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Sebelum ohdd baca buku inj, ingin saya tegaskan dan maklumkan
kepada anda. - ’

Segold isi kqndungon di dalom buku ini adalch pendapat peribadi dan
" pengaloman diri saya sendii sepaniang menjalankan kempen
pemasaran untuk bisnes saya dan bisnes pelanggan saya.

FJiko terdopat perbezaan pendopot dan fahaman dari pihak andao.
Anda boleh memilih pendapat dan fohaman peribadi anda sendiri
tanpa perlu rasa malu, marah dan juga rendah diri.

Saya tidak-bertanggungiowab atas sebarang result daripada tindakan
anda terhadap bisnes atau diri anda.

Saya juga tidok menjaniikan iimu yong saya kongsikan ini akan
memberikan result seperti yong anda mahukan ataupun sama seperti

contoh case study yang saya berikan dalom buku ini.

Selamat mefnbdco buku Mazhab Pemasaran Maliki |
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PRAKATA :
Alhamdulilah, okhlrnyo buku IVlozhob Pemoson Maliki benoyo dISIOpkOn un’ruk &

julung kalinya un’ruk anda semua.

Berdasarkan pengalaman saya sebagai seorang Marketing Director di
Byond Success Sdn Bhd, saya rasa sudah tiba masanyo, saya bukukan

segala iimu yang saya aplikasikan seloma ini dalam kempen pemasaron.

APAKAH YANG BAKAL DI SAMPAIKAN OLEH BUKU MAZHAB
| PEMASARAN MALIKI?

Satu formula yang merangkumi empat bahagion utama dalam pemasaran,
 sesuai unfuk pemilik bisnes atau kepada mereka yang baru saia nok
mempelajari imu pemasaran, supaya mereka tohu apakah elemen atau “kunci

utama” dalam pemasaran dari “zero to hero” dalom bisnes mereka.

Kesemuanya teloh saya susun dan saya namakan formula ini sebagai

Marketing Masterpiece.

Formula iniloh yang saya gunakan dalom membongunkon Byond Success Sdn
Bhd bermula dari 2014, dan kini mampu menjana pendopatan 6 angka

seticp bulan. )
- Semoga ilmu yong saya sampaikan mompu membantu anda dalom

mengubah hidup dan bisnes anda supaya berkembang dengan lebih baik

/

lagi.
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LEADERSHIP
FOUNDATION




Marketing Masterpiece adalah satu pegangan yang saya rangka, dalam dunia

pemasaran.

Terdapat empat topik besar atau “masterpiece” marketing yang kita akan cover
dalam buku ini, iaitu marketing plan, marketing strategy, marketing tools dan

yang terakhir marketing procedure .

Marketing plan adalah perancangan awal, manakala marketing
strategy ini ibarat strategi peperangan, sebab dulu saya pernah ke kelas Irfan

Khairi, dia kata “marketing ini adalah satu peperangan”.

Peperangan dekat mana? ‘

" “di minda pelanggan”. é}\
Kalau kita menang di minda pelanggan, kita adalah jaguh dalam peperangan
tersebut.

Next, marketing tools adalah alat yang kita gunakan untuk berperang, untuk kita

suaikan dengan strategi peperangan.

Last sekali, marketing procedure ini adalah apakah langkah-langkah yang saya

rangka dan gunakan dalam peperangan.
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PRODUK (vs) CUSTOMER

Customer
Kalau sesiapa yang pernah jumpa saya, kalau dia bawa satu produk,

saya akan tanya “siapa customer anda?".

Kenapa?
“Asas nombor satu dalam pemasaran adalah kenal pelanggan”
Pergi lah semua sifu, master, coach, semua akan cakap macam ni.

“kenal pelanggan”.

‘KENAL PELANGGAN"
Tapi kebanyakannya degil, suruh kenal pelanggan, tapi tak nak.
Hakikatnya, memang langkah first, anda kena buat dalam marketing

adalah kenal pelanggan anda.

Adakah anda rasa anda dah kenal pelanggan anda? Sejauh mana?

Okay, jom kita explore pasal pelanggan ni.



-~ RULENOT:
~ KENAL
PELANGGAN
- DONT
ASSUME YOUR
~ CUSTOMER,
. ASK'




Ramai yang masih “teka” siapa pelanggan mereka.
Semuanya masih fikir “aku rasa pelanggan aku nak benda ni..”

Tapi bila pelanggan tu tak nak mulalah, duk tanya orang “macam mana
nak pikat hati pelanggan eh?”

Takpe, untuk Product vs Customer, saya akan cuba bantu anda selesaikan
masalah tak kenal pelanggan, salah pilih pelanggan atau produk itu
sendiri tak “fit” dengan pelanggan.

Bukan apa, ramai sangat dah yang duk keluh buat marketing tak jalan
pun. “Krik-krik” je.
Bila saya tanya siapa customer, jawab tapi ada “kot" kat belakang,

agak-agak je..

So sekarang, anda dah tahu. Salah satu cara untuk kita kenal pelanggan
adalah kita “tanya” sendiri pelanggan tersebut.

Jangan cakap, takda masa nak tanya, pelanggan tu nak layan ke kalau anda
tanya. Ehmmm, tak habis-habis “assume”. Tanya pelanggan anda.

Macam mana nak kenal pelanggan anda, tapi anda nak tanya pun susah ?
Ajukan soalan, apa pendapat mereka, apakah masalah yang servis atau
produk kita dapat selesaikan?

Okay, next saya terangkan apakah dua perkara penting dalam pelanggan

ni.



Apakah customer segment?
Anda pernah tak ada masalah, nak buat bisnes, tapi tak tahu nak mula,

tak tahu nak jual pada siapa?
Customer segment ni adalah proses membahagikan pelanggan ke
kumpulan individu yang serupa dengan cara tertentu yang berkaitan

dengan pemasaran, seperti umur, jantina, minat dan lain-lain.
Saya bagi satu case study. Di Byond Success, mula-mula customer

segment kami yang pertama adalah, “usahawan, yang income/sales bulan
50k ke atas, dan juga berkriteria sudah enterprise sekurangnya tiga tahun,

atau yang sudah Sdn Bhd, tapi tak tahu apa fungsi Sdn Bhd".
. Contoh lain, “ibu mengandung, ibu yang menyusu, ibu tunggal, ibu anak
satu, ibu anak lima, ibu anak umur setahun, ibu anak umur enam tahun”.

Kita boleh lihat, “ibu” tu saja ada pelbagai customer segment yang boleh
kita keluarkan.

Adakah anda pasti anda dah ada pelanggan yang betul?




Even syampu rambut pun ada market segment yang berbeza. Ada
syampu untuk rambut gugur, kelemumur, kulit kepala berminyak.

Dalam masalah gugur pun ada lagi market yang berbeza, seperti kritikal,
normal, dan lain-lain.

Anda boleh ada banyak customer segment, malah customer segment
Jjuga boleh berubah-ubah.

Tapi nasihat saya lebih baik jika kita fokus satu-satu.
Ini adalah kerana setiap customer segment, anda akan perlukan tools
yang berbeza.

Sebagai contoh wanita bekerjaya anda tak boleh samakan dengan suri
rumah, orang kaya anda tak boleh samakan dengan orang biasa.

Nanti saya akan explain lebih di bahagian masterpiece ketiga, iaitu
“tools”.

Sebab itu saya suruh anda listkan siapa customer segment anda supaya
nanti anda senang untuk pilh tools pemasaran yang sesuai.

Apa yang saya selalu tengok dalam customer segment?
Perkara yang paling utama dan pertama yang saya tengok dalam setiap
project/produk adalah “income pelanggan”.

Pengakhirannya, nanti kita sembanglah marketing macam mana pun,
bawalah sejuta orang pun, last-last nanti pelanggan kita kena bayar.

Bayar pakai apa? Duit kan? Duit datang daripada mana? Mestilah
income.



Dan kedua apa perkara yang saya nak tengok adalah “saving”.

Selalunya kalau pelanggan yang ada banyak saving, takda masalah nak
bayar, tapi jika dia takda saving, dia akan “berkira-kira” untuk bayar. Betul
tak?

Dua-dua perkara ini berkaitan dengan kewangan. Income dan saving.
So kalau customer segment anda adalah syarikat, berapa sales syarikat tu

buat, kalau individu berapa income dan saving dia ada.

Ketiga barulah “masalah” customer yang kita nak selesaikan.
Yes, bagi saya, bila orang ada income yang tinggi dan saving banyak, takda

masalah dia nak membeli apa pun daripada kita.

Contoh lain, anda bayangkan anda adalah pemilik taska. Sudah pasti

pelanggan anda adalah ibu bapa yang bekerja betul?

Taska anda terletak di bawah rumah pangsa kos rendah.Kebanyakan ibu
bapa yang menghantar anak mereka ke taska anda, adalah mereka

dikalangan umur 20-35 tahun.

Anda tahu lokasi taska anda berada di kawasan mereka yang
kebanyakannya “berpendapatan rendah dan sederhana”, jadi harga yang

anda kenakan juga haruslah berpatutan.

10



BYOND

GROUP OF COMPANIES

MASIH TERCARI-CARI RAHSIA MENJALANKAN
KEMPEN PEMASARAN YANG POWER?

Marketing Masterpiece adalah satu pegangan yang saya rangka
dalam dunia pemasaran.

Terdapat empat topik besar atau “masterpiece” marketing yang
kita akan cover dalam buku ini, iaitu marketing plan, marketing
strategy, marketing tools dan yang terakhir marketing procedure.

Marketing plan adalah perancangan awal, manakala marketing
strategy ini ibarat strategi peperangan.

Peperangan dekat mana?
“Di minda pelanggan”.

Kalau kita menang di minda pelanggan, kita adalah jaguh dalam
peperangan tersebut.

Next, marketing tools adalah alat yang kita gunakan untuk
berperang untuk kita suaikan dengan strategi peperangan.

Last sekali, marketing procedure ini adalah langkah-langkah
yang saya rangka dan gunakan dalam peperangan pemasaran
selama ini juga dikongsikan untuk tatapan anda.
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