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(e)Marketing 6.0 - praktyczne podejscie — mapa + audyt Growth
Hackingu

Opis

By¢ marka 6.0, czyli markg spolecznie zaangazowana, oferujacg produkty dla ludzi — adresowane do ich rozumu,
serca i ducha. Marka 6.0 dla swoich konsumentow. Skupia¢ si¢ na tworzeniu wysokiej jakosci produktow,
budowaniu unikatowych relacjach z Klientami, przy jednoczesnym zrozumieniu gi¢bokiego systemu wartosci
swoich konsumentoéw — tworzgc z nich swoich propagatorow i wyznawcow marki. Dlatego organizacja powinna
zanalizowa¢ potrzeby i pragnienia Klientow.

Marketing 6.0 — Holistyczne podejscie taczace technologi¢ z warto$ciami spotecznymi.
Etyka, zrownowazony rozwoj i odpowiedzialnos$¢ spoteczna.

Marketing 6.0 idzie o krok dalej, uwzgl¢dniajac nie tylko aspekty technologiczne, ale przede wszystkim szerszy
kontekst spoteczny i srodowiskowy.

Podejscie to ktadzie duzy nacisk na zrownowazony rozwdj, etyke w biznesie oraz odpowiedzialno$¢ spoteczng.
Firmy sg zachg¢cane do tworzenia strategii, ktore nie tylko maksymalizuja zyski, ale takze przyczyniajg si¢ do dobra
wspolnego, dbajac o srodowisko i budujac pozytywne relacje ze spotecznosciami.

Inkluzywnos$¢ i empatia w relacjach z klientem.

Podczas gdy Marketing 5.0 wykorzystuje technologie do glebszego poznania potrzeb klientow, Marketing 6.0
stawia na autentyczna budowe relacji opartych na empatii, inkluzywnosci oraz dialogu.

Wazne jest tu nie tylko zbieranie danych, ale takze umiejg¢tnos¢ stuchania konsumentoéw, angazowania ich w
kreowanie warto$ci oraz odpowiadania na ich spoteczne i emocjonalne potrzeby.

Integracja cyfrowej transformacji z misja spoteczna.

Technologiczne narzgdzia i strategie pozostajg kluczowym elementem, jednak w Marketingu 6.0 technologia
wspotgra z misjami spotecznymi. Dzigki temu dziatania marketingowe staja si¢ bardziej autentyczne i
transparentne.

Firmy realizujace strategie Marketingu 6.0 staraja si¢ wykorzystywac innowacje cyfrowe nie tylko dla celow
komercyjnych, ale takze dla budowania dtugoterminowych relacji opartych na wzajemnym zaufaniu i wspdlnych
wartos$ciach.

Poznawac¢ i rozumie¢ wartosci jakimi si¢ kieruja. Stworzy¢ takie produkty/ustugi, ktore bedag zmieniaé Swiat
konsumentow na lepszy — czyli w ich odczuciu na tadniejszy, bezpieczniejszy, bardziej funkcjonalny, majacy
wickszy sens, sprawiedliwy, dajacy poczucie pomagania innym. Jest to do osiagnigcia, jesli firma wdrozy marketing
6.0 i bedzie go na codzien stosowac. Stanie si¢ integratorem wartosci klientow wewnetrznych (pracownikow) i
klientow zewnetrznych.

Cele szkolenia
- doktadne wykazanie w jaki sposob marketing 6.0 wptywa na pozyskanie klientow, - praktyczne
przedstawienie, jak identyfikowa¢ wartosci klientow zewnetrznych,
- zmapowanie organizacji po katem marketingu 6.0 i wypracowanie strategii postepowania na najblizsza
przysztosé.

Korzysci dla uczestnikéw

1. Poznaj co to jest marketing 6.0 i dlaczego warto go wdrazaé w Twojej firmie,
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2. Dowiedz si¢ jak najlepiej przygotowaé wdrozenie,
3. Dowiedz sie w jak dobieraé grupy i organizowaé sesje marketingowe,

4. Poznaj kierunek wdrozen nowych produktow/ustug zgodny z

marketingiem 6.0.

Metody szkolenia
- przedstawienie ztozonych tematow krok po kroku dostosowujgc tempo zaje¢ do mozliwosci uczestnikow,
- w ponad 90% przypadkow stosowanie "nieksigzkowych", przyktadow opartych o doswiadczenia
autora zebrane na terenie Polski,
- oparcie szkolenia o naprzemiennie wprowadzajace wyktady, ¢wiczenia indywidualne i warsztaty.

Profil uczestnika
- kierownictwo przedsigbiorstw (zarzad, dyrekcja, whasciciele firm), -
pracownicy handlowi, marketingu, sprzedawcy;,
- pozostate osoby uczestniczace w procesach pozyskiwania i utrzymywania
klienta.

Czas trwania
16 godzin dydaktycznych - 2 dni

Program szkolenia
1. Prezentacja uczestnikom celow warsztatu.

2. Odpowiedzi na podstawowe pytania biznesu:

- Kim jest nasza konkurencja, klienci wewngtrzni i zewngtrzni, jakie sg ich oczekiwania i warto$ci, co uwazaja za
oczywiste ?

- W jakiej branzy jestesmy ?

- Co nas wyrdznia ?

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

- Jak opracowa¢ najskuteczniejszg i najbardziej efektywng promocje docelowg?

- Jakie sg obecne ryzyka dla wypracowanej wizji marketingowej oraz jak sobie radzi¢ ze
zidentyfikowanymi zagrozeniami wedtug COSO ERM 20177

3. Opracowanie biezgcej misji firmy na podstawie klientow zewnetrznych i wewnetrznych.

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

5. Ustalenie i wybranie szczegotowej strategii oraz taktyk dziatania, aby dojs¢ do wizji — tacznie z
terminami i liderami dziatan.

6. Zazgbienie si¢ procesoOw przeplywu informacji, materiatéw i pienigdzy pomigdzy
wspotpracujacymi ze sobg podmiotami/dziatami:

»Spojrzenie  globalne” i zrozumienie na przyktadach przyczyn powstawania wewnatrz firmy
sprzecznych
celow - warunki i przeszkody ustalania spojnych wewngtrznie dziatan firmy.

7. Wnioski i przypisanie terminow oraz rol w zadaniach. Ustalenie priorytetow. Wypracowana mapa,
razem z decyzjami w programie multimedialnym Xmind, wystana do uczestnikow szkolenia.
ddconsulting.pl


https://ddconsulting.pl/

8. Narzedzia cyfrowego marketingu
9. Audyt Growth Hackingu.
10. Podsumowanie.
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