na pétkach... i oferty
ustug... ktdre nie sg zamawiane...
Chyba przyszedt czas na wnioski, lub po prostu JEDEN WNIOSEK! Wniosek, ktory jest
sednem tego artykutu.

PUNKT OSTATNI:

KLUCZOWA ODPOWIEDZIALNOSCIA WtASCICIELA/ZARZADU FIRMY JEST PRACA NAD
DEFINIOWANIEM OBRAZU, JAKI JEGO FIRMA CHCE UZYSKAC W UMYSLE KLIENTA - w
nomenklaturze biznesowej nazywa sie to POZYCJONOWANIEM (ang. positioning). Wartosc
produktu/ustugi jest funkcjag PERCEPCJI klienta. Dlatego tez wypracowanie takiego a nie innego
obrazu naszej firmy w oczach potencjalnego klienta bedzie bezposrednio wptywato na jego decyzje
o zakupie. Zbyt niska cena, na przyktad, oferowana klientowi o wysokiej sile nabywczej, moze
powodowac percepcje matej wartosci czy tez niskiej jakosci produktu, co z kolei moze spowodowac
rezygnacje z zakupu. Adres firmy pochodzacy z dzielnicy o bardzo niskim srednim dochodzie na
domostwo moze sugerowad, iz firma nie jest stabilna, poniewaz nie stac jej na ,lepszg” lokalizacje.
Kiepskie materiaty informujgce o firmie lub brak dobrej znajomosci jezyka mogg powodowac
niepewnos¢ klienta co do jakosci firmy. Skupianie sie na najlepszej realizacji wyznaczonych przez
klienta zadan, bez szerszego spojrzenia na to co klient chce osiggngé moze powodowac niskg ocene
naszej wiedzy i zaangazowania w to, co jest waine (czyli brak Swiadomosci, ze sprzedaz
transformacyjna a nie produktowa to dzisiaj wyznacznik jakosci ustugi). Przyktady te pokazujg, jak
istotne jest zblizenie wizerunku firmy do tego, jak chcielibySmy by¢ postrzegani przez klienta.

Teraz wréémy do naszych wczesniejszych , punktow”.

Sam $wietny produkt/ustuga nie jest wystarczajgcym elementem. Kluczowe jest, aby klient ocenit te
warto$¢ pozytywnie i jako najlepszg. Wyobrazmy wiec sobie, ze klient ma same pozytywne
skojarzenia o naszej propozycji... Z czego te pozytywne odczucia wynikajg? Od czego zalezy nasze
SPOZYCJONOWANIE W GEOWIE KLIENTA?

Odpowiedz jest znowu prosta: Od informacji, ktore otrzymuje oraz od doznan, ktére przechodzi w
kontakcie ... itu zaczyna sie marketingowa jazda...
ez namiinaszymi pracownikami
e 7z naszymi produktami/ustugami
e 7z naszg markg i wizerunkiem naszej firmy
e zinformacjami, ktére do niego dochodzg z rynku
o od klientéow
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o od dostawcéw
o od konkurencji
o zmedidw

Miato by¢ krotko i na temat... a pewnie masz czytelniku odczucie, ze wszystko sie komplikuje, rozwija,
Ze to, na co wskazuje wymaga pracy... a Ty musisz ,lecie¢” sprzedawac?

Wiec koncze, upraszczajac:

Kluczem jest budowanie TWOJEGO WIZERUNKU W GtOWIE KLIENTA! Nie wierz w to, ze tabelki
przetargowe wysytane przez zakupowcéw do Ciebie do wypetnienia decydujg o kontraktach... i ze
cena decyduje przede wszystkim. Tak nigdy nie byto i nigdy nie bedzie. Jesli tak twierdzisz, to znaczy,
ze masz przed sobg szanse na dodanie do repertuaru swojej wiedzy i swoich narzedzi cos, co Ci
pozwoli lepiej dziataé. To przeciez dobra informacja?

To co to jest ten WIZERUNEK? Trzeba zdefiniowaé to stowo marketingowo, aby nie pomyli¢
wizerunku graficznego z ,,postrzeganiem prze klienta”.

TWOJ wizerunek to OBRAZ TWOJEJ FIRMY, TWOJEGO ZESPOtU, TWOICH PRODUKTOW/UStUG oraz
TWOJEJ JAKOSCI | TWOICH MOZLIWOSCI w UMYSLE, PODSWIADOMOSCI | SERCU KLIENTA jako EFEKT
TWOICH DZIAtAN | DZIAtAN OTACZAJACEGO RYNKU.

Jak kreowac ten wizerunek, jak robic to skutecznie? Ten temat porusze w nastepnych artykutach, w
ktorych mowa bedzie o MARCE — jej tozsamosci, jakosci i wizualizacji, o dziataniach marketingowych
—tych klasycznych i tych nowoczesnych, o wptywie jakosSci obstugi klienta na percepcje naszej firmy,
o innowacyjnosci nie tylko sprowadzanej do produktu i wreszcie o tym, ze KLIENCI LUBIA KUPOWAC
OD KOGOS KOGO LUBIA...

Informacja motywujaca jako puenta: dziatania wptywajgce na wzmacnianie wizerunku firmy nie
wymagaja dodatkowych kosztéw — a jedynie wymagaja PRZEGRUPOWANIA ZASOBOW, ktérymi
dysponujesz © Do ustyszenia!

Zapraszam!



