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Artykuł

Strategie Lean Marketing dla małych i mikroprzedsiębiorstw[footnoteRef:1] [1:  https://www.crowdspring.com/blog/lean-marketing/] 


Małe i mikroprzedsiębiorstwa stają przed wieloma wyzwaniami podczas marketingu swoich produktów i usług.

Firmy te mają minimalną rozpoznawalność marki, często znajdują się w obszarach geograficznych lub demograficznych, które ograniczają ich możliwości marketingowe, a większość z nich ma niewielkie (lub nieistniejące) budżety marketingowe.

Strategiczne plany marketingowe wymagają czasu, zasobów i pieniędzy. Niewiele młodych firm może sobie na to pozwolić.

Inni marketerzy zalecają małym i mikro firmom zbudowanie strony internetowej lub zoptymalizowanie istniejącej strony internetowej, opracowanie list e-mailowych, rozpoczęcie blogowania i opracowywanie biuletynów. Te taktyki mogą być ważne i mogą działać dla niektórych, ale wymagają również czasu, zasobów i pieniędzy.

Marketing i reklama zazwyczaj wymagają zainwestowania znacznych pieniędzy i czasu.

Małe i mikro firmy muszą znaleźć sposoby, aby ich potencjalni klienci dowiedzieli się o tych produktach i usługach.

Przetestuj swoje pomysły marketingowe w małych partiach

Wielu właścicieli i przedsiębiorców małych i mikro firm uważa, że ​​wybór odpowiedniego kanału marketingowego rozwiąże wszystkie ich problemy.

Ale nie ma jednego właściwego kanału marketingowego dla wszystkich firm.

Niektóre produkty i usługi sprzedają się lepiej przy użyciu jednego kanału, podczas gdy inne sprzedają się lepiej przy użyciu różnych strategii i taktyk marketingowych.

Próbując różnych taktyk, lepiej zorientujesz się, gdzie są Twoi klienci, jak reagują na Twoje komunikaty marketingowe i jak oceniają Twoje produkty i usługi.

Gdy zaczniesz wykluczać rzeczy, które nie działają po okresie testów, możesz skupić więcej energii i budżetu na kanałach marketingowych, które są skuteczne dla Twojej firmy.

Zamiast zaczynać od wielkich strategicznych planów marketingowych i inwestować ogromne części budżetu marketingowego w jedną lub dwie inicjatywy, podziel budżet na małe kawałki, których możesz użyć do przetestowania różnych pomysłów marketingowych.

Na przykład możesz przeznaczyć część środków na eksperymentowanie z promocjami offline i online, witrynami internetowymi, programami polecającymi, witrynami, takimi jak Groupon, reklamami drukowanymi w lokalnych gazetach lub listami pocztowymi, reklamami online, reklamami lokalnymi na Facebooku, Twitterze czy adwords w Google.

Zdecyduj się na mały budżet na każdy wysiłek, ustal rozsądne ramy czasowe, a następnie monitoruj i oceniaj wyniki, skup się na ważnych informacjach.

Upewnij się, że utrzymujesz spójną tożsamość marki we wszystkich kanałach marketingowych. W przeciwnym razie ryzykujesz zmyleniem klientów, jeśli nie będą mogli powiązać Twojej tożsamości z nazwą Twojej firmy lub nie rozpoznają logo Twojej firmy.

Słowo ostrzeżenia: wiele małych firm i startupów zakłada, że ​​świetny marketing może przezwyciężyć słabe produkty i usługi. Ben Malbon, dyrektor ds. strategii w Google Creative Lab, odzwierciedla pogląd wszystkich doświadczonych marketerów: „Nie da się wypolerować gówna”. Pogląd ten podziela David Armano, starszy wiceprezes Edelman Digital: „Najlepszy produkt = najlepszy (i najtańszy) marketing”, a także Elizabeth McCaffrey, autorka publikacji i dyrektor kreatywny EAM Creates: „Zrób jedną rzecz, zrób to dobrze.”

Słuchaj swoich klientów

Być może najważniejszą lekcją dla małych firm i startupów jest potrzeba zwiększenia częstotliwości kontaktu z klientami.

Marketing jest często skierowany do odbiorców bez twarzy, bez głosu. To tak, jakby stać na szczycie wysokiego budynku z megafonem i głośno mówić o swojej firmie.

Jakie jest prawdopodobieństwo, że taka strategia zadziała?

Małe i mikro firmy nie mają dużych budżetów, aby okryć świat swoimi przekazami marketingowymi. Więc co mogą zrobić?

Edward Boches, były dyrektor ds. innowacji w Mullen, radzi tym firmom „maksymalizację mediów społecznościowych. Buduj społeczność, wspieraj ich, wykorzystuj ich.”

To rozsądna rada, która wyraźnie kontrastuje ze sposobem, w jaki większość firm działa na rynku. Firmy rzadko angażują się w dialog ze swoimi klientami, przez co tracą okazje do nauki i doskonalenia swoich produktów i usług.

Ucz się szybko

Wiele osób boi się porażki.

Kluczem do lean marketing dla małych i mikroprzedsiębiorstw jest skupienie się na nauce, a nie na porażce.

To jeden błąd, który niektórzy popełniają. Spędzają tyle czasu zastanawiając się, jak założyć firmę, że ostatecznie nigdy jej nie założyli.

Ważne jest, aby dowiedzieć się jak najwięcej o opcjach marketingowych i wydać jak najmniej pieniędzy i energii, aby zdobyć tę wiedzę.

Chociaż wiele Twoich testów marketingowych może zakończyć się niepowodzeniem, będziesz w stanie dostosować, zmienić koncentrację i znaleźć skuteczne kanały marketingowe.
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