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(e)Marketing 3.0 - praktyczne podejscie - mapa + audyt
Growth Hackingu

Opis
]I3)yc’ marka 3.0, czyli marka spolecznie zaangazowang, oferujaca produkty dla ludzi — adresowane
do ich rozumu, serca i ducha. Marka 3.0 dla swoich konsumentéw. Skupiac sie na tworzeniu
wysokiej jakosci produktéw, budowaniu unikatowych relacjach z Klientami, przy jednoczesnym
zrozumieniu glebokiego systemu warto$ci swoich konsumentéw - tworzac z nich swoich
propagatorow i wyznawcow marki. Dlatego organizacja powinna zanalizowac¢ potrzeby i
pragnienia Klientow.

Poznawac i rozumie¢ wartos$ci jakimi sie kierujg. Stworzy¢ takie produkty/ustugi, ktére beda
zmienia¢ Swiat konsumentow na lepszy — czyli w ich odczuciu na ladniejszy, bezpieczniejszy,
bardziej funkcjonalny, majacy wiekszy sens, sprawiedliwy, dajacy poczucie pomagania innym.
Jest to do osiggniecia, jesli firma wdrozy marketing 3.0 i bedzie go na codzien stosowac. Stanie sie
integratorem wartos$ci klientéw wewnetrznych (pracownikéw) i klientéw zewnetrznych.

Cele szkolenia
- dokladne wykazanie w jaki sposéb marketing 3.0 wplywa na pozyskanie klientow,
- praktyczne przedstawienie, jak identyfikowa¢ wartosci klientéw zewnetrznych,
- zmapowanie organizacji po katem marketingu 3.0 i wypracowanie strategii postepowania
na najblizszg przysziosc.

Korzysci dla uczestnikow
1. Poznaj co to jest marketing 3.0 i dlaczego warto go wdraza¢ w Twojej firmie,
2. Dowiedz sie jak najlepiej przygotowac wdrozenie,
3. Dowiedz sie w jak dobiera¢ grupy i organizowac sesje marketingowe,

4. Poznaj kierunek wdrozen nowych produktéw/ustug zgodny =z

marketingiem 3.0.

Metody szkolenia
- przedstawienie ztozonych tematéw krok po kroku dostosowujac tempo zaje¢ do mozliwosci
uczestnikéw,
- w ponad 90% przypadkdéw stosowanie "nieksigzkowych", przykladéw opartych o
doswiadczenia autora zebrane na terenie Polski,
- oparcie szkolenia o naprzemiennie wprowadzajace wyklady, ¢wiczenia indywidualne i
warsztaty.

Profil uczestnika
- kierownictwo przedsiebiorstw (zarzad, dyrekcja, wlasciciele firm),
- pracownicy handlowi, marketingu, sprzedawcy,
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- pozostale osoby uczestniczgce w procesach pozyskiwania i utrzymywania klienta.

Czas trwania
16 godzin dydaktycznych - 2 dni

Program szkolenia
1. Prezentacja uczestnikom cel6w warsztatu.

2. Odpowiedzi na podstawowe pytania biznesu:

- Kim jest nasza konkurencja, klienci wewnetrzni i zewnetrzni, jakie sa ich oczekiwania i wartosci,
CO uwazajg za oczywiste ?

- W jakiej branzy jesteSmy ?

- Co nas wyrdznia ?

- Benchmarking - poréwnanie z konkurencja na podstawie dostepnych informacji
- Jak klienci nas postrzegaja, czy sprawiedliwie i dlaczego w taki sposéb ?

- Jak opracowac najskuteczniejsza i najbardziej efektywna promocje docelowg ?

- Jakie sa obecne ryzyka dla wypracowanej wizji marketingowej oraz jak sobie radzi¢ ze
zidentyfikowanymi zagrozeniami wedtug COSO 2004?

3. Opracowanie biezacej misji firmy na podstawie klientéw zewnetrznych i wewnetrznych.

4. Zaplanowanie terminowe wizji, czyli gdzie firma chce by¢
i czym sie zajmowac w przysztosci, lacznie z kluczowymi wskaznikami rozwoju.

5. Ustalenie i wybranie szczeg6lowej strategii oraz taktyk dzialania, aby doj$¢ do wizji -
}gcznie z terminami i liderami dziatan.

6. Zazebienie sie proces6w przeplywu informacji, materialéw i pieniedzy pomiedzy
wspolpracujgcymi ze sobg podmiotami/dziatami:

»Spojrzenie globalne” i zrozumienie na przykladach przyczyn powstawania wewnatrz
firmy sprzecznych
celéow - warunki i przeszkody ustalania spdjnych wewnetrznie dziatan firmy.

7. Wnioski i przypisanie terminéw oraz rél w zadaniach. Ustalenie priorytetéw.
Wypracowana mapa, razem z decyzjami w programie multimedialnym Xmind, wystana do
uczestnikow szKkolenia.

8. Audyt Growth Hackingu.

9. Podsumowanie.
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