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Rozdziat 10

Szanse wejscia na rynek
nowych produktow - case
study Filter Service Sp. z o0.0.

Adam Jabtoriski
dyrektor ds. marketingu,

Aleksandra Wiesiotek
studentka, Uniwersytet £6dzki, Wydziat Zarzadzania

Tematem niniejszego opracowania jest mozliwos¢ wprowadzenia na ry-
nek pétmasek przeciwpylowych jako produktéw do uzycia indywidual-
nego, tj. srodkéw chronigcych przed smogiem.

Spotka ,Filter Service” zajmuje si¢ badaniami laboratoryjnymi i pro-
dukcja materiatéw filtracyjnych oraz indywidualnych srodkéw ochrony
ukladu oddechowego. Przedsiebiorstwem kieruja: prezes zarzadu inz.
Mirostaw Jablonski, wiceprezes zarzadu dr inz. Jacek Krzyzanowski
oraz wiceprezes zarzagdu mgr Krzysztof Wojtas. Panowie Krzyzanowski
i Jablonski zajmuja si¢ wytwarzaniem materialéw filtracyjnych od 1977
roku. Obaj rozpoczgli swoja dziatalnos¢ w Instytucie Wldkiennictwa
w Lodzi, gdzie prowadzili badania nad problematyka wykorzystania sit
przyciagania elektrostatycznego w procesie filtracji aerozoli. Zapropo-
nowany przez Jacka Krzyzanowskiego i jego zesp6l naukowo-badawczy
sposob otrzymywania wioknin metoda rozdmuchu stopionego polime-
ru z zastosowaniem techniki pneumotermicznej byt poczatkiem drogi
do samodzielnej dziatalnosci.

Mimo ze sektor pétmasek przeciwpylowych nie wydaje si¢ rynkiem
zbyt obszernym, okazuje si¢, Ze przy analizie kosztow na pracownika,
ktory musi uzywacé tego typu srodka ochrony indywidualnej, warto$é
produktow, ze wzgledu na ich zuzycie, staje si¢ istotna. Wbrew pozorom
wyprodukowanie pétmasek filtrujacych spetniajacych wymagania norm
europejskich nie jest proste. Z tego powodu na polskim rynku firma Fil-
ter Service ma niewielu konkurentéw. Waskie grono przedsigbiorstw
wytwarzajacych potmaski filtrujgce nie oznacza, ze rynek jest w jaki-
kolwiek sposéb podzielony i nie ma potrzeby wdrazania nowych pro-
duktéw i ich promowania. Wlasnie z matej liczby producentéw wynika
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to, ze wszyscy znajg produkty konkurencji i gtéwne kierunki dzialania.
Przy duzej latwosci zdobycia wiedzy o sposobach postepowania rywali
na rynku konkurencja staje si¢ czasami bardzo ostra i oparta na walce
cenowej. Wspiecie si¢ na szczyt i utrzymanie pozycji lidera jest zatem nie
lada wyzwaniem.

Firma Filter Service, ktéra ma swoja siedzibe w Zgierzu w wojewodz-
twie 16dzkim, dziala preznie i jest liczacym si¢ producentem pdtmasek
filtrujacych. Haslo widniejace na stronie WWW: ,Made in Europe for
Europe” wyraznie wskazuje, gdzie i dla kogo chce wytwarza¢ swoje pro-
dukty. W zakladce ,,Nasi partnerzy” mozna znalez¢ obszerny zbior firm,
zakladow i instytucji, z ktérymi Filter Service wspolpracuje. Partnera-
mi sg m.in.: Kancelaria Prezydenta RP, Gdanska Stocznia Remontowa,
ATLAS S.A., Kopalnia Wegla Brunatnego LBELCHATOW” S.A., Mor-
ski Terminal Masowy Gdynia. W ,,Aktualnosciach” wida¢ odznaczenia
i nagrody zdobyte podczas targéw branzowych.

Produkty z oferty Filter Service

Gléwnym produktem FILTER SERVICE sg pétmaski filtrujace w kla-
sach P1, P2 i P, stuzace do ochrony drég oddechowych przed pytami,
dymami i mglami aerozoli cieklych. Firma w swojej ofercie ma takze
wiokniny i worki filtracyjne oraz inne wyroby z grupy $rodkéw ochro-
ny indywidualnej. Jest to oferta skierowana do przemystu. Na stronie
internetowej w zakladce ,,Oferta handlowa” przedsigbiorstwo umiesci-
fo wytwarzane przez nie produkty. Wigkszos¢ modeli posiada zdjecia
i szczegdtowe opisy, z ktérych mozna dowiedzie¢ si¢ wigcej o specyfice,
kategorii i standardzie danej pétmaski. Caly asortyment prezentuje si¢
bardzo profesjonalnie.

Kalendarium firmy

Zamieszczona na stronie WWW historia firmy jest bardzo obszerna.
Osiagniecia i zdobyte nagrody wyraznie wskazujg na nowoczesno$¢ i in-
nowacyjnos¢ przedsiebiorstwa. Efektem tego jest silna pozycja spo6iki na
rynku.

1987 r.
« Powstal prywatny zaklad produkcyjny, dzialajacy w ramach Spot-
dzielni Rzemieslniczej ,,Elektrometal”.
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1992 r.
o Firma przeksztalcila si¢ w spotke cywilng ,, Filter-Service”.
1995 r.

o Przyznanie przez PFRON decyzja D/01512 firmie Filter Service sta-
tusu Zakladu Pracy Chronione;j.

» Miedzynarodowe Targi Ochrony i Bezpieczenstwa Pracy SAWO
w Bydgoszczy - ZLOTY MEDAL za pdéimaske FM-0/30 P3S
— pierwszy polski produkt w tej klasie.

1999 r.

» Miedzynarodowe Targi Ochrony i Bezpieczenstwa Pracy SAWO
w Bydgoszczy - ZLOTY MEDAL za pdétmaske FS-55V/P2SL
— pierwszy polski produkt w tej klasie.

« 2000

» Migdzynarodowe Targi BHP w Katowicach - ZLOTY LAUR
GLOWNEGO INSPEKTORA PRACY za pétmaske FS-55V/P2S.

» Miedzynarodowe Targi Ochrony i Bezpieczenstwa Pracy SAWO
w Poznaniu - nagroda w konkursie DOBRY WYROB MERKURY
za te sama polmaske.

2002 1.

o Firma Filter Service przeksztalcila si¢ w spotke z ograniczong od-
powiedzialnoscia.

o Otrzymanie bardzo prestizowego wyrdznienia - Godlta TERAZ
POLSKA za péimaski filtrujace w XII edycji konkursu.

e 2005T.

o Firma FILTER SERVICE Sp. z 0.0. jako lider w produkcji pétmasek
przeciwpytowych przystapila do Polskiej Platformy Technologicz-
nej ,,Bezpieczenstwo Pracy w Przemysle”.

2010 .

« XVI Miedzynarodowe Targi Technologii dla Odlewnictwa ME-
TAL w Kielcach - MEDAL za pétmaski filtrujace z systemem BIO
OCHRONY.

o Firma FILTER SERVICE wprowadza do sprzedazy supertanie pot-
maski serii FS 900 A. Te nowoczesne produkty spelniajace wyma-
gania aktualnych norm europejskich wytwarzane s3 w technologii
ultradzwiekowej z zachowaniem przyjetego przez spotke rezimu
wytwarzania wyrobow opisanego w procesach, procedurach i in-
strukcjach certyfikowanego Zintegrowanego Systemu Zarzadzania.

2011 r.

« FILTER SERVICE wprowadzila do sprzedazy nowa, spelniajaca
wymagania normy EN 149:2001 z rozszerzeniem A1:2009, kom-
fortowa pétmaske filtrujaca wielokrotnego stosowania w klasie P2.
Pétmaska FX 2026 V FFP2 R D (wielokrotnego stosowania) stwo-
rzona zostala z myslg o szczegdlnie wymagajacych klientach.
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o Dr inz. Jacek Krzyzanowski, prezes zarzadu spotki FILTER SER-
VICE zostat ,Wldkiennikiem roku 2010”. Nagroda jest wynikiem
wdrozenia w swoim przedsiebiorstwie przez dr. inz. Jacka Krzyza-
nowskiego wraz z zespolem naukowo-badawczym nowatorskiego
rozwigzania dotyczacego produkcji wioknin metoda rozdmuchu
stopionego polimeru z zastosowaniem techniki pneumotermiczne;j.

2012 .

» Firma wprowadza do sprzedazy pétmaski serii SIMPLA. Wykona-
ne s3 one w anatomicznym ksztalcie, dzigki czemu nie ma potrze-
by stosowania zacisku nosowego. W miejscach szczegoélnie wrazli-
wych na przeciek (krzywizny nosa) maja specjalnie uksztaltowane
wypustki pozwalajace na bardzo dobre dopasowanie czaszy do
twarzy uzytkownika. Pétmaski serii SIMPLA nie majg elementow
metalowych.

« Udzial firmy w XXI Miedzynarodowych Targach Srodkéw Ochro-
ny Pracy, Pozarnictwa i Ratownictwa SAWO’2012 w Poznaniu.
Przedsiebiorstwo zaprezentowalo na nich dwie nowe serie pétma-
sek, tj. COLOURS i SIMPLA.

2013 r.

 FILTER SERVICE wprowadza do sprzedazy pétmaski ekonomicz-
ne pod marka POLFILTER.

 Udzial w kolejnej edycji targéw A+A w Diisseldorfie. W trakcie
imprezy firma zaprezentowala dwie nowe péimaski wielokrotnego
uzytku, tj. FS 33 V F FFP3 R D i FS 80 V FEP3 R D. Obydwa wy-
roby wyposazone sg w dodatkowe filtry. Poprawiaja one w znaczg-
cy sposob komfort uzytkowania tego typu sprzetu. Zastosowane
w tych pétmaskach zawory wlotowe pozwalaja na dostawanie si¢
pod ich czasze $wiezego, chlodnego, czystego powietrza z filtréw.
Zuzyte, zanieczyszczone dwutlenkiem wegla powietrze wydosta-
je sie na zewnatrz zaworem lub, jak w przypadku pdétmaski FS 80
V FFP3 R D, dwoma zaworami wylotowymi. Ze wzgledu na swoj
nowatorski wyglad i innowacyjne cechy nowe pétmaski wzbudzity
bardzo duze zainteresowanie wérdd zwiedzajacych z calego $wiata.

2014 r.

o Udzial w targach SAWO w Poznaniu. W trakcie uroczystosci ot-
warcia Targow odbylo si¢ wreczenie nagréd przyznanych przez
Komisje Konkursowg. Zlotym Medalem wyrdzniono polmaske
filtrujaca FS 33 V F FFP3 R D. Na stoisku firmy prezentowany
byl caly asortyment wytwarzanych przez nig wyrobéw. Naleza
do nich przede wszystkim pdtmaski filtrujace, filtry do pétmasek
wielokrotnego stosowania, widkniny, worki filtracyjne i materiaty
sorpcyjne.
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2015 .
« Udzial firmy w XVII edycji Targéw Bezpieczenstwa, Higieny Pracy
i Ochrony Przeciwpozarowej BeHePe 2015 w Katowicach.
» Zdobycie ZLOTEGO MEDALU Migdzynarodowych Targéw Po-
znanskich ,WYBOR KONSUMENTOW” za pétmaske FS 33 V F
FFP3 R D.

Specyfika dziatalnosci

Pétmaski filtrujace sa czescia wyposazenia pracownikéw w srodki
ochrony indywidualnej na stanowiskach pracy, gdzie przekroczone sg
najwyzsze dopuszczalne stezenia pyldw, dymow i aerozoli ciektych.
Obowigzek stosowania tego typu ochron okresla Kodeks pracy. Filter
Service kieruje swoje produkty do réznych gatezi przemystu. Pétmaski
filtrujace uzywane sg w gornictwie, hutnictwie, przemysle stoczniowym,
drzewnym, spozywczym, w farmacji, rolnictwie i wielu innych bran-
zach. Firma dzialajaca gléwnie na ryku B2B korzysta z réznych kanatéw
dystrybucji. Gléwnymi odbiorcami wyrobéw spétki sa przedsiebiorstwa
kompleksowo zaopatrujace ostatecznych uzytkownikéow w artykuly
BHP. Taki sposob dzialania pozwala na sprzedaz jednostkowo taniego
produktu w ilosciach hurtowych.

Dzialalnos¢ marketingowa opiera sie gléwnie na marketingu bez-
posrednim. Przedstawiciele przedsiebiorstwa spotykajg sie ze swoimi
klientami, budujac partnerskie relacje. Firma reklamuje si¢ w prasie i na
portalach branzowych, przedstawiajac swoje nowe wyroby. Waznym ele-
mentem pracy w ramach budowania pozytywnego PR jest udzial w réz-
nego rodzaju seminariach, konferencjach i spotkaniach branzowych, na
ktérych w trakcie wystapien przedstawiciele firmy omawiajg prawidfo-
wy dobor i stosowanie srodkdéw ochrony drog oddechowych. Krotkie in-
formacje o takich wydarzeniach pojawiaja si¢ w prasie branzowe;.

Przedsigbiorstwo bierze udzial takze w targach branzowych, takich
jak SAWO w Poznaniu, Targi BHP w Katowicach czy najwigksze na
$wiecie targi $Srodkéw ochrony indywidualnej, ratownictwa i pozarni-
ctwa A+A w Diisseldorfie. W trakcie imprez jako wystawca ma okazje
zaprezentowa¢ swoje wyroby bardzo szerokiemu gronu potencjalnych
odbiorcéw. Targi to takze umacnianie wiezi z dotychczasowymi klienta-
mi i ostatecznymi uzytkownikami produktéw spotki.

W ostatnich latach dzigki dziataniom posrednikéw pétmaski FILTER
SERVICE pojawialy si¢ w duzych sieciach handlowych zwigzanych z bu-
downictwem, ogrodnictwem i wyposazeniem wnetrz. W ten sposéb wy-
roby przedsiebiorstwa powoli wchodzg na rynek B2C.
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Pojawiajace si¢ informacje o zagrozeniach smogowych wystepujacych
juz nie tylko w olbrzymich aglomeracjach w krajach azjatycki, ale takze
i w Polsce daly firmie impuls do podjecia dzialan na rynku odbiorcow
indywidualnych. Przedsigbiorstwo rozpoczeto prace nad higienicznymi
pétmaskami przeciwsmogowymi, ktérych odmiang sg pétmaski z do-
datkowym filtrem kierowane do bardziej aktywnych uzytkownikéw, ta-
kich jak rowerzysci czy biegacze.

Nowe wyzwania

Wejscie na rynek B2C dla przedsigbiorstwa, ktére od samego poczatku
swojej dziatalnosci funkcjonowalo jako producent i dostawca wyrobow
dla przemystu, jest bardzo duzym wyzwaniem. Wymaga ono przede
wszystkim zmiany sposobu myslenia o rynku i klientach oraz drogach
dotarcia do nich. Nalezy rozpatrzy¢ wszystkie aspekty zwigzane z pro-
duktem, jego opakowaniem, promocja, dystrybucja i ceng. Okazuje sie
bowiem, ze w poréwnaniu z rynkiem B2B rynek B2C stawia duzo wiek-
sze wymagania, poniewaz dotycza one nie tylko samych cech uzytko-
wych produktu, ale i calej otoczki z nim zwigzanej. Zarzad firmy zdecy-
dowat si¢ wyj$¢ naprzeciw temu wyzwaniu.

Przede wszystkim postanowiono stworzy¢ nowa marke CityMask.
Pod nig opracowane zostaly cztery grupy produktéw:

1) Higieniczne pétmaski przeciwsmogowe.
2) Higieniczne pétmaski przeciwsmogowe z weglem aktywnym.
3) Pétmaski rowerowe z weglem aktywnym.

4) Certyfikowane pétmaski filtrujace z weglem aktywnym.

W kazdej z grup wystepuje kilka modeli pétmasek, ktore réznia sie
kolorystyka wykorzystanych materialéw zewnetrznych i elementow pla-
stikowych. Produkty sa pakowane pojedynczo w torebki foliowe z eu-
rootworami. Do kazdej torebki wlozona jest ulotka informacyjna z in-
strukcja obstugi.

Postanowiono takze zbudowa¢ nowg strone¢ internetowa www.city-
mask.eu, ktorej zadaniem bylaby prezentacja nowej marki wyrobow.
Kazdy umieszczony na tej witrynie produkt posiadatby opis budowy
i cech uzytkowych. Informacje na temat zagrozen bylyby umieszczone
w odpowiednich zakladkach, a dane o aktualnym zagrozeniu smogo-
wym mozna by bylo uzyska¢, klikajac w odpowiedni link. Tak forma
strony odpowiada trendom na rynku. Kolejnym krokiem byloby stwo-
rzenie sklepu internetowego na podstawie strony WWW.
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Zaproponowano takze wykorzystanie Business Modelu LEAN
CANVAS do przeprowadzenia analizy mozliwoéci rynkowych oraz po-
trzeb wewnetrznych firmy zwigzanych z dotychczasowa dzialalnosciag
i planami wejscia na nowy rynek z nowymi produktami

Analiza i wnioski wynikajace z modelu Lean
Canvas

Jak wynika z modelu Lean Canvas, przedsi¢biorstwo ma wiele proble-
mow do rozwiazania. Stworzenie strony internetowej promujacej nowe
wyroby, uruchomienie sklepu internetowego, a przede wszystkim pro-
mocja nowej marki jako cel wejscia na rynek B2C. Rozwigzan moze by¢
wiele, jednakze przy wzrastajacej konkurencji i niewielkiej swiadomosci
ostatecznych uzytkownikow tego typu wyroboéw bardzo wazny jest spo-
sob informowania odbiorcow i czas docierania z ofertg do potencjalnych
klientéw. Okazuje sie bowiem, ze zwykta pétmaska filtrujgca w klasie P1
jest wystarczajaca do ochrony przed smogiem, o ile jej stosowanie jest
zgodne z instrukejg obstugi. Uswiadomienie ostatecznych odbiorcow za
pomocy odpowiednich dziatan reklamowych jest kolejnym problemem
do rozwigzania dla firmy.

Dzieki sprzedazy w sklepie internetowym firma bedzie miala szanse na
pozyskanie nowej grupy klientow — sportowcow oraz oséb zamieszkuja-
cych duze zanieczyszczone miasta. Pomocne w promocji moze si¢ okazaé
podjecie aktywnosci w mediach spoteczno$ciowych: na Facebooku, Twit-
terze czy Instagramie, z ktérymi nowe grupy docelowe obcuja dzien i noc.
Portale te s3 oknem na §wiat nowego pokolenia. By¢ moze trafnym rozwia-
zaniem byloby zalozenie bloga, na ktérym mozna bytoby zamieszcza¢ tre-
$cizwigzane z zanieczyszczeniem powietrza, ze zdrowiem czy aktywnoscig
fizyczng. Dzieki takim posunigciom potencjalny klient mogtby przybli-
zy¢ sie do tematu i by¢ na biezagco. Tym samym budowana bylaby relacja
klient-sprzedawca, co owocowaloby wzrostem zaufania do firmy. Oczywi-
$cie prowadzenie profili i bloga jest nie lada wyzwaniem i tylko precyzyjne
i sumienne administrowanie kont pozwoliloby na miarodajne efekty.

Oprocz dzialan w §wiecie wirtualnym beda podejmowane takze dzia-
tania w $wiecie realnym. Przedstawiono nastepujace propozycje w za-
kresie promocji nowej marki:

« reklama prasowa w czasopismach branzowych, takich jak: ,Bike-

Board”, ,,Rowery”, ,Rower Tour”, ,,Magazyn Rowerowy”,
o reklama internetowa w postaci baneréw i bilbordéw - Krakow,
Wroclaw, Sle}sk,
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o reklama na rowerach,
e sponsoring.

Rozmawiano takze o ewentualnym pozycjonowaniu wyrobow w roz-
nego rodzaju programach TV. Niestety w tym wypadku koszty bylyby
zbyt wysokie.

Dalsza analiza pokazuje, ze przedsi¢biorstwo ma bardzo duzo moc-
nych stron zwigzanych przede wszystkim z produkcja nowych wyrobdw.
Ponaddwudziestoletnie doswiadczenie w projektowaniu i wytwarzaniu
poétmasek moze przynie§¢ odpowiednie efekty. Niestety stabg strong
w poréwnaniu do konkurencji w zakresie produktéw przeciwsmogo-
wych okazuje si¢ projektowanie graficzne, czyli inaczej méwiac — wzor-
nictwo. Naniesienie ciekawej grafiki na produkty wytwarzane podobnie
jak pdétmaski filtrujgce jest ze wzgledu na specyfike surowcow praktycz-
nie niemozliwe.

Specyfika nowych produktow - szlagiery
rynkowe

Obecnie $wiat gna do przodu niczym rozpedzony samochdd, nie zwa-
zajac na konsekwencje. Zanieczyszczenie, globalne ocieplenie, bakte-
rie, choroby, tudziez prace nad nowymi ,wynalazkami” powoduja, ze
srodowisko stale odczuwa nasze natarcie. Niestety nie jesteSmy w stanie
zatrzymac tej wielkiej machiny, mozemy tylko szuka¢ rozwigzan, jak
podazac razem z nig i nie dac sie ,zatru¢”. Mowa tu o wielkich zanie-
czyszczeniach, wysokich stezeniach smogu - pytéw, gazéw. Odpowie-
dzig na te klopoty moga okaza¢ si¢ profesjonalnie wyprodukowane,
majace rzeczywiste wlasciwosci ochronne pétmaski antysmogowe, kto-
re chronig nasze drogi oddechowe. Takie pétmaski powinny posiada¢
odpowiednie wlasciwosci ochronne, dzigki ktérym przepuszczaja po-
wietrze i filtrujg je z zanieczyszczen. Pétmaska moze wyglada¢ nieco
zabawnie dla osoby, ktéra widzi ja pierwszy raz. Ludzie w péimaskach
wygladaja troche niecodziennie, jednak komfort psychiczny wynikajacy
z poczucia bezpieczenstwa, jakie moga im one zapewnic, jest niezasta-
piony. Pétmaski mogg by¢ tez wykorzystywane przez sportowcow, kto-
rzy zakladaja je podczas treningéw. Opory oddychania wynikajace z za-
stosowania pétmaski powoduja wigkszy wysitek dla organizmu. Dzieki
intensywnym treningom w poéimasce po pewnym czasie sportowcy
moga odczu¢ znaczng réznice i wigkszy komfort oddychania w warun-
kach zawodniczych (tj. wysokie gory czy tory kolarskie). Ich wydolnos¢
sie zwiekszy, poniewaz gdy trenujg w poétmaskach, ich oddychanie jest
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utrudnione - zanim powietrze zostanie przefiltrowane, mija wiecej cza-
su niz w przypadku naturalnego oddychania. Dzieki temu przyzwycza-
jaja swoj organizm do cigzszych warunkoéw. Jest to idealne okno, w ktére
moze wej$¢ firma zajmujaca si¢ branzg pétmasek filtrujacych. Osoby ak-
tywne fizycznie i sportowcy zawodowi sg perfekcyjna, ale bardzo wyma-
gajaca grupa docelowa. Trzeba o nich bardzo sumiennie dbac i oferowac
im najwyzszej jakosci produkty i ustugi.

Jak pozyskac nowych klientow?

Dla firmy takiej jak Filter Service korzystnym rozwigzaniem moze sta¢
sie pozyskanie klientéw detalicznych. Ludzie w obecnych czasach po-
trzebuja by¢ na biezgco, dlatego wlasnie firmy, ktére nie stawiaja na
nowoczesno$¢ i poszukiwanie nowych rozwigzan i odpowiadanie na
potrzeby klientéw, nie sa cenione przez jednostke. Firma Filter Service
jest na pewno uznang marka wérod dystrybutoréw na polskim rynku,
jednak dlaczego nie sta¢ sie rowniez gigantem w sprzedazy detalicznej?

Pozyska¢ nowych klientéw. Céz w tym trudnego? Jednak jest to ele-
ment, ktory stanowi kluczowy etap wchodzenia na rynek nowego bi-
znesu. Pozyskanie klientéw jest obecnie bardzo pracochlonne, ponie-
waz klient na kazdym rogu widzi reklame proponujaca mu najnowsze,
najlepsze i najatrakcyjniejsze rozwigzania czy ustugi. Nie mozemy po-
zyska¢ wszystkich jako naszych klientéw, musimy odpowiedzie¢ sobie
na pytanie, kim sg nasi klienci albo kim chcemy, zeby byli. Mowa tu
o grupie docelowej, o grupie osob, do ktdrych skierowany bedzie nasz
produkt. Jest to bardzo wazny ruch procesu decyzyjnego. Najczesciej
towarzysza mu liczne analizy, proby i badania. Tak naprawde wszyst-
ko podporzadkowane jest pod nasza grupe docelows. Nasze logo, kolo-
rystyka, specyfika produktu, design, kampania reklamowa, jej nosniki
i wiele, wiele innych elementéw. Dlatego jest to tak wazne, by wybra¢
taka grupe, do ktorej nasz produkt bedzie trafial najcelniej i podejmowac
kolejne dziatania, ktére z przypadkowej osoby z naszej grupy docelowej
zrobig naszego klienta.

Jak pozyska¢ nowych klientéw? W odpowiedzi na to pytanie pomoze
nam lejek sprzedazowy, ktory pokazuje poszczegolne etapy transforma-
¢ji od niezainteresowanych, nieznajacych naszego produktu oséb, po-
przez odwiedzajacego nasza strong uzytkownika, do zainteresowanego
i w koncu $wiadomego klienta.

137



138 Cze$¢ Il. Strategia kluczem do sukcesu rynkowego...

p & ﬁlﬁ

STRANGER VISITOR MER

Rysunek 10.1. Sciezka klienta

Zrédto: https://www.google.pl/search?q=%C5%9Acie%C5%BCkatklienta&so
urce=lnms&tbm=isch&sa=X&ved=0ahUKEwiS6tTgmr3QAhVEXRQKHZ7QCG8Q_
AUICCgB&biw=1366&bih=650 (dostep: 20.06.2016).

Lejek sprzedazowy

Narzedziem przydatnym dla firm poszukujagcych nowych klientow
jest lejek sprzedazowy. Rysunek 10.2. przedstawia poszczegélne etapy
transformacji wrzuconego w otchtan lejka kandydata, ktéry po przej-
$ciu wszystkich pozioméw moze stac sie naszym klientem. Kazdy z tych
etapOw wymaga czasu i zaangazowania, poniewaz pozyskanie klienta,
ktéry dopiero co si¢ o nas dowiedzial, nie jest rzecza prosta. Pomocne
w tym okazujg si¢ wskazniki, ktére pomagaja nam mierzy¢ skutecznos¢
kolejnych poziomow lejka sprzedazowego.

Filter Service to firma zajmujaca si¢ produkcja i dystrybucja masek
przeciwpylowych, ktéra zamierza wej$¢ na rynek z nowymi kultowy-
mi produktami, jakimi sg maski antysmogowe i maski wydolnoscio-
we. Jest to sektor rynku, ktéry nie jest powszechnie znany. Musimy
odpowiedzie¢ sobie na pytanie, jak firma, ktora od lat dziala na rynku
jako dystrybutor masek przeciwpylowych, ma przyciaggnaé¢ do siebie
klientéw detalicznych, ktérzy nie beda patrze¢ na firme przez pry-
zmat dystrybutora sprzedazy hurtowej, ale jak na nowy podmiot, ktéra
moze zaspokoi¢ réwniez ich potrzeby. Na poczatku musimy stworzy¢
potrzebe klienta. Mianowicie u§wiadomi¢ mu, zZe ma ,,problem”, w tym
wypadku - Ze zanieczyszczenia i stezenie smogu w duzych miastach
jest ogromne i niebezpieczne dla zdrowia. Nastepnym krokiem bedzie
pokazanie racjonalnego rozwigzania problemu. Kolejnym, juz ostat-
nim krokiem bedzie podanie mu pomocnej reki i przekonanie go, ze to
wlasnie my mamy najlepsza odpowiedz na jego problem. Dzigki temu
ro$nie §wiadomos¢ klienta, a takze zaufanie do firmy, ktéra wptyneta
na poprawe jakosci jego zycia i profesjonalnie sie¢ o niego zatroszczyla.
Obecnie bardzo trudno jest rozpoczaé nowy biznes, napotyka si¢ licz-
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Rysunek 10.2. Lejek sprzedazowy

Zrédto: https://www.google.pl/search?q=Lejek+sprzeda%C5%BCowy&client=ubu
ntu&hs=xAK&source=Inms&tbm=isch&sa=X&ved=0ahUKEwj67tH6mr3QAhUCOBQ
KHal13CWoQ_AUICCgB&biw=1366&bih=650 (dostep: 10.05.2016).

ne bariery, dlatego tak wazne jest, aby mie¢ $wietne rozeznanie rynku,
a takze idealnie zna¢ charakterystyke swojej grupy docelowej. Musi-
my znac jej przedzial wiekowy, zainteresowania, przyzwyczajenia, wy-
ksztalcenie, ulubione formy aktywnosci i wiele innych rzeczy. Musimy
profesjonalnie zadba¢ o naszego klienta, tak zeby poczut si¢ wyjatkowy
i w kazdym momencie byt przekonany, ze dobrze trafil, a jego wybor
nie byt przypadkowy. Stad wlasnie personalizowanie oferty, stosowa-
ne zaréwno w Internecie, jak i w realu, np. poprzez mailing, ale tak-
ze przez szczegdlowy ,wywiad” w sklepie stacjonarnym i znalezienie
produktu w petni dopasowanego do potrzeb konkretnego klienta. Jed-
nak caly czas nie wiemy, jak ,wylapa¢” dang osobe i przeistoczy¢ ja
w naszego klienta. To po krétce przedstawia nam rysunek 10.3, ktéry
wymienia poszczegdlne dzialania, ktére powinno si¢ wykonywac na
kolejnych poziomach lejka sprzedazowego.

Na podstawie rysunku 10.3 przedstawimy teraz dzialania, jakie po-
winna zastosowac firma Filter Service Sp z 0.0 po wprowadzeniu nowych
produktéw, zeby zyska¢ nowych klientéw. Lejek sprzedazowy dzielimy
na 3 etapy:
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1) TOFU (Top of the Funnel),
2) MOFU (Middle of the Funnel),
3) BOFU (Bottom of the Funnel).

Potrzeby Rodzaje
klienta contentu
* zZwrécenie uwagi wpisy na blogu,
+ edukagja TOFU social media,
* angaZowanie ¢-booki, infografiki

g e webinaria, video
¢ wyroéznienie = i

e tsich produktowe, ease
:)l;;flz“cl::q]‘ MOFU study, przeliezniki
*  mozliwosé oeeny ol
raport
* deeyzjao zalfupie . BOFU posprzedazowy,
+ podirzymanie relacji historie klientéw,
personalizowane

maile, tutoriale

Rysunek 10.3. Dziatania Filter Service Sp. z 0.0 po wprowadzeniu nowych
produktow

Zrédto: http://dajemyslowo.com/blog/content-marketing-a-lejek-sprzedazowy-
-jak-trafic-do-klientow/ (dostep: 20.06.2016).

TOFU - Top of the Funnel

Pierwszym etapem jest gora lejka sprzedazowego. Jest to moment,
w ktorym musimy zwréci¢ na siebie uwage, zacza¢ angazowac i edu-
kowa¢ osoby, ktore wpadty do lejka. Pomocne w tym moze okazac si¢
prowadzenie bloga, edukowanie poprzez infografiki, aktywne prowa-
dzenie social mediow. By wyrdznic¢ si¢ z ttumu, musimy zaoferowac
swoisty content, ktory sprawi, ze to wlasnie my zyskamy w oczach
potencjalnego klienta, a nie nasi konkurenci. Moga by¢ to konkursy
na social mediach, umozliwienie i wprowadzenie klientéw do procesu
decyzyjnego firmy (np. konkurs z wymysleniem sloganu reklamowe-
go dla nowych produktéw, w ktérym bedzie mozna je wygrac). Jest to
dzialanie, ktére pobudza aktywnos¢ followerséw na social mediach,
a takze sprawia, ze ich $wiadomos¢ na temat specyfiki marki i jej dzia-
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tania znaczenie wzrasta. Ponadto tworzy swoistg relacje, ktéra w bizne-
sie staje sie bezcenna, poniewaz nie mozna jej kupi¢, trzeba ja rzetelnie
i starannie wypracowac.

MOFU - Middle of the Funnel

Kolejnym etapem jest $rodek lejka sprzedazowego. Jest to moment,
w ktorym szczegdlng uwage powinni$my poswieci¢ na wyroéznienie sie
z tlumu, pokazanie kluczowych wartosci naszego produktu oraz uswia-
domienie klientowi, Ze to wilasnie nasze produkty najlepiej zaspoko-
ja jego potrzeby. Tutaj szczegdlnie wazny jest content marketing, czyli
dzialania, ktére pokazg w jasnym $wietle najlepsze i przydatne wlasci-
wosci naszego produktu.

BOFU - Bottom of the Funnel

Ostatnim elementem catej ukladanki jest dot lejka sprzedazowego, nie
dociera tutaj wiele z leadéw. Gros oséb, ktore trafity do lejka, moglo nie
poczu¢ klimatu naszej dziatalnosci, prawdopodobnie nie nalezaly one
do naszej grupy docelowej badz poczatkowa grupa z réznych powodéw
ulegta redukgji, dlatego w tym miejscu - na dole lejka - mamy najbar-
dziej wartosciowe osoby i jest szansa, Ze dokonaja one zakupu, wybiera-
jac co$ z naszej oferty. Jest to najtrudniejszy etap, szczegdlnie wazne jest
tutaj podtrzymywanie relacji, pozostanie w bliskim i ciaglym kontakcie.
Trzeba dba¢ o te¢ grupe, musi ona sta¢ sie naszym ,,oczkiem w glowie”,
~pepkiem $wiata”, o ktérego bedziemy sie troszczy¢. Gdy juz nam sie
to uda, gdy wygenerujemy leady (czyli nasz ,,poklad” gotowy do zaku-
pw), zyskamy klientéw. Osoby zaczng kupowaé nasze maski antysmo-
gowe i wydolnosciowe, cieszac sie z ich uzytkowania i polecajac je dalej,
a tym samym nakrecajac calag machine biznesu. Dzieki marketingowi
szeptanemu mozemy zyska¢ nowych pretendentéw do miana naszych
klientéw.

Zakonczenie

Nasze wnioski z analizy rynku i dziatalnosci firmy na tym rynku sa ta-
kie, Ze nie warto sie obawia¢ nowych posunie¢, bo nawet gdy jest sie lide-
rem w jednej dziedzinie, ale ma si¢ odpowiednie zaplecze, mozna $mialo
uderza¢ w nowy punkt. Za sprawg wnikliwych badan, konsekwentnie
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prowadzonej strategii i swoistego contentu mozemy stac si¢ nowa potega
na rynku. Trzeba tylko by¢ rzetelnym i odpowiednio zadba¢ na kazdym
z etapow o potencjalnych klientéw. Szanse na bycie najlepszym maja ci,
ktdérzy nie boja sie wyjs¢ przed szereg i stwarza¢ potrzeby dla klientow,
podczas gdy inni szukaja odpowiedzi na te juz istniejace. Trzeba by¢
o krok do przodu i wyznacza¢ trendy, za ktérymi inni beda podaza¢.

Pytania

1. Jak nazywa sie sposdb pozyskania ,darmowej reklamy” i jak do niego do-
prowadzi¢?

2. Jak zyskac klientéw, ktdrzy nie sg Swiadomi swojej potrzeby?

3. Czy klient wpadajacy do lejka zostaje od razu naszym klientem? Dlaczego
tak/nie?

4. Czym jest content marketing i jakie warto$ci moze wniesc dla firmy?
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