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Przedmowa

Wiedza, jaka da Tobie odpowiedzenie na te pytania jest wiedza fundamentalna
dla dowolnego biznesu zarabiajacego pieniadze z pomoca Internetu w dowolnej
branzy w dowolnym miejscu na $wiecie.

Nie ma takiego biznesu, ktory mogtby osiagnac spektakularny, nawet spory
sukces bez tej wiedzy. Sa wyjatki, zawsze sa... tak jak sa wyjatki sposrod 40
miliondw Polakéw, ktorzy wygrywaja grajac w gry losowe.

Osobom wygrywajacym w grach losowych dziatanie oparte na szczesciu przynosi
majatek ale spojrzmy na to z innej strony, skad sa pieniagdze na wyptacanie tak
duzych nagréd? Sa to pieniadze wszystkich ludzi, ktorzy naiwnie graja. Te osoby
wierza, ze jako$ bedzie.

Zgadasz sie ze mna co do gier losowych?

To teraz zastandw sie skad biora sie pieniadze, jakie zarabiaja liderzy Twojej
branzy? To sa pieniadze, ktory Ty im oddajesz wierzac, ze jakos bedzie.

Tylko szczescie moze pomdc osiagnad sukces bez wiedzy, jaka da Ci
odpowiedzenie na te 8 fundamentalnych pytan.

Poleganie na szczesciu kosztuje majatek. Dotyczy to grajacych na loteriach i
biznesow probujacych bawic sie w marketing bez fundamentalnej wiedzy.

Robienie marketing bez podstaw jest jak zabawa z zapatkami na stacji
benzynowej. Jesli bedziesz miat szczescie, to sie poparzysz, bardziej
prawdopodobne jest jednak, ze wysadzisz siebie (swoj biznes).

Prosze wiec, powaznie potraktuj ten raport albo go nie czytaj.

Z petnym zaangazowaniem w Panstwa sukces,

Gk O, Kok

redaktor CzasNaE-Biznes (www.cneb.pl)
doradca ds. marketingu internetowego
wiasciciel Majewski Business Consulting
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PYTANIE 1: Kim jest Twoj idealny klient

Jesli nie znasz swojego idealnego klienta, takiego ktoremu najtatwiej,
najczesciej i z najwiekszym zyskiem sprzedasz, to tak naprawde nie wiesz nic o
swoim biznesie. Przeciez to oczywiste.

Nie znanie swojej idealnej grupy docelowej to najwiekszy grzech, jaki mozna
popetni¢ w biznesie.

Nie patrz na grupe docelowa jak na grupe, lecz jak na jednostke. Dlatego
mowimy o idealnym kliencie.

Najprosciej: nie mozesz robi¢ marketingu (nie mowimy tylko o reklamach)
dobrze, jesli nie znasz swojego idealnego klienta. Najwiecej bankructw i
probleméw ledwo dajacych sobie rade biznesow wynika z tego jednego,
niedopuszczalnego btedu.

Jesli pozycjonujesz swoj produkt jako produkt dla wszystkich... to masz ktopoty.

Ile ma lat?

Podaj wiecej informacji demograficznych.

Podaj wiecej informacji geograficznych.
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Jakie ma wyksztatcenie?

Ile zarabia (miesiecznie lub rocznie - zaznacz to)?

Jaka funkcje petni w biznesie/ rodzinie jesli nie sprzedajesz
firmom?

Co powiesz o jego tle zyciowym?

W co wierzy - w jakie wartosci uniwersalne i typowe dla tego
typu cztowieka?
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Jaki jest jego poziom wiedzy w kwestiach zwigzanych z tym, co
robisz?

Co ceni?

Za co ptaci

Kim sie stanie, jesli kupi Twéj produkt?

Jaki Twoéj produkt bedzie miat wptyw na jego otoczenie (biznes,
rodzine)?
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Kim powinien by¢, aby ptacit wiecej?

Czy nie warto skupic sie na tych co ptaca lepiej? Dlaczego?
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PYTANIE 2: Czy kiedykolwiek
przeprowadzite$ jakies naukowe badania
aby pozna¢ czego konkretnie Twoi klienci

chca od Twoich produktéw/ ustug?

TAK/ NIE

Nie mozesz po prostu spytac klienta czego chce od Twojego produktu i wyznaczyé
jego odpowiedzia kierunek dla swojej strategii marketingowej. Ten typ prostego
badania daje tak duze odchylenia od stanu faktycznego, ze otrzymasz fatszywy
obraz. Tak samo nie mozesz spytac klienta ile chciatby zaptacic¢ za Twoj produkt.

Takie proste pytania wtaczaja alarm w gtowie klienta: "Co mam odpowiedzie¢ by
na tym zyskac?"

Badanie musi by¢ przeprowadzone w oparciu o pytania podswiadomie sktaniajace
klienta do ujawnienia swoich prawdziwych przekonan i potrzeb. Méwimy tutaj o
socjotechnikach bardziej lub mniej zakamuflowanych przed klientem.

Jak mawiat Bruce Barton, wybitny marketer poczatku XX wieku, ulubiong
piosenka klienta jest "Kocham siebie” (I Love Me). Jesli zadasz klientowi
bezposrdnie pytanie, powie Ci o tym co on mysli ze powinien chcie¢ - bedzie kryt
swoje prawdziwe mysli. Socjotechniki, czyli odpowiednio skonstruowane
badanie, pokaze Ci czego klient tak naprawde chce.

Jesli masz mozliwosc zbadania swojego idealnego klienta, zréb to. W innym
wypadku mozesz przeprowadzic¢ badania na faktycznych klientach, co przy
odpowiednich ilosciach daje wyniki réwnie wiarygodne.
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PYTANIE 3: Jakie cechy i korzysci
wynikajace z Twojego produktu Twoj
statystyczny (lepiej "idealny") klient ceni
najbardziej?

Nie mozesz stworzy¢ dobrej (skutecznej) oferty lub reklamy jesli nie masz tych
danych. To samo tyczy sie specjalistow tworzacych reklamy. Jest to po prostu
niemozliwe lub jest to zgadywanie - w kazdym wypadku takie dziatanie moze
kosztowac Cie fortune wyrzucong na testy. Wiekszos¢ ztych pomystéw mozna od
razu wykluczyc¢ posiadajac te dane.

Jesli jest copywriter lub agencja reklamowa, ktdra zabiera sie za tworzenie
materiatow reklamowych dla Ciebie bez tej wiedzy - pozbadz sie ich jak szybko
potrafisz. Nie znajac faktow bedziesz ptacit za zgadywanie lub co gorsza za
opinie specjalisty czy grupki specjalistow. Tyle samo warte opinie moze
wygtaszac sprzataczka.

Musisz zna¢ fakty. Na podstawie faktow mozna tworzyc¢ opinie i hipotezy, ktére
nastepnie sprawdzimy w testach. Najpierw muszg by¢ fakty. Potem testy.

W marketingu liczy sie tylko zdanie i przekonania klientow. Specjalista potrafi z
tych informacji stworzy¢ skuteczne materiaty marketingowe. Analiza faktow i
testy prowadza do trafnych hipotez. Analiza i testy hipotez z pominieciem faktéw
prowadza do Twojej kieszeni po nowe fundusze.

Podejmowanie dziatan marketingowych bez tej wiedzy jest jak podrézowanie po
nieznanym terenie bez mapy. Mozesz w koncu trafi¢ do celu, ale bedzie Cie to
kosztowato dwa razy wiecej czasu i pieniedzy niz z mapa - wynikami
specjalistycznych badan. Kupowanie mapy zawsze sie optaca. Przeprowadzanie
takich badan tez.

Jakie cechy i korzysci wynikajace z Twojego produktu Twoéj
statystyczny (lepiej "idealny") klient ceni najbardziej?
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PYTANIE 4: Czy Twoje materiaty
marketingowe odnoszg sie prawidtowo do

korzysci (przede wszystkim) i cech, ktére
pojawity sie w pytaniu 2?

TAK/ NIE

Jesli Twoje materiaty marketingowe (reklamy i oferty) nie skupiaja sie na tym,
co Twoj klient ceni najbardziej, tracisz pieniadze. Tracisz pieniadze, ktére
wydajesz na te materiaty. Tracisz pieniadze, ktére przechodza Ci koto nosa.

Oznacza to, ze Twoje reklamy, oferty na Twoich stronach moga byc o 100%, 200%
czy 1000% bardziej efektywne w zarabianiu dla Ciebie pieniedzy niz sa obecnie.
Oznacza to, ze Twoje dziatania marketingowe, Twoje reklamy i Twoja strona
www kosztuja Ciebie od 2 do 10 razy wiecej niz mogtyby kosztowaé po prostym
ich przerobieniu.

Czy stac Cie na takie marnotrastwo?

Tylko dlatego, Ze nie odnosisz sie odpowiednio do korzysci, ktérych klient
faktycznie oczekuje, Twoje dziatania marketingowe nie moga by¢ w petni
skuteczne.

Cata idea skutecznego marketingu polega na tym, aby uzyska¢ maksimum
przychodéw przy minimum kosztow i 100% zadowoleniu klienta. To jest moja
definicja marketingu. Proponuje porzucic definicje stownikowa (zaspokajanie
potrzeb) i stosowaé moja, bo ta pokazuje sposéb.

Co sprawia, ze mozesz/ mogtbys odpowiedziec "tak"?
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PYTANIE 5: Jaka jest Najbardziej
Oczekiwana Akcja (NOA) Twojego serwisu
www?

Lepiej znaj swoja Najbardziej Oczekiwana Akcje (NOA). Kazda strona www,
kazdy materiat marketingowy musi prowadzic¢ do jasno sprecyzowanej akcji ze
strony klienta. Ta akcja w ujeciu globalnym musi go zbliza¢ do transakcji.

Twoja NOA moze byc:

- bezposrednia sprzedaz,

- odwiedzenie strony z konkretnie okreslonym zadaniem,
- zapisanie sie na nasza liste adresowa,

- cokolwiek innego.

Najbardziej Oczekiwang Akcje musimy jasno zdefiniowac i miec tg definicje

przed oczami, gdy tworzymy nasze materiaty marketingowe.

Do jakiej konkretnej akcji maja prowadzi¢ informacje i reklamy
na Twojej stronie?
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PYTANIE 6: Czy Twoja strona cata swoja
zawartoscia jest skierowana na
doprowadzenie do MWR?

Wszystko co:

- rozprasza klienta,

- odwraca jego uwage,

- odciaga go od wytyczonej mu Sciezki do wybranej NOA

Wszystko to kosztuje Twodj biznes zywe pieniadze. Pieniagdze, ktore zostaty w
kieszeni klienta zamiast znalez¢ sie na Twoim koncie bankowym.

Dopilnuj wiec aby odwiedzajacy Twoja strone zrobit to, czego Ty od niego
chcesz. Nie pozwol mu na swobode, ale niech czuje petna swobode - prowadz go.

Klient podswiadomie btaga aby$ poprowadzit go do poprawnej decyzji. Ale to ON
podejmuje wtasciwa decyzje i musi mie¢ tego swiadomosc!

Jakimi drogami prowadzisz klientéw na stronie do NOA?
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PYTANIE 7: Czy znasz CR i CTR
poszczegolnych czesci swojej strony
(ofert) i swoich reklam?

Nie mozna przeprowadzi¢ madrze (z realng szansa na sukces) zadnego dziatania
marketingowego (np. kampanii reklamowej) jesli nie potrafimy przewidzie¢ jego
wynikow.

Nie mozna prowadzi¢ marketingu nie tracac przy tym pieniedzy, jesli nie mozemy
zbadac skutecznosci podejmowanych dziatan.

Mozna okresli¢ w wiekszym lub mniejszym stopniu skutecznosé nie
przeprowadzonej jeszcze kampanii. Im doktadniejsze mamy dane nt.
skutecznosci poszczegolnych czesci naszych ofert i reklam, tym wieksze mamy
prawdopodobienstwo odniesienia sukcesu.

Bardzo duzo kampanii reklamowych prowadzi sie na wyczucie. Raklamodawca
styszy od oferenta, ze CTR u niego wynosi 10% a CPM to tylko 50 ztotych. Interes
jak ze ztota. Prawda? Nieprawda. W kazdym razie te dane nie decyduja o tym czy
to prawda.

CPM - to skrét od Cost Per Mille, gdzie Mille jest rzymskim stowem
okreslajacym tysiac. Czasami CPM zastepuje sie CPT (Cost Per
Thousand). Jest to koszt tysigca ekspozycji reklamy okreslony przez
wtasciciela danego medium reklamowego.

CTR (inaczej Ratio) - to skrot od angielskiego Click-Through Rate.
Jest to procent kliknie¢ na reklame w stosunku do ilosci jej
wyswietlen lub ogolniej ekspozycji (np. jesli mowimy o mailingu).

Inwestycja w kampanie jest sensowna wtedy i tylko wtedy, gdy matematyczne
obliczenia to potwierdzaja. Nie tylko CPM i CTR okreslaja optacalnos¢ reklamy.
Dochodza do tego takie wskazniki jak CR oferty oraz zysk netto z jednej
transakcji czy wartosc¢ dtugoterminowa klienta. Wszystkie one jednak prowadza
do okreslenia najwazniejszego wskaznika - ROIl. (ang.)

CR - to skrot od angielskiego Conversion Ratio. Jest to procent
czytajacych oferte, ktorzy zdecyduja sie wykonaé pozadana przez
nas akcje (kupienie produktu, subskrypcja e-zina, wziecie udziatu w
ankiecie itd.). CR obliczamy dzielac ilos¢ wykonanych akcji przez
catkowita liczbe wyswietlen i mnozac to przez 100.
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ROI - to skrét od angielskiego Return On Investment - Zwrot z
Inwestycji. ROl moze byé wyrazony procentowo lub w walucie. Jesli
w danej kampanii mielibysmy wyjs¢ na zero, to ROl wyniesie 0% lub
1 ztotowke. ROI to odpowiedz na pytanie: "lle pieniedzy zarobimy
wydajac jedna ztotowke?".

Mozemy moéwic o CR samej oferty na stronie lub catej kampanii. Szerokosc¢
spojrzenia decyduje o doborze danych. Jednakze planowane CR kampanii
zazwyczaj obliczamy mnozac oczekiwane CTR reklamy przez standardowe CR
oferty na stronie. Potem mozemy to zweryfikowac faktycznym CR
przeprowadzonej juz kampanii dzielac liczbe wywotanych przez nig akcji przez
liczbe ekspozycji reklamy (np. liczbe wysytek w mailingu).

Czy to jest skomplikowane? Jesli tak, to z cata odpowiedzialnoscia stwierdzam,
Ze nie mozesz inwestowac w dziatania marketingowe bo nie masz nawet
minimum danych by przewidzie¢ ich optacalnosc.

Wiecej dowiesz sie z artykutu: Zanim wydasz ztotéwke na reklame
www.cneb.pl/a/roi, a Kalkulator Rentownosci Kampanii Reklamowych
www.cneb.pl/a/KalkulatorROI pomoze Ci planowaé kampanie reklamowe.

Jakie sg wartosci CR i CTR istotnych czesci Twojego serwisu?
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8 najwazniejszych pytan - Piotr Majewski, redaktor CzasNaE-Biznes

PYTANIE 8: Jaki jest sSredni zysk netto z
jednej sprzedazy i Sredni zysk na dtugqg
mete

Nawet jesli znasz wszystkie wskazniki to nie sg one warte zachodu jezeli nie znasz
Sredniego zysku netto z jednej sprzedazy i na dlugg mete. Tych danych szukaj w
historii sprzedazy — to przerazajace jak mato bizneséw analizuje witasne ksiegi czy
historie klientéw. Tam kryja sie informacje warte majatek.

Jesli nie wiesz jakiego zysku sie spodziewac, to nie masz absolutnie zadne;j
informacji o skutecznosci swoich dziatan marketingowych. Nie mozesz planowac,
bo nie masz podstawowego wskaznika. Nie mozesz wydawac pieniedzy madrze,
bo nie wiesz ile mozesz wydac¢ by nie stracié.

Jaka jest srednia wartos¢ zamoéwienia?

Jaka jest srednia wartos¢ klienta w dtugim (jakim?) okresie?
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Bedziesz dziatat racjonalnie czy zaufasz
szczesciu?

To jest fundamentalna wiedza o Twoim biznesie. Nie o marketingu, nie o
reklamie, nie o dziataniach promocyjnych ale o Twoim biznesie. Odpowiedzenie
w sposéb wyczerpujacy na wszystkie zawarte tutaj pytania otworzy przed Twoim
biznesem mozliwosci, jakie kryje w sobie marketing.

Niech o wadze tych informacji Swiadczy fakt, ze w oparciu o nie odniesiono
wiekszos¢ wszystkich spektakularnych sukcesow biznesowych. Niech o wadze
tych informacji Swiadczy fakt, ze wszystkim bankrutom i ponoszacym straty o
ktorych mowiono i mowi sie w Internecie mozna zarzucic¢ grzech nie
zdefiniowania tych podstawowych kwestii lub nie trzymania sie ich w swoich
dziataniach marketingowych.

A to jest tylko podstawowa wiedza.

WyobraZ sobie, ze biznes to podrdz, w ktdrg sie wybierasz samochodem. Jedli
nie znasz:

- celu podrézy

- drogi

- czasu potrzebnego na dotarcie do celu

- szybkosci, z jakg moze jechaé¢ Twoj samochéd

- spalania na 100 km

- ceny paliwa

To jedynie przy bardzo duzym szczesciu taka podréz moze sie powies¢. Nawet
jesli dojedziesz to nie wiesz czy bedzie to za 5 godzin czy za rok. Nic nie wiesz.

Kto rozwazny wybiera sie w podréz bez tej wiedzy? Chciatoby sie powiedzie¢:
"NIKT!"... a jednak 9/10 matych biznesow to taka wtasnie podréz.

Na pewno mozna Tobie pomaoc. Ale Ty musisz dgzy¢ do sukcesu. Ja moge tylko
pomaoc w jego osiggnieciu. To Ty decydujesz o swoim sukcesie, o sukcesie

Swojego biznesu.

Skontaktuj sie ze mna:

Majewski Business Consulting tel. 0502-246-045
Al. Niepodlegtosci 645B mail: biuro@cneb.pl
81-854 Sopot WwWw: Www.cneb.pl
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