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Nu exista suficiente P-uri

Specialistii vorbesc de ani intregi despre cele cinci P-uri
ale marketingului. (Sunt mai mult de cinci, dar fiecare are
cinci favoriti). Iata cateva dintre ele:

e Produs

e Pret

e Promovare
e Plasament
e Publicitate
e Ambalaj

e Permisiune

e Marketing viral™

Aceasta este lista esentiala de bifat In marketing: un
mod rapid de a te asigura ca ti-ai facut treaba si de a descrie
cum vei proceda pentru a-i face pe oameni sa-ti cumpere
produsul proaspat iesit din fabrica. Daca elementele nu se
potrivesc unele cu altele (de exemplu, vrei sa vinzi legume
pasate oamenilor in varstd, dar au gust de mancare pentru
bebelusi), atunci mesajul de marketing este neclar si, in
consecinta, ineficient.

* Packaging, in original. (n.red.)

** Pass-along, in original. (n.red.)
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Nu este garantat ca marketingul va functiona, dar,
dupa cum mergeau lucrurile nainte, aveai sanse mari sa
reusesti daca te ocupai cum trebuie de toate P-urile.

S-a Intamplat ceva ingrijorator, totusi. P-urile pur si
simplu nu mai sunt de ajuns. Aceasta este o carte despre
un P nou, unul care, dintr-odata, este extraordinar de
important.

Noul P

Noul P este Purple Cow (vaca mov).

Acum cativa ani, cand calatoream cu masina prin Franta
impreuna cu familia mea, am fost fermecati de sutele de
vaci scoase parca din cartile cu povesti, care pasteau pe
pasuni pitoresti, chiar langa autostrada. Zeci de kilometri
ne-am tot uitat pe geam, minunandu-ne cat de frumos era
totul.

Apoi, dupa vreo 20 de minute, am inceput sa le igno-
ram. Vacile noi erau exact la fel ca cele vechi si ceea ce
inainte fusese uimitor, acum era obisnuit. Mai rau decat
obisnuit. Era plictisitor.

Dupa ce le privesti o vreme, vacile incep sa te plicti-
seasca. Poate ca sunt vaci perfecte, vaci atragatoare, vaci cu
personalitati minunate, vaci invaluite intr-o lumina fru-
moasa, dar tot plictisitoare sunt.

Dar ce ai zice de o vacd mov? Ei, asta chiar ar fi ceva
interesant. (Pentru o vreme)
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Esenta vacii mov este ca trebuie sa fie remarcata. De
fapt, daca ,remarcabil” ar Incepe cu P, as fi putut probabil
sa ma lipsesc de subterfugiul cu vaca, dar ce sa-i faci?

Aceasta carte este despre cum, ce si de ce un produs
devine remarcabil.

Cuvinte scrise cu bold si afirmatii indraznete

Merita sa vorbim despre un lucru remarcabil. Merita sa il
observam. Este exceptional. Este nou. Este interesant. Este
o vacd mov. Lucrurile plicticoase sunt invizibile. La fel ca o
vaca bruna.

Marketingul remarcabil reprezinta arta de a crea lu-
cruri demne de remarcat chiar pentru produsul sau servi-
ciul tau; nu sa aplici marketingul ca pe un adaos de ultim
moment, ci sa intelegi ca, daca oferta ta nu este remarcabi-
13 in sine, atunci este invizibila.

Complexul industrial al televiziunii reprezenta re-
latia simbiotica dintre cererea consumatorului, publici-
tatea TV si companiile aflate intr-o continua dezvoltare,
care erau bazate pe investitii din ce In ce mai mari in
marketing.

Consumatorul post-consumism nu mai are ce sa
cumpere. Avem tot ce ne trebuie, ne dorim foarte putine si
suntem prea ocupati ca sa mai avem timp sa cautam un
lucru la care tu ai muncit din greu ca sa-1 creezi pentru noi.

Departamentul de marketing ia un produs sau un
serviciu aproape gata si cheltuieste bani pentru a aduce la
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cunostinta unui public-tinta avantajele pe care le ofera.
Aceasta abordare nu mai functioneaza.

Cred ca in prezent am ajuns in punctul in care nu mai
putem face marketing direct catre masa de cumparatori.
Am creat o lume In care majoritatea produselor sunt invi-
zibile. De-a lungul ultimelor doua decenii, autori inteligenti
din domeniul afacerilor au aratat ca dinamica marketingu-
lui se schimba. Specialistii s-au informat si au discutat despre
aceste idei si chiar le-au folosit pe unele dintre ele, dar au
pastrat esenta vechilor strategii de marketing. Insi abor-
darile traditionale sunt invechite acum. O suta de ani
de experienta in marketing nu mai folosesc la nimic.
Abordarile alternative nu sunt o noutate - sunt tot ce ne-a
mai ramas.

Aceasta carte explica de ce trebuie sa aplici principiul
vacii mov 1n tot ceea ce creezi, de ce televiziunea si
mass-media nu mai reprezintad niste arme secrete si de ce
profesia de marketing s-a schimbat definitiv.

E timpul sa renunti la publicitate si sa incepi sa
inovezi.

Tnainte, in timpul si dupa

Inainte de publicitate, a fost recomandarea prin viu grai.
Oamenii vorbeau despre produsele si serviciile care pu-
teau rezolva o problema si le cumparau.

Cea mai buna vanzatoare de legume din piata avea o
reputatie, iar la taraba ei era mereu aglomeratie.


Stamp


Vaca mov 11

In timpul publicitdtii, combinatia dintre prosperitatea
in crestere, dorinta aparent infinita a consumatorului si
puterea televiziunii si a mass-mediei a dus la o formula
magica: Daca faceai publicitate direct catre consumator
(catre fiecare consumator), vanzarile cresteau.

Un parteneriat cu agentia de publicitate si cu banca
potrivita Insemna ca puteai face ca o companie sa devina
aproape tot atat de mare pe cat iti imaginai.

Dupd publicitate, ne-am intors aproape de unde am
plecat. Dar, in loc ca produsele sa aiba succes datorita reco-
mandarilor prin viu grai, un proces lent si dificil, puterea
noilor retele face ca ideile remarcabile sa se raspandeasca
cu o viteza ametitoare printre segmentele populatiei.

Ca specialisti In marketing, stim ca vechile lucruri nu
mai merg. Si stim si de ce: fiindca, In calitate de consuma-
tori, suntem prea ocupati ca sa ne mai uitam la publicitate,
dar avem nevoie cu disperare sa gasim lucruri de calitate
care sd ne rezolve problemele.

Cel mai bun lucru de la painea feliata incoace

In 1912, Otto Frederick Rohwedder a inventat painea feli-
atd. Ce idee minunata: un aparat simplu care putea sd ia o
paine si sa o... felieze! Aparatul a fost un esec total. Era pu-
blicitatii era abia la Inceput, iar acest lucru insemna ca un
produs bun cu un marketing prost avea putine sanse de
succes.
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Abia 20 de ani mai tarziu - cand un nou brand numit
Wonder a inceput sa promoveze painea feliata - inventia a
prins. Acest lucru s-a intamplat gratie ambalajului si publi-
citatii (,face un corp puternic in 12 feluri”), si nu datori-
ta purei comoditati si a inovatiei de a vinde paine gata
feliata.

Ai observat revolutia?

In ultimii 20 de ani, o revolutie ticutid a schimbat modul in
care unii oameni se gandesc la marketing.

Tom Peters a facut prima incercare cu The Pursuit of
Wow (,,In cdutarea lui Wow”), o carte vizionar3 in care ex-
plica de ce singurele produse de viitor sunt cele create de
oameni pasionati. Mult prea des, companiile mari sunt
speriate si incearca sa minimalizeze orice variatie - inclu-
siv lucrurile pozitive care apar atunci cand oamenii pasio-
nati creeaza ceva special.

Peppers si Rogers, in cartea The One to One Future
(,Viitorul de la egal la egal”), au luat un adevar simplu - si
anume, ca e mai ieftin sa pastrezi un client vechi decat sa
obtii unul nou - si au clarificat intreg domeniul manage-
mentului relatiilor cu clientii. Ei au aratat ca exista numai
patru feluri de oameni (clienti potentiali, clienti, clienti loiali
si fosti clienti) si ca cei loiali sunt adesea Incantati sa chel-
tuiasca mai multi bani pe produsele tale.

In Crossing the Chasm (Traversarea abisului’), Geoffrey
Moore a prezentat in linii generale modul in care produse-

* Volum aparut sub acest titlu la Editura Publica, Bucuresti, 2009. (n.red.)
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le siideile noi se propaga in randul populatiei. Ele urmeaza
o curba care Incepe cu inovatorii si primii utilizatori, urca
spre majoritatea consumatorilor si ajunge la codasi. Desi
Moore s-a concentrat pe produsele tehnologice, observati-
ile lui se aplica aproape oricarui produs sau serviciu, indi-
ferent de public.

A

Inuvatnrl MH ritatea
timpurie si tarzie
Primii utllrutun Cudagﬂ

Curba de difuzare a ideii a lui Moore aratd cum se mig-
cd o inovatie de succes - de la stdnga la dreapta - si
influenteazd din ce in ce mai multi consumatori, pdnd
ajunge in cele din urmd la toatd lumea. Axa x de la
bazd arata diferitele grupuri pe care o idee le intdl-
neste in timp, iar axa y aratd cdti oameni sunt in fieca-
re grup.

In The Tipping Point’, Malcolm Gladwell a aritat clar
cum se raspandesc ideile in randurile populatiei, de la o
persoand la alta. In cartea mea Unleashing the Ideavirus
(,Dezlantuirea ideii-virus”), am dus aceasta idee si mai

* Volum apirut sub acest titlu la Editura Publica, Bucuresti, 2008.
(n.red.)
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departe, explicand de ce doar cele mai eficiente idei de afa-
ceri ajung sa se raspandeascd.

In sfarsit, in cartea Permission marketing (Marketingul
bazat pe permisiune’), am vorbit despre deficitul de
atentie aflat intr-o crestere permanentd, cu care se con-
frunta cei din marketing. Am discutat si despre felul in
care companiile au de castigat atunci cand privesc aten-
tia potentialilor clientilor ca pe un valoare, nu ca pe o
resursa pe care sa o exploatezi in Intregime si apoi sa o
abandonezi.

La multe companii, majoritatea acestor idei demon-
strate au fost tratate ca niste noutati. Prietena mea, Nancy,
conduce departamentul ,new media” la una dintre cele
mai mari companii de bunuri de consum ambalate din
lume. Ghici ce? Este responsabila de toate aceste idei noi
(e un departament de o singura persoand). ,New media” a
devenit sinonim cu ,fara buget”.

In loc si accepte ci vechile tehnici dispar (repede),
majoritatea companiilor care au un produs de promovat
trateaza aceste tehnici noi, demonstrate, ca pe niste mof-
turi interesante — merita sa le mai arunce o privire, dar nu
sa le foloseasca drept nucleu al strategiei lor.

* Volum aparut sub acest titlu la Editura Business Tech, Bucuresti,
2005. (n.red.)
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|
Atentia

Recomandarea
prin viu grai Inertia
-

f

Optiunile

Jocul constrangerii. Specialistii in marketing nu pot sd
informeze publicul deoarece consumatorii blazati re-
fuzd sd le dea atentie. Clientii se bazeazd pe produsele
testate si de incredere sau pe reteaua lor de prieteni,
in loc sd studieze reclamele de la televizor.

De ce ai nevoie de vaca mov

Acum 40 de ani, Ron Simek, proprietarul Tombstone Tap®
(bar pe care l-a numit astfel deoarece se afla foarte aproa-
pe de un cimitir), s-a hotadrat sd le ofere clientilor sai o va-
rianta congelata de pizza. Ideea a prins, si, nu dupa mult
timp, pizza Tombstone domina congelatoarele magazine-
lor. Kraft Foods a cumparat brandul in 1986, i-a facut o
publicitate nebuna si a facut miliarde. A fost o extraordina-
ra poveste americana de succes - inventezi un produs pe
care il vrea toata lumea, i faci publicitate si faci o multime
de bani.

* In traducere, ,0 dusci la groapd”. (n.ed.)


Stamp


16 SETH GODIN

Aceasta strategie nu a functionat doar in cazul pizzei.
A functionat aproape in cazul tuturor lucrurilor pe care le
ai In casa, inclusiv in cazul aspirinei.

Imagineaza-ti cat de distractiv trebuie sa fi fost pentru
primul om care a promovat aspirina. Avea un produs de
care aproape orice persoana de pe pamant are nevoie si il
vrea. Un produs care nu era scump, era usor de incercat si
cu beneficii imediate.

Evident, a fost un mare succes.

Astazi, o vizita rapida la farmacie scoate la iveala:
Advil, Aleve, Alka-Seltzer Morning Relief, Anacin, Ascriptin,
Aspergum, Bayer, Bayer Children’s, Bayer Regimen, Bayer
Women'’s, BC, Bufferin, Cope, Ecotrin, Excedrin Extra
Strength, Goody’s, Motrin, Nuprin, St. Joseph, Tylenol si,
bineinteles, Vanquish. Fiecare brand are ceva diferit, alte
doze si alte caracteristici, si asa avem mai bine de 100 de
produse din care sa alegem.

Crezi ca acum mai e usor sa promovezi o aspirina?

Daca ai crea un analgezic nou, chiar si unul care sa fie
doar un pic mai bun decat toate cele pe care le-am enume-
rat, ce ai face?

Daca ai bani si crezi in produsul tau, raspunsul evident
este sa cheltui tot ce ai pe publicitate in presa si pe canalele
de televiziune nationala.

Te vei confrunta totusi cu citeva probleme. In primul
rand, ai nevoie de oameni care vor sa cumpere un analge-
zic. Desi este o piatd uriasa, nu toatda lumea are nevoie de
acest produs.
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