Potencjalni klienci

pokaz uczniom jak ich zidentyfikowac¢!

Robert Chudy

www.fundacja.revas.

pl



dr Robert Chudy ;i

Rola

Head of marketing @ Happy Team
Mentor marketingowy @ PCI

Specjalizacje

Digital marketing, PR, EB,
communications strategy

AKADEMIA

PRZEDSIEBIORCZOSCI

www.fundacja.revas.pl



Od idei do strategii

O czym bedziemy mowic podczas dzisiejszego spotkania?

J
Co mamy do Do kogo to méwimy? W jaki sposob?
o [ ?
pOWIedzenla ° Segmentacja Insight konsumencki
Analiza rynku Buyer persony USP
UVP

Analiza konkurencji
Analiza SWOT
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Analiza rynku

| konkurencj

Spojrzenie na rynek oczami detektywa: kto juz dziata, co
robi dobrze, gdzie ma luki.

www.fundacja.revas.pl




MOCNE STRONY SEABE STRONY

SZANSE (WYMARZONY SCENARIUSZ) ZAGROZENIA (NAJGORSZY SCENARIUSZ)
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Skad wzigc¢ dane?




STP

Strategiczny proces sktadajacy sie z trzech etapow:

W
*x

i i

Segmentation

Podziat rynku na grupy konsumentow o
podobnych cechach i potrzebach.

Targeting
Wybor rynku docelowego

Ocena atrakcyjnosci poszczegolnych
segmentow 1 wybor tych, na ktérych firma
chce sie skoncentrowac.

Positioning

Tworzenie wyrazistego, unikalnego wizerunku
marki/produktu w umystach konsumentdw z
wybranego segmentu. Chodzi o to, zeby klienci
postrzegali naszg oferte jako najlepie]
odpowiadajaca ich potrzebom.

AKADEMIA

PRZEDSIEBIORCZOSCI

www.fundacja.revas.pl



O SEGMENTACIJA

Studenci (tanie, szybkie jedzenie), biznesmeni

(eleganckie lunche), rodziny (przyjazne menu
dla dzieci)

©® TARGETING

Wybierasz segment biznesmenow - maja
pienigdze, jedzg regularnie w pracy

Restauracja

O POZYCJONOWANIE

"Elegancka restauracja dla profesjonalistow" -

cicha muzyka, szybka obstuga, menu
biznesowe
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INPost

out of the box

McDonaid’s
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Czym jest segmentacja?

Segmentacja to proces podziatu zréznicowanego rynku na mniejsze,
Jednorodne grupy konsumentow, ktore maja podobne potrzeby,
zachowania zakupowe lub charakterystyki demograficzne.
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Segmentacja © geograficzna

(kraj, region, miasto, klimat)

© demograficzna
(wiek, ptec, dochdd, wyksztatcenie, wielkosc

gospodarstwa)

© psychograficzna

(styl zycia, wartosci, zainteresowan, osobowosci)

© behawioralna
(czestotliwosc zakupu, lojalnosc, okazja zakupu,

etap w procesie decyzyjnym)
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© Problem
Jak Airbnb zidentyfikowat rozne segmenty uzytkownikow?
© Rozwijzanie

Zamiast dzieli¢ po demografii, podzielili po "zadaniach do wykonania"

Business travelers (zadanie: znalez< miejsce do pracy)

Family vacation (zadanie: spedziC czas z rodzing)

Digital nomads (zadanie: mieszkac i1 pracowac) AKADEMIA

PRZEDSIEBIORCZOSCI
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Kryteria dobrej
segmentacji

Wielkosc¢ Dziatalnosc¢



Skad wzigc¢ dane?



Dane - GUS, Eurostat

Raporty branzowe (PWC, Deloitte, Gemius)

Statista

Raporty e-commerce, turystyki, etc.

Obserwacja konkurencji - kto komentuje, jakie tresci

Analiza opinii w Google / Allegro / Amazon

Ankiety w grupach tematycznych

Quora, Reddit

Booking, TripAdvisor, Allegro, Etsy - wzorce zachowan i potrzeb w danej kategori
Bezposrednie wywiady

Facebook Audience Insights - zainteresowania i demografia okresonych tematow / nawet bez strony
Google Trends - co wyszukujg? AnswerThePublic - jakie pytania zadaj3?

Grupy Facebook / Linkedin / fora branzowe

TikTok Creative Center - j.w.
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B2C + B2B

W B2C segmentem jest grupa klientow,
w B2B segmentem jest grupa firm!
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Nie ma
produktu
dla wszystk
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Buyer
persona Ryszard

Segment: wyksztatceni mezczyzni o ,
30-45 lat, mieszkajacy w duzych .
miastach. El‘yk
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v Insight: Pracownicy krakowskich biur jezdza do
nich na rowerze, bo przeszkadzaja im korki, a
przy okazji dbaja o zdrowie.

© Imie, nazwisko (fikcyjne): np. Eryk Suchy

© Dane demograficzne: wiek, miejsce zamieszkania, zawdd, stanowisko)
© Problemy: Jakie problemy chce rozwigzad Eryk?

© Cele: Co chce osiggnac Eryk dzieki Twojemu produktowi/ustudze?

© Obawy i watpliwosci: Co moze j3 powstrzymac przed zakupem?

© Zrédta informacji: Gdzie szuka informacji (blogi, social media, znajomi)?
© Jezyk: Jakich stédw kluczowych uzywa?

© Preferowane kanaty komunikacji: Gdzie spedza czas online?

© Hipotezy marketingowe
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Insight = fakt
(np. ,klienci pijg kawe rano” to fakt)

Insight = ukryta motywacja
(P13 kawe rano, zeby poczuc, ze maj3
kontrole nad dniem, zanim zacznie sie chaos”)
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Jaki
powinien
byc dobry
insight?

© Wazny

© Emocjonalny
© Powszechny
© Wiarygodny
© Prawdziwy

© PROSTY
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v Insight: Pracownicy krakowskich biur jezdza do
nich na rowerze, bo przeszkadzaja im korki, a
przy okazji dbaja o zdrowie.

© Imie, nazwisko (fikcyjne): np. Eryk Suchy
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© Problemy: Jakie problemy chce rozwigzad Eryk?

© Cele: Co chce osiggnac Eryk dzieki Twojemu produktowi/ustudze?

© Obawy i watpliwosci: Co moze j3 powstrzymac przed zakupem?

© Zrédta informacji: Gdzie szuka informacji (blogi, social media, znajomi)?
© Jezyk: Jakich stédw kluczowych uzywa?

© Preferowane kanaty komunikacji: Gdzie spedza czas online?

© Hipotezy marketingowe
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Skad brac dane?

Metoda Metoda
twardych badan
danych bezposrednich

Google Analytics: dane demograficzne, zainteresowania, éciezki uzytkownika vy Wiady zistniejacymi klientami (minimum 10-15 na segment)

CRM: analiza historii zakupow, wartosc¢ zyciowa klienta Ankiety post-transakcyjne

Social media insights: Facebook, LinkedIn, Instagram analytics Obserwacja w sklepach/podczas korzystania z produktu

Dane sprzedazowe: najczestsze pytania, objecia, powody rezygnacji Wywiady z zespotem sprzedazy i obstugi klienta
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Hipotezy

/aktadamy, ze Eryk czuje/potrzebuje
[potrzeba/problem], poniewaz [powadd]
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© Nie zgadywaé w ciemno
© Miec punkt odniesienia
© Szybciej uczy¢ sie o rynku
© Lepiej ustawiac strategie
© Oszczedzic budzet
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USP = UVP

USP — Co mam lub robie, czego Inni nie maja (cecha)
UVP — Jaka wyjatkowa wartosc z tego ma klient (korzysc)
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CZYM JEST USP?

USP to Twoj , sekretny sktadnik”

To konkretna rzecz, ktora odroznia Twoj produkt lub
ustuge od innych na rynku. Nie obietnica ,jestesmy
najlepsi”, tylko cos, co mozna pokazac | sprawdzic.
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UVP to Twoja
~Wyjatkowa obietnica wartosci”

To Jasna odpowiedz na pytanie: ,Co klient zyska,
wyblerajgc witasnie Ciebie?”. Nie opis cechy produktu, ale
konkretny efekt 1 wartosc dla klienta - cos, co poczuje lub

osiagnie dzieki Twojej ofercie.
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Podsumowanie

Insighty

Segmentacja + buyer persony USP + UVP
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Dziekuje za uwage!

NARODOWY

BANK POLSKI
Projekt realizowany
z Narodowym Bankiem Polskim

w ramach programu edukacji ekonomicznej




