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Wstep

Pozw0l najpierw pogratulowaé sobie dobrego wyboru. Skoro zdecy-
dowale$ sie przeczytaé te ksiazke, to mniemam, ze jeste§ osoba
przedsiebiorcza i otwartg. To dobrze. Do takich bowiem oso6b kieruje
swoja publikacje. Jest ona przeznaczona zaréwno dla tych, ktorzy
marketing maja ,,w malym palcu” (ukonczyli studia magisterskie, li-
cencjaty czy szkolenia z jego zakresu — znajda oni tu na pewno prze-
lozenie tego, czego nauczyli sie do tej pory, na praktyke, ktérej czesto
na uczelniach brakuje), jak i — jesli nie przede wszystkim — dla tych,
ktérzy maja, rozwijaja lub maja w planach zalozy¢ wilasny biznes.
Niezaleznie od tego, czy bedzie to sklep, firma handlowa, produkcyj-
na czy uslugowa, bedzie dziala¢ w Internecie czy w ,,realu”, w ksigzce
tej znalez¢ mozesz wiele przykladow gotowych rozwigzan okreslo-
nych problemoéw. Bedziesz tez mogl wdrozy¢ niektére narzedzia
marketingu, ktore usprawnia dzialanie Twojej firmy, a przez to
w znaczacy sposob wplyna na zysk!

W jaki spos6b? Ano w taki, ze do tej pory male firmy dziataly na ryn-
ku sprawnie, ale zwykle bardzo intuicyjnie. Intuicja w biznesie jest
bardzo wazna. Ale pomy$l, ile wiecej moglbys zarobié, jesli polaczysz
swoja dotychczasowa wiedze, know-how, ktore nabyles, i intuicje,
ktéra posiadasz, ze skutecznym marketingiem! I nie moéwie tu o mar-
ketingu perswazyjnym, o manipulowaniu ludZzmi. To inna historia.
Mowie tu o marketingu, ktorego celem jest maksymalne skierowanie
firmy w strone klienta. Mowie o narzedziach, ktore sprawig, ze Ty
bedziesz dziatal sprawnie, pewnie i celowo, a Twoj klient bedzie za-
dowolony. A sam dobrze wiesz, ile znaczy zadowolony klient.
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Przeczytanie tej ksiazki potraktuj jako szkolenie, poradnik, kurs. Za-
reczam, ze poSwiecony czas nie bedzie zmarnowany. Co wiecej — be-
dzie procentowal. Zobaczysz, jak wiele rzeczy stosowale$ do tej pory,
nie majac pojecia, ze ,uprawiasz” marketing. Zobaczysz, ile nowych
pomystéw mozesz wdrozy¢ praktycznie, nie ponoszac zadnych kosz-
tow, a pomysly te sprawia, ze bedziesz mial czas i Srodki na rozwoj
swojej firmy.

Dobrze wiem, jak wiele obowigzkéw ciazy na wlascicielu malej firmy,
jak wielka jest jego odpowiedzialnos¢. Nawet jesli zatrudniasz pra-
cownikow, nie majg oni czasu na inne niz biezace sprawy. Co tam
marketing, planowanie, kontrola! Przemilczmy fakt, ze dla niekto-
rych marketing to wylacznie sprzedaz. Nie lubie tego typu uprosz-
czen, jednakze sam bedziesz mogl sie przekonaé, ile miejsca w tej
ksigzce bedzie sprzedazy po$wiecone. Zobaczysz, ze te ,gotowce”,
ktoére przygotowalam dla Ciebie, mozna wdrozy¢ od razu. Nad nie-
ktorymi rozwigzaniami bedziesz musial popracowaé, ale nie zajmie
Ci to duzo czasu — a zobaczysz, ze warto.

Szanujac Twdj czas, uznalam, ze od razu polacze teorie z praktyka.
Dla mnie jest bowiem istotne od samego poczatku my$lenie katego-
riami matej firmy i praktycznych rozwigzan.

A wiec jak? Jeste$ gotowy rozwina¢ zagle?

Inspirujacej lektury zatem!
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Rozdzial 1:
Marketing i mala firma

Przebrnale$ przez wstep, jak widze. Zartowalam oczywiscie :-) I do-
brze, teraz czeka Cie tylko wiedza, praktyka i inspiracja...

Mala-wielka inspiracja’

Znasz Billa Gatesa? Na pewno. To ten mily pan na zdjeciu ponize;j.

Zrédlo:

http: //www.microsoft.com/presspass/images/qallery/execs/web/billg3 web.ijpg

' Informacje o Billu Gatesie i jego firmie pochodza ze strony www.microsoft.com
(ttumaczenia informacji na jezyk polski dokonala autorka publikacji).
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Teraz jest jednym z najbogatszych ludzi na $wiecie. William (Bill) H. Ga-
tes jest szefem Microsoft Corporation. W roku fiskalnym 2005/2006
przychody jego firmy osiagnely 44,28 miliarda (!) dolar6w amerykans-
kich. Microsoft zatrudnia ponad 71 tysiecy ludzi w 103 krajach i regio-
nach.

Robi wrazenie, prawda? Na pewno zadajesz sobie pytanie, dlaczego
o tym pisze. Po to, zeby uzmysltowi¢ Ci, ze fortuna Gatesa nie wziela
sie z powietrza. Bill Gates wraz z kolegg z mlodo$ci — Paulem Alla-
nem, zalozyl swoja firme w roku 1975, majac 20 lat! Do tej pory uwa-
za, ze caly swoj sukces zawdziecza swojej dalekowzrocznosci i wizji.
Wierzyl bowiem, ze komputer wkrotce stanie sie cennym narzedziem
— zar6wno na biurkach firmowych, jak i w domach. Teraz komputer
jest norma, ale wtedy? W 1975 roku, rarytasem byl kolorowy telewi-
zor, przynajmniej w Polsce. Przypomnij sobie, jak to wtedy bylo. Jak
z wypiekami na twarzy ile§ lat p6Zniej umawiale$ sie w mieszkaniu
znajomych, zeby zobaczy¢ film na wideo. A komputer? Malo kto mial
telefon, a gdzie tam komputer (jezeli jakiekolwiek byly wtedy dostep-
ne, majac jednoczesSnie mniejsze rozmiary niz 50-metrowe mieszka-
nie)?

Bill zaczynatl od wizji, mial wiedze i ja wykorzystal. Nalezy uzmysto-
wic sobie trzy rzeczy. Po pierwsze — pomysl Gatesa na owe czasy byt
kosmiczny. Ale okazalo sie, ze Bill potrafil przekona¢ swoich przyja-
ciol i rodzine, zeby mu zaufali.

Po drugie — sp0jrz na wizje Gatesa. Dla niego komputer byl synoni-
mem udogodnien, czego$, co ulatwia zycie. Jego marzeniem byla
ogolna dostepnos$é tego cudu techniki, tak aby kazdy mogl z niego
skorzysta¢. Jego produkty — oprogramowanie — mialy ludziom po-
moc. Gates myslal o ludzkich potrzebach. Zysk byl efektem ich spel-
nienia. O tym mowi wlasnie marketing.
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Trzecia rzecz to fakt, ze Gates zaczynal od malej firmy. Tak jak Ty te-
raz. I tu dochodze do sedna. Jesli dobrze robisz to, co robisz, zaspo-
kajasz czyje$ potrzeby i masz wizje — mozesz by¢ jak Bill Gates! Je-
dyne, co musisz zrobi¢, to uwierzy¢, ze tak bedzie. Jesli to zrobisz —
jeste$ skazany na sukces.

Co nieco o MSP

Co mowi Ci skrot MSP?

Jest to powszechnie uzywany skrot®> okreélenia Male i Srednie
Przedsiebiorstwo. Podajac za serwisem bankier.pl — sektor mikro,
malych i $rednich firm stanowi 99% wszystkich firm w Europie.

W Polsce zatrudniaja one 7 mln osob, czyli 2/3 pracujacych.

Zostal wiec zauwazony potencjal tych firm — ich wklad w tworzenie

PKB, a zatem zostaly one docenione.
Definicja malej firmy
W rozumieniu Artykulu 3 Zalgcznika do Rozporzadzenia Komisji

(WE) nr 364/2004 z dnia 25 lutego 2004 r. ,,Definicja malych i $red-
nich przedsiebiorstw”:

2 Z punktu widzenia jezykoznawstwa jest to skrotowiec [przyp. korektora].
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