KOLIKO MORATE PLACATI ZA ZMAGO?

Zivio!
Prisel je Cas za novo dozo marketinSkih nasvetov.

Itak ste korak pred konkurenco in prav zato, da boste tudi
naprej vsaj korak pred konkurenco, Jje ¢&as za nov pogovor o
idejah za povecanje dobicka in prodaje v vaSem poslu.

Zivimo v ¢&asu hitrih sprememb. Kar je veljalo vd&eraj,
danes ne velja veld. Kar je delovalo Se pred nekaj meseci, danes
ne velja vec.

Marketinski principi se seveda ne spreminjajo. Kupci so
kupci. Se pa praktic¢no dnevno spreminjajo okolis¢ine in nacini
uporabe Ze znanih marketinskih principov.

Prav zato, ker se vse tako hitro spreminja, moramo biti
ves ¢as na preZi za novimi idejami, za novimi tehnologijami, =za
novimi mediji.

Leta 1989 sem poslal prvi faks. Tri leta pozneje sem
poslal prvi e-mail. PriblizZno takrat sem opravil tudi prvi klic
S svojega ogromnega mobitela. Pet let po prvem poslanem e-mailu
smo postavili spletno stran www.lisac-lisac.si. Vmes so prisli
posnetki seminarjev na DVD-jih in CD-jih.

Kaj nas ¢aka v naslednjih nekaj letih, morda mesecih?

Stevilo medijev je vse vedje, boj za pozornost potencialne
stranke je vse hujsi. Sum na trgu je vse mo&nejdi. V&asih so
bile =zadeve preproste. Ce si imel denar, si lahko prisilil
prakti¢no vso Slovenijo, da te gleda in posluSa; objavil si
namrec¢ oglas na uri pred TV dnevnikom in opazili so te vsi,
ogladeval si v osrednjem dnevnem casopisu in vsi so vedeli, da
obstajas ..

Danes denar ni ved dovolj. Danes je potrebno veliko vecd ..

Seveda Jje tudi denar S8e vedno pomemben. Imeti ga moras
dovolj, da sploh lahko igras. Tako kot pri pokru - imeti moras
denar, da stavid. Ce ni denarja, te ne spustijo k mizi. Vendar
ti tudi zelo, zelo veliko denarja ne garantira, da boS na koncu
zmagovalec.


http://www.lisac-lisac.si/

Poglejmo si dva primera.

Prvi primer se dogaja vsako drugo nedeljo. Dirke formula
1. Katero mostvo Jje v tem tekmovanju v zadnjih letih najbolj
uspedno? Ferrari? Mclaren? BMW? Honda? Renault? Toyota? Odvisno
od tega, kako merimo uspe3nost.

Ce pa upodtevamo, katero mo3tvo je plac¢alo najmanj za
osvojeno tocko, Jje nesporni zmagovalec Renault. Takoj za
Renaultom pa Ferrari.

Po marketinsko lahko recemo, da imata ti dve mosStvi
najboljsi ROI - donos na investiran dolar. Renault je za vsako
osvojeno tocko plac¢al najmanj, torej Je v zadnjih letih
najuspesnejsde mostvo. Osvojil je dva naslova prvaka, cZ&eprav so
za svoje zmage porabili najmanj denarja. Zelo neuspedSni so v
zadnjih letih pri Hondi. Vsak dan investirajo vel, da bi dobili
manj. Smola.

Ampak podobno je tudi z nami ostalimi. Ce Zelid biti korak
pred konkurenco, ni potrebno, da ima$ najvel denarja. Ni nujno,
da v stranko investiras najvel. Pomembno Jje, kako ucinkovito
uporabi$ marketinske evre.

In nasi pogovori so namenjeni ravno temu, skuSam vam
pokazati, kako s <¢im manj denarja in s <¢im man]j napora
zasluziti &im vecd.

Pomembno!
Nisem pa rekel, da se da uspeti brez denarja.

Zatetno ceno, vstopnino moramo placati vsi. V formuli ena
Se nikomur ni uspelo zmagati, ¢e ni vlozil v posel wvsaj 200
milijonov evrov. Pardon, danes potrebujete wvsaj 200 milijonov,
pred dvema desetletjema je bilo dovolj pol milijona!

200 milijon&kov Jje danes nekako dovolj za uspeh. Ce
vlozite manj, nimate moznosti. Vse, kar presega 200 milijonov
je sicer koristno, vendar vam ne zagotavlja uspeha. Ko enkrat
vlozite 200 milijonov, Jje wvas$ uspeh bolj kot od dodatnih
milijonov, odvisen od tega, kaj ste s temi milijoni naredili.
Kdo je wvas wvoznik, kako dober motor in zavore imate, koliko ste
investirali v raziskave v vetrovniku itd.

V formuli 1 in v poslu nasploh odlo¢a boljsSa uporaba
denarja, ki ga imate na voljo.



In tudi v politiki Jje pomembno, kako dobro ste uporabili
marketinske evre.

Med =zadnjimi predsedniskimi wvolitvami Jje za en glas
najmanj placal Jelinc¢ic¢. Imel Jje najboljsi ROI - za najman]
denarja Jje dobil najved glasov. Najslab3e pa Jje investiral
Peterle, ki je za en glas placal vec¢ kot wvsi ostali kandidati.
Kar niti ne bi bilo tako hudo, ¢e ne bi bil na wvolitvah na
koncu poraZen.

Problem S$Sportnih tekmovanj in politike je v tem, da Steje
le zmaga. Biti drugi ni tako privlacdno, ceprav tudi ni slabo.

Na srec¢o pa v vaSem in mojem poslu ni tako pomembno, ali
smo prvi, tretji ali morda deseti.

Bistveno je, da uresnicujemo svoje cilje.

Ce ste recimo lastnik restavracije, potem se vam ni treba
gnati za tem, da boste najboljsSa restavracija v Sloveniji, ali
restavracija z najvecjim obiskom v Sloveniji. Vas cilj Jje lahko
imeti vedno polno restavracijo in dobickonosen posel. In za to,
da boste dobro Ziveli, niti ni potrebno imeti =zelo veliko
strank.

Spremljate boj Clinton proti Obami?
Gre za marketinski in PR-ovski dvoboj. Kandidata sta zelo

izenadena. Gre =za to, kdo bo uspel zbrati ve¢ denarja in ga
bolje uporabiti.

V primeru Clintonove in Obame gre tudi za
Boj med Zensko in mosSkim.



KAKO PRODAJATI ZENSKAM?

V primeru Clintonove in Obame gre tudi za boj med Zensko
in moskim. V politiki Jje zaenkrat tako, da moski glas Steje
enako kot Zenski. Zato je ta dirka tudi tako napeta.

V prodaji pa ni tako. Zadnje statistike kazejo, da Zenske
odloc¢ajo prakticno o vsem.

Poglejmo skupaj nekaj Ameriskih statistik:

e Americanke letno zapravijo 5 trilijonov dolarjev

o Zenske kupijo veé& izdelkov na spletu kot moski ..

e Yankelovich Monitor (raziskovalna organizacija v ZDA)
pravi, da so Zenske odgovorne za 85% wvseh nakupov,
vkljuéno z::

o 91% novih his

66% novih racunalnikov

92% pocitnic

80% izdelkov za zdravije

65% avtomobilov

93% hrane

e Ceprav imajo v mnogih druZinah moZje in Zene lodene
denarnice, Zenske Se vedno porabijo 80% denarja obeh
skupaj

¢ 70% vseh novih podjetij v ZDA ustanovijo ZzZenske ..

o O O O O

V kratkem bom moral oc¢itno pripraviti seminar o tem, kako
prodajati Zenskam.

MosSki bomo kmalu mini trZna nisa, v katero se bo komaj kaj
splacalo vlagati.

Salim se, Salim.
Vse zgoraj nadtete podatke pa si le =zapomnite. Se en

dokaz, da se vse spreminja, Se en dokaz, da se splaca uciti.
Uspedni ljudje so tisti, ki veliko berejo, ki se izobrazujejo.



OBSTAJATA DVA - IN SAMO DVA -
RAZLOGA ZA NAKUP!

Vas zanima, katera sta ta dva razloga? Brez skrbi, wvam bom
povedal, Se prej pa zgodbica o podjetniku, ki se je udelezil
zadnje MarketinsSke nevihte.

Mimogrede, Marketinska nevihta, ki bo 20. maja, Jje :ze
popolnoma zasedena. Se pa obeta nova Nevihta in to na petek 13.
V juniju, toc¢no v petek 13. junija, bo predzadnja Marketinska
nevihta v letu 2008. Svetujem hitro prijavo.

Torej, podjetnik Jje razlagal, da Jje kupil 800 litrov
motornega olja za svojo mehanic¢no delavnico. 800 litrov olja je
seveda veliko, sploh ¢e nimas najvelje mehanic¢ne delavnice v
Sloveniji. Vas zanima, zakaj Jje mozak kupil 800 litrov olja, ki
ga potem ni porabil vec¢ kot dve leti?

Ne, cena ni bila razlog. V nakup ga ni prepric¢al velik
popust, pad¢ pa <cisto nekaj drugega. Uganete? ReSitev Jje v
marketinskem principu, ki se mu pravi »obratni marketing«.
Tisti, ki ste bili na delavnici Nemogocle, veste, o ¢em govorim.
Mimogrede, delavnico NemogocCe bomo letos ponovili samo Se
enkrat. Verjetno v oktobru 2008. Vec¢ informacij kmalu.

Torej razlog, da je gospod kupil 800 litrov olja, ki ga ni
potreboval, je bil naslednji: proizvajalec olja Jje vsem, ki so
kupili wve& kot 800 litrov olja, obljubil voden ogled
Ferrarijeve tovarne. Gre =za ekskluzivno =zadevo, v Ferrarijevo
tovarno ne more priti wvsakdo.

In naSega kolega je ta ogled zelo zanimal, pravzaprav Dbi
temu lahko rekli celo neke vrste izobraZevanje, in je pac kupil
toliko olja, kot Jje bilo potrebno, da se Jje wuvrstil med
sre¢neze, ki so si lahko ogledali tovarno od znotraj.

Vedno obstajajo dva razloga za nakup:
1) razlog, ki dobro zveni;

2) pravi razlog.

Veste, zakaj stranke res kupujejo vaSe izdelke? Eno Je,
kako svoj nakup opravic¢ijo pred prijatelji, drugi pa Je
obic¢ajno tisti pravi razlog.



Mo3ki si kupi nov avto. Recimo Sportni avto. Razlog, ki

dobro zveni? Avto Jje varen, =zanesljiv, 1ima niZjo porabo kot
prejsnji model ..
Pravi razlog? Tip se Jje pravkar loc¢il od Zene in se odloc¢il, da
si tak avto zasluZi. Ze od zdavnaj si ga je Zelel kupiti, pa mu
je Zena nasprotovala. Saj veste, malo prej smo ugotovili, da
Zenske odloc¢ajo o 85% vseh nakupov.

Cisto resno se vpradajte, ZAKAJ v resnici kupci kupujejo
vasSe 1izdelke in storitve. Ne pozabite, da obstaja razlog, ki
dobro zveni, obstaja pa 3Se pravi razlog. Direktor Porscheja je
ze pred desetletji izjavil: »Nasi kupci porscheja ne vozijo,
temved ga nosijo.« Nosijo, kot recimo drago obleko. Direktor je
pravilno ugotovil, kaj Je pravi razlog za nakup porscheja.
Pogledi in pohvale prijateljev, povecan uspeh pri osebah
nasprotnega spola ..

Zakaj torej stranke v resnici kupujejo pri wvas?

To vprasanje si morate Se posebe]j postaviti, ce se
ukvarjate s prodajo podjetje podjetju. V veclini primerov se, Ce
prodajate podjetjem in ko pride enkrat do stavka: »No, po3ljite
ponudbo, pa bomo videli.«, Ze vse konca. S takSnim stavkom nas
poskusajo odpraviti, obenem pa nam pokazejo, da ne vidijo, Vv
Cem Jje nasS izdelek ali nasa storitev bolj3a od konkurencnega.
Ce pride do pogajanja o ceni, samo o ceni, to pomeni, da
stranka ne vidi razlike med vasimi in konkurenc¢nimi izdelki.

Poid¢ite nek drug razlog, nekaj drugega ..

KAKO POGOSTO SE VAM SPLACA
KOMUNICIRATI S STRANKAMI?

Cim bolj pogosto.

Imeti pa morate tudi SISTEM. Imate marketinski sistem?
Imate natanc¢no doloc¢ena navodila, kako pogosto 1in na kak3en
nac¢in komunicirate:
stalnimi strankami
NOVIMI strankami
obCasnimi strankami
tistimi, ki so bili pri wvas, pa niso kupili.

n N N W



Ce Zelite prodati ve&, &e Zelite =zasluZiti wve& in &e
Zelite povecCati vrednost svojega podjetja, potem morate imeti
poleg vseh ostalih sistemov tudi marketindki sistem. Ce boste
kdaj podjetje prodajali, ga boste prodali drazZje, ce Dboste
imeli izdelan in zapisan sistem dela s strankami. Ni potrebno,
da komplicirate, sistem lahko =zapisSete na nekaj A4 straneh.
Pomembno pa je, da se usedete in sistem zapisSete. Najbolje, da
kratko skico naredite kar seda]j, mar ne?

DRZAVNO PRVENSTVO V DIREKTNEM
MARKETINGU

Na www.prvak.si ste lahko glasovali za resitve 8
najboljsih tekmovalcev. Sedaj si lahko ogledate, katere Stiri
od osmih re3itev so Dbile najboljsSe. 1Informacije, primeri,
testi, ki so na voljo na www.pravk.si, so zlata vredni. Gre =za
sveZ slovenski primer testiranja. Nobene teorije, samo pravi
znanstveni direktni marketing. Oglejte si reSitve tudi vi!

V polfinalu pa bodo 4 najbolj3i »prodajali« testne voZnije
za toyoto prius. Ceprav so testne voZnje brezpladne, naloga ni
lahka. Mi, ki smo korak pred konkurenco, vemo, da tudi
brezplacne stvari ni lahko prodajati. Tekmovalec, ki bo na 1000
pisem uspel dobiti wvel testnih voZenj kot njegov sotekmovalec,
se bo uvrstil v finale. Vabim wvas, da pogosto pogledate na
www.prvak.si in kaksSno reSitev tudi komentirate.

KDAJ BOSTE V SVOJ POSEL UVEDLI
VINJETE?

V VeCeru sem v kolumni zapisal tole:

Vinjete?

Vprasanje za blondinke in ostale Zenske:

Bi raje, kot da placujete =za frizerja wvsakid¢ sproti,

kupile »vinjeto« za neomejeno Stevilo obiskov pri vasem
frizerju?


http://www.prvak.si/
http://www.pravk.si/
http://www.prvak.si/

Koliko bi bile pripravljene placati =za takSno wvinjeto? 200
evrov, 300 evrov, 349 evrov? Vec?

Zakaj se vinjet ni spomnil Se noben frizer v na$i okolici?
Vinjete znajo biti koristne za posel. Recimo, Ce bi se samo 10
strank odloc¢ilo za vinjeto v vrednosti 300 evrov mesecno, bi
frizer vsak mesec zacel s 3000 evri na svojem Zziro racdunu.
Dragi frizerji in wvsi, ki ©postavljate cene izdelkom ali
storitvam, razmislite o uvedbi vinjet!

Cestne vinjete so odlic¢na pogruntavs3c¢ina. Koncéno se nam ne
bo potrebno vsakih nekaj deset kilometrov brez vsake potrebe

ustavljati. Najprej zgradis avtoceste - menda zato, da bi se
vozili hitreje - potem pa postavis mitnice 1in upocasnisS voznjo
na raven pred izumom avtocest .. Cestninske postaje so ena

najvecjih, Ze na dale¢ vidnih dokazov <&loveske neumnosti in
pomanjkanja zdrave pameti. To je seveda samo moje nestrokovno
mnenje, nisem namrec cestni guru.

Zato pa postavljanje cen Ze bolj spada v podrocje
marketinSkega guruja. Se spomnite, kako smo v dobrih starih
casih na vecini slovenskih smuc¢is¢ placdevali =za voZnjo z
vlecénico?

Lahko si kupil samo kartoncek z dolocenim Stevilom vozenj.
Pred vsako voznjo ti je redar prescipnil doloceno Stevilo tock.
Placal si natanc¢no toliko vozZenj, kot si jih opravil. Potem pa
SO se zic¢nicarji domislili »vinjet«. Seda]j lahko kupis wvinjeto
za poldnevno voznjo ali pa vinjeto za celodnevno voznjo ..

Kako Ze placdujete dostop do interneta? Placdujete glede na
to, koliko podatkov prenesete, ali ste morda kupili »vinjeto«
za neomejen dostop?

Kako Ze placdujete voznjo z avtobusom? Kupujete Zetone, ali
ste kupili mesecno vinjeto?

Kako placujete za vadbo v fitnesu? Placate za vsak obisk,
ali ste kupili polletno vinjeto?

S pomocjo taksnih ali drugacénih vinjet lahko kupcem
zarac¢unamo ved&. Ceprav kupci plac¢ajo ve&, so pomirjeni, ker si
zagotovijo neomejeno uporabo izdelka ali storitve, ki Jju
placdujejo na ta nacin.

Ko se odlocate za ali proti vinjetam, morate zelo dobro
vedeti, kdo so vasSi kupci in kaj si zZelijo. V naSem primeru
verjetno vlada racduna, da bomo vec¢ kot lani zasluzili na



turistih. Do sedaj so turisti placali le za dve vozZnji - eno
proti Hrvaski in eno, ko so se vracali domov. Z uvedbo vinjet
bodo placali neomejen dostop do nasSih avtocest za pol leta, ki
pa ga seveda ne bodo izkoristili. Skratka, potnike skozi naso
drzavo bomo dodatno obdavcéili.

Vsi ostali drzavljani, lastniki avtomobilov, pa si bomo z
vinjeto kupili neomejen dostop do voZnje po avtocestah. Vsak se
bo odlo¢il, ali bo ta dostop izkorisc¢al ali ne. Pomembno je, da
ni neumnega ustavljanja na cestninskih postajah.

Ali je to praviéno? Ce boste kupili vinjeto in se boste po
avtocestah vozili malo, se ne pritozujte. Kot da se tisti, ki
se po avtocestah vozijo wveliko, wvozijo =zaradi zabave
Najverjetneje se vozijo zato, ker se morajo, zato, ker
opravljajo neko dejavnost, ki Jje na koncu koncev koristna za
vse nas.

No, povejte, ste =za uvedbo vinjet v vaSem frizerskem
salonu? Da ali ne? Koliko bi placali za taksno vinjeto?

Po tej kolumni sem dobil celo vrsto mailov. V njih hvalite
kolumno 1in sporocCate svoje primere uvedbe vinjet. Vinjete so
res odli¢no marketindko orodje.

Kmalu bomo vinjeto wuvedli tudi na www.lisac-lisac.si.
Dostop na del strani bomo dovolili le wvam, ki ste korak pred
konkurenco in tistim, ki bodo kupili letno vinjeto za dostop do
plac¢ljivih wvsebin. Na voljo pa bo kmalu Se posebna vinjeta, ki
vam bo zagotavljala Se vel storitev ..

Saj veste, v vsakem poslu morate strankam ponuditi
stopnic¢ke. Stranka mora vedno vedeti, kaj Jje naslednji korak.
Ko enkrat dosezes dolo¢eno stopnjo, moras$ vedeti, kaj Ije
naslednji korak. Ljudje smo navajeni tako razmisljati. Po
osnovni Soli je na vrsti srednja 3ola, potem fakulteta. Najpre]
imate navadno kreditno kartico, ©potem zlato, potem <&rno.
Najprej ste golfist =zacetnik, potem naredite izpit, potem
zaCnete zniZevati handicap. Najprej imate navadno pika kartico,
potem ..

Ste konc¢no Ze uvedli stopnicke tudi v vasem poslu?
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NAPAKA MESECA:

»MALENKOSTI SO

POMEMBNE «

Napaka meseca je tokrat kar nasa.

Preberite fok, s splqc'q !

Se 16 prostih mest na tretji izvedbi moje
NOVE marketinske delavnice —
»Marketinska nevihta«.

.
-

»Marketinska nevihta« bo. Tudi za vas, in to kmalu —20. maja ob 9.00. & o
Splaca se vam priti, ker boste po tej delavnici na novo premislili svoj posel. In povecali
dobi¢ek vaSega podjetja. Garantirano.

Kaj je marketinika nevihta? VfLiKE IDEIE |
Delavnica, podobna najbolje prodajani slovenski marketindki delavnici »Nemogote«. Le da ¥
s0 vsi projekti NOVI. Delavnica je bolj . Svoj posel boste analizirali do

obisti in nasli prave odgovore na prava vprafanja. Ne bomo govorili o mini kozmeti¢nih
spremembah, pokazal vam bom VELIKE ideje, s pomo¢jo katerih boste svoj posel

dramatiéno spremenili. ke o ieh a[mtj o lahko
Med drugim vam bom pokazal: Princs€ V€€€_ liko r

e Kako do idej v vaSem poslu. Ideje ne pridejo same od sebe, sploh ne tiste
dobitkonosne. Pokazal vam bom sistem za generiranje novih idej! Po tej delavnici
nikoli ve& ne boste za&eli s praznim listom papirja.

e Kako iz ni¢ ustvariti vrednost. Drugace povedano, kako s tistim, kar Ze imate, zasluZiti
e vet. Povedal vam bom, kako zvisati cene, in sicer na tak nagin, da vas bodo imele
stranke e raje kot prej, vi pa boste imeli na Ziro ratunu ve€, veliko ve&. Dobicka, ne
prihodka.

* Kako »vzgojiti stranke. Kako upravljati s pri¢akovanji strank, da bodo vase stranke
bolj zveste in vam bodo pripravljene pladevati ve¢ in pogosteje.

» Kako z malenk imi sp i v procesu di i¢no povedati dobicek.
Predstavljajte si dva podjetnika, ki v isti panogi delata vse enako. Potem pa eden od
njiju spremeni eno malenkost, ki ne predstavlja nobenih dodatnih stroskov, in poveéa
dobicek za &etrtino ..,

e Kako popraviti napake, ki jih v odnosu s strankami delamo vsi. Predvsem pa vam bom
pokazal, katere napake ne smete narediti.

* Kako pomembno je, da v svojem poslu poznamo odlogilne stevilke. Ne, ne bomo
govorili o dobiéku, RVC-ju, temve€ o neGem drugem, pomembnejiem.

s Kako se izogniti oviram v poslu. Kako iz posla odstraniti »leZeée policiste«.

« Kako pametno vloziti marketinki denar, da boste zasluzili najve¢. Koliko in v katere
medije vlagati.

e Dasi vsaj 20% vasih strank Zeli plagati ve¢. Samo na pravi nadin jim morate to
povedati in jim ponuditi pravo storitev ali izdelek.

* Kako v omejenem asu narediti tisto, kar morate narediti. Pravzaprav vam bom
pokazal, kako do veé €asa za pomembne projekte! Enostaven sistem, ki deluje.

Govorili bomo 3e o marsi¢em drugem. Recimo o tem, kako prepricati kogar koli v kar koli. In
tudi o psihologiji prodaje. O tem, zakaj in kaj v resnici ljudje kupujemo.

Gre za Cetrto izvedbo te delavnice za odprte skupine. UdeleZenci prvih dveh delavnic se vsi
*strinjajo. da se je na delavnico spladalo priti! Vsi! 100% je v anketi po delavnici
napisalo, da se jim je splagalo priti.

Prostih mest je trenutno 3e46 . Kot ste lahko opazili, te delavnice nismo praktiéno nikjer
ogladevali. To pismo je edino in podiljam ga samo vam in 3e nekaj sto zvestim strankam.

Cena in lokacija?
Cena za delavnico je 287 EUR + DDV. Ljubljana, Gospodarsko razstaviste, 20. maja, ob
9.00. Delavnica bo predvidoma trajala do 17.00. Vse je odvisno od vas ... @

Kot za vse moje delavnice in seminarje velja 100% g ija zadovoljstva, Ce z delavni nc<{_"
Fbi bili zadovoljni, ¢e boste imeli obtutek, da se vam inyesticija ne bo vetkratno povrnila, vam™ =
bomo kotizacijo takoj, brez vprasanj in vljudno vmili. o T ve€a ko, A !PR“PVH..
ACO7, garanciA I

Ker se bodo prosta mesta hitro zapolnila, takoj pokli¢ite gospo Nata¥o na 080 1509 in se
prijavite! Prijavo ji lahko posljete tudi na email natasa@lisac-lisac.si!

Lep pozdrav in nasvidenje 20. maja 2008, ob 9.00 na Gospodarskem razstaviséu.
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va$ mag. Ale¥ Lisac

P.S. Obicajno je v pripisih bralca potrebno dodatno prepricevati. Tokrat za to ni potrebe ...
Ker me poznate, ker mi zaupate. In ker veste, da je vada investicija 100% varna. Z obiskom te
delavnice si boste v resnici kupili ¢as. Po delavnici boste v krajSem ¢asu, z manj napora in z
manj denarnega vloZka naredili ve¢. Garantirano! Prijavite se takoj, po elektronski posti na
naslov natasa(@]isac-lisac.si ali na brezplacno tevilko 080 1509.

Po elektronski posti smo
poslali dve wverziji oglasa za
Marketinsko nevihto. Tisti dve
verziji, ki smo jih natisnili na

zadnji strani prejsnjega Koraka.
Bolje je delovala in to v
razmerju 1-5 wverzija, v kateri
ni bilo nic¢ napisano z roko.

Meni se Jje to zdelo
nelogicéno, nemogoce. Ampak
rezultati so bili neizprosni.
Potem pa sem podrobno pregledal
oba maila. In kliknil na linke.

In odkril, da
prijavo v eni od

link za
verzij ni

deloval. Seveda Jje verzija brez
delujocega linka izgubila. In to
posteno. Kaj sSmo S tem
nenamernim eksperimentom
dokazali? To, kar zZe itak vemo.
Stranke, kupci sSmo leni.
Prodajalcem obicajno ne

naklonimo dodatne moZnosti.

Ce wvas telefon zvoni v
prazno, stranka ne bo poklicala
ponovno. Ce link v vadi spletni
trgovini ne deluje, stranka
preprosto ne bo kupila. Ce
stranka vaSe telefonske Stevilke
v oglasu ne najde, ker Jje
natisnjena predrobno ali na
napac¢nem koncu, klica ne bo.

Malenkosti SO zelo
pomembne. Nas Jje taksna
pozabljivost, malomarnost stala

nekaj manj kot 3.000 evrov
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OGLAS MESECA: MOJA NOVA KOZA

Oglasi v stilu: »ISc¢emo preizkusSevalce novega
energijskega napitka«

in podobni so vedno dobro delovali.

Ker si 1ljudje zZelimo biti prvi, ker smo ljudje radovedni.
Ker oglas na prvo zogo nic¢ ne prodaja.

Ker je videti, da bomo dobili nekaj zastonj.

Priznate, da prodajalci tekstila obic¢ajno niso zelo
inovativni?

Nekajkrat na leto se gredo sezonske popuste in objavljajo
bolj ali manj uspedne image oglase.

No, tale oglas je malo drugacen. Joe Sugarman bi pohvalil
uporabo psiholoskega sproZilca za povecanje prodaje, ki se mu
reCe »vkljucenost«. Obenem Jje oglas tudi dober primer oglase-
vanja, ki od bralca zahteva, naj nekaj naredi.

Vecina drugih oglasov samo kric¢i, tukaj sem, kupi me.

Ta oglas pa vabi na »testno vozZnjo« jakne.

Vecdina oglasov tudi ne poskrbi za vecanje baze

potencialnih strank. Za tem oglasom bo, ¢e ne drugega, ostal
seznam potencialnih strank.
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Moja nova koza Testiraj

in bodi nagrajen

Za dovolj toplote in zadcite

v pomladnih dneh. pl'ii avnica

- trajno obdrZi 10 000 mm
vodnega stolpca

velikost jakne:
Hss Ev B X
Bs B. B x
Da, strinjam se s pravili in pogoji navedene akcije.
podpis:

Prvim 2000 prijavljenim podarimo sredstvo za impregnacijo
tilo MAYA MAYA 75 ml (velja za liste, ki oddajo svoje

o]
fili &
a na spletni strani MAYA M/
iranju so namenjeni modeli C
Lynox ali

info na tel. 080 11 66, www.mayamaya.net
Stran s prijavnico prinesi v trgovino.

LJUBLIANA I, BTC, Spodnja etaZa Emporiuma; LJUBLJANA II ETC Hala A; MARIBOR Glavni trg 4; NOVO MESTO TPC Hedera, Ljubljanska 26;

KRANJ Presernova 5; CELIE Glavni trg 17; PTUJ Murkova ulica 4; KOPER Gortano ; BREZICE Intermarket, Tovarni¢ka 10; BLED TPC,

Ljubljanska 4; SLOVEN] GRADEC Glavni trg 25; NOVA GORICA Cankarjev g aprilu 2008 za so art Popusti se ne
odatki veljajo po ve tnem pranju za modela Prowind in Triskelion Jacket (na sliki). Navedena cena velja za model Calasa Vest.
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ZGODOVINA MARKETINGA:
MALENKOSTNA SPREMEMBA, KI JE
USTVARILA NOVO PANOGO

Maxwell Sackheim Je Dbil marketinski mislec, ki si Jje
izmislil nekaj zelo uspesSnih marketinskih konceptov. Dva
koncepta, za katera ste prav gotovo sli3ali, sta: »KnjiZni
klub« oziroma v ZDA »Book-of-the-Month Club« 1in »Negative
Option Plan«.

Pri tem drugem konceptu je $lo za to, da so pri obic¢ajnih
knjiznih klubih prej ali slej nastale tezave, ker so naroc¢niki
veliko knjig wvrnili. Niso jih Zeleli prevzeti. Potem pa si Jje
gospod Maxwell Sackheim izmislil nov sistem. Dva tedna pred
izidom nove knjige so obvestili vse naroc¢nike, da prihaja nova
knjiga. Knjigo so podrobno opisali. Ce knjige narodniki niso
Zzeleli prejeti, so to lahko sporoc¢ili, Ce pa se niso odzvali,
je to pomenilo, da knjigo Zelijo dobiti. Ta mini sprememba Jje
prinesla maxi rezultate. Seveda so tak koncept potem posnemali
praktic¢no vsi knjiZni klubi, tudi slovenski Svet knjige.

Sicer pa Jje M. Sackheim s svojim knjiZnim klubom Ze v
letih 1914 do 1917 prodal 40 milijonov knjig. Naslov oglasa =za
knjizni klub je bil »SEND NO MONEY !«

Sicer pa je bil najbolj znan oglas, ki ga Jje napisal M.
Sackheim, oglas za jezikovno Solo. Naslov oglasa: »Do you make
these mistakes in English?« je uspesSno prodajal teca’
angleScine kar 40 let! Oglas Jje bil tako zelo uspesen =zaradi
besedice VI in ker je ponujal brezplac¢no lekcijo anglescine.

KAKO ODKRITI TRENDE?

Ce ved, kaj se bo dogajalo v prihodnosti, potem ni teZko
obogateti, mar ne?

Kako lahko ¢lovek ugotovi, kaj se bo dogajalo v
prihodnosti?

Ena od zanesljivih metod je ta, da berete knjige, hodite
na seminarje, skratka, da se izobraZujete. Ce boste
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izpostavljeni veliko informacijam, boste prej ali slej naleteli
na nekaj, kar vam lahko prinese veliko denarja.

Moj brat Jje na primer v Zagrebu obiskal seminar Petra
Fiska. Peter je med drugim tudi povedal, da ima 90% Nizozemcev
do 30 leta starosti Ze placan pogreb. Ce recimo delate v
zavarovalniski industriji, boljsega namiga, kot Jje ta, ne
potrebujete. Ce so na Nizozemskem uspeli 90% mlaj3im od 30 let
prodati lasten pogreb, bi se kaj taksnega lahko dobro obneslo
Se v kaksni drugi drZavi, mar ne?

Podatki so =zlato. Zal se nekateri v gori podatkov le
utapljajo, ne znajo pa iz podatkov izbrskati zlatih zrnc.

Ste vedeli, da lahko s pravilno uporabo podatkov zasluzZite
zelo veliko? V Jjuniju pripravljamo seminar na to temo. V
kuverto smo prilozili osnutek vabila za ta seminar. Mislite, da
sem dobro napisal?

Lep pozdrav,

va$ mag. Ale$ Lisac

p.s. reditev naloge 2z =zadnje strani prejsSnjega Koraka?
Verzija B Jje bila 47% boljsa od verzije A. Seveda v tiskani
verziji. V elektronski verziji pa Je bilo zaradi neaktivnega
linka wvse drugace.

Korak pred konkurenco je vpisan v evidenco javnih glasil, ki jo vodi Ministrstvo za
kulturo RS pod zaporedno Stevilko 1601. ISSN 1408-9688.

Letna naroc¢nina je 121 EUR + DDV. Mesecnik ni v prosti prodaji, posSiljamo ga samo
naro¢nikom. Vsi naroéniki uzivajo v svojem delu, verjamejo vase in v svoje podjetje.
Korak pred konkurenco ni na voljo v lekarnah, posvetovanje z zdravnikom ali
farmacevtom ni potrebno.

Naroéniki na Korak pred konkurenco lahko z uporabo nasvetov dramatiéno izboljsajo
poslovanje svojega podjetja in zasluzijo veé. Avtor besedil ne odgovarja za
posledice spremembe 2zivljenjskega stila, ki je posledica dodatnih zasluzkov.
Brezplacéni nasveti, sveZe novice, hudo dobre knjige in Se ve¢ na www.lisac-lisac.si
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http://www.lisac-lisac.si/

Posebno enkratno darilo za nasSe zveste cenjene stranke!
Ampak samo za prvih 100! Splaca se vam pohiteti!

Spostovani bralec, bralka mese¢nika Korak pred konkurenco!

Ker ste naSa zvesta stranka, smo se odlocili, da vas po vseh teh letih obdarimo. Za vas
imamo posebno ponudbo, ki se vam je res ne splaca zavrniti!

Ker ste nasa zvesta stranka, lahko pridete na seminar Draytona Birda, ki bo v Ljubljani
27. maja 2008, namesto za 349 EUR + DDV za samo 150 EUR + DDV!

Da, za samo 150 EUR + DDV.

Kot vidite, vam to pismo posiljam slab mesec dni pred seminarjem. Skratka, ponudbe
vam ne poSiljam zato, ker bi nam tekla voda v grlo ali ker ne bi imeli dovolj prijav, temve¢
zato, ker res zelimo, da pridete. Ker vemo, da vam bo seminar Kkoristil. In s ceno vam zelimo
odvzeti vsak izgovor.

Na ta seminar sedaj pa¢ morate priti.
Obkrozite na koledarju datum 27. maj 2008! In nas takoj poklicite!

Dvorana Smelt je sicer velika, vendar so sedezi v dvorani pritrjeni, kar pomeni, da ne
moremo sprejeti vec udelezencev, kot je sedezev.

Ta posebna darilna ponudba je namenjena le vam, izkljuCuje se z vsemi drugimi
popusti in velja le za prvih 100, ki poklicete na 01 568 2 876 ali posljete mail na
ales@lisac-lisac.si

Lep pozdrav in nasvidenje 27. maja 2008!

va$ mag. Ales Lisac

p.s. Prvi¢, drugi¢, tretji¢ ... prodano! Pohitite, takSne ponudbe pa Cisto zares ne bo
nikoli ve€. Darilo za vaso zvestobo. Ker vas cenimo, ker vam Zelimo najboljse.
Poklicite 080 1509 in se prijavite!
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