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  Tartalomjegyzék


  Amarketing új formulája


  1.Profit Aktivátor
Szűkítsd le a fókuszodat, és egyszerre csak EGYETLEN célközönségre fókuszálj!


  2.Profit Aktivátor
Használj azonnali válaszra késztető direkt marketing ajánlatokat, hogy CSELEKVÉSRE ösztönözd potenciális vevőid


  3.Profit Aktivátor
Türelmesen és szisztematikusan edukáld és motiváld a potenciális vevőid arra, hogy keressen fel téged… amikor már készen áll erre!


  4.Profit Aktivátor
Úgy prezentáld az egyedi szolgáltatási ajánlatodat, hogy KÖNNYŰ legyen azonnal elkezdeni használni


  5.Profit Aktivátor
Nyújts egy Valóra vált álom élményt, a vevőid szemszögéből nézve


  6.Profit Aktivátor
Gondoskodj az értékesítés utáni szolgáltatásokról  még azután is, hogy kifizettek


  7.Profit Aktivátor
Élethosszig tartó kapcsolatok ápolása, és fókuszálj a vevői élettartam értékre


  8.Profit Aktivátor
Komponáld meg az ajánlásadás élményét úgy, hogy az ügyfél számára örömteli érzés legyen továbbajánlani téged másoknak


  


  Amarketing új formulája


  8 profitaktiváló tényező, amelyet már most

  bekapcsolhatsz a saját vállalkozásodban


  Avállalkozásod kiválóvá akár válni.


  Benne lakozik a kiválóság lehetősége.


  Mint minden vállalkozásban. Csak arra vár, hogy megfelelően alakítsd és tápláld, hogy aztán boldogságot, pénzt és szabadságot biztosítson neked, a tulajdonosának.


  Nincs olyan üzleti kategória, amelyen belül ne létezne legalább egy KIVÁLÓ cég, amelynek remekül megy, bárhogy alakuljanak is a gazdasági, verseny és piaci viszonyok.


  Minden vállalkozásban benne van a lehetőség, hogy kiválóvá váljon… és ebből a könyvből meg fogod tanulni, mi az a 8 profitaktiváló tényező, amelynek segítségével elérheted az áttörést.


  Az első lépés az áttöréshez abból áll, hogy vállalkozásodra ne egyetlen egy egészként gondolj, hanem oszd fel három üzleti egységre:


  


  • Értékesítés Előtti egység


  • Értékesítés Alatti egység


  • Értékesítés Utáni egység


  


  Mindaz, amiről az I Love marketing podcastokban tanítunk, erre a gondolkodási keretre és az Értékesítés Előtti, Alatti, és Utána egységek összefüggéseire épül.


  Van egy mindent átszövő képletem, amelyet alkalmazni szoktam minden vállalkozásra. Ez alapvetően abból áll, hogy három részben vizsgáljuk a cégeket: Értékesítés Előtti egységként, Alatti egységként és Utáni egységként. Ez a lehető legegyszerűbb és legszélesebb kontextus.


  Vizsgálódás közben egyre mélyebbre ásunk, de ha valóban három, egymástól független egységként tekintesz a vállalkozásodra, amelyek mindegyikének megvan a saját, meghatározható és mérhető pénzügyi célja és hatása, már meg is van a képleted.


  Sokan képesek megháromszorozni az eredményüket egyszerűen azáltal, hogy három dimenzióban gondolkoznak róla, ahelyett, hogy egyetlen egy dologként tekintenének rá.


  Ha valóban megérted ezt a koncepciót, képes vagy úgy tekinteni az Értékesítés Előtti egységedre, mint a vállalkozásod azon egységére, amelyik feladata, hogy azokat az embereket  a potenciális vevőket, akik először kerülnek kapcsolatba a vállalkozásoddal - megtalálja, beazonosítsa, oktassa és motiválja.


  Az Értékesítés Alatti egységed vállalkozásodnak az a részlege, amely biztosítja, szállítja az élményt, a tapasztalatot a veled üzletelő embereknek. Amennyiben kiskereskedelni boltod van, attól a pillanattól kezdve, hogy belépnek az üzlethelyiségbe, egészen addig, hogy távoznak. Amennyiben ingatlanügynök vagy, attól a pillanattól kezdve, hogy megnézed az ügyféllel az első házat, egészen addig, hogy megtörtént az adásvétel, és már 30, 60 vagy 90 napja ott is lakik.


  Az Értékesítés Utáni egységed feladata pedig, hogy egy életre szóló kapcsolatot építsen ki és ápoljon mindazokkal, akik már ismernek, kedvelnek és bíznak benned, hogy aztán további üzleteket tudj kötni velük, és megkomponálhasd a továbbajánlás élményét  azaz könnyűvé tedd számukra, hogy továbbajánlhassanak téged ismerőseiknek.


  Szóval az a nagykép, aminek az alkalmazására rengeteg lehetőség létezik, rengeteg módon lehet felmérni, hogy egy vállalkozás hol találhatja meg a legjobb lehetőségeket.


  Saját tapasztalataim szerint a cégtulajdonosok többsége általában a három egység közül az egyikre koncentrál elsősorban. Vannak, akik csak az aktuális ügyfeleikre fókuszálnak, és napról napra próbálják kezelni a felmerülő ügyeiket.


  Így van ez például az orvosoknál és más, az egészségügyi szférában tevékenykedőknél, akik csak a beteglistájukkal foglalkoznak, mindig az Értékesítés Alatti egységre koncentrálva.


  Az ilyen cégek szinte büszkén jelentik ki, hogy nem reklámozzák magukat, nem csinálnak semmiféle marketinget. Mintha ez valami érdem lenne. Úgy érzik, nekik erre nincs szükségük.


  Én azonban mindig szomorú leszek, ha ilyesmit hallok, mert úgy gondolom, hogy korlátozzák üzleti lehetőségeiket.


  Ha azonban egyszerű részeire bontod a dolgokat, és tudod, hogy mit keresel, a kreativitásod valóban beindulhat ebben az összefüggésben.


  Most az Értékesítés Előtti egységről beszélünk, de minden egyes szintnél egyre konkrétabb kérdések merülnek fel, és egyre jobban belemegyünk a részletekbe. Az Értékesítés Előtti, Alatti és Utáni egységek mindent meghatározó kapcsolatában húzódik meg az a 8 Profit Aktivátor, amely megalapozza a vállalkozásod folyamatosan növekvő profitabilitását.


  Vizsgáld meg mindhárom egységedet, és meg fogod látni, hogy számtalan módon lehet alkalmazni ezeket a Profit Aktivátorokat. Bármely jellegű cégnél ezeket szoktam használni elemző eszközként.


  Amikor konzultációt tartok, és eljönnek az emberek a floridai vagy a torontói Gonosz tervalkotó műhelyünkbe, ezt az ábrát rajzoljuk fel a fehértáblára, az adott cég Értékesítés Előtti, Alatti és Utáni egységeit. Ez igazán hasznos, hiszen így mindenki képes úgy gondolni a vállalkozására, mint egy mozgásban lévő folyamatra.


  A Discovery Channelen fut egy kiváló műsor, a How Its Made. Ebben mindig más és más gyártási folyamatot vesznek végig, bemutatják az összeszerelő sorokat, megtanulhatod belőle, hogyan készül a csavarhúzó vagy éppen a kemény cukorka.


  Járják az országot, és bemutatnak mindenféle gyártási folyamatot, lépésről lépésre elmagyarázva az elkészítésüket.


  Megdöbbentő, hogy milyen összetett eljárásokról van szó, miközben egyszerűek és elegánsak is egyben. Mennyi minden kell például egyetlen cukorka elkészítéséhez…


  Igazán lebilincselő ez a sorozat, rengeteg részét láttam. Nem is tudom, mikor találtam rá először, mindenesetre jó régen volt. Amikor először belebotlottam, éppen egy maratoni délután volt belőle, talán három órán át néztem.


  Észrevettem magamon, hogy ez a műsor az agyamnak azt a részét stimulálta, amely vizuális, mozgó folyamatokhoz kapcsolódik. Ez pedig összeköthető azzal, ahogy a céged valamennyi folyamatáról gondolkozol.


  Ha ilyen jellegű gondolkodással találkozik, valami történik az agyadban, és ezt feltétlenül ajánlom mindenkinek. Menj fel a YouTube-ra, írd be, hogy How Its Made, és egy sor epizódot meg tudsz nézni online.


  Garantálom, hogy ezeknek a folyamatoknak a látványa egészen más megvilágításba helyezi a saját vállalkozásodat is. El fogsz gondolkodni te is: Ha az én vállalkozásom egy összeszerelő-sor lenne, mely nyersanyagokra lenne szükségem az elején, és milyen folyamatoknak kell végigmenniük az összeszerelő-soron?


  Akár 50 különböző munkafázisról is lehet szó, mire a végén lejön a sorról egy rágógumi, egy csavarhúzó vagy egy motoros sisak. Egyes munkafolyamatokban emberek vesznek részt, mások teljesen automatizálva vannak.


  Jó ötlet elgondolkodni azon, hogy a te vállalkozásodon belül hol lehetne automatizálni a terméked előállítását vagy a szolgáltatásod nyújtását, és az egész folyamatot összeszerelő-sorként látni, mert így teljesen világosan össze tudod foglalni.


  A How Its Made ötletnek köszönhetően elgondolkodtam azon, hogy az Értékesítés Előtti, Alatti és Utáni egységek szemüvegén keresztül a vállalkozás egy mozgásban lévő összeszerelő-sor, amelyet egy élő folyamatként tudsz vizualizálni.


  


  • Minek kell történnie közben?


  • Hogyan működik a te vállalkozásod?


  


  El tudnád magyarázni egy idegennek a vállalkozásod működését úgy, mintha a How Its Made egyik epizódja a te cégedről szólna?


  Ez egy hihetetlenül hasznos gondolkodási gyakorlat a számodra.


  Nézzük most meg kicsit részletesebben, és fókuszáljuk a vállalkozásod egyes egységeidben fellelhető Profit Aktivátor tényezőkre.


  Az Értékesítés Előtti egységben három Profit Aktivátor tényező van, amely tökéletesen alkalmazható bármilyen jellegű vállalkozásra…


  1.Profit Aktivátor

  SZŰKÍTSD LE A FÓKUSZODAT,

  ÉS EGYSZERRE CSAK EGYETLEN

  CÉLKÖZÖNSÉGRE FÓKUSZÁLJ!


  Az első Profit Aktivátor tényező az Értékesítés Előtti egységben abból áll, hogy egyetlen célpiacot választasz ki.


  Mihelyst kiválasztottad a célpiacodat, minden más azonnal a helyére kerül ennek az egy iránymutató gondolatnak a jegyében.


  Kiket fogsz szolgálni? Azaz ki a te vevőd?


  Rengeteg sikertelen vállalkozásnál láthattuk a következményeit annak, hogy nem gondolkodtak el ezen. Számos vállalkozó követi el azt a hibát, hogy próbál a lehető legszélesebb körből ügyfeleket szerezni, s így túl sok mindent akar értékesíteni egyszerre túl sok ember számára. Mindenkit ki akar szolgálni, túl szélesre tárja a karját, nem látja a fától az erdőt, nem veszi észre, hogy minden egyes vevőnek különbözők a szükségletei.


  Olyan ez, mintha valaki disznókat tenyészt, vagy csak albínó disznókat tenyészt. Különösen akkor, ha a terméke kifejezetten az albínó disznók tenyésztőire van kihegyezve.


  Amikor Joe Polish belevágott a szőnyegtisztításba, az ügyfelei egészen különböző okokból vették igénybe szőnyegtisztító szolgáltatását.


  Voltak köztük nagyon gazdag emberek méregdrága szőnyegekkel, kisállat-tulajdonosok, allergiás emberek, a legkülönbözőbb árfekvésekből. Joe megpróbált mindenkinek megfelelni, és ezáltal egyetlen területen sem ő volt a legjobb.


  A sok különböző vevőtípus, a sok különböző indok a szőnyegek tisztíttatására egytől egyig különböző motiváló tényezőket testesítenek meg. Ezek váltják ki az emberből azt az ingert, hogy ki akarja tisztíttatni a szőnyegeit.


  Lehet például, hogy az illető vett egy új szőnyeget, és 6 hónappal később még mindig nagyon büszke rá, ezért azt akarja, hogy továbbra is csodásan nézzen ki. Más a motivációja, mint annak, akinek már 10 éves a szőnyege, és egyszerűen csak rendbe szeretné tetetni.


  Olyan ez, mint amikor veszel valami új dolgot, legyen az egy új autó vagy egy új szőnyeg, és azt mondod: Jaj, vedd le a cipődet, légy szíves! Kezdesz nagyon vigyázni rá… Mintha azt mondanád, hogy Erre a szőnyegre aztán igazán nagyon fogunk vigyázni!


  Ugyanez érvényes az ingatlanügynökökre és az ő célpiacukra is.


  Van, aki először vesz lakást, és van, aki tovább akar költözni, egy más árfekvésű lakásba, ezek különböző célpiacok.


  Aki egy luxuslakást akar venni, amit büszkén mutogathat, megint csak egy másik célpiachoz tartozik.


  Aki egy másik városból költözik át, szintén másik célpiac.


  Ha igazán elkezdesz gondolkodni a vállalkozásodról, kielemzed, hogy ki vagy te, kik azok, akiket ki tudsz szolgálni és mik ezen belül a különböző lehetőségeid.


  Miután ezeket sikerült beazonosítani, néhány egyértelműen ki fog emelkedni, mint potenciálisan a legnagyobb nyereséget termelő réspiac.


  Sokszor előfordul azokkal, akik megpróbálnak mindenkit kiszolgálni, hogy észreveszik, a legjobb vevőik köre, a vevőik 10-20 százaléka hozza a profit 80 százalékát, míg a fennmaradó 80 százalék csak fejfájást hoz, nem nyereséget.


  A legnyereségesebb, legkönnyebben elérhető célpiacod megismerése teljes szabadságot biztosít arra, hogy a szerezzünk többet a legnyereségesebb ügyfélkörből megközelítésre összpontosítsd a marketingtevékenységedet.


  Nézzünk meg példaként egy remek fotós vállalkozást, amelyet nemrég találtam.


  A kereskedelmi fotósok többsége a lehető legszélesebb körben veti ki a hálóját, a lehető legtöbb megbízást akarja szerezni. Ha megnézed, hogyan pozícionálják magukat, többnyire valami ilyesmit írnak a nevük után:


  John Carter, fényképész. Esküvők, portrék, rendezvények, stb.


  A lényeg, hogy John semmilyen téren sem akarja BEHATÁROLNI önmagát.


  Logikusnak tűnik. Ha nagyobb a torta, több embernek tudunk a szolgálatára lenni. Elég megszereznünk belőle egy kis szeletet, és már minden rendben is van.


  És most vessük ezt össze azzal a brit fotóssal, aki nagyon is ügyesen szűkítette le a saját célpiacát:
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  Keresd fel a WeShootBottles.com honlapot!

  (Ahonlap címe a szó szerinti magyar fordításban azt jelenti:

  Palackokat fényképezünk)


  Ha olyasmit gyártasz vagy árusítasz, amit üvegbe töltenek, és a lehető legjobb képet akarod kapni a termékedről, rábíznád olyan fotósra, aki egyszerűen csak odabiggyesztette a termékfotók szót a hosszú lista végére, amivel hajlandó foglalkozni?


  Vagy inkább olyan valakire bíznád az üvegedet, aki KIZÁRÓLAG az üvegek fényképezésére fókuszál?


  Már hallom is a tiltakozásodat: De hát én nem akarom kizárólag üvegek fotózására korlátozni magamat! Vagyis nem akarom a piac egyetlen szegmensére korlátozni magamat.


  Remek!


  Nem azt mondom, hogy bármilyen korlátokat is szabj önmagadnak. Hanem azt javasolom, hogy válassz ki EGY célpiacot, és teljes mértékben fókuszálj arra, hogy azon a célpiacon te legyél a DOMINÁNS játékos.


  Miután pedig elérted, hogy te domináld azt az egy piacot, lépj tovább egy második célpiacra, és legyél ott is te az első!


  Egyszerre egy célpiacon.


  Most, hogy domináns szerepre tettél szert az üvegfotózás kategóriájában, és bővíteni szeretnéd a vállalkozásodat, mi legyen a következő lépésed?


  Például:
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  (Ahonlap címe a szó szerinti magyar fordításban azt jelenti:

  Dobozokat fényképezünk)


  Mindegy, milyen bizniszben vagy, mindig sok különböző emberrel dolgozhatsz együtt, sok különböző emberre fókuszálhatsz, akiknek különbözők a szükségleteik, a motivációik, a vágyaik, az álmaik és a félelmeik.


  Nagy adag pszichológia és emberismeret kell ahhoz, hogy beazonosítsd és megismerd a célpiacodat. Talán nem úgy érzed, hogy valódi piackutatást végzel, ám ezzel hozod létre azokat a kereteket, amelyeken belül minden további lépés a helyére kerül.


  Ha csak erről az egy Profit Aktivátor tényezőről kezdek beszélgetni valakivel, mindig nagy felfedezés a számára, amikor végigveszem vele, hogy hány különböző embernek nyújtja a szolgáltatását. A megfelelő célpiac létrehozásának és megválasztásának a valódi mércéjéről és értékéről még sokat fogunk beszélni.


  Gondolj úgy ezekre a Profit Aktivátor tényezőkre, mint egy útvonaltérképre, amely megmutatja, merre tartasz, mi minden áll a rendelkezésedre vállalkozásod élete során. A céged mindegyik területével fogsz foglalkozni, ameddig csak dolgozol.


  Folyamatosan fogsz fejlődni, javulni, alkalmazkodni, új technológiákat alkalmazni, új lehetőségekkel élni, ám maga a három egységből álló keretrendszer legalább húsz évig kitart a céged számára.


  A gondolkodási keret nem fog megváltozni.


  Húsz évvel ezelőtt ki kellett választani egyetlen egy célpiacot, és most, húsz évvel később, megint ki kell választanod egyetlen egy célpiacot.


  Nagyon fontos tehát kihangsúlyozni, hogy amiről itt beszélünk, maga az alapzat. Ezek a dolgok változatlanok. Ezek azok a dolgok, amelyeknek az érvényességére még évek múlva is számíthatsz a vállalkozásodban. Ez az a keret, amelyen belül kifejlesztheted a lehető legnyereségesebb üzleti vállalkozást.


  Úgy tekintek ezekre a dolgokra, mint minden üzleti áttörés DNS-ére. Mint az emberi sejtekben, ez a DNS határozza meg a különböző cégek működését, legyen az szőnyegtisztító, ingatlanügynökség, kiskereskedelmi üzlet, étterem, orvosi vagy ügyvédi praxis, gyártóüzem vagy szállítmányozó. Minden cégtípusnak megvan a saját DNS-e, amelyből kiépül a vállalkozásod számára ideális forgatókönyv.

OEBPS/Images/img3.jpg
what we do

nothing but cans - this way -













OEBPS/Images/cover.jpg
Dean Jackson

A 8 PROFIT
AKTIVATOR

avagy hogyan érd el, hogy vevéid
folyamatosan ujravasaroljanak
és 6rommel tovabbajanljanak téged?






OEBPS/Images/img2.jpg





OEBPS/Images/img1.jpg
A 8 profit
aktivator

Hogyan érd el, hogy vevdid folyamatosan
djravdsdroljanak és orommel tovdbbajanljanak téged?

Irta
Dean Jackson

Pon or@

Publishing

Uzleti konyvek





