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Antrenamentul de Marketing

Presezon — Analiza

Inainte s inceapa ,meciurile grele”, este recomandat s te pregatesti in
presezon, facand analiza de marketing si stabilind cele mai bune unghiuri
de abordare a viitoarelor tale actiuni.

N

Fara analiz&, parca ai intra intr-un joc de baschet fara sa iti cunosti ad-
versarii, fara sa stii care-i miza sau locul unde veti juca. Sansele si pierzi
sau sa castigi sunt necunoscute si nici nu stii cum sé le influentezi in avan-
tajul tau.

fnsasi cuvantul MARKETING contine esenta acestei arii de business,
respectiv MARKET = orientarea cétre piatd. Descopera in continuare con-
textul organizatiei sau al afacerii tale.

3,2, 1, start!
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Cel mai important jucator
din afacerile noastre

Aptitudini pe care le dezvolti:

\ Capacitatea de analiz;
v Gandirea critica.

Pana fti faci incalzirea plimbandu-te putin prin incapere, iti propun sa
vorbim despre mixul de marketing. Stiai ca a fost introdus prima data in
anii 50, de profesorul Neil Bordan de la Universitatea Harvard? Conform
Wikipedia, mixul de marketing sugereaza ideea antrendrii resurselor de
marketing in combinatii diferite, pentru a obtine un raspuns maxim din par-
tea pietei tinta. Cei mai cunoscuti 4P din mixul de marketing sunt: Produ-
sul, Pretul, Plasamentul (respectiv Distributia) si Promovarea. Pana in
prezent, au aparut si alte versiuni ale mixului de marketing. De exemplu:

¢ Modelul 7P care a addugat la reteta initiala si: People (in traducere
din englezd Oamenii), Processes (in traducere din engleza Pro-
cesele) si Physical evidence (in traducere din engleza Dovezile
fizice). Acest mix de marketing este specific serviciilor. Intrucat sunt
intangibile, acestea fsi bazeaza succesul de marketing nu pe am-
balaj sau pe caracteristicile fizice, ci pe ceilalti 3P care au impact
puternic Tn calitatea livrarii lor catre client.

e Modelul 7P + 5C care aduce in centrul mixului de marketing Clien-
tii, Compania, Competitorii, Colaboratorii si Contextul.
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Principiul acestui model este urmatorul: cei 7P trebuie s se adap-
teze celor 5C pentru a fi relevanti.

Marketingul reprezintd mai mult decat promovarea unui brand sau a
unei afaceri. Este acea parte din orice afacere care face punte intre nevoile
consumatorilor, oferta competitiva, experienta de achizitie si consum. Tot
marketingul se ocupa si de imaginea in mediul intern si extern a companiei,
a echipei si a brandurilor detinute de aceasta.

Un marketing bun nu se face din spatele biroului, ci iesind pe strada,
mergand in magagzin, la client acasa, fiind in mijlocul actiunii. Este impor-
tant sa faci cunostinta cu clientii, sa intri in mintea lor si s& mergi cu ei la
cumparaturi sau sa te vezi cu ei la biroul lor, sa testezi competitia, sa faci
parteneriate de incredere pe termen lung (care de multe ori se leaga in
intalniri de socializare, dupa o iesire la bere sau la un pahar de vin, nu in
urma trimiterii unui e-mail) si sa participi la evenimente de profil, de unde
poti afla, de la colegii din domeniu, care sunt schimbarile de context la care
trebuie sa ai grija sau de care este important sa profiti.

La baza marketingului stau curiozitatea de a afla si
creativitatea de a folosi informatiile aflate.

Despre combinatia dintre cei 7P si cei 5C sunt majoritatea antrenamen-
telor din aceasta carte. Scopul final al acestora este acela de a te ajuta sa
devii un profesionist cu aptitudini practice, care stapaneste principiile aces-
tui mix, pentru a ajuta orice organizatie s& devina competitiva, profitabild si
sustenabila datoritd marketingului.
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Scopul antrenamentului:

n acest prim antrenament te ocupi de cea mai importanta piesa din
organizatia ta, indispensabild afacerii. Clientii companiei sau beneficiarii
directi ai organizatiei stau la baza marketingului. Marketerii curiosi sa afle
care sunt acele caracteristici comune care definesc o piata tinta vor fi cei
mai buni din domeniul lor. Ei vor aduce profituri mari companiilor pentru
care lucreaza sau vor reusi sa aiba cel mai mare impact in organizatiile lor

non-profit.

Explicarea antrenamentului:

Antrenamentul pe care ti-l propun consta in realizarea unei liste cu seg-
mentele omogene de clienti care cumpara produsele si serviciile pe care le
oferi. Prin segmente omogene, ma refer la faptul ca persoanele selectate
au trasaturi sau dorinte comune. Spre exemplu, dacé ai o companie de
contabilitate sau lucrezi pentru una, s-ar putea sa identifici ca cele doua
segmente de clienti cirora te adresezi si care apeleaza la serviciile firmei
tale sunt antreprenorii din companiile din Bucuresti, cu cifrd de afaceri de
pani la 500.000 euro pe an, care au maximum 10 angajati, si Persoanele
Fizice Autorizate (PFA-uri) din domeniul IT, tot din Bucuresti. Aceasta este
o segmentare socio-demografica, in care separi clientii in grupuri omoge-
ne, in functie de loc, de marimea companiei si de rolul persoanei decidente
in organizatie. De asemenea, mai poti nota si ce alte trasaturi comune
observi la aceste segmente de clienti: dacd au aceleasi nevoi, dorinte si
provocari; dacd au aceleasi pasiuni; dacd au aceeasi varsta si sunt de
acelasi sex; dacd au venituri personale aproximativ similare; daca au un
statut marital similar. Determinarea oricaror caracteristici comune poate fi
de folos in tintirea campaniilor de promovare, in adaptarea mesajelor de
comunicare sau in imbunatatirea produselor si a serviciilor livrate.
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Pentru a face segmentarea, cauta in baza de date a clientilor si observa
trasaturile comune ale acestora. Daca nu ai foarte multe date despre ei,
este important sa le afli: poti realiza un chestionar, fti poti suna clientii, poti
sa le analizezi profilurile de pe retelele sociale sau le poti oferi un cadou, in
schimbul mai multor informati.

Pe de alta parte, daca stai pe un munte de date despre acestia, poti
folosi o aplicatie pe baza de inteligenta artificiala, pentru a te ajuta sa iden-
tifici segmentele omogene, pornind de la caracteristicile pe care acestia le
au in comun.

in continuare, dupa ce identifici segmentele omogene de clienti, noteaza
ce procent din cifra de afaceri a companiei este generat de fiecare segment.
Informatia aceasta te ajutd sa stii incotro sa iti prioritizezi eforturile de
marketing.

Daca lucrezi in retail si marketezi produse de larg consum, atunci este
important s& stii ca poti cumpara studii despre profilul socio-demografic al
clientilor si despre comportamentul de achizitie al acestora. Datele studiilor
pot fi bazate pe informatii exacte de achizitie, obtinute direct de pe bonurile
de cumparaturi ale unui panel reprezentativ de clienti, de la nivel national.
In sensul acesta, poti discuta cu un reprezentat al companiei de cercetare
GFK, pentru mai multe detalii.

Apel la actiune:

Dedica-i timp In aceasta sdptdmana, sé faci acest antrenament, pentru

ca:.

v te ajutd s ai claritate mai mare privind clientii care merita mai mult
atentia ta in promovare, in dezvoltarea de produse noi sau in intari-
rea relatiei de business;

10
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Y te ajutd s stii la ce fel de oferte si campanii de marketing se ac-
tiveaza clientii tai. Spre exemplu, dacé stii ce pasiuni au, poti sa
organizezi concursuri prin care sa le recompensezi interesele;

Y iti este mai usor sa i g&sesti colaboratori de business care se
adreseazi acelorasi segmente de clienti pe care le tintesti si tu.
Spre exemplu, dacé ai un magazin online de articole sportive si
te adresezi barbatilor pasionati de fotbal, despre care stii ca merg
siptdmanal la fotbal cu prietenii, poti stabili o colaborare cu cei care
detin terenuri sintetice, astfel incat acestia sa ofere vouchere cadou

celor care se antreneaza la ei.

Nu mai sta pe ganduri! Analizeaza chiar acum segmentele de clienti
care cumpdré cel mai mult de la compania ta si determind caracteristicile
comune ale acestora.

in final, ti las spre reflectie acest citat al lui Gary Vaynerchuck:

Cea mai bund strategie de marketing este sa arati ca-fi
pasa!

11
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Cea mai buna sursa de inspiratie
pentru marketing

Aptitudini pe care le dezvolti:

Y Capacitatea de analizi;
V' Gandirea critica.

Pana iti faci incalzirea rotindu-ti incheieturile mainilor, iti povestesc
putin despre Edward Bernays, nepotul bine-cunoscutului neuropsihiatru
Sigmund Freud. Acesta a fost unul dintre 100 cei mai influenti oameni ai
secolului trecut, fiind numit si ,tatal PR-ului”. Bernays a fost un analist al
propagandei $i promova ideea de a folosi liderii de opinie pentru a cres-
te cererea pentru un anumit produs. Spre exemplu, inainte de anii 1920,
americanii consumau la micul dejun doar fructe, cafea si paine prajita, insa
Bernays si-a' propus si schimbe acest obicei. A obtinut recomandarea a
4.500 de medici, pentru a manca un mic dejun mai consistent. Consumul
de carne si de oud la micul dejun a reusit s creasca datorita campaniei de
PR care a urmat acestui studiu. Impactul in industria cérnii, la nivel de SUA,
a fost enorm, iar Bernays si-a atins scopul pentru care a fost angajat. Asta
da campanie cu influenceri!

Dacé te pasioneaza istoria si vrei s aprofundezi subiectul propagan-
dei, iti recomand un mini documentar de 4 episoade, despre nceputurile
PR-ului in Statele Unite ale Americii, numit ,The Century of the Self”. De
asemenea, poti citi i cartile scrise de Edward Bernays.

12
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Scopul antrenamentului:

in acest antrenament te pregatesti pentru un aspect care te ajuta sa
structurezi abordarea de comunicare a companiei. Exercitiile iti dau idei de
noi produse sau servicii si te ajuta sa iti eficientizezi afacerea pentru cres-
terea profitabilitatii. Structura antrenamentului are legatura cu abordarea
lui Bernays care presupune intelegerea motivatiilor si a gandirii maselor,

pentru a gési acele actiuni care pot influenta publicul tinta.

Explicarea antrenamentului:

Ce trebuie si faci in acest antrenament? Vorbeste cu cel putin 5 clienti
care fac parte din segmentul cel mai important pentru compania ta si afla
care le sunt obiectivele, provocarile si fricile, atunci cand vor sa colaboreze
cu o companie ca a ta sau cand sunt interesati s& cumpere produse sau
servicii asemenea celor pe care le oferi tu.

Cu alte cuvinte:

« Obiectivele sunt ceea ce clientii doresc sa obtina in urma achi-
zitiei. Practic, tu trebuie sa afli beneficiul final pe care clientul
doreste s& il obtind. Spre exemplu, un client care cumparé o
sticld de ap& are obiectivul s&-si potoleasca setea.

« Provocarile sunt obstacolele pe care clientii simt cé le au in
rezolvarea nevoii si in atingerea obiectivelor lor. Spre exemplu,
clientul care vrea s&-si potoleasca setea are cel mai apropiat
magazin la doi kilometri distanta de casé, iar daca face o co-
mand4 online, sticla de apa ajunge doar dupa doua ore.

 Fricile sunt ingrijorarile pe care clientii le au privind procesul
de comanda, furnizorul, sistemul de platd, produsele sau servi-
ciile comandate etc..

13
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Spre exemplu, clientul insetat vrea sa comande apa printr-o
aplicatie care-i oferd servicii de curierat. Frica sa este ci va
plati prea mult pentru o sticld de ap4, tinand cont c& aceasta va
avea un cost de transport addugat la pretul standard.

Daca esti o persoana mai introvertita, la fel ca mine, poate ca acum iti
dai ochii peste cap si zici: ,Doamne! Chiar trebuie sa dau telefoane? Nu
pentru asta sunt platit/platital”. Nu-ti fie frica, telefonul nu musca! Ti-am
spus de la bun nceput ca marketingul este despre a fi pe teren. Chiar daca
preferi sa trimiti un e-mail, sa dai un mesaj pe retelele sociale sau sa trimiti
o scrisoare prin postd, mai degraba decéat si dai un telefon, crede-ma ci
simti mai bine cu cine discuti, atunci cand auzi vocea de la celalalt ,capat al
firului”. Alte avantaje ale conversatiei directe sunt acelea ci poti aprofunda
raspunsurile si poti cere clarificari suplimentare. De asemenea, poti auzi
accentul clientilor, poti affa tipul de cuvinte pe care acestia le folosesc in
conversatia uzuala si creezi o conexiune personala.

Cu ocazia convorbirii, intreaba-i pe clienti si de ce au ales sa cumpere
de la voi si nu de la competitia voastra. Spre exemplu, in urma discutiilor cu
clientii cursului meu de marketing online, am aflat urmétoarele informatii:

* obiectivul principal pentru acestia este s invete cum s atraga noi
clienti in online;

* provocarea este sa faca acest lucru fara si fie nevoie si investeas-
cé muit timp si un buget foarte mare;

« fricile lor sunt acelea cé nu vor reusi s implementeze ceea ce
invata si ca tacticile de marketing online se schimba foarte des;
 clientii aleg sa se Tnscrie la curs, pentru ci este unul complet si ac-

tualizat in mod regulat.

14
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Pentru a-ti usura munca, iti ofer un model de scenariu de conversatie

telefonica:

- Buna ziua, ma numesc ... si va sun din partea companiei
.... Doresc si va adresez doar cateva intrebari privind produsele/
serviciile companiei noastre pe care le-ati cumparat. Este un mo-
ment nepotrivit?

- Care a fost scopul pentru care ati cumparat produsele/ser-
viciile companiei noastre?

- Ce provociri ati avut in rezolvarea nevoii dumneavoastra?

Ati gasit usor produsele? Cum le-ati gasit?

. Cum vi s-a parut oferta noastréa in comparatie cu cea a
competitorilor?

- Cum vi s-a parut procesul de plata si de achizitie?

- {nainte s& cumparati de la noi, care au fost fricile sau grijile
principale pe care le-ati avut cu privire la produsele/serviciile noas-
tre, cu privire la compania noastra sau la procesul de cumparare?

- V& multumesc mult pentru timpul acordat! Mai doriti sa
adaugati si altceva?

- V& doresc o zi excelenta!

ti recomand sa efectuezi apelurile folosind casti de telefon cu microfon,
astfel incat sa ai méinile libere, sé iti poti nota rdspunsurile sau ideile prin-
cipale ale discutiei.
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