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BLAD NUMER 1:

NIE WIESZ, KTO TAK NAPRAWDE
JEST TWOIM POTENCJALNYM
KLIENTEM

Czy znasz ten moment, kiedy podczas tworzenia strategii mar-
ketingowej swojej firmy dochodzisz do wniosku, ze powinie-
nes koniecznie mie¢ Facebook lub Instagram, bo... wszyscy
tak maja? Bo tak? Bo tak styszates i powinienes sie tego trzy-
mac, chocby nie wiem co? Wielu moich klientéw wtasnie
w taki sposob ustala zakres swojej obecnosci w internecie.
Na podstawie sugestii znajomych, ekspertéw z TikToka i prze-
konan noszonych w swojej gtowie od lat. Nie weryfikuja tego
w zaden sposéb i nie sprawdzajg, gdzie tak naprawde jest ich
klient. Decyduja sie na prowadzenie danych kanatéw komuni-
kacji zupetnie w ciemno i potem dziwiga sie, ze bardzo szybko
sie wypalaja, a niewiele jest z tego realnych efektéw.

Pamietaj wiec, ze poznanie Twojego klienta to po prostu Twagj
obowiazek. Jak masz sprzedawac swoje produkty lub ustugi
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DLACZEGO KLIENCI OD CIEBIE NIE KUPUJA?

komus, kogo w ogole nie znasz? | w dodatku jesli nie masz
pojecia, co te osobe jest w stanie przekona¢ do zakupu, bo
po prostu nie znasz jej nawykdéw, nie wiesz, co jest jej pro-
blemem ani jak zaproponowac¢ odpowiednie rozwigzanie.

Zrozumienie swojego klienta - podstawa skutecznej
komunikacji

Znajomos¢ swojego klienta to kluczowy element sukcesu kaz-
dej strategii marketingowej. Bez odpowiedniego zrozumienia,
kim jest Tw¢j klient, Twoje dziatania sa chaotyczne, a wyniki
rozczarowujace. Czesto w codziennym pospiechu przedsie-
biorcy zaktadaja, ze ich produkt trafi do kazdego. W koncu
kto nie chciatby mie¢ wiekszej bazy klientow? Ale prawda
jest taka, ze skuteczny marketing nie polega na trafieniu do
wszystkich, tylko na dotarciu do odpowiednich oséb - tych,
ktoére naprawde potrzebujg Twojego produktu lub ustugi.

Swiadomos¢ tego, kim jest Twoj klient, pomaga w precyzyjnym
formutowaniu komunikatéw marketingowych, tworzeniu do-
stosowanych ofert i skuteczniejszym wykorzystaniu budzetu
reklamowego. W czasach, kiedy dane i personalizacja stano-
wig o sile marketingu, brak wiedzy o klientach staje sie kosz-
townym btedem. W efekcie trafiasz do niewtasciwej grupy od-
biorcéw, wydajesz pienigdze na dziatania, ktére nie przynosza
efektéw, i tracisz czas na prowadzenie kampanii skazanych na
niepowodzenie.
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NIE WIESZ, KTO TAK NAPRAWDE JEST TWOIM POTENCJALNYM KLIENTEM

Dlaczego tak wazne jest dopasowanie komunikacji? Czy kie-
dykolwiek trafite$ na reklame, ktéra nie wzbudzita w Tobie
zadnej emogji, bo byta skierowana do zupetnie innej grupy
odbiorcow? To zdarza sie czesciej, niz myslisz. Brak precyzji w
doborze grupy docelowej powoduje, ze reklamy staja sie zbyt
0golne, przez co nie oddziatujg na emocje odbiorcow. Od-
biorcy, ktérzy nie czuja sie zrozumiani, nie reaguja na Twoje
komunikaty, co prowadzi do braku zaangazowania i niewiel-
kiej konwersji.

Klienci oczekujg od marek nie tylko produktu, ale réwniez zro-
zumienia ich potrzeb, probleméw oraz oczekiwan. Dlatego
Twoje kampanie marketingowe musza by¢ skierowane do
konkretnej grupy, ktéra zidentyfikujesz dzieki analizie danych.
W dzisiejszych czasach, gdy dostep do danych klientow jest
prostszy niz kiedykolwiek, kazda firma powinna poswiecic¢
czas na ich analize. Zrozumienie, kim jest Twdj klient, jakie
ma zainteresowania, na co zwraca uwage przy podejmowa-
niu decyzji zakupowych - to nie tylko klucz do skutecznej
sprzedazy, ale réwniez do budowania dtugotrwatych relacji
z klientami.

Od czego wiec zacza¢? Sa dwie drogi — dla tych, ktérzy pro-
wadzg juz swoj biznes, oraz dla tych, ktérzy dopiero rozpo-
Czynaja swoja przygode. Rozpoczynajacy powinni wigczyc sie
od kroku drugiego. Oto przepis na to, jak pozna¢ swojego
klienta:
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Sktadniki:
kartka i dtugopis/ewentualnie Excel,
duzo karteczek samoprzylepnych,
$wiezy umyst,

osoba, ktéra nie zna za dobrze Twojego
biznesu/branzy.

Sposéb przygotowania:

Krok 1. Jedli prowadzite$ juz swéj biznes wczesniej —
wyciagnij wszelkie dostepne statystyki. Osoby
odwiedzajgce Twaj profil, osoby lajkujace Twoje
zdjecia, informacje o dotychczasowych klientach -
WSZYSTKO. Miasta, jezyki, wiek, zainteresowania,
czestotliwos¢ zakupdw - cokolwiek uda Ci sie odnalez¢ -
wszystko bedzie dla Ciebie teraz na wage ztota.

PS. Pomocne moze by¢ nawet przejrzenie wyrywkowe
profili Twoich odbiorcéw lub 0s6b, ktére najczesciej piszq
wiadomosci w Twoich mediach spotecznosciowych.

Krok 2. Zbierz te wszystkie dane w jednym miejscu —
na kartce lub w arkuszu Excela i sprébuj pogrupowac
najwazniejsze informacje. Pamietaj jeszcze, aby oddzieli¢
dane, ktére dotyczg ODBIORCOW (czyli dane tylko

z profili/oséb odwiedzajacych strone WWW), od tego,
co wiesz o rzeczywistych KLIENTACH, ktérzy dokonali

u Ciebie transakcji. W ten sposob zorientujesz sie,
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NIE WIESZ, KTO TAK NAPRAWDE JEST TWOIM POTENCJALNYM KLIENTEM

jak bardzo grupy Twoich odbiorcéw pokrywaja sie
z tym, kim sa Twoi klienci.

Krok 3. Teraz zastanéw sie, komu chciatbys$ naprawde
sprzedawac Twoj produkt lub ustuge. Dla kogo
rzeczywiscie go tworzytes$ i komu miat zmienic co$

w jego zyciu. Wypisz wszystko, co przyjdzie Ci do gtowy,
i zapisz to pojedynczo na samoprzylepnych
karteczkach.

Dlaczego dane sa tak cenne?

W erze cyfryzacji dane to nowe ztoto. Znajac zachowania swo-
ich odbiorcéw w sieci, masz mozliwos¢ doktadnego dostoso-
wania swojego przekazu. Facebook, Google Analyticsiinne
narzedzia analityczne oferujg mnéstwo informacgji, ktére moga
poméc Ci zrozumied, kim sg Twoi odbiorcy i co ich motywuje
do podjecia decyzji zakupowej. Ale same dane to za mato -
musisz umiec je zinterpretowac.

Przyktad: Jesli Twoj produkt skierowany jest do mtodych ma-
tek, z pewnoscig statystyki dotyczace wieku, zainteresowan
i zachowan konsumpcyjnych beda kluczowe. Jednak to, co
czesto jest pomijane, to aspekty psychograficzne. Mtoda matka
nie tylko szuka produktéw dla dziecka, ale réwniez potrze-
buje wsparcia emocjonalnego, poczucia bezpieczenstwa
i spotecznosci, z ktérg moze dzieli¢ swoje doswiadczenia.
Dlatego Twoja komunikacja powinna odwotywac sie do tych
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DLACZEGO KLIENCI OD CIEBIE NIE KUPUJA?

potrzeb, tworzac nie tylko oferte, ale rbwniez emocjonalng
wiez z klientka.

Analiza odbiorcow - co moéwia liczby?

Skuteczna analiza odbiorcow to klucz do zrozumienia, dla-
czego pewne osoby tylko przegladajg Twéj profil, a inne fak-
tycznie dokonujg zakupu. R6znice miedzy tymi dwiema gru-
pami moga by¢ subtelne, ale to one decydujg o sukcesie
Twojego biznesu.

Wielu przedsiebiorcéw ogranicza swoje analizy jedynie do
powierzchownych danych, takich jak liczba polubien czy
zasiegi. Tymczasem to tylko wierzchotek géry lodowej. Aby le-
piej zrozumie¢ swojego klienta, musisz przeanalizowa¢, kto
dokonuje zakupu, jakie produkty ciesza sie najwiekszym
powodzeniem i jakie sg ich wspdlne cechy.

Zastandw sie takze, jak wyglada cykl zycia Twojego klienta.
Czy sa to osoby, ktére kupuja jednorazowo, czy wracajg po
kolejne produkty? Czy Twoje dziatania marketingowe skut-
kuja lojalnoscig klientéw, czy tylko jednorazowa transakcja?
Odpowiedzi na te pytania pozwola Ci zoptymalizowa¢ swoje
kampanie i skupi¢ sie na dziataniach, ktére przynosza realne
efekty.
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Znaczenie personalizacji przekazu

Personalizacja przekazu marketingowego to jeden z najwaz-
niejszych trendéw wspétczesnego marketingu. Klienci ocze-
kuja, ze marka bedzie ,moéwi¢” bezposrednio do nich, odpowia-
dajac na ich potrzeby i zainteresowania. Tworzenie ,idealnego
klienta” na podstawie wyciaggnietych wnioskdéw to proces,
ktory pozwala lepiej zrozumie¢, do kogo powinienes kierowac
swoje kampanie i jakie tresci beda dla tej grupy najbardziej
wartosciowe.

PS. Oczywiscie, ze nie zostawie Cie z tym samego. Pomocne
pytania znajdziesz ponizej.

PS 2. Nie zrazaj sie, ze jest ich tak duzo i niektére brzmiq podobnie.
Nie na wszystkie koniecznie musisz odpowiedzie¢, ale zalezato
mi na tym, aby pokaza¢ Ci cate spektrum mozliwosci pozna-
nia Twojego klienta.

Kim jest moj potencjalny klient?

m Jakie sg cechy demograficzne mojego klienta?
(wiek, pte¢, wyksztatcenie, miejsce zamieszkania)

m Z jakich medidéw spotecznosciowych, w jakim celu
i kiedy najczesciej korzysta moj klient?

m Jakie branze lub grupy klientéw moga potrzebowac
moich produktéw lub ustug?

m Czy mgj klient to osoba fizyczna, firma, czy moze
instytucja?
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Case study: Zrozumienie grupy docelowej

Dawno, dawno temu... Nie no, dobra, to nie byto az tak
dawno temu, ale sam wiesz, jak ten czas szybko mija :)
Zatem do sedna - kiedys przyszta do mnie na konsultacje
klientka. Opowiadata mi, ze prowadzi naprawde duzy
profil na Facebooku juz od wielu lat. Wrzuca wartosciowe
tresci, stara sie i nic z tego nie wychodzi. Bytam jej ostat-
nig deska ratunku, bo myslata juz o zamknieciu biznesu
na dobre. | cate szczescie, ze sie spotkaty$my! Po dtuz-
szej rozmowie okazato sie, ze klientka ten profil stworzyta
jeszcze przed cigza i urlopem macierzynskim. Wczesniej
te tresci byty zupetnie inne - po powrocie do pracy zmie-
nita swoje priorytety, a co za tym idzie — swéj sposéb my-
$lenia. Ten profil miat to odzwierciedlac.

Co wiec byto problemem? Po analizie okazato sie, ze grupa
odbiorcéw nijak ma sie do tych ,nowych, odswiezonych
tresci”. Wczesniej na profilu znajdowaly sie gtéwnie sin-
gielki, bizneswoman szukajace inspiracji do rozwoju,
natomiast obecne tresci mocno zahaczaty o tematy oko-
tomacierzynskie. Miatysmy do wyboru dwa rozwiagzania.
Jedno z nich — wigczenie reklamy do dotychczasowych
obserwujacych, aby sprawdzi¢, czy w taki sposéb za-
czna reagowac na tresci. Drugie — zatozenie zupehie no-
wego profilu i rozpoczecie budowania spotecznosci wokot
nowego tematu od poczatku.
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Zdecydowatysmy sie zacza¢ od pierwszego rozwigzania —
niestety szybko dotarto do nas, ze to zupehie nie ta grupa
odbiorcéw. Doradzitam wiec mojej klientce, ze czasem
warto zacza¢ wszystko z czysta kartg i od poczatku tak
pozycjonowac swoj odswiezony profil, aby adresatem byta
odpowiednia grupa docelowa.

Efekty pojawity sie bardzo szybko! Dzieki odpowiedniemu
podejsciu i budowaniu profilu od poczatku udato sie po-
zyskac nowe, bardzo zaangazowane odbiorczynie i wrecz
w krotkim czasie rozbudowac pierwotng oferte :)

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke


https://onepress.pl/rf/dlakli
https://onepress.pl/rt/dlakli

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke


https://onepress.pl/rf/dlakli
https://onepress.pl/rt/dlakli

Zmier swoja strone WWW w dziatajacy bankomat!

Dowiedz sie wiece] i dotacz juz dzisiaj! % -
http:/program-partnerski.helion.pl
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Czy wiesz, w czym tkwi
sekret skutecznego handlowania?

Masz swietny produkt. Oferujesz znakomita ustuge. Dbasz o reklame

i 0 jakosc obstugi. A jednak czegos Ci brak. Klientow. Jest ich za mato,
by Twoja firma mogta inwestowac i rozwijac sie w sposdb, na jakim

Ci zalezy. A Ty spedzasz diugie godziny, zastanawiajac sie, dlaczego
tak sie dzieje... W sytuacji podobnej do Twojej jest wielu wtascicieli
firm. Mniejsze | wieksze, a takze naprawde potezne swiatowe marki
popetniajg wcigz te same btedy — i tak sabotujg swadj sukces rynkowy.
Ta ksigzka pomoze Ci zrozumiedé, na czym polega problem, i podpowie,
jak sobie z nim skutecznie poradzic.

Kluczem do sukcesu w sprzedazy jest klient, to jego perspektywa, jego
pragnienia i potrzeby powinny zawsze sta¢ w centrum zainteresowania
Twojej firmy. | przede wszystkim na nim skupimy sie w tym poradniku.
Przyjrzymy sie Twojemu klientowi z psychologicznego punktu widzenia,
ustalimy, kim jest i czego naprawde chce. Zastanowimy sie nad tym,

co go motywuje do zakupu i co odwodzi od sfinalizowania transakgji.
A potem wroécimy do Ciebie, by przyjrzec sie Twoim dziataniom w obszarze
marketingu i sprzedazy. Sprawdzisz, co robisz dobrze, a co w know-how
Twojej firmy wymaga zmiany lub poprawy, by klienci kupowali od Ciebie
wiecej i chetniej. A takze polecali Cie innym, potencjalnym klientom.
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