Kim sa Twoi klienci i jak ich znalez¢?
- czyli okreslanie rynku docelowego

Zatozmy, ze masz juz swoja firmg.

Sprzedajesz okreslone produkty lub ustugi, troche¢ si¢ reklamujesz, a jacy$ klienci zaczynaja juz od
Ciebie kupuwac.

Oczywiscie chcesz si¢ rozwija¢ 1 zarabia¢ wiecej, ale klienci jako$ nie walg drzwiami 1 oknami.
Probujesz nowych metod promocji i jedne dziataja lepiej, a inne gorzej chociaz nie bardzo wiesz
czemu.

Brzmi znajomo? Jesli tak to dobrze, ze tu jeste§ bo ten raport pomoze Ci poradzi¢ sobie z tym
wyzwaniem. Jesli nie, a twoja firma rozwija si¢ dynamicznie i nie narzekasz na brak klientow to
przeczytaj go z nastawieniem, ze zawsze moze byc¢ jeszcze lepie;j.

A wigc do dzieta — dzi§ opowiem Ci o "rynku docelowym'". Moja prosta i praktyczna definicja
tego pojecia brzmi tak:

"Rynek docelowy to grupa ludzi okreslonych przez pewne cechy, ktorzy wedlug Ciebie bedg
dobrymi klientami dla Twojej firmy"

To bardzo nieksigzkowa definicja wigc nie bierz jej do pracy magisterskiej czy innych naukowych
publikacji:)

Zacznijmy od tego, ze zadna firma nie sprzedaje wszystkim. Czasem moze Ci si¢ tak wydawac, ale
to nieprawda. Np. sie¢ handlowa "Biedronka" sprzedaje bardzo wielu ludziom w Polsce, ale nie
wszystkim. Niektorzy wola kupowac¢ np. w "Piotrze 1 Pawle", ktory stynie z wyzszych cen i lepszej
jakosci.

W praktyce nawet te firmy, ktére sprzedajg bardzo wielu ludziom majg swoje wazniejsze 1 mniej
wazne "grupy docelowe". (te wazniejsze sa np. liczniejsze lub wydaja jednostkowo wiecej).

Mamy wigc wniosek, ze nie chcesz sprzedawac wszystkim tylko precyzyjnie okreslonym grupom
ludzi (grupom docelowym).

Jak mozna wigc okresli¢ grupy ludzi? Jakie cechy bra¢ pod uwage?
Najpopularniejsze z nich to:

pte¢

wiek

wyksztatcenie
zarobki

miejsce zamieszkania
stan cywilny

grupa zawodowa
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Mozesz tez dzieli¢ rynek ze wzgledu na kazda, inng ceche jesli tylko uznasz, ze bedzie to dla Ciebie
pomocne.



Ok, zeby pokaza¢ Ci jak w praktyce moga wyglada¢ grupy docelowe podam Ci przyktad:
Przyklad

Pan Nowak jest wlascicielem szkoty tanca. W jej ofercie znajduje si¢ migdzy innymi: taniec
towarzyski dla par, zajecia latino dla pan 1 nauka tanca dla najmtodszych. Pan Nowak chce
przyciagnac klientow, ktorzy beda dobrze pasowaé do tematyki zaje¢. Dlatego po burzy mozgow w
siedzibie firmy wymyslit nastgpujace grupy docelowe:

Taniec towarzyski dla par: Kobiety i m¢zczyzni w wieku 25-40 lat, zarabiajacy od 2000 do
3000zt, mieszkajacy w promieniu 10 kilometréw od siedziby szkoty tanca.

Zajecia latino dla pan: Kobiety w wieku 20-35 lat, zarabiajace od 1500 do 2500z1, mieszkajace w
promieniu 10 kilometrow od siedziby szkoty tanca.

Nauka tanca dla najmlodszych: chtopcy 1 dziewczeta w wieku 7-12 lat, uczacy si¢ w szkotach
znajdujacych si¢ w promieniu 10 km (zajecia odbywaja si¢ w szkotach).

Dlaczego grupy docelowe zostaty okreslone akurat w ten sposob? Pan Nowak bazujac na swoim
do$wiadczeniu (15 lat w branzy) dobrze wie kto moze by¢ gtownym odbiorcg jego oferty. To wcale
nie oznacza, ze inni ludzie nie zapisza si¢ do jego szkoly tanca. Prawdopodobnie beda jednak
stanowili mniejszo$¢ w stosunku do tych z okreslonych grup docelowych. Dlatego wtasnie Pan
Nowak skoncentruje swoj marketing na tych drugich.

No dobrze, a co jesli Ty nie masz pigtnastu lat do§wiadczenia i jeszcze nie wiesz kto bedzie twoim
najlepszym klientem?

Wtedy musisz to sprawdzi¢ i1 przetestowac. Ponizej pokaze Ci jak mozesz to zrobi¢:
Jak okresli¢ swéj rynek docelowy?

v Najlatwiejszy sposéb - znajdz swojq konkurencje i podpatrz jakich klientéw obsluguje.
W przypadku firm z siedzibg bedzie to tatwe — stan przed wejsciem lub wejdz do $rodka i
przez dluzszy czas obserwuj uwaznie jakiego rodzaju klientow jest najwiecej.

W przypadku firm bez siedziby (np. sklepy internetowe) bedzie troche trudniej. Ale tez dasz
rade. Sprawdzaj wtedy miejsca gdzie klienci danej firmy moga przebywac¢. Odwiedz wigc
fora dyskusyjne, Fan Page na Facebooku lub portale, ktore gromadzg opinie o firmach. Jak
juz ich znajdziesz, sprobuj si¢ dowiedzie¢ o dominujaca ple¢, wiek, status spoteczny,
miejsce zamieszkania itp. W ten sposé mozesz zebra¢ sporo cennych informacji. Przy okazji
dowiesz si¢ tez, co twoja konkurencja robi dobrze, a w czym ma jeszcze spore luki.

v Okresl swoj rynek docelowy bardzo ogolnie, a pézniej powoli go zawezaj. Po ogdlnym
okresleniu targetu (grupy docelowej) wybierz kilkudziestu jego reprezentantéw i zréb im
mini badania marketingowe. Pytaj ich o to czy korzystajg z produktow lub ustug, ktoére
bedzie oferowata Twoja firma. Jesli nie korzystaja to pytaj czy byliby zainteresowani gdyby
pojawita si¢ ciekawa oferta.

W ten sposob mozesz sprawdzi¢ swoje wstepne przypuszczenia na temat odpowiednich
klientow 1 automatycznie zawezi¢ rynek docelowy. Oczywiscie takie wstepne rozeznanie
marketingowe nie da Ci gwarancji sukcesu, ale na pewno bedziesz wiedzial o swoich
klientach wigcej niz przecigtny przedsigbiorca.



v Zawezaj grupy docelowe pod wplywem doswiadczenia. To technika, ktora réwniez
dobrze si¢ sprawdza natomiast jest bardziej dlugotrwala. Rozpoczynasz znowu od
wstepnego okreslenia rynku docelowego 1 zaczynasz promowaé swoja dziatalno$¢ bardzo
ogolnie. Wykorzystujesz media, ktore docieraja do réznych grup odbiorcow (telewizja,
radio, reklama zewng¢trzna, prasa itp.) Po pewnym czasie zaczynasz zauwazac jacy klienci
stanowig wigkszo$¢ ogotu zainteresowanych. Gdy masz juz ostateczne wnioski, mozesz
skoncentrowac dzialania marketingowe na tej konkretnej grupie docelowe;.

Sa jeszcze inne, bardziej zaawansowane sposoby okre$lania rynku docelowego (np. badania
marketingowe na duza skale), ale te trzy metody na poczatku zupetnie Ci wystarczg.

Gdy wybierzesz juz odpowiednig dla siebie metode i sprecyzujesz swoja grupe docelowa pora
pomysle¢ jak najlepiej do niej dotrzec. Jesli uda Ci si¢ znalez¢ dobre Zrodto potencjalnych klientow
moze to by¢ marketingowa "kopalnia ztota". Aby to zrobi¢ zadaj sobie arcywazne pytanie:

"Gdzie znajde¢ reprezentantow mojej grupy docelowej?"

Pomysl bardzo doktadnie gdzie chodza twoi potencjalni klienci, gdzie przebywaja, jakie rzeczy
robig na co dzien, czy korzystaja z internetu (jesli tak to gdzie 1 w jaki sposob) itp.

Jesli juz masz przygotowang liste takich miejsc pora na przemyslenie jak si¢ tam dostac 1 jak w
sposob profesjonalny i nienachalny poinformowac¢ ludzi o twoim istnieniu.

Tutaj na razie zostawi¢ pole dla twojej kreatywnosci natomiast pokaze Ci jeszcze przyktad dla
znajdowania reprezentantow grupy docelowe;.

Przyklad

Pan Wisniewski jest wlascicielem kwiaciarni w centrum miasta. Po starannej analizie sprecyzowat
jedna ze swoich wazniejszych grup docelowych:

» Megzczyzni, wiek 25-40 lat (mlodsi kupuja mniej kwiatow i raczej pojedyncze sztuki niz
bukiety), zarabiajacy 2000-3500z (kwiaty naleza do towarow luksusowych dlatego
pozwoli¢ sobie na nie mogg zamozniejsi), mieszkajacy w okolicy 5 km od kwiaciarni.

Nastepnie Pan Wisniewski zrobit ze znajomymi burze¢ mdzgow i stworzyt liste miejsc gdzie moze
znalez¢ przedstawicieli rynku docelowego:

* Galerie handlowe

* Mieszkania w lepszych dzielnicach miasta (w promieniu 5 km od kwiaciarni)

* Lokale ustugowe ze $redniej potki (fryzjerzy, restauracje, kina, dentysci, kluby sportowe,
szkoty tanca)

* Parki

e Centra rozrywki

* Internet: Facebook, Nasza klasa i inne portale spoteczno$ciowe.

Kolejnym krokiem wtasciciela powinno by¢ stworzenie odpowiedniego przekazu oraz materiatlow
promocyjnych przy pomocy, ktorych przekazatby informacje o swojej ofercie. Jesli caty proces
bylby wykonany poprawnie efekty moglyby bardzo pozytywnie zaskoczy¢ Pana Wisniewskiego.



Zadanie na dzi$

Do tej pory wytlumaczytem Ci co to jest rynek docelowy, jak mozna go okresli¢ oraz jak mozesz
znaleZ¢ jego reprezentantow. To potezna wiedza, ale zeby zadzialata dla Ciebie musisz wykorzystac
ja w praktyce. Dlatego twoim zadaniem bedzie wykonanie ponizszych punktow:

1)

2)

3)

4)

5)

Okresl precyzyjnie kto bedzie najlepszym odbiorcg twojej oferty. Zrob to wybierajac
jedna z trzech podanych przeze mnie metod.

Odpowiedz sobie na pytanie: "Gdzie znajde reprezentantéw mojej grupy docelowej?"
Zrob burze mozgow 1 wypisz liste miejsc, w ktorych przebywaja twoi potencjalni klienci.

Pomys$l w jaki profesjonalny i malo nachalny sposob mozesz przekazaé grupie
docelowej informacje¢ o swojej ofercie

Stworz przekaz i materialy promocyjne oraz przygotuj logistyke.

- napisz co chcesz przekaza¢ w rozmowie lub w materiatach promocyjnych (ulotkach,
plakatach, wizytowkach itp.)

- przygotuj materiaty promocyjne (jesli umiesz zaprojektuj je sam, jesli nie, skorzystaj z
ustug profesjonalnego grafika)

- wydrukuj materialy promocyjne

- zaplanuj kiedy 1 w jaki sposob bedziesz si¢ kontaktowat z grupa docelowa (czy bedziesz to
robit sam czy zatrudnisz pracownika?)

Do dziela!

Pozdrawiam i zycze Ci powodzenia!
Michat Andrzejewski
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