'IS DIDELIO RASTO
BAIGIU ISEITT IS
KRASTO'

MARKE TINGO
‘f OP [ IMIZACIA BEI

e ] TIPS & TRICKS




ANDRA ADOMAVICIENE / SMP

Sertifikuota ir kvalifikuota marketingo strategé (4 lietuviski ir
tarptautiniai diplomai).

SMP Europos Marketingo konfederacijos sertifikuota Senior
Marketing Professional.

Su marketingu dirbu jau 22 metus - tai daugiau nei 100 000
valandy marketingo.

Lietuvos komunikacijos asociacijos (LTKA) naré;

Lietuvos marketingo asociacijos (LIMA) naré;

Palangos motery verslininkiy klubo naré;

Panevézio prekybos pramoneés ir amaty rumy naré

Ivairi  patirtis konsultavime: marketingo, prekinio zenklo
(brandingo), komunikacijos klausimais - 8 metai (huo individualiy
fiziniy asmeny ir smulkiy amatininky, iki jmoniy daranciy 200 min.
apyvartg, NVO organizacijos, politinés kampanijos), taip pat
nuosavi verslai nuo idejos iki pardavimo - 17 metuy.
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SVARBU

Jeinesigediji pirmosios savo produkto versijos, vadinasi, pristatei ja per velai,”
— Reid Hoffman.

75 - 80 procentu prekiniu zenklu, jei jie dingty Siandien, niekas net nepasigestu.

“Zmonés perka ne tai KA parduodate, bet tai KODEL tai darote.”

- Simon Sinek

“Jei aS buciau klauses zmoniuy ko jiems reikia, jie buty man sake, kad nori
greitesniu arkliu.”

Henry Ford

WZmonésracionalizuoja savo pirkimo sprendima remdamiesi “faktais”, bet pati
sprendima pirkti jie priima vadovaudamiesi emocijomis, jausmais ir tik 20% visu

pirkimuy yra paremti racionalumu.”



PROBLEMA?

e Rinkoje gali nusipirkti visko, problema nebe

paklausa, o pasiula - ir pirkéjui ir pardaveéjui.

e Specializuotam pirkimui daznai reikia tureéti ziniu.
e Daznas atvejis kada perkama:

o ne tai, ko is tikro reikia,

o nes konkurentas turi,

o nes pasiule,

o ne tada, kai to reikia.
e Tokiais atvejais pinigai isleisti, o rezultatas ne toks,

kokio tikétasi arba jo visai néra.



PASIULYMAI RINKOJE

e “Socialinés medijos valdymas”

e “Socialiniy tinkly prieziura”

e “Kaip kurti gerg turinj”, "Turinys, kuris parduoda’
e Google ads, Facebook ads

e Nauja patraukli svetainé

e |r pan.

NE tiesiog aklam

TAIP - veiksmo darymui su

kopijavimui, nes kazkas taip aiskiu tikslu kodél to reikia,

daro, nes kazkas taip sake,

kodél tai darau, kokio

nes pasiulé, nes bijau, nes rezultato tikiuosi, kaip

visada taip dariau. matuosiu.




IR DARBUOTOJAI NEPADEDA?

Dél tu paciu priezasciu, kyla abipusis nepasitenkinimas ir

darbuotojais:

O

Darbdavys negali aiskiai jvardinti lukesciu, arba

lukescial yra is fantastikos serijos.

Darbuotojui yra deleguojamos ne jo kompetencijas
atitinkancios uzduotys, kuriu jis net ir teoriskai

niekada negalés ispildyti.

o Kontraktas pasmerktas zlugti nuo pat pradziu.

o Tada lieka kartelis, kad va pasamdziau specialista, o jis

nieko nepadare, pasakiau ko noriu, o rezultato nera.



KODEL NEVEIKIA “SLAPTA SEKMES
FORMULE” ARBA KOPIJAVIMAS?

e Uzuot priemus sprendima, remiantis prognozuojama
rizika ir verte, blaskomasi nuo ,marketingas be
biudzeto” iki ,slapta sekmeés formulé”. Rodykle Ssoka nuo
0 km/h iki auksc¢iausios spidometro padalos ir vél
krenta zemyn, Cia kaip dieta nuo pirmadienio, nuo
nauju mety (trunka 12 dienuy 90 % ).

e Pagunda pakartoti pradininku sékme lydi visa Zzmonijos
istorija. Prisiminkime ,Aukso karstine" Aliaskoje,
startuoliy spindesij ir skurds ...

e Kodél einant pramintas takais, sekmeé retai aplanko?
Nes tai ne Jusu kelias. Nes net jei aklai kopijuosite kita
vis tiek nesigaus taip pat, kiekvienas verslas kaip-savitas
pirSto antspaudas. Ir ar tikslas buti kazkieno kopija ar

savo paties originalu?



KOKIE MOTYVAI
NEPADEDA?

e Kai dominuoja baime, mes nedristame zengti pirmojo

zingsnio. Svajones lieka svajonémis. Toliau darom kaip

dare arba kliaujameés tuo, ka pasiulo.

Kai motivatorius — aistra, troskimas, uzsidegimas
nedelsiant pasiekti rezultata, tuomet karstligiSkai
griebiameés visy imanomu ir neimanomy veiksmu ir
rezultate aklai kopijuojami konkurenty veiksmai, ivaizdis

ignoruojame strategijq.

Tai primena statybas neistyrus grunto, aplinkos,

neparengus sklypo ir statinio plano, stiliaus ir poreikiuy.

Kas padeda? Teisinga motyvacija veikti yra vizijos

siekimas, nuoseklus planavimas, igyvendinant tikslus.



YRA DAR KELETAS DALYKU.....

Yra “kelios” priezastys:
Nes draugas taip pataré
EiliSkumas
“Palaikyk mano aly”/Kiekvienas gali tai daryti
AS zinau ko man reikia
Neturiu pinigy reklamai
“ISleisiu” reklamali, kai uzdirbsiu (marketingas - ne islaidos, o investicija, pvz. start up)
IeSkau pigiausio varianto
Standartai nuolat kyla
Taisyklées nuolat keicCiasi
Mados keiciasi
Technologijos keicCiasi
Klientai keicCiasi
Nes darau copy paste
Nes bijau pokyciuy ir vis darau tg pati
Rinka keiciasi
Siekiame parduoti visiems. Nezinote, kas Jusy idealus klientas.
Komunikacija orientuota i mus, i musu paslaugas, o ne klientus ir juy problemas.
Menkavertis svetainés turinys — zemos pozicijos Google paieskoje, prasta reputacija, mazai konversijy (uzklausy, kontakty, pardavimu).
,<Letaeige” svetainé; dizainas nepritaikytas mobiliesiems jrenginiams.
Trivialus ar ,saldts” atsiliepimai nekelia pasitikéjimo.
Esate nekantrus, siekiate parduoti iSsyk.

Nuolaidos nekuria tarpusavio emocinio rysio; emocinj rysj ir ilgalaikij tarpusavio isipareigojima kuria itraukianti komunikacija
Jei rinkodara skirtingais kanalais (Svetainé, SEO/SEM, Facebook, Instagram...) yra patikéta skirtingoms agenttroms daznai prarandama korporatyvinis
stilius ir sinergija tarp atskiry kanalu; klientai neatpazista Jusu prekes Zenklo.

Bendravimo stilius ir operatyvumas neatitinka komunikacijos kanalo standartu.

Koncentruojates j tarpinius marketingo rezultatams, o ne j verslo rodiklius.

Prastas planavimas, néra pastovios rezultaty analizes ir rinkodaros kompanijy optimizavimo; netaikomas testavimas.

Ir n+k kitu...



PARDAVIMAS BE MARKETINGO

Marketingo funkcija yra sukurti vartotojo poreiki ir

lukesti ir padéti nusipirkti.

Béda tada, kai marketingas sukuria ltkesti,

o imone jo neispildo.

AS NEZINAU KAS TU TOKS ES.
_ AS NEZINAU TAVO KOMPANIJOS.
AS NEZINAU TAVO PRODUKTY, PASLAUGU.

AS NEZINAU TAVO KOMPAN
AS NEPAZ]STU TAVO KOMPA
AS NEZINAU TAVO KOMPAN
MAN NEZINOMA TAVO KOMPA

JOS VERTYBIU.
NIJOS KLIENTU.
JOS ISTORIJOS.

NI1JOS REPUTACIJA.

TAIGI, KA TU TEN MAN NORI PARDUOTI?
1958 M. BUSINESS WEEK



NUO KO PRADETI?

MISIJA, VIZIJA,
VERTYBES

e Kodél as
pradejau Si
versla? Kodeél
veikiame?

e Kokiais norime
buti ateityje?

e Kuo tikime?

APLINKOS ANALIZE,

SWO'T

e Situacijos analize:

O

O

O

O

kur esame dabar?
konkurencineé
aplinka?

kas yra mano

klientai?

kokie trendai?
SWOT (stiprybes,
silpnybes,
gresmes,

galimybeés)

STARTEGIJOS IR TIKSLY
SUFORMAVIMAS

e Kokia strategija
vadovausimes?
e Kokie bus musuy

tikslai?

MARKETINGO PLANO

VYKDYMAS

e Kaip sieksime savo
tiksly?

o Ko
tail
e KO|

Klas priemones

Kysime?

kius veiksmus

turesime atlikti?

e Kasuzka bus

atsakingas?



MARKETINGO VEIKLA

Marketingo (kaip veiklos) strategijos tikslai: @

e Verslo vizijos ir strategijos igyvendinimas.

e Klientu strategijos sukurimas ir igyvendinimas.

 Produkto, kainodaros strategiju kurimas ir igyvendinimas [
 Konkuravimo rinkoje strategijos sukurimas ir igyvendinimas ’
e Marketingo plano sudarymas ir igyvendinimas

e Marketingo mix'o parinkimas ir igyvendinimas

o Sioms veikloms reikeés skirtingu profiliu darbuotoju
o CMO, specialistu, koordinatoriy (socialinés medijos spec.,

dizainerio, turinio kuréjo, programuotojo, ir pan.) l

DIRBKITE NE SUNKIAU, O PROTINGIAU



KAS SVARBIAUSIA?

e Visada pradeékite nuo savo kliento!
“Start with the customer experience

and work backwards.” Steve Jobs

e Antras filtras yra jusu darbuotojali.
“Take care of your employees and
they'll take care of your business”

Richard Branson



CENTRE KLIENTAS

Verslas yra mainai ir tam, jog jie vyktu,
reikalinga, kad butuy abi pusées kas mainosi.
Jel klientui nepatiks, jis balsuos kojomis
(iSimtis monopolija).
Gerindami kliento patirti, didiname ir jo

“Lifetime value”.

Kliento “Lifetime value” (kiek vidutiniskai per metus
klientas “padaro apyvartos”)
X
kiek mety vidutiniskai jis gali buti klientu

kliento atvedimo kaina (reklama, kitos iSlaidos)

100 100
2 50
40 40

160 )|'4960







PLANAVIMAS

Jei planas neveikia - keiCiame plana, bet ne tiksla!

Koks yra geras planas?

e Lengval keiCiamas, )
e lankstus, ?

e turintis aiskias metrikas,

e nukreiptas j strategija, \ /l
e ribotas laike ir resursuose, turintis

atsakingus uz rezultata ‘ § \
N\




MARKETINGO VEIKSMU PLANAVIMAS

e Kurybinis, bet ir racionalus
e Visada galvoti apie klienta

e Atsizvelgti i konkurentus ir

aplinka
e Veikti pagal strategija
e Jvertinti tikslus ir KPI

e Atsizvelgti ] trendus ir numatyti

galimas rizikas

e Planuoti laike ir jvertinti

alternatyvas

e Vertinti rezultatus




Misija, Vizija, Vertybés
SWO'T
Vartotojai

Kliento patirties kelioné



GERAS PAVYZDYS

BLOGAS PAVYZDYS

Misija — pagrindinis
organizacijos tikslas,

nulemiantis strategija

“To accelerate the world’s
transition to sustainable energy.”

Tesla.

"To create a shopping experience that
pleases our customers; a workplace that
creates opportunities and a great working
environment for our associates; and a

business that achieves financial success."

Vizija — raStu pateikta
koncepcija, kur iSdéstytos
pagrindinés organizacijos

funkcijos, uzdaviniai ar

perspektyvos

“To create the most compelling
car company of the 21st century
by driving the world's transition

to electric vehicles”

“To be No.1 choice for the client”

Vertybes, politika — formalios ar
neformalios bazineés taisyklés ar
kriterijai, kuriomis remiamasi

priimant sprendimus

“Doing the best, taking risks,
respect, constant learning, and

environmental consciousness.”

“Team, result, growing.”







ISorines [Sorinés

galimvbés (G): gresmes (G):
1 1.

'.E-.
3
4.

Vidinés MAXI-MAXI strategija MAXI-MINI strategija
stiprvbes (S):

Strategijos, kuriy metu stiprybes | Strategyjos, kuriy metu stiprybes
panaudojamos maksimizuojant | panaudojamos minimizuojant
galimvybiu 15oreje skaiéin gresmiy 15oreje jtaka

Vidines MINI-MAXI strategija MINI-MINI strategija
silpnvhbés (S):

1_- Strategijos, kuriy metu Strategijos, kuriy metu

= minimizuojama silpnybin jtaka minimizuojama silpnvbiy ir
: pasinaudojus 1Sores galimybemis

15ores gresmiy Jtaka
R



KONKURAVIMO STRATEGIJA ATSIZVELGIANT | KLIENTO
SUVOKIAMA VERTE IR KAINA

A Differentiation

High 4

Focused
5 differentiation

Hybrid
Perceived
value to the
consumer
9 6
Low price Risky, high margins
1 7
Low price/ Monopoly pricing
low added value B
LA | Loss of market share Rt
Low High



POZICIONAVIMAS

Tai strategijos Sirdis. Tal yra tai, kas daro Jus
unikaliais rinkoje ir padeda Jusu klientui pamilti
Jusu imone, prekini zenkla, produktus, paslaugas,

iSskirti Jus is kitu.

What . o v . .
e your brand e Imonés iSskirtinumas
want does best

e Vertes perteikimas

Dumb
Zone
o

The winning space must be unique to Ilgalalke perspektyva
competitors, motivating to consumers What your -~ . . .
and ownable for the brand (::loorgget:letgtr ¢ Pozymls klle nto gaIVO] &

e Top of mind
e Gali buti uzfiksuota/su prekinio zenklo sSukiu
(slogan angl.)

e Kg klientas vertinajuz kg-moka pinigus.



POZICIONAVIMO PAVYZDZIAI

Nike-just do it
L'oreal - because you're worth it
Coca Cola - open happiness
McDonald’s - I'm lovin it
Maxima- tai ko reikia
15 min-suprasti akimirksniu
Lidl - taip gyventi verta



KODEL REIKIA KLIENTO AVATARQO?

jgyvendinant strategija,
vystant kuriant produktus, paslaugas,
nustatant kainodara,
siulant offerius,
skatinant pardavimus,
bendraujant, gaunant atgalini rysi,

perkant reklama (targeting principu),

parenkant marketingo mixa,

konkuruojant rinkoje ir t.t.



Vartotojo segmentavimas sudarant pirkeju avatarus:

e Demografija (lytis, amzius, iSsilavinimas, pajamu lygis, Seimynineé padeétis).
e Psichografija (gyvenimo budas, asmeninées savybés, vertybés, motyvacija, baimeés, isSukiai, interesali,
pomegiai, nuomoneé, nuostatos, isitikinimai). Ne butinai teigiami.

e Elgsena (lojalumas, jautrumas kainai, vartojimo intensyvumas, lukesciai).

e Tada kiekvienam avatarui parenkamas kanalas, kur
kiekvieng galima rasti?

e Jvardijami jo tikslai

e Skausmo taskai, barjerai, rizikos

e Kaip Jusu produktas, paslauga padeda spresti
problema, tiesioginé ar netiesiogine zinute, kuria,

komunikuosime, verteés pasiulymas



KLIENTO PATIRTIS - AR ZINAU, KA REISKIA BUTI SAVO
KLIENTU?

Gera patirtis organizme sukelia geras emocijas, iSsiskiria trys hormonai, tokie kaip oksitocinas.
Tai salygoja, kad klientas patiria malonuma, kuri jis norés vel patirti, grisS ir rekomenduos
kitiems, buslojalesni.

Bloga patirtis sukelia kita hormona, toki kaip kortizolis, kurio funkcija jjungti gynybine reakcija.

Gera patirtis Bloga patirtis

jsiklausymas j griztamaji rysi; jokio griztamojo rysSio;
patenkinti ar net virsyti lukescius; nepatenkinti lukesciai;
greital priimti; létas priéemimas;
greitai atsakyti; létas arba jokio atsakymo, slapstymasis;
kompetentingi darbuotojai; nekompetetingi darbuotojai;
aktyvus komunikacijos kanalai; pasyvus arba jokie komun.kanalai;

draugiskas elgesys; nedraugiskas elgesys;

sklandus procesas paslaugos; nesklandus paslaugos procesas;

suprantama informacija; nesuprantama informacija;

gyvas asmeninis rySys ir pan. nenuovokus robotas ir pan.




KLIENTO PATIRTIES KELIONE
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BENDRUOMENE

Nuosirdi, “tikra” reklama iS lupu i lupas, vietinio verslo palaikymas.

Tvarumas, greitis.

Palaikymas, artumas, socialinés atsakomybeés iniciatyvos, kas formuoja tikra ivaizdi, pasididziavimas krastieciais suteikia daugiau
motyvacijos ir sau, ir kurig geresne patirti klientui.

Bendradarbiavimo galimybés (networking) tarp vietiniu versliu, ivairios’bendros iniciatyvos, projektai, atstovavimas sukuria daug naudu
tiek patiems verslams, klientams, bendruomenei.

Lojalumas. Vietinis verslas yra lojalesnis, labiau jsitraukes, klientams labiau rupi ir reikalui esant bendruomene labiau nusiteikusi padeti.
Tai taip pat labiau padeda iSgyventi sunkius laikus. “Paneveziecio kortelé”.

Darbuotojai. Gaila, kai geras specialistas palieka, betjau zinote nepakeiciamu néra. Artimoje bendruomeneje ir darbuotojas stengsis dél
geros rekomendacijos ir patikrinti informacija, auginti gerus specialistus bus lengviau.

Sveskite bendruomene! Gimtadieniai, atidarymai, nauji sezonai, tiesiog proga susitikti, kvieskite j svec¢ius, eikite i svecius, dalinkités
rekomendacijomis, negailékite gery atsiliepimu, o patarimus neviesai, bet savininkui i ausi.

Nelaukite kol kaZzkas Jus sukvies, ka nors pasitlys, patys inicijuokite. Zmonéms patinka istorijos, kurkite istorijas, prisiminimus, emocijas.
Saugumas. Didesnis atidumas, dalinimasis informacija (apienepatikimus partnerius, nemokius klientus).

Vietiniai trendai, kultura. Globalus trendai daro itaka bendrai. O vietoje mes galime formuoti savo trendus ir jungtis bei is to turéeti
naudos. Lipdukas ar # made in Panevézys, daugiau jvairoves ar specifiniynisuy (sportininky miestas (gal kavineé, kur vietoje kédeés
dviraciai, ir proteino kokteiliai, gal kaviniy tinklas, kur galite gauti proteino kokteili, gal.iniciatyva po krepsSinio aikstele vel kiekvienae
daugiabucio kieme, gal meniu be cukraus ir miltu, roboty ar kulturos miestas; kur galima ka robotizuoti arremti, priimti, draugauti su
vietiniais menininkais jvairiausiomis formomis).

Griztamasis rysys. Gauti atgalinj rysi, geriau suprasti ir geriau atliepti kliento poreikius yra zymiai lengviau kai jis vietinis.



ety
Pom
dien

l1an

--"..)

)




NN NN

ISSINESIMUI - NAMU DARBAI

Vietiné bendruomené (vietiniam verslui)
Vizija, misija, vertybes
Pirkejo patirties kelione

SWOT, vartotojai, unikalus vertés pasiulymas
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ATLIKE SIUOS NAMU DARBUS, JUS:

Turesite aisku konkurencini pranasuma ir galésite ramiai, ne

chaotiskai planuoti, priimti savalaikius, pamatuotus sprendimus.

Turésite aisSkia strategija, paremta Jusuy vizija, misija, vertybémis.
Tokiu budu Jusu veikloje bus daugiau aiSkumo, skaidrumao,

nasumo.

Jusu kliento patirtis pageres ir taip jus uzsitikrinsite didesni/jo
lojaluma, pasitenkinima ir rekomendacijas. Taip jus gausite/geresnius
pardavimus, didesnj pelna, geresni isitraukima ir didésne motyvacija
dirbti.

Sustipresite visi, kaip bendruomené
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