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W serii ,Recepta na biznes”

Jeffrey J. Fox napisat nastepujace ksiazki:

1.

Jak zosta¢ mistrzem marketingu,
czyli o zasadach dzigki ktorym dzwoni kasa

. Jak zarobié¢ duZe pienigdze w swojej firmie,

czyli o swigtych zasadach ludzi biznesu

. Jak by¢ wielkim szefem,

czyli jak znaleZc najlepszych pracownikow

. Jak zostaé szamanem sprzedazy,

czyli jak sprowadzic do firmy deszcz pieniedzy

. Nie wysylaj CV,

czyli jak sig dostac do dobrej firmy

. Jak zostaé CEO,

czyli o zasadach dochodzenia na szczyty

. Sekrety wielkich handlowcow,

czyli jak dokonywac tego czego inni nie mogq
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Z inspiracji wielkim przebojem cudownych Shirelles
z 1959 roku...

Dla tych pisze, ktorych kocham.

Co wieczor, nim spac sig potoze, malerikie,
Modlitwe za was szepcze, malerikie,

i gwiazdom w gorze opowiadam.

Dla tych pisze, ktorych kocham.






Podziekowania

Dla Mary Ellen O’Neill, szefowej nowojorskiego wydawnic-
twa Hyperion, ktérej zapasy kolorowych pisakéw nigdy nie
topnieja. Szczegblnie lubig ten, ktérego uzywa do zakreslania
granicy pomiedzy tym, co jeszcze dowcipne, a tym, co juz
kretyniskie.

Dla Doris Michaels z nowojorskiej Doris Michaels Lite-
rary Agency. Jej niegasnacy zapal sprawil, ze moje ksigzki
docierajg do Czytelnikéw we wszystkich jezykach wszyst-
kich wielkich krajéw swiata.

Tym, ktérzy mi pomogli — personelowi Fox & Company,
cztonkom mojej rodziny oraz pracownikom wydawnictwa
Hyperion i Doris S. Michaels Literary Agency.






Poniewaz celem kazdego przedsigbiorstwa jest kreowanie

klienta, kazda firma de facto ma dwie i tylko dwie podstawo-

we funkcje: marketing i innowacyjnos¢. Marketing to charak-

terystyczna dla firmy i absolutnie wyjatkowa funkcja przed-
sigbiorstwa.

Peter Drucker

emerytowany profesor Wydziatu Nauk Spotecznych

i Zarzgdzania Claremont & Graduate University

Caly przemyst ma Zrédlo w kliencie, w jego potrzebach, a nie
za$ w patentach, w surowcach czy w talentach handlowych.

Ted Leavitt

emerytowany profesor Harvard Business School
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\Wprowadzenie

Ta ksigzka jest adresowana do kazdej firmy, ktéra inwestuje
czas i pienigdze w to, aby zdobyc¢ i utrzymac klientéw.

W branzy reklamowej jest takie stare powiedzonko:
D0 procent reklamy idzie na marne, ale nikt nie wie, ktére to
50 procent”. Nie jest to zart, ale i nie jest to prawda. Przeina-
czanie wynikdw badan i pomiar6w $swiadczacych o tym, ile
pieniedzy wydawanych na komunikacje z klientem idzie
w bloto, to wybieg, podstgp ze strony branzy reklamowe;j.
Kazda obiektywna, powazna ocena skutecznosci reklam uka-
zujacych si¢ we wszystkich mediach wykazuje, ze przynajm-
niej 90 procent z nich nikt nie czyta lub nie rozumie, gdyz sg
one albo powierzchowne, albo nie promuja marki. Pienigdze
idag w btoto w powodu kiepskich tekstéw, zasmieconej grafi-
ki, niewlasciwego wykorzystania mediéw lub stabej strategii
promocji.
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Reklama nie jest jedyng dziura, przez ktérg dzialom mar-
ketingowym uciekajg pienigdze. Kiepscy handlowcy to row-
niez worek bez dna. Szacuje sig, ze okoto 95 procent wszyst-
kich sprzedawcow nigdy nie prosi klienta wprost o zamdwie-
nie. Tak niewielu sprzedawcow przygotowuje si¢ zawczasu
do spotkania z potencjalnym klientem, ze sprzedaz stala si¢
jednym z najmniej skutecznych i najmniej wydajnych ele-
mentéw marketing-mixu. Stabg skutecznos¢ indywidualnej
sprzedazy poszczegdlnych handlowcéw kamufluje nieco
fakt, ze 25 procent wszystkich transakcji to skutek decyz;ji
podjetej samodzielnie przez klienta. Klient sam analizuje pro-
dukt, sam decyduje i sam kupuje, bez pomocy ze strony
sprzedawcy, a nieraz nawet wbrew niemu.

Dlatego wiasnie w czasach dobrej koniunktury niejeden
sprzedawca, niejedna firma handlowa, niejeden spec od rekla-
my i niejedna firma marketingowa maja si¢ za geniuszy. Ale
w czasach zlej koniunktury wing za marng sprzedaz zawsze
obarcza si¢ innych.

Eatwo jest zostac sprzedawcyg i tatwo jest nazywacé siebie
marketingowcem. Kandydatom do tych zawodéw, zwlaszcza
sprzedawcy, nie stawia si¢ zbyt wygérowanych wymagar. Ale
sta¢ si¢ Rainmakerem!' czyli prawdziwym mistrzem marketin-
gu — to dopiero jest wyzwanie! Dzigki takim ludziom w fir-
mach dzwoni kasa. Jesli chcesz albo musisz zostaé¢ gwiazda
marketingu, to ksigzka ktéra trzymasz w rekach jest dla ciebie.

' ,Zaklinacz deszczu to indianski szaman odprawiaja-
cy obrzed i sprowadzajgcy deszcz, dzieki ktdéremu
ziemia rozkwita, a ludziom dobrze sig¢ wiedzie. Zakli-
nacz deszczu w firmie sprowadza nowych klientow,
sprowadza ich, klientéw — nowych i dawnych — pie-
niadze i nie dopuszcza do tego, zeby klienci odcho-
dzili”. Fragment ksigzki Jeffreya J. Foxa pt. Jak zosta¢
szamanem sprzedazy, czyli jak sprowadzi¢ do firmy
deszcz pieniedzy (Vocatio, Warszawa 2005).
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Brzek kasy — muzyka
marketingowca

Dzyn-dzyn! Taki brzgk kasy na calym Swiecie towarzyszy
finalizowaniu transakcji. To pickny dZwiek sprzedazy, stodka
muzyka w uszach sprzedawcy, muzyka pobudzajaca wy-
obrazni¢ gwiazdy marketingu. Dzyni-dzyi! — i automat do
sprzedawania kawy sam si¢ splaca. Dzynh-dzyi! — i lodziarz
inkasuje gotéwke. Dzyn-dzyn! — i na konto wptywaja pienia-
dze z internetowego przelewu.

Dzyn-dzyn! — to synonim generowania przychodéw. Ten
wiasnie dZwigk styszy Rainmaker, kiedy finalizuje sprzedaz.
Na ten dZwiek liczy marketingowiec, kiedy zamawia reklame
prasowa. W uszach sprzedawcy, producenta filmowego,
organizatora koncertu ten dZwigk przebija si¢ ponad zgietk
gloséw w zatloczonym sklepie, kinie czy sali koncertowe;j.

Dzynh-dzyn! — styszy producent, spogladajac na kazdy
nowy wyréb, ktéry schodzi z tasmy. Dzyh-dzyn! — slyszy
dystrybutor za kazdym razem, gdy towar lagduje na sklepowe;j
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péice. Dzyni-dzyn! — styszy wiasciciel myjni samochodowej,
kiedy pada snieg, kiedy pylg trawy i drzewa, kiedy w powie-
trzu pelno owadéw i gdy ptaki zanieczyszczajg szyby.

Zadaniem dzialu marketingu jest wygenerowac przycho-
dy, po prostu sprawié, by kasa zadZwigczata. Wielu sprze-
dawcéw doskonale zna wszystkie teksty piosenek marketin-
gowych, ale niestety nie zna tej pigknej melodii dzwonigce]
kasy. Wiedzg oni, ze trzeba by¢ kreatywnym i nieustannie
wprowadza¢ innowacje, ale tego nie czynig. Wiedza, ze rekla-
ma ma na celu sprzedaz produktéw, a mimo to ciagle publi-
kujg cos, co nie ma sensu, co nie dziala i co w efekcie
niczego nie sprzedaje. Wiedza, ze podlegli im handlowcy mu-
szg zawczasu planowaé swoje spotkania z potencjalnymi
klientami, ale nie uczg ich tego. Tacy ludzie doskonale znaja
stowa piosenki marketingowej, nie znaja jednak jej melodii.
Ale prawdziwa gwiazda marketingu i zna stowa, i taficzy
i Spiewa w rytm melodii dzwoniacej kasy.

Interes lepiej zwin,
Gdy nie styszysz dzyn-dzyn!
Para-parapa-pa
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