odpowiedzi




Prawie 75% nowych
produktow konczy
si(; porazka.

é
.

Klienci szukaja
rozwiazan innych niz
Twoje?




match.

,, Kiedy 1 jak oplaca sie
wprowadzac¢ zmiane?”

Moja rola to od ponad 10 lat budowanie strateqii
marketingowej, analizowanie rynku i trendow oraz

zarzadzanie ofertg produktowas.
Know.How.Match. & Mikomax Smart Office

Zuzanna Mikotajczyk




Dla kogo jest
dzisiejsze
spotkanie?

[ MWidzisz, ze to, co wczesniej
przekonywato Twoich Klientow
juz ,,nie dziata”?

[ BMStyszysz w firmie, ze nalezy
,COS” z tym zrobic?

[ MPrzedstawiane Ci sg pomysty
na produkt / ustuge ale nie jestes
pewny/a czy to dobra decyzja?
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3 pytania do
odpowiedzenia:

Co sie wydarzyto, ze coraz trudniej
zainteresowac nam Klientow?

Jakie decyzje tak naprawde
podejmujemy myslac o nowym
produkcie / ustudze?

Mamy pomysty ale nie wiemy czy
nam sie opfacaja?

Uwaga: pakiet narzedzi do pobrania!



match.

PRODUKT VS FIRMA

Czym tak naprawde nie jest zainteresowany Klient?






To jest ,,zly” produkt? I Czy Klient nie zmienil moze
sposobu wykonywania swojego
welsialania? Lub znalazl lepiej

A

dopasowany do swoich  _
potrzeb? |

e
3

Nie ma gdzie zaparkowac?
. Tylko do pracy?

g 5 e - — e kg g AR TN
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DECYZJE, KTORE PODEJMUJEMY

Jak zrozumiecC jaka decyzje tak naprawde musisz podjgc
ze swoim Zespotem?
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Dlaczego to jest tak wazne?
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Konsultant vs Know.How.Match.

Kto jest Klientem?
W czym mu pomagamy?
Kto jest konkurencja?
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— Konsultant vs Know.How.Match.

Kto jest Klientem?
W czym mu pomagamy?
Kto jest konkurencja?

Konkurencja: Mentorzy, LinkedIn, |
influencerzy, blogerzy... ale tez brak
konsumpcji
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Rynek ustug
doradczych

Influencerzy, blogi, Linkedln, mentorzy ....
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CZY TO NAM SIE OPLACA?

Jedno pytanie, ktore pomoze to ocenic.



Czy sposob zarabiania
na nowym produkcie /
ustudze jest taki jak
nasz obecny?

[ M Przyktad: sprzedaz przez
dystrybutorow vs sprzedaz online

[ M Jakie sg roznice w zasobach,
infrastrukturze, obstudze klienta,
pracownikach ...

[ M Dlaczego wazne? Bo juz to
umiemy (procesy) oraz mamy
zasoby!
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eza  Czym sie roznia?
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- Inna formula zarabiania!

Sprzedaz przez dystrybutorow, Sprzedaz online, pojedyncze sztuki /
projekty, edukacja klientow, od skala, szybkos¢ dostawy, samodzielny
projektu do realizacji, wieksze firmy montaz, mniejsze firmy




Czy sposob zarabiania
na nowym produkcie /
ustudze jest taki jak
nasz obecny?

[ M Jak obecnie zarabiasz? -
wysoka marza, skala, niskie koszty

[ ® W tym jestes dobry i to umiesz!
Pozna] swoje zasoby, procesy i
sposob zarabiania.

[ M Co jesli Twoj pomyst jest inny?

[ M Rozwijaj kompetencje, ktore
potrzebne sg Ci do rozwoju.



.

Firma nie moze sama
wdisrupt itself”™
,Zaklocic siebie”).

ozemy skutecznie
rzyjac pomysty
pisujace sie¢ w
otychczaso
»profit form

(sposob Zarablama)
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Ktore zasoby, procesy juz ma?
Czy wpisuje sie w sposob zarabiania?



https://pharmacy.amazon.com/

Co jest zaleta tego
podejscia?

[l Dajemy sobie szanse na
lepsze zrozumienie ,,dlaczego”

[l Mozemy przeanalizowac
pomyst nawet jesli nie mamy
kompletu informaciji

[ M Sposob na przepracowanie
pomysiow w firmie bez
»,Zzabljania” pomystowosci
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Co daley?

1. Pobierz darmowy pakiet narzedzi

« Szablon oceny howego pomystu,
 wideo Wojtka Lawniczaka o projektowaniu doswiadczenia klienta
(Customer Journey),

Subiektywny przeglad innowacii.
2. Wspodlnie przejsc¢ przez te kroki w ramach Panstwa
firmy z Panstwa pomystem.
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Dodatkowe pytania i odpowiedzi?




