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7 Key Elements of a Great Marketing 
Strategy That Will Get You More 

Customers



Challenges
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• You don’t know where to begin with marketing
• You don’t have a cohesive marketing strategy that tells you 

EXACTLY what to do next in your marketing tactics
• You don’t understand the differences between sales and 

marketing and solely take the “sales” approach
• You don’t have enough people in your organization to focus 

solely on marketing or if you do, they aren’t trained in all 
the different aspects of marketing or, more specifically, 
digital marketing

• You’ve tried some different things and maybe one thing is 
working OR maybe it feels like nothing is working for you



You Are In The Right Place!
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• BSBA in Accounting

• Cost Analyst for the United States 
Steel Corporation

• Transitioned into sales by selling 
accounting services

• 16 Years

• High Technology Manufacturing

• Services: CPA & High‐End Courier 
Same day city‐to‐city shipping for Law Firms

• 18 Years Strategic Marketing Plan 
Development, Project Management 
and VCMO Responsibilities

• Managing Google PPC Search 
Advertising Accounts

• Automated Email Marketing Content 
and Structure

• Content Writing (web pages, 
whitepaper, blogs, etc.)

• Speaking and Training on a variety of 
Marketing Topics

Background

Sales B2B Marketing 
Strategy + TacticsAccounting
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Internal & Third‐Party Resources Resources



Agenda
1. 7 Key Elements of a Great Marketing Strategy That Will 

Get You More Customers (OR Stop Your Competitors 
From Stealing Your Customers and or Prospects)

2. The Big Picture
3. Differences between Sales & Marketing
4. Purpose of Marketing
5. Other Marketing Principles, Process and Worksheets
6. Strategic Marketing Blueprint (SMB)
7. CIRAS Solutions
How to use marketing to benefit your organization’s growth 
without the typical frustrations – regardless of your existing 
resources and where you are in your marketing journey.
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This did not happen 
overnight…

Sales Volume and Marketing 
Contribution Progression
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Common Mistakes
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• Not developing a cohesive marketing strategy that flows 
seamlessly into all your tactics

• Externally hiring someone (Bob’s cousin) or a company who 
is a specialist in one area of digital marketing (Branding, 
SEO, PPC, Social Media, etc..)

• Internally hiring someone and expecting them to become 
experts in all areas of digital marketing

• Play tactical marketing “whack a mole”
• Competing solely on price (no effective Value Proposition)
• Do nothing…



Bonus Element:  Strategy Before Tactics!!!
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“Unless Strategic Marketing 
issues are dealt with first, it 
is absolutely impossible to 
do Tactical Marketing well”

10

Marketing Insight

“Strategy without
tactics is the slowest 

route to victory. Tactics 
without strategy is the 
noise before defeat”

‐Sun Tzu
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• Core Competencies (Strengths & Weaknesses in SWOT)

• Market Opportunity Identification (Including Industry Trends:  The Opportunities and Threats in 
SWOT)
 Market Intelligence
 Market Research
 Marketing Research

• Competitor Analysis (Opportunities & Threats)

• Target Market Description

• Buyer Type and Their Decision‐Making Value Analysis

• Value Propositions, USPs, Improvements & Innovations, Buying Journey and Proof of Claims

• Alliances, Partnerships, Acquisitions

Strategic Marketing Attributes:
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Each of these help you determine

• “what you say”
• “where you say it”
• “how you say it”

…in your tactical marketing.
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• Websites & SEO

• PPC Advertising (e.g., Google Ads)

• Automated E‐mail Campaigns

• Broadcast E‐mail Campaigns

• Direct Mail (Preferably Targeted)

• Newsletters

• Press Releases

• Brochures or Catalogues

• Trade Show Displays

• Social Media and Blogging

• Various other advertising mechanisms

Tactical Marketing Includes:
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Our Battle with Competitors
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Without a strategy it’s all “noise before the defeat”

Website

SEO
Automated EmailPPC

Social 
Media

Blog

Press Release or 
Newsletter

Other
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Sales & Marketing Roles & Definitions
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Closely related, but are 2 different business functions:
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Sales & Marketing

• Ultimately designed to bring qualified 
leads to the sales team

• Through the implementation of tactical 
programs

• Should bring together all of the 
departments in the organization

• Develop relationships with those 
prospects

• Identify issues that stop them from 
becoming customers

• Bring those leads to a close

Marketing Sales Professionals
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“Because the purpose of marketing is to create a customer, 
the business enterprise has two – and only two – basic 

functions: marketing & innovation. 
Marketing and innovation produce results; 

all the rest are costs.  Marketing is the distinguishing, 
unique function of the business.”

Peter Drucker
…the Father of Management Thinking
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“Marketing is NOT the art of finding clever ways to dispose 
of what you make. Marketing is the art of creating genuine 

customer value.”

Dr. Philip Kotler
…the Father of Modern Marketing
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“True Marketing is the art of 
creating genuine customer 

value and in its right context is 
customer/client‐centric. 

It is about becoming a 
‘value‐producing machine’ 
through improvements and 
innovations to meet market 

demands and wants.”

Working‐Definition of Marketing
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7 Key Elements of Marketing Strategy 
and CIRAS Solutions
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1. Understanding and Capitalizing on Your 
Internal Strengths & Weaknesses 
Answer these questions…

 What are you good at?
 Which products and or services are the most profitable 

for you?
 What do you do that straps your resources, wastes your 

time and gives you very little in return?
 What is a first‐time customer worth to you on average?
 What is the lifetime value of customer to you?
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What is an Acceptable or Appropriate Cost?
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First:  Know Your Numbers
(never enter any tactic until you do this first)

• How much is the typical first‐time customer 
worth to you?

• How often do they place an order?
• What is your client retention rate?
• What is the lifetime value of a new customer to 

you?
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ROI Calculation Example

• How much money did you spend this month?    $2000

• How many new customers did you get?  3

• Then ask:
 What is the value of each new customer or order? $1500

 How often does the typical customer order from you?        3/year

 What is your customer retention rate? 5 years

 What is the lifetime value of those customers? $22,500/
$67,500
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2. Understanding and Taking Advantage of 
External Opportunities & Threats
Answer these questions…

 What are your industry trends?
 Is the industry shifting to online and digital?
 Are there technology changes that will affect how you do 

business either now or in the future?
 What does the Competitive Landscape look like?  Are 

competitors stealing your existing customers and or 
prospects?

 What are the gaps in the Competitive Landscape?
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Forrester Research
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“Although it varies greatly with product complexity and 
market maturity, today’s buyers might be anywhere from 
two‐thirds to 90% of the way through their journey before 
they reach out to the vendor.”

When your target market is searching for 
information about you, will they find you?
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Access to IBIS 
World Industry 
Reports
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SMB Competitive Analysis Worksheet
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SMB SWOT Worksheet Guide
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3. Focusing on the Right Target Markets
Answer these questions…

 Are your sales and marketing efforts aligned and directed 
toward the right target markets?

 Right industry? Right Geography? Right Demographics? 
Distributor versus End‐User?

 Are you segmenting your marketing messages by 
category?

 Or are you relying on just one overall general marketing 
message?

 Do you have programs in place that encourage existing 
customers to buy more from you?
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“If you try to market to 
everyone, you end up 
marketing to no one”

30

Marketing Insight
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4. Identifying Your Buyers Personas (Avatars)
Answer these questions…

 What “types” of people are you targeting?   A specific 
profession, title or even a specific gender or age group?

 If multiple, does your messaging address all of their 
concerns along the Buying Journey?

 What are the key elements of their top Decision‐Making 
Values?

 What criteria do they use to decide who to buy from and 
does your marketing address these?

 Where do they look for information regarding your 
products and or services?

 Don’t forget “Negative Personas”!
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B2B Buyer Persona Example: Engineer
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Buyer Persona + Buying Journey = Content Marketing Framework
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B2B Buying Cycle Example
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Buyer Persona + Buying Journey = Content Marketing Framework
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Buyer Persona + Buying Journey = Content Marketing Framework

B2B Content Marketing Example: Engineer
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5. Working Toward Improvements & 
Innovations
Answer these questions…

 Have you had any recent complaints or praise from a 
customer?

 Has any of your customers suggested a better way to do 
things?

 What can you improve upon to fill competitive gaps and 
boost your credibility with your target market?

 Can you create new or innovative approaches to how you 
either build or even offer your product or service?
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Improvements & Innovations Worksheet
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6. Constantly Assessing and Testing Your 
Value Proposition(s)
Answer these questions…

 What value do you offer your target market that 
competitors do not?

 Have you tested different approaches to communicating 
it? (both “how” you say it and “where” you say it)

 Why should they buy from you rather than a competitor?
 Is your answer measurable? (if not, it’s a platitude)
 Do you have Quantitative or Qualitative Proof or 

Evidence of marketing claims?
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“Your Value Proposition must 
be both believable and 

measureable (to some extent)”

39

Marketing Insight – Why should I do business 
with you rather than any of your competitors?
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“True Marketing is and always 
has been a testing process”

“There are no marketing experts, 
only marketing‐testing‐experts”
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Marketing Insight
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SMB 7‐Steps to
Discovering Your Value Proposition
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Dominance 
in Your 

Marketplace

Hand pick your 
clients/customers

Allows sales 
professionals to 
increase their 
closing ratios

Benefits of a 
Substantial Value Proposition

Ultimately, it will 
empower you to 

ask for 
higher prices
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asepco.com/about/guarantee/ (Watson Marlow)

Lifetime Free Replacement Of Any ASEPCO Tank Valve, No Matter Who Breaks It!
Sometimes a tank is dropped—sometimes a valve gets hit by a forklift. No matter how a valve is broken, 
or who’s at fault, we will replace it free! No arguments. No excuses. Just a free replacement valve as fast 
as we can make it.
Top‐quality Product Or It’s Free!
If your ASEPCO valve contains a manufacturing defect, we will Fix or Replace Your Valve—and We Will 
Not Bill You!
Performance As Promised Or We Pay You!
If it is proven that a properly assembled ASEPCO valve is not CIP/SIP in use:

• We’ll buy back our valve for a full refund.
• We’ll buy you the replacement valve of your choice.
• AND we will pay the cost of replacing it in your ASME tank!
Note: We figure this is a safe bet, because we have not had a claim of contamination in our entire 
history.
You can depend on ASEPCO products. And you can depend on US.

Manufacturing Example
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7. Choosing the Right Tactics and Tracking 
Them?
Answer these questions…

 Are you where your customers and prospects are at all 
times?

 Should you focus your marketing efforts on SEO, PPC, 
Social Media, Blogs, YouTube, etc.?

 Do you have mechanisms in place to capture contact 
information, build your prospect lists and keep track of 
them? (10‐80‐10 Marketing Principle)

 Are you properly tracking the success of your campaigns 
and making necessary adjustments?
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“Implement systems to 
keep the long‐term 
buyers engaged”
(10‐80‐10 Marketing Principle)

45

Marketing Insight

80%

10%

3‐10%
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“If you can’t measure the 
success of your marketing 

campaign tactics, 
don’t do it”

“If you can’t measure it,

you can’t improve it”
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Marketing Insight

“I know half the 
money I spend on 
advertising is 

wasted, but I can 
never find out 
which half.”

‐John Wanamaker
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Strategic Marketing Blueprint (SMB)
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3‐Phase System
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CIRAS Solutions
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Offers solutions regardless of where you are in your 
marketing journey or what your challenges are:

1. Assessments (Evaluate Your Current Marketing 
Performance in any number of key areas)

2. Education (Bootcamps – online or live)

3. Coaching (Experts Supporting You on “How To”)

4. Done With You (DWY) or Done For You (DFY) Projects

5. VCMO Options



Action Items
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Call or Email Paul Gormley  today!!!

(319) 721‐5357

gormley@iastate.edu

Why take action now?

We can only work with so many people at the same time.  
The sooner you get in, the more quickly we can get you in 
the pipeline and work with you for whatever you need to 
achieve your digital marketing goals.



Wrap Up:  Strategy First!!!
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One of my Favorite Quotes
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Theodore Roosevelt:

In any moment of decision...

 The best thing you can do is the right thing

 The next best thing is the wrong thing

 And the worst thing you can do is nothing

"We've tried nothing and we're all out of ideas." 



Before You Go!
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Something to Think About: Search Google for this:  
“People don’t want to buy a quarter‐inch drill…they 
want a quarter‐inch hole!” (over 2 million results!)
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Sell the hole, not the drill!!!



Thank You!

Vince Kostelnik

vince@adejsolutions.com

https://adejsolutions.com/

Office: (412) 754‐1267

Cell:  (412) 600‐3412
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Connect with me on LinkedIn:
https://www.linkedin.com/in/vincekostelnik/


