7 steps to success

You don’t have to kill a tree to create an effective marketing plan. In fact, you can create a successful plan for your business in just one day. To begin, don’t worry about writing style or making your plan fancy. Just go get a pencil and paper and let’s get started. 
Step 1 - Understand Your Market and Competition 

A big mistake that many business owners make is to latch on to a cool product or service without first understanding the market and what it wants (not what it needs). If you try to sell something that people don’t want, they won’t buy it.
It’s that simple.
A profitable market consists of people who have dire wants that are being unmet, so much so that they will jump to buy your solution (product or service). A profitable market can be compared to a lake with thousands of starving fish. All you need to do is throw in the bait and it turns into a feeding frenzy.
To get an understanding of your market you should ask yourself questions like:
· Are there segments in my market that are being underserved?
· Are the segments of my market for my product or service big enough to make money?
· How much share of that market do I need to capture, to just break even?
· Is there too much competition in the segment of my market to be competitive?
· What are the weaknesses in my competition’s offering that I can capitalize on?
· Does my market want or value my unique competitive offering?
Step 2 - Understand Your Customer
Knowing your customer intimately is the first step to easy sales. Until you know (1) who your customers are, (2) what they want, and (3) what motivates them to buy, you can't prepare an effective marketing plan.
Don’t confuse "wants" with "needs." People don’t necessarily buy what they need, buy they’ll most always buy what they want. For instance, have you ever known someone that went to the store to buy a pair of pants that they needed and came back with a new shirt, sweater, and shoes? Or how about the everyday shopper who goes into the supermarket to buy some milk and eggs and comes out with a frozen pizza, cheese cake, and other goodies. 
People will buy what they want (even if they don’t have the money!), not what they need. And yes, this even applies to those "sophisticated"corporate honchos (I used to be one, I should know). 
To really get to know your customers you’ll need to ask yourself questions such as:
· How does my potential customer normally buy similar products (i.e. in a store, on the web, door-to-door)?
· Who is the primary buyer and the primary buying influencer in the purchasing process (i.e. husband or wife, purchasing agent, project leader, secretary)?
· What kind of habits does my customer have? For instance, where do they get their information (i.e. television, newspapers, magazines)?
· What are my target customer’s primary motivations for buying (i.e. look good, avoid pain, get rich, be healthy, be popular etc.) 
Step 3 - Pick a Niche 

If you say that your target customer is "everybody" then nobody will be your customer. The marketplace is jam packed with competition. You’ll have more success jumping up and down in a small puddle than a big ocean. Carve out a specific niche and dominate that niche, then you might consider moving on to a second niche (but not before you’ve dominated the first one!). 
You could be a "lawyer that specializes in child accident liability" or a "C.P.A. for used car dealers" or a "dry cleaner for the Heritage Park subdivision in West Oaks, CA." You get the picture. Make sure to choose a niche that interests you and that is easy to contact. I can’t stress this point enough. There’s nothing more destructive than to pick a niche that you can’t communicate with or that costs you a ton of money to contact. 
Step 4 - Develop Your Marketing Message 

You marketing message not only tells your prospect what you do, but persuades them to become your customer. You should develop two types of marketing messages. Your first marketing message should be short and to the point. Some may call this your elevator speech or your audio logo. It’s your response to someone who asks you, "So, what do you do?"
The second type is your complete marketing message that will be included in all your marketing materials and promotions. To make your marketing message compelling and persuasive it should include the following elements: 
· An explanation of your target prospect’s problem.
· Proof that the problem is so important that it should be solved now, without delay.
· An explanation about why you are the only person/business that can solve your prospects problem.
· An explanation of the benefits people will receive from using your solution.
· Examples and testimonials from customers you have helped with similar problems. 
· An explanation about prices, fees, and payment terms.
· Your unconditional guarantee.
Step 5 - Determine Your Marketing Medium(s)

Remember, when I said that it’s critical to choose a niche that you can easily contact? When you go to choose your marketing medium(s) you’ll understand why that was sound advice. 
Your marketing medium is the communication vehicle you use to deliver your marketing message. It’s important to choose a marketing medium that gives you the highest return on your marketing dollar (ROMD). This means that you want to choose the medium that delivers your marketing message to the most niche prospects at the lowest possible cost. 
The following is a smattering of tools you have at your disposal to get your message out: 

- Newspaper ads
- Posters
- Contests
- Card decks
- Seminars

- Television ads
- Signs
- Sweepstakes
- Door-to-door
- Teleclasses

- Radio ads
- Banners
- Trade shows
- Yellow pages
- Articles

- Classified ads
- Newsletter
- Charity events
- Networking 
- Infomercials

- Billboards
- Take-one box
- Telemarketing
- Magazine ads
- Special events

- Sales letters
- Flyers
- Email
- Movie ads
- Ezine ads

- Postcards
- Doorhangers
- Agents
- Media releases
- Fax broadcasts

- Brochures
- Gift Certificates
- Word-of-mouth
- Website
- Sign picketing

- Business cards
- Catalogs
- Air Blimps
- Public speaking
- Window display

The trick is to match your message to your market using the right medium. It would do you no good to advertise your retirement community using a fast-paced, loud radio spot on a hip-hop radio station. This is a complete mismatch of the market, message, and medium.
Success will come when there is a good match of these three elements. 

Step 6 - Set Sales and Marketing Goals 

Goals are critical to your success. A "wish" is a goal that hasn’t been written down. If you haven’t written your goals, you’re still just wishing for success. When creating your goals use the SMART formula. Ensure that your goals are, (1) Sensible, (2) Measurable, (3) Achievable, (4) Realistic, and (5) Time specific.
Your goals should include financial elements such as annual sales revenue, gross profit, sales per sales person etc. However, they should also include non-financial elements such as units sold, contracts signed, clients acquired, articles published etc. Once you’ve set your goals, implement processes to internalize them with all team members such as reviewing them in sales meetings, displaying thermometer posters, awarding achievement prizes etc. 
Step 7 - Develop Your Marketing Budget
Your marketing budget can be developed several ways depending on whether you want to be more exact or develop just a quick-and-dirty number. It’s good to start out with a quick-and-dirty calculation and then to support it with further details.
First, if you have been in business for over a year and tracked your marketing-related expenditures you could easily calculate your "cost to acquire one customer" or "cost to sell one product" by dividing your annual sales and marketing costs by the number of units (or customers acquired) sold. 
The next step is to take your cost to sell one unit or acquire one customer and simply multiply it by your unit or acquire customer acquisition goal. The result of this simple computation will give you a rough estimate of what you need to invest to meet your sales goals for the next year. 
Conclusion
There you have it, The Seven-Step, One-Day Marketing Plan. It’s simple really. Of course you’ll need to study up a bit more about your marketing medium(s) of choice, their appropriateness for your message, and their associated costs. But try not to make the development of your plan a laborious, drawn-out task. Remember the 80-20 rule. 80% of your results will come from 20% of your effort. 
Перевод
7 шагов к успеху

Чтобы создать эффективный маркетинговый план,совсем не обязательно трудиться над ним в поте лица.  На самом деле, Вы можете  подготовить его всего лишь за один день. Выбросьте из головы  такие мелочи, как, например, писательский стиль или что-то вроде того, и не пытайтесь выдумать что-то сверхъестественное. Достаточно вооружиться  бумагой, ручкой и начать!

Шаг первый: изучите Ваш рынок и конкуренцию

Многие предприниматели совершают большую ошибку, зацикливаясь на своем товаре или услуге, не разобравшись как следует в том, чего же хочет рынок. Ведь если продавать людям то, чего они не хотят, то и покупать они это не будут, не правда ли?
Прибыльный рынок состоит из людей, у которых есть дикое желание того, чего нет. Дикое настолько, что они как ошарашенные, кинутся покупать ваш товар или услугу. Это можно сравнить с озером, в которо кишат голодные рыбы. Все что нужно, так это закинуть удочку с наживкой на крючке и все это превратится в борьбу за право получить наживку.

Чтобы разобраться в потребностях рынка, задайте себе несколько подобных вопросов:

· Есть ли на рынке какие либо незанятые сегменты?

· Достаточно ли большие эти сегменты, чтобы получить прибыль?

· Какую долю этого рынка я должен захватить, чтобы работать хотя бы на уровне самоокупаемости?

· Каков уровень конкуренции в этом сегменте рынка,и буду ли я в таких условиях конкурентоспособным?

· Какие существуют слабые стороны в предложениях конкурентов, которые я могу использовать в своих целях?
· Заинтересован ли рынок в моем конкурентном предложении?
Шаг второй: узнайте вашего клиента
Знакомство со своим потребителем – первый шаг к легким и успешным продажам. Пока Вы не узнаете: а) кто Ваши клиенты, б) чего они хотят, и в) что их побуждает покупать, подготовить эффективный маркетинговый план Вы не сможете.

Важно не путать желания и потребности. Люди склонны покупать то, что им хочется, а не то, что им необходимо. Вы наверняка знакомы с кем-нибудь, кто идет в магазин купить брюки, а в результате возвращается с новой юбкой, джемпером и туфельками. Или, например, человек, зашедший в супермаркет за молоком и яйцами, выходит из магазина с замороженной пиццей, сыром, пирожными и всякими другими вкусностями.

Люди действительно покупают то, что им хочется (даже если их финансы поют романсы!), а не то,что необходимо. Это же относится и к «важным шишкам», боссам, начальникам (когда-то я была им,из наю, что это такое).

Чтобы досконально изучить Ваших клиентов, спросите у себя:

· Каким образом мой потенциальный клиент совершает покупку товара, сходного с моим (в магазине, через интернет или у продавцов, организующих разносную торговлю)?

· Кто принимает решение о покупке, чье слово решающее (муж, жена, закупщик, руководитель проекта, секретарь, ...)?
· Какие привычки имеет клиент? Где и как он получает информацию (журналы, газеты, ТВ)?
· Что побуждает клиента совершить покупку (желание хорошо выглядеть, избежать боли, заработать, быть здоровым, прославиться и т.д.)?
Шаг третий: выберите свою нишу
Если считать, что каждый может быть Вашим клинтом, то на деле у Вас не будет ни одного. Место на рынке – это варенье с кусочками конкуренции вместо фруктов. Вы будете иметь больший успех, барахтаясь в маленькой лужице, чем в бескрайнем океане. Займите какую либо конкретную нишу и станьте лидером, вот тогда можно подумать и о переходе в следующую нишу (но только после успешного прохождения первой ступеньки!)

Вы можете быть кем угодно: можете быть юристом, специализирующимся в области несения ответственности за детские несчастные случаи, а можете работать в химчисте, но у Вы четко должны представлять, что Вы делаете. Убедитесь в том, что Вы выбрали интересную Вам нишу и она Ва понятна и досягаема. Этот пункт трудно переоценить. Нет ничего более разрушительного для Вашего бизнеса, чем выбрать нишу, с которой Вы не сможете взаимодействовать, или ту, которая Вам не по карману. 
Шаг четвертый: создайте свое маркетинговое сообщение
Ваше маркетинговое предложение – это не только информация о том, чем вы занимаетесь, но и способ приобрести новых клиентов. Вам необходимо создать 2 вида маркетингового сообщения: первое – должно быть коротким и содержательным. Некоторые называют это блиц-резюме компании. Это Ваш ответ на вопрос: «Чем вы занимаетесь?»

Второе - ваше полное маркетинговое сообщение, которое будет включено во все ваши маркетинговые и промо материалы. Чтобы сделать ваше маркетинговое сообщение убедительным и побуждающим к действию, включите в него следующие элементы:
. 
· Раскройте проблему Вашего целевого клиента.

· Докажите, что проблема настолько важна, что требует немедленного решения.

· Объясните, почему Вы единственная компания или человек, кто может решить эту проблему.

· Обозначте выгоду, которую получат люди от использования вашего предложения.

· Приведите примеры и рекомендации клиентов, которым Вы помогли решить их подобные проблемы.

· Расскажите о ценах, способах и сроках оплаты.

· Дайте твердую гарантию.

Шаг пятый: определите Вашу маркетинговую среду
Помните, я говорила о том, как выбрать правильную нишу? Когда Вы будете выбирать Вашу маркетинговую среду, Вы поймете почему.
Маркетинговая среда – это Ваше транспортное средство, с помощью которого Вы будете доставлять ваши маркетинговые сообщения. Важно выбрать такую среду, которая даст наибольшую отдачу от вложенных в рекламу денег. Это значит, что Вы должны выбрать среду, которая донесет Ваше маркетинговое сообщение большинству Ваших потенциальных клиентов с минимальными затратами.
Ниже представлен краткий перечень инструментов, которые Вы можете использовать, чтобы донести потенциальным клиентам Ваше маркетинговое сообщение:
- Объявления в СМИ
- Эмблемы
- Постеры
- Календари
- Открытки
- Визитные карточки
- Семинары
- Баннеры
- Желтые страницы
- Статьи
- Рубричные объявления

- Сайт
- Пикеты
- Клубы
- Рекламные ролики
- Доски объявлений
- Упаковки
- Выставки
- Телемаркетинг
- Электронная почта
- Агенты
- Факс

- Информационная рассылка
- Специальные мероприятия
- Коммерческие письма
- Флаеры
- Подарочные сертификаты
- Рекомендации
- Брошюры
- Каталоги
- Воздушные шары
- Презентации


Суть в том, чтобы донести Ваше маркетинговое сообщение Вашему целевому рынку, используя правильную среду. Согласитесь, не имеет смысла рекламировать Ваше пенсионное объединение на молодежном или хип-хоп радио. Это полное несоответсвие рынка, сообщения и среды.

Успех будет обеспечен только в случае хорошего сочетания этих трех элементов.
Шаг шестой: определите Ваши цели продаж и маркетинга
Постановка целей иеет решающее значение для Вашего успеха. Никаких мыслей в голове!Все нужно записывать!!!И убедитесь, что Ваши цели:

· Разумны

· Измеримы

· Достижимы

· Реалистичны

· Определены во времени

Также ваши цели должны включать такие финансовые элементы, как ежегодный доход от продаж, чистая прибыль, объем продаж на 1 работника и т.д. А также они должны включать неденежные элементы, типа проданных единиц, подписанных контрактов, проведенных встреч, изданных статей и другое. Как только Вы установили Ваши цели, сообщите и согласуйте их с теми, кто будет вовлечен в процесс их достижения. Разработайте совместно графики показателей, систему вознаграждения, призы победителям и прочее.
Шаг седьмой: разработайте ваш маркетинговый бюджет
Ваш маркетинговый бюджет может быт разработан разными способами, в зависимости от того, что Вы хотите. Вы можете скрупулезно разрабатывать точный и выверенный маркетинговый бюджет или набросать примерные цифры "на коленках". Лучше начать с приблизительного бюджета, который Вы постепенно будете уточнять и вносить нужные изменения.
Если Вы не первый день в этом бизнесе и располагаете историей хотя бы за год, Вы можете сначала легко вычислить "цену привлечения одного клиента" или "стоимость продажи одного продукта", поделив Ваши затраты на маркетинг и продажу за год на число привлеченных клиентов или проданных продуктов.
Затем, Вам нужно лишь взять полученную сумму и умножить на Ваши целевые показатели, то есть на то, сколько Вы планируете привлечь клиентов или продать продуктов в следующем году.
Подводим итоги
Теперь Вы знаете эти 7 шагов, следуя которым, Вы можете всего лишь за 1 день создать Ваш маркетинговый план. Вобщем-то, все достаточно просто. Конечно, Вам необходимо узнать побольше о выборе Вашей маркетинговой среды, чтобы выбрать наиболее действенный и наименее затратный инструмент для Вашего целевого рынка и сообщения. Но старайтесь не делать написание Вашего маркетингового плана трудоемкой и нескончаемой задачей. Помните «Правило 20/80»: 20% Ваших действий создают 80% результатов.

