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Dlaczego tak duzo dziatan

marketingowych nie przynosi
zauwazalnych etektow?

Co do zasady wszyscy sie zgadzajg, ze dziatania marketingowe
powinny sie zwracac, kwestig dyskusyjng jest tylko - w jakim czasie?
Jednak nawet w przypadku takich dziatan jak promocje, wprowadzenie
nowego produktu na rynek, co do ktorych wszyscy sie zgadzajg, ze
powinny dostarczyC zauwazalnych rezultatow szybko, problem jest
czesto ten sam, a rezultatem przerzucanie winy.

Przez ponad 25 lat pracy w marketingu miatem okazje obserwowac
siebie, kolegow oraz ludzi, ktorych spotkatem na swoje] drodze w
trakcie catej kariery zawodowej. Popetniatem btedy, widziatem porazki
innych, ale tez uczytem sie, odnositem sukcesy i cieszytem sie z
osiggniec kolegow z zespotu.

W oparciu o te doswiadczenia zidentyfikowatem
7 najwazniejszych umiejetnosci, kiére powinien
nieustannie rozwija¢ kazdy marketingowiec, ktory
przyczyniajgc sie do rozwoju firm, dla ktérych
pracuje chce odnieS¢ osobisty sukces oraz
0siggnagc poczucie samorealizaciji | spetnienia.

Powodzenia

Tomek Zidtkowski



UMIEJETNOSC ANALIZY
MARKETINGOWEJ

Skuteczny marketingowiec potrafi zdobywacC potrzebne
informacje o rynku i konsumentach, odseparowac
informacje istotne od nieistotnych oraz okreslic zwigzki
przyczynowo-skutkowe na podstawie, ktorych okresla
faktyczne przyczyny problemow, czy barier wzrostu
sprzedazy.

Zrédta informacji o marce kupowanej najczesciej

Od znajomych / bliskich / rodziny

Z polecenia sprzedawcy

WNIOSEK 11

Sklep jest najwazniejszym

Z reklany 2.2 2
ek miejscem dla budowania

sSwiadomosci marki w
rynku wedlin.

Z opakowania

Pamsgtam J3 2 czaséw mbododcl

Nie pamigtam shd

Z ake|l testowania w sklepse

0% 18% 35% 53% 70%



UMIEJETNOSC
PRZEDSTAWIANIA LOGICZNIE
SPOJNYCH PROPQOZYCJ!

UmiejetnoSC ta powigzana jest z umiejetnosciami

analitycznymi.

Polega na tym, ze propozycje celow,

strategii i dziatan marketingowych sg wewnetrznie spojne
oraz wynikajg z wnioskow z przeprowadzonej analizy.

WNIOSKI i REKOMENDACJE STRATEGICZNE

WNIOSEK 11

Sklep jest najwazniejszym
miejscem dla budowania
sSwiadomosci marki w
rynku wedlin.

WNIOSEK 12

Marka, ktérej ufam jest
najwazniejszym
czynnikiem wyboru
wedliny

BARIERA
WZROSTU

Obecna strategia

marketingowa
firmy opiera si¢
na oferowaniu
szerokiej oferty
produktowej,
dostepnej
cenowo, ktéra
jednak nie
zawiera
podstawowych
elementow

brandingowych.

CEL
STRATEGICZNY

Zbudowanie
sSwiadomosci
marki

producenta w
regionie
objetym
dystrybucja.

STRATEGIA

Wprowadzenie
brandingu na
produktach oraz
w punktach
sprzedazy



UMIEJETNOSC
STRATEGICZNEGO MYSLENIA

Jest to umiejetnosC definiowania priorytetow, skupiania sie na
zadaniach najwazniejszych oraz wytrwatosci w ich realizacii.

Menedzerowie, ktorzy majg tg umiejetnosSC bez problemu
odroznig dziatanie strategiczne od taktyki, rozumiejg tez, ze
mysSlenie strategiczne to sztuka wyboru, co zawsze wigze sie z
ryzykiem, dlatego tez robig wszystko, aby upewniC sig, ze
obrana droga jest wtasciwa.




UMIEJETNOSC SKUTECZNEJ
KOMUNIKACJI

Odnosi sie zaréwno do umiegjetnosci tworzenia przejrzystych
komunikatow w relacjach miedzyludzkich, zrozumiatych
prezentacji oraz do umigjetnosci wyobrazenia siebie w
sytuacji odbiorcy przekazu marketingowego.

Osoby posiadajgce tg umiejetnos¢ rozumiejg | stosujg w
praktyce zasade, ze za skuteczny odbior przekazu
odpowiada jego nadawca.

Dzisiaj, jedna z kluczowych przewag konkurencyjnych moze
byC zbudowana wtasnie 0 umiejetnosSC prostego |
angazujgcego przekazu.

Konstrukcja i wyswietlacz

On nie ma ekranu.
On jest ekranem.




UMIEJETNOSC
WYSTAPIEN PUBLICZNYCH

Marketingowcy sg sprzedawcami idei, pomystow 1 wizji
przysztosci, do ktore] najczescie| trzeba przekonac nie tylko
przetozonego, ale cate zespoty ludzi poczynajgc od
zarzgdow | konczac na przedstawicielach handlowych.

Jednym z wymiarow te] umiejetnosci jest pewnosScC siebie
potgczona z wtasciwym przygotowaniem merytorycznym, nie
nalezy jednak zapomina¢ o0 umiejetnosci stuchania |
odpowiadania na zadane pytania.




DAZENIE DO CIAGLEGO
ROZWOJU

Mowi o tym, ze skuteczny marketingowiec to taki, ktéry ciggle
dgzy do zdobywania wiedzy, nowych doswiadczen |
doskonalenia swoich umiejetnosci. Bez tego, firma w ktorej
pracuje po pewnym czasie bedzie powielaC te same
dziatania prowadzgce w koncu do spadku rentownosci,
efektywnosci i motywacii.

W przenosni marketingowiec powinien byC jak zwiadowca,
Ktory porusza sie w dynamicznie zmieniajgcym sie otoczeniu,
obserwujgc te zmiany, adaptujgc sie do niego | wysytajgc do
dowddztwa raporty z proponowanymi dziataniami.




UMIEJETNOSCI
PRZYWODCZE

Marketingowiec to coraz czescie] osoba, ktora petni w
firmach centralng funkcje taczgcg | koordynujgcg prace
podwykonawcow oraz ludzi z réznych dziatdow firmy bez
formalnego zwierzchnictwa, od R&D po dziat sprzedazy i od
jakosci te] pracy zalezy sukces catej firmy.

Dlatego tez skuteczny marketingowiec posiada¢ musi cechy
| umiejetnosci lidera, ktory bedzie potrafit kierowac pracami
zespotow interdyscyplinarnych.

Zarzad
Agencja /
reklamowa / PV ‘ DziatR & D /

~-

Agencja badania Nowy Produkt Planowanie i
rynku / Logistyka /

Agencja Dziat Sprzedaz'y/

jviediowa / Finanse /




M

AKADEMIA
MARKI

Skorzystaj z programu szkoleniowego
Akademii Marki ,Master of Marketing

Management” | stan sie skuteczniejszym
marketingowcem.

Mozesz zarejestrowaC sie od razu na caty program lub
wybrac tylko poszczegdolne moduty.

MODUL | MODUL II MODUL lii MODUL IV
JAK ZWIE.KSZ,YC JAK Z SUKCESEM JAK STWORZYC JAK EFEKTYWNIE
EFEKTYWNOSC ZARZADZAC PROFESJONALNY ZARZADZAC
DZIALAN MARKA W XXI PLAN PROJEKTAMI
MARKETINGOWYCH? WIEKU? MARKETINGOWY? MARKETINGOWYMI?
MODUL V MODUL VI MODUL Vil
TAJNIKI SZTUKA selfCEO
SKUTECZNYCH PROFESJONALNEJ SAMOORGANIZACJA
KAMPANII PREZENTACJI 3.0,
REKLAMOWYCH MARKETINGOWEJ

Wiedza, ktdorg zdobedziesz na szkoleniach Akademii Marki

bedzie cenng pomocg I inspiracjg w Twoim kolejnym kroku w
karierze marketingowca.

ZGtOS SWOJ UDZIAL TERAZ


http://www.akademiamarki.pl
https://www.akademiamarki.pl/formularz

