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Wprowadzenie

Co już wiemy?
Lean opiera się na ciągłym doskonaleniu procesów – zaledwie 1% poprawy dziennie lub tygodniowo, a wynik przekroczy nasze oczekiwania.
Małe firmy mają przewagę nad większymi firmami, z którymi konkurują, ponieważ są bardziej zwinne i mogą dostosować całą organizację do określonego celu w zakresie marketingu, sprzedaży i działania, co w dużych firmach może być prawie niemożliwe[footnoteRef:1]. [1:  https://nowymarketing.pl/a/21843,5-krokow-do-bardziej-efektywnych-dzialan-marketingowych-czyli-lean-marketing] 

Koncepcje Lean mogą być z powodzeniem wykorzystywane w procesach marketingowych.

Na całym świecie każdego dnia powstają tysiące nowych firm z nowymi, ekscytującymi pomysłami na oryginalne produkty. Niestety większość z tych pomysłów zawodzi.
Jednak niektórzy zmieniają sposób, w jaki żyjemy, jemy, robimy zakupy, pracujemy i płacimy za rzeczy.
Najczęstsze przyczyny tych problemów to niedobór[footnoteRef:2]: [2:  https://www.smartinsights.com/goal-setting-evaluation/performance-management/principles-lean-marketing/] 

· pieniędzy,
· talentu,
· własności intelektualnej,
· dostępu do dystrybucji,
· właściwej strategii.
Czasami to czego potrzebujesz to marketing… Lean Marketing.

Marketing? Potrzebuję czy nie?

Większość właścicieli firm rozumie znaczenie marketingu – przynajmniej w teorii. Zwykle jednak marketing kończy się refleksją po już zapełnionym harmonogramie właściciela firmy.

Chociaż marketing jest niezbędnym elementem biznesu, istnieje kilka powodów, dla których właściciele małych firm mają trudności z uczynieniem go priorytetem[footnoteRef:3]: [3:  https://business.tutsplus.com/tutorials/how-to-write-a-lean-marketing-plan--cms-26069] 

1. Brak czasu
Jedną z kluczowych przeszkód uniemożliwiających przedsiębiorcom planowanie i realizację zadań marketingowych jest to, że często brakuje im czasu. Według ankiety przeprowadzonej przez Sage North America wśród 6 milionów małych i średnich przedsiębiorstw w Stanach Zjednoczonych, 47% właścicieli małych firm pracuje więcej godzin tygodniowo niż pięć lat temu, przy czym większość z nich pracuje dłużej w weekendy. Ponieważ właściciele firm pracują więcej niż kiedykolwiek, coraz trudniej jest im wyegzekwować zadania, które wykraczają poza ich codzienną działalność – w tym marketing.
2. Organiczone budżety
Właściciele małych firm nie tylko nie mają czasu na marketing, ale też zazwyczaj nie mogą zaangażować środków. Ankieta przeprowadzona przez firmę Staples w łańcuchu dostaw biurowych pokazuje, że jedna trzecia małych firm nie ma budżetu marketingowego, podczas gdy te, które mają - średnio około 2000 USD miesięcznie. Chociaż ta kwota może pokryć niektóre podstawowe materiały i narzędzia marketingowe, nie wystarczy, aby wynająć dodatkową pomoc poświęconą marketingowi.
3. Marketing DIY może być trudny
Powyższe wyzwania często zmuszają przedsiębiorców do samodzielnego wykonywania wszystkich zadań marketingowych. Często nie stać ich na zatrudnienie dodatkowej pomocy, aby skoncentrować się wyłącznie na zadaniach marketingowych.
Według ankiety przeprowadzonej przez Infusionsoft, firmy zatrudniające co najmniej pięciu pracowników najczęściej zlecają zadania marketingowe na zewnątrz. Ale nawet jeśli firmy są na tyle duże, że zatrudniają więcej niż dziesięciu pracowników, nadal zwykle to właściciel przejmuje obowiązki marketingowe.
4. Brak zainteresowania
Ta sama ankieta przeprowadzona przez Infusionsoft informuje, że właściciele małych firm wolą bardziej obsługiwać klienta lub opracowywać produkty niż marketing, reklamę lub sprzedaż. To ma sens. Przedsiębiorcy często rozpoczynają działalność gospodarczą, ponieważ pasjonują się produktem lub usługą, którą próbują sprzedać. To sprawia, że marketing wydaje się bardziej zwykłym zadaniem niż samo w sobie satysfakcjonującym zadaniem. 

Jedna trzecia małych firm nie ma budżetu marketingowego.
Według ankiety przeprowadzonej przez Infusionsoft, firmy zatrudniające co najmniej pięciu pracowników najczęściej zlecają zadania marketingowe na zewnątrz. Ale nawet jeśli firmy są na tyle duże, że zatrudniają więcej niż dziesięciu pracowników, nadal zwykle to właściciel przejmuje obowiązki marketingowe..
 
Według ankiety przeprowadzonej przez Sage North America wśród 6 milionów małych i średnich przedsiębiorstw w Stanach Zjednoczonych, 47% właścicieli małych firm pracuje więcej godzin tygodniowo niż pięć lat temu, przy czym większość z nich pracuje dłużej w weekendy. Ponieważ właściciele firm pracują więcej niż kiedykolwiek, coraz trudniej jest im wyegzekwować zadania, które wykraczają poza ich codzienną działalność – w tym marketing.

Czym jest Lean Marketing?:

Jest to metodologia zapoczątkowana przez przedsiębiorcę Erica Riesa, odnosząca się do rozwoju produktów 
w startupach.
Metodologia lean startup opiera się na iteracyjnych skróconych wydaniach produktów i eksperymentach naukowych. 
 
Lean marketing to potężne narzędzie, które może pomóc Ci stać się bardziej sprawnym i skutecznym, a także efektywniej wykorzystywać budżety[footnoteRef:4].  [4:  https://moi-global.com/blog/lean-marketing-in-practice-6-top-tips-part-3/] 


Podstawą tej metodologii jest twierdzenie: 
Zmiana jest nieunikniona! 
 
Lean marketing, znany również jako Agile Marketing, to proces, który pozwala firmom często modyfikować swoje strategie marketingowe, aby analizować, co działa, a co nie. Ułatwia to modyfikowanie planów, w przeciwieństwie do tradycyjnego marketingu, w którym wkładasz całą swoją energię w doskonalenie ostatecznego uruchomienia, tylko po to, aby dowiedzieć się, że jest już za późno na zmiany.
 
Zamiast inwestować znaczną ilość czasu i zasobów w produkt, witrynę internetową lub kampanię marketingową — i czekać do czasu publikacji, aby zobaczyć, jak działa — przeprowadź eksperymentalne próby w trakcie procesu. Popełniaj błędy wcześnie i często, a zaoszczędzisz dużo czasu i pieniędzy, ucząc się na najlepszych praktykach[footnoteRef:5]. [5:  https://cmgpartners.com/blog/what-is-lean-marketing/] 


Główne założenia Lean Marketing[footnoteRef:6]: [6:  https://www.marketing-automation.pl/lean-marketing-niskobudzetowe-rozwiazanie-tylko-dla-start-upow/] 


· szybki rozwój, metodologia oparta o cykle, sprinty,
· nastawienie na cel,
· priorytetyzacja działań – konkretnie ustalony harmonogram,
· maksymalizacja efektywności przy minimalizacji nakładu czasu i pieniędzy,
· zbieranie feedbacku wśród testerów i użytkowników,
· nowoczesność i pełna transparentność działań,
· ciągłe testowanie wersji beta produktu aż do powstania finalnej formy.

Jakie działania możemy podjąć, aby zebrać informacje zwrotne?:
· wypuszczenie na rynek i do testów wersji beta produktu
· uruchomiony system zbierania opinii / rekomendacji
· reklama w sieciach kontekstowych
· biznesowe portale – reklamy Adwords
· spotkania wąskiej grupy geeków, fascynatów
· aktywność na forach.

Główne zasady szczupłego marketingu w małych firmach

Biorąc pod uwagę tak wiele przeszkód, z którymi możesz się spotkać, prowadząc małą firmę, ważne jest, aby przyjąć szczupłe lub minimalistyczne podejście do swojego planu marketingowego. Oto zasady, o których należy pamiętać, zanim zaczniesz[footnoteRef:7]: [7:  https://business.tutsplus.com/tutorials/how-to-write-a-lean-marketing-plan--cms-26069; https://www.planview.com/resources/articles/lkdc-lean-marketing/] 


1. Inwestuj tylko w to, co najważniejsze
Kuszące jest powiedzenie „tak” każdemu kanałowi marketingowemu lub każdej taktyce, która pojawi się na Twojej drodze. Ale bez względu na to, jakie masz umiejętności, nie zmieścisz w nim wszystkiego. Za każdym razem, gdy dodajesz zadanie marketingowe do swojej listy rzeczy do zrobienia, dokładnie zastanów się, czy Twoje wysiłki i zasoby nie mogłyby zostać lepiej wykorzystane na inne możliwości, które mogłyby przynieść lepsze efekty.

2. Opanuj sztukę „little bets”
Według przedsiębiorcy Petera Simsa, który spopularyzował ten pomysł, „little bet” to „niskie ryzyko podejmowane w celu odkrycia, rozwinięcia i przetestowania pomysłu”. Zamiast skupiać się na dużych wygranych lub ogromnych zyskach, lepiej przeprowadzić tanie i niewymagające wysiłku testy, aby sprawdzić, czy kanał lub taktyka zadziała.
Na przykład zamiast spędzać dni na burzach mózgów i pisaniu dziesięciu nowych artykułów na firmowy blog, możesz wymienić kilka tematów, które chcesz poruszyć i wysłać listę do czytelników za pośrednictwem poczty elektronicznej lub mediów społecznościowych. Poproś ich, aby wybrali, o których chcą najpierw przeczytać. Pomaga to dokonać właściwego wyboru tematów, zanim poświęcisz czas na pisanie.

3. Szybko porzucaj rzeczy, które nie działają
Właściciele małych firm muszą poświęcają wiele czasu, pieniędzy lub energii na strategię, która nie działa. Czasami może pojawić się niechęć do strat. To prowadzi nas do dalszego inwestowania w złą decyzję, nawet jeśli lepiej ograniczyć straty, ponieważ martwimy się marnowaniem zasobów, które już zainwestowaliśmy. Nawet jeśli wydaje się, że nikt nie „lubi” ani nie udostępnia Twoich firmowych postów na Facebooku, niechęć do strat może sprawić, że będziesz trzymał się nieaktywnej strony na Facebooku tylko dlatego, że masz ją od dwóch lat.
Pamiętaj, że kiedy wyeliminujesz strategię, która nie działa — czy to blogowanie, media społecznościowe, czy rozsyłanie ulotek — eliminujesz także setki godzin, zadań i decyzji, które nie przyniosą Ci żadnych namacalnych rezultatów. Co ważniejsze, możesz przeznaczyć te rzadkie zasoby na strategię, która faktycznie się opłaci.

Przestrzeganie tych zasad może pomóc Ci w rozwoju marketingu pomimo ograniczeń dotyczących czasu i pieniędzy.

Zachowaj swój plan marketingowy na jednej stronie i dostosowuj go w miarę upływu czasu, testując swoje wyniki.
 
W planie Lean Marketing należy uwzględnić[footnoteRef:8]: [8:  https://business.tutsplus.com/tutorials/how-to-write-a-lean-marketing-plan--cms-26069] 


1. Twojego klienta docelowego
Opisz swoich docelowych klientów i bądź jak najbardziej konkretny. Podaj ich dane demograficzne, lokalizację i branżę, w której się znajdują (jeśli istnieje). Te informacje przydadzą się podczas wybierania strategii marketingowych, które będą dobrze pasować do Twoich odbiorców.

2. Cele i problemy klientów
Jako przypomnienie dla komunikatów marketingowych, które zamierzasz stworzyć, zapisz główne cele i problemy Twoich docelowych klientów. Jakie cele pomaga im osiągnąć Twoja firma? Jakie problemy rozwiązujesz dla nich? Zapisanie tych elementów w planie marketingowym może dostarczyć odniesienia, którego możesz użyć podczas planowania wiadomości.

3. Skoncentrowane kanały marketingowe
Po ponownym zapoznaniu się z klientami docelowymi i ich potrzebami, przejdź od razu do wyboru jednego lub dwóch kanałów marketingowych, którymi będziesz się do nich zwracać.
Pamiętaj, że większość z nich może być dla Ciebie nieistotna lub nieważna, więc nie bój się wyrzucić niektórych z tych pomysłów. Musisz być ukierunkowany w swoim podejściu.
Tylko jeden lub dwa kanały z tej listy mają potencjał, aby zapewnić dobre zwroty z zainwestowanego czasu i pieniędzy..
 
Po drodze popełnisz kilka błędów i będziesz mieć awarie – i to jest w porządku.
Każda nowa iteracja Twojego planu marketingowego będzie skuteczniejsza i dokładniejsza niż poprzednia.

Kanały marketingowe[footnoteRef:9]: [9:  https://business.tutsplus.com/tutorials/how-to-write-a-lean-marketing-plan--cms-26069] 


Portale społecznościowe:
· Facebook
· LinkedIn
· Twitter
· Instagram
· Snapchat
· Pinterest
· YouTube
 
Inne kanały online:
· Guest posting
· Marketing mailowy
· Cold emails 
 
Inne kanały offline:
· Cold calls
· Reklamy w gazetach
· Reklamy w tv
· Reklamy w radio
· Ulotki
· Plakaty
· Bezpośrednie wiadomości mailowe
· Współpracownicy
· Polecenia
· Publiczne wystąpienia
 
Review Sites:
· Yelp!
· InsiderPages
· Citysearch
 
Własna strona www:
· Blogging
· Dokumenty 
· Ebooki
· Podcasty
· Studia przypadków

Pamiętaj, aby na razie wybrać tylko jeden lub dwa kanały i skupić się wyłącznie na nich. Gdy już odniesiesz sukces i będziesz mógł pozwolić sobie na wydatki na inne taktyki, wtedy poszerzysz swoją strategię.
 
LinkedIn - użytkownicy zazwyczaj są absolwentami uczelni wyższych (target - wykształceni profesjonaliści).
Snapchat - użytkownicy mają zwykle od 18 do 24 lat (target – młodsze osoby).

O czym małe przedsiębiorstwo powinno pomyśleć w przypadku Lean Marketingu?[footnoteRef:10] [10:  https://www.smartinsights.com/goal-setting-evaluation/performance-management/principles-lean-marketing/] 


1. Koszt alternatywny wykonania A polega na tym, że nie możesz również zrobić B, a decyzje są współzależne. 
 
Aby uniknąć przekroczenia kosztów i opóźnień, należy zawsze brać pod uwagę drugą stronę każdej decyzji. Jeśli powiesz swojemu zespołowi programistycznemu składającemu się z trzech programistów, aby wbudowali dodatkową funkcję w nowej aplikacji, musisz podjąć tę decyzję kosztem innych funkcji. Może to być zła decyzja.
 
Czy wiesz, że...?
Twórcy Instagrama pierwotnie zbudowali sieć społecznościową opartą na aplikacjach mobilnych, która została zbudowana wokół sprawdzania lokalizacji, robienia planów ze znajomymi i dzielenia się doświadczeniami. Szybko zdali sobie sprawę, że użytkownicy uwielbiają używać go do udostępniania zdjęć i  nic poza tym. Zamiast poświęcać zasoby na ulepszanie funkcji, na których pierwotnie zbudowano aplikację, porzucili wszystkie funkcje z wyjątkiem udostępniania zdjęć i zbudowali najlepszą aplikację, jaką mogliby właśnie w tym zakresie. 
 
2. Proste testy rynkowe mogą być przydatne, ale nie zawsze można na nich polegać. 
 
Rentowność rynku można również przetestować tworząc strony docelowe, a następnie reklamując nadchodzącą propozycję poprzez targetowanie w Google AdWords lub mediach społecznościowych. 
 
Czasami klienci potrzebują czasu, aby docenić wartość nowego produktu i na odwrót, czasami początkowe użycie jest słabym przewodnikiem dla przyszłego użytkowania, ponieważ czasami przelotne sztuczki prowadzą do napływu użytkowników, który szybko się rozprasza. Groupon jest tego najlepszym przykładem. Ogromne wczesne zainteresowanie szybko zniknęło, gdy klienci odkryli, że wielokrotne użycie jest nieopłacalne. Staraj się nawiązywać rozmowy z użytkownikami i generować informacje zwrotne.
 
3. Wyrównaj całą organizację. 
 
Jeśli cel końcowy wymaga produktu zbudowanego we współpracy między wieloma różnymi zespołami, możesz skonfigurować całą organizację, aby zmaksymalizować współpracę. Podobnie, jeśli okaże się, że istnieją działania, które nie przyczyniają się do ogólnego celu, usunięcie ich może pomóc zwiększyć wydajność i zaoszczędzić pieniądze.

5 kroków do skuteczniejszych działań marketingowych:[footnoteRef:11] [11:  https://nowymarketing.pl/a/21843,5-krokow-do-bardziej-efektywnych-dzialan-marketingowych-czyli-lean-marketing] 


Krok 1 - KISS
Zasada KISS – keep it simple, stupid (z ang. dosłownie „nie komplikuj, głupku”), wydaje się... prosta. Często jednak w umysłach i duszach marketerów mocno gości kreatywność, wygrywając z pragmatyzmem i analityką. Pierwszym zasadą lean marketingu jest skupienie się w swoich działaniach na elementach, które działają i dokładanie kolejnych elementów po ich uprzednim przetestowaniu w szybkich iteracjach.
1) Cel i jego miary
Żeby wyłonić działania, które przynoszą realne korzyści, warto je w pierwszej kolejności opomiarować i do każdego z nich określić cel. Warto zwrócić uwagę na połączenie danych z różnych źródeł w celu wyliczenia ROI (ang. return of investment) i/lub ROAS (return on ad spend), a także kosztu pozyskania klienta oraz długoterminowej wartości klienta przychodzącego z danego kanału. Spójrz w metryki i dane z każdego z kanałów marketingowych i oceń kanały pod względem ich efektywności dla Ciebie. Zależnie od wielkości swojego zespołu marketingowego wybierz kluczowe kanały i działania marketingowe, które bezpośrednio przekładają się na sprzedaż Twoich produktów i usług. Określ maksymalną liczbę kanałów, których utrzymanie i rozwój ma sens. Na bieżąco monitoruj efektywność poszczególnych kanałów. Rozwijaj te, które przynoszą najlepsze efekty.
2) Eksperymentuj i mierz
W każdym z kanałów, które określisz jako swoje kluczowe, prowadź regularne szybkie testy i eksperymenty, które zamkniesz w pętli build-measure-learn (zbuduj-zmierz-wyciągnij wnioski). Testuj nowe formy, tematy, metody – każdy test zakończ wnioskami i zmianami, które z niego wynikają.
3) Nowe kanały
W marketingu kluczowe jest, by nie przegapić nowości, które pojawiają się na rynku. Dlatego regularnie (np. raz na miesiąc) rób przegląd trendów, nowych narzędzi i wybrane testuj. Zanim podejmiesz decyzję o wymianie któregoś kanału kluczowego lub dołożeniu nowego, zastanów się nad celem i opomiarowaniem jego rezultatów.

Krok 2 - MVP
W koncepcie lean (zwłaszcza w metodzie lean startup) funkcjonuje pojęcie minimal viable product. Jest to produkt, który zawiera minimalną propozycję wartości dla użytkownika. MVP tworzy się po to, by przetestować pomysł, koncept, kanał, daną metodę etc. W marketingu rozpowszechniona najbardziej jest idea tworzenia prostych landing page’ów, które są MVP do przetestowania zainteresowania klientów np. nową ofertą, czy konkretną promocją.
Koncept MVP można jednak zastosować do różnych innych obszarów działań marketingowych czy PR-owych.
Przykład MVP w PR:
Zamiast tworzyć artykuł, a później dystrybuować go w prasie, najpierw stwórz jego tytuł i/lub prosty konspekt omawiający jaką wartość dostarczy on do odbiorców gazety. Prześlij go do redakcji. Dopiero kiedy uzgodnicie formułę, termin i kształt materiału – stwórz go.
Przykład MVP w marketingu:
Zastanawiasz się, czy na stronę dodawać zakładkę z wideo case study? Najpierw stwórz wideo i dystrybuuj je kanałami, z których już korzystasz np. Facebook, LinkedIn. Wyznacz mierzalny cel – wdróż go na stronę WWW, dopiero kiedy materiał testowy spełni założenia. 
 
Krok 3 - Stop marnotrawstwu
Zmapuj procesy marketingowe, które są realizowane w Twoim zespole. Zastanów się, co dzieje się krok po kroku – najlepiej na realnych przykładach ostatnich działań marketingowych, wytwarzanych materiałów. Wspólnie z zespołem przepracuj np. warsztatowo, które kroki są niepotrzebne, które można wyeliminować, zautomatyzować lub uprościć bez straty lub z nieznaczną stratą na wartości. Zwróć szczególną uwagę na proces decyzyjny, a także na wąskie gardła w procesie.
Przykładowo, zamiast angażować grafika w wytwarzanie wszystkich materiałów graficznych w programie typu Canva.com, stwórz szablony graficzne pod najczęściej wytwarzane typy materiałów np. grafiki na Facebooka o określonej tematyce, serii, itp. Udostępnij szablon całemu zespołowi.

Krok 4 - Just in time
W Lean funkcjonuje zasada „just in time” (dokładnie na czas), która mówi o tym, by eliminować pracę w toku oraz procesy nadmiernego magazynowania. Jak zastosować to w marketingu? Nie przeładowuj pracowników zadaniami – ustalaj z nimi priorytety na dany miesiąc / tydzień / dzień i omawiaj je podczas krótkich spotkań (np. weekly planning, daily standups).
Ustal deadline’y na poszczególne materiały marketingowe, nie przydzielaj kolejnych zadań, jeśli wcześniejsze nie zostały dokończone. Jeśli w danym zadaniu jest bloker – albo skup wszystkie siły na tym, by go wyeliminować i dopiąć zadanie, albo skieruj zadanie z powrotem do kolejki do momentu, kiedy bloker przestanie istnieć. Wyeliminuj przygotowywanie materiałów z wyprzedzeniem – powoduje to zwiększoną liczbę poprawek, aktualizacji i zmian.

Krok 5 - Zamknij proces w iteracje
Wytwarzanie oprogramowania w wielu firmach IT działa w oparciu o szybkie iteracje płynące z filozofii lean. O co dokładnie chodzi: w tygodniowych, dwutygodniowych, miesięcznych sprintach skup się na dostarczeniu określonego celu. Podziel cele i zadania na mniejsze części, takie, które da się osiągnąć w konkretnym, krótszym okresie. Każdy cel / zadanie powinno być małą, ale zamkniętą całością.
Przykładowo, poświęć 1 dzień w tygodniu na opracowanie wszystkich materiałów do social mediów na kolejny tydzień. Regularnie powtarzaj ten proces.

Zalety lean marketingu:[footnoteRef:12] [12:  https://blog.hubspot.com/lean-marketing-how-to-run-your-marketing-team-like-a-startup.aspx; https://www.marketing-automation.pl/lean-marketing-niskobudzetowe-rozwiazanie-tylko-dla-start-upow/] 


1) Poruszasz się szybko
Metodologia Lean Startup opiera się na krótkich, powtarzalnych cyklach wydawania produktów (sprinty). W marketingu możesz nazwać je cyklami projektowymi lub po prostu cyklami marketingowymi. Krótkie cykle iteracyjne pozwalają szybko dostosować się do zmieniających się warunków marketingowych.

2) Pozostajesz skupionu
Lean marketing pomaga Ci się skoncentrować. Na początku każdego sprintu wybierasz projekty, nad którymi będziesz pracować podczas danego sprintu. Cała reszta pozostaje w zaległościach z priorytetami.

3) Priorytetyzujesz
Priorytetyzacja jest kluczowym elementem, aby upewnić się, że koncentrujesz się na właściwych projektach. Każdy projekt ma jasny i wyraźny cel, miernik sukcesu, ocenę wymaganego wysiłku i wymuszony priorytet - wszystko to jest przejrzyste dla całej firmy.

4) Realizujesz projekty z przewidywaniem
Dzienny „burndown” (wykres pokazujący ilość pracy pozostałej do wykonania w sprincie w porównaniu z obecnym celem) pokazuje postępy zespołu w kierunku ukończenia wszystkich swoich projektów. Razem pozwalają one rozwiązywać problemy i być na bieżąco, aby osiągnąć wszystkie cele, do których się zobowiązałeś. 
 
Główną korzyścią jest jak najszybsze uruchomienie produktu w celu szybkiej weryfikacji jakości i użyteczności oferowanych rozwiązań. Chodzi o to, aby jak najefektywniej pracować i rozwijać swoje produkty przy jak najniższych kosztach..
 
Lean marketing = marketing z niskim budżetem
Niski budżet nie oznacza w tym przypadku nic złego.
Niezwykle trudno jest dotrzeć dokładnie tam, gdzie chcemy i gdzie nasi klienci są najniższym kosztem..

Ponadto w oparciu o Lean Marketing możemy również[footnoteRef:13]:  [13:  https://cmgpartners.com/blog/what-is-lean-marketing/; https://www.ironpaper.com/webintel/articles/what-is-lean-marketing/] 

· Utrzymać organizację skoncentrowaną na kliencie
· Poprawić szybkość wprowadzania na rynek
· Zwiększyć produktywność zespołów
· Dostarczać lepsze, bardziej odpowiednie produkty końcowe
· Zwiększać przepustowość/szybkość dostarczanej pracy.

Lean marketing zapewnia lepszy sposób i zmniejsza ryzyko niepowodzenia, rozpoznając porażkę w procesie – akceptując ją – i dokonując szybkich i świadomych zmian, aby ewoluować plan.

Oto kilka pomocnych pytań, na które należy odpowiedzieć, jeśli chcesz usprawnić marketing:[footnoteRef:14] [14:  http://contentboxter.com/lean-marketing/] 


Krok 1: Poszukiwanie klientów i rozwój (rozwiązywanie problemów)
Celem Kroku 1 jest ustalenie, kim są Twoi klienci i czy problem, który rozwiązujesz, jest dla nich ważny. Ważne jest, aby przetestować każdą hipotezę dotyczącą problemu, klientów i produktu/usługi. Trzeba „wyjść z budynku”, stanąć przed klientami i zebrać opinie.
Pytania do odpowiedzi:
· Jakie problemy mają klienci?
· Czy Twój produkt/usługa rozwiązuje te problemy?
· Kto konkretnie jest Twoim klientem?
· Kto podejmuje lub wpływa na decyzje zakupowe?
Wywiady z potencjalnymi klientami nie powinny tworzyć wizji kampanii marketingowej. Zamiast tego chcesz przetestować założenia marketingowe stworzone przez Twój zespół. Ważne jest, aby nauczyć się tych lekcji wcześnie i znaleźć to, co nie działa. 
Krok 2: Testowanie klienta i walidacja
Celem Kroku 2 jest zbudowanie sprawdzonego i powtarzalnego procesu sprzedaży dla zespołu marketingowego. Osiąga się to poprzez testy na jak największej liczbie wczesnych klientów. Walidacja klientów dowodzi, że znalazłeś grupę klientów, która pozytywnie reaguje na Twój produkt lub usługę. Proces sprzedaży jest walidowany, gdy klient docelowy sfinalizuje zakup.
Pytanie do odpowiedzi:
· Jak możemy zapewnić naszym klientom wartość i sprawić, by byli szczęśliwi?
Krok 3: Rozwój klienta
Celem Kroku 3 jest tworzenie większego popytu. Wydatki marketingowe można teraz zwiększyć..
Pytanie do odpowiedzi:
· Co sprawi, że nasi klienci będą się rozwijać i udostępniać nasz produkt/usługę?
Krok 4: Budowanie marki
Krok 4 to czas na zwiększenie działań marketingowych i zbudowanie marki w oparciu o wyniki pierwszych trzech kroków. Teraz, gdy masz sprawdzony proces sprzedaży i skalowalne sposoby pozyskiwania większej liczby klientów, nadszedł czas na rozszerzenie zespołu marketingowego i szybki rozwój firmy.
Pytania do odpowiedzi:
· Jak sprawić, by nasi klienci czuli się niesamowicie?
· Jak sprawić, by rozwój firmy był zrównoważony?

Podsumowując…

Lean marketing polega na wykorzystaniu pętli informacji zwrotnych, danych, iteracji i walidacji, aby szybko osiągnąć sukces dzięki działaniom marketingowym. Lean marketerzy badają wyniki małych, próbnych kampanii, uczą się na ich podstawie i rozwijają elementy kampanii[footnoteRef:15].  [15:  https://www.ironpaper.com/webintel/articles/what-is-lean-marketing/; https://www.planview.com/resources/articles/lkdc-lean-marketing/] 


Lean marketing jest zawsze iteracyjny. Twórz małe pomysły, szybko wprowadzaj je na rynek, mierz wyniki, ucz się i powtarzaj, korzystając z wyciągniętych wniosków.

Dla marketerów zobowiązanie do ciągłego doskonalenia jest sposobem na zapewnienie, że rzeczy, nad którymi spędzasz czas, faktycznie generują największą wartość dla Twoich klientów.

Narzędzia, które możesz wykorzystać w praktyce:
· Google Analytics
· Hubspot – enterprise version
· Adwords
· optimizely.com.

Zadanie
Przygotuj plan Lean Marketingu dla produktu, który chcesz wdrożyć w małym przedsiębiorstwie.

· Opisz swojego docelowego klienta. Uwzględnij ich dane demograficzne, lokalizację i branżę, w której się znajdują.
· Zapisz główne cele i problemy Twoich docelowych klientów. Jakie cele pomaga im osiągnąć Twoja firma? Jakie ich problemy rozwiązujesz?
· Wybierz jeden lub dwa kanały marketingowe, których użyjesz, aby do nich dotrzeć. 

Czas trwania ćwiczenia to 25 minut. 

Appendix:
· Studia przypadków,
· Marketing Lean Innovation (artykuł),
· Marketing Lean Innovation – zadanie.
This project has been funded with support from the European Commission. This publication [communication] reflects the views only of the author, and the Commission cannot be held responsible for any use, which may be made of the information contained therein. 
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