
ΜΟΝΑΔΑ 3: ΤΜΗΜΑΤΟΠΟΙΗΣΗ ΠΕΛΑΤΩΝ

Η εύρεση τμημάτων πελατών για την επιχειρηματική σας ιδέα είναι μια διαδικασία

που περιλαμβάνει έρευνα και ανάλυση. Ακολουθούν ορισμένα βήματα που

μπορείτε να ακολουθήσετε για να εντοπίσετε τα σωστά τμήματα πελατών:

● Ξεκινήστε κατανοώντας με σαφήνεια τι προσφέρει η επιχείρησή σας και
ποια είναι η μοναδική αξία που παρέχει στους πελάτες. Αυτό θα σας

βοηθήσει να καθορίσετε τα βασικά χαρακτηριστικά που θα προσελκύσουν

ένα συγκεκριμένο τμήμα πελατών.

● Ερευνήστε την αγορά στην οποία σκοπεύετε να δραστηριοποιηθείτε.
Αναλύστε τις τάσεις, τις ανεκπλήρωτες ανάγκες, τον ανταγωνισμό και τις

αγοραστικές συμπεριφορές των πελατών. Μπορείτε να χρησιμοποιήσετε

έρευνες, συνεντεύξεις, ομάδες εστίασης και ανάλυση δεδομένων για να

λάβετε σχετικές πληροφορίες.

● Define who your ideal clients are and what characteristics they have. Use

the data collected in your market research to create profiles of different
potential customer segments. . You can use tools such as the customer

profile or buyer persona to create a detailed description of them.

Εξετάστε δημογραφικά χαρακτηριστικά όπως η ηλικία, το φύλο, η τοποθεσία,

το εισόδημα και το επάγγελμα, καθώς και ψυχογραφικές πτυχές όπως τα

ενδιαφέροντα, οι συμπεριφορές, οι αξίες και τα κίνητρα.

Να θυμάστε ότι η διαδικασία προσδιορισμού τμημάτων πελατών μπορεί να είναι
επαναληπτική. Καθώς δοκιμάζετε και μαθαίνετε περισσότερα για τους πελάτες σας,

μπορεί να χρειαστεί να προσαρμόσετε τα τμήματά σας ή ακόμη και να ανακαλύψετε

νέα τμήματα για να στοχεύσετε. Διατηρήστε μια πελατοκεντρική προσέγγιση και

αναζητήστε συνεχώς τρόπους βελτίωσης και προσαρμογής στις μεταβαλλόμενες

ανάγκες τους.



Συμβουλές

● Καταρτίστε έναν όσο το δυνατόν πληρέστερο κατάλογο όλων των

τμημάτων των πελατών σας. Στο επόμενο βήμα, θα προσδιορίσουμε το

καλύτερο και θα εργαστούμε μόνο με αυτό.

● Για κάθε τμήμα πελάτη που εντοπίζεται, συνιστούμε να δημιουργήσετε

έναν διαφορετικό καμβά. Το επιχειρηματικό μοντέλο οικοδομείται από το

τμήμα πελάτη, επομένως είναι πολύ σημαντικό να εστιάσετε στην τέλεια

γνώση τους, στο δημογραφικό, ψυχογραφικό, γεωγραφικό και/ή προφίλ

του τρόπου ζωής τους για να γνωρίσετε τους πελάτες σας τέλεια.

● Η μόνη μελέτη αγοράς που λειτουργεί είναι να πάτε και να μιλήσετε με

τους πελάτες και να πουλήσετε, αφιερώνοντας χρόνο και πόρους,

κοιτώντας τους στα μάτια και αφήνοντάς τους να σας πουν τις αδυναμίες

σας. Όλες οι εικασίες που κάνετε στο εργαστήριο του σπιτιού ή του

γραφείου σας είναι άχρηστες. Το μόνο πράγμα που έχει σημασία είναι να

βλέπετε το πρόσωπο του πελάτη σας και να ερμηνεύετε τις απαντήσεις

του. Το πρώτο αξίωμα της Lean startup είναι να βγείτε έξω και να

δοκιμάσετε τις υποθέσεις σας στην αγορά με τον πελάτη σας και στη

συνέχεια να εμβαθύνετε σε αυτές.

Και αυτή η ανακάλυψη του πελάτη πρέπει να γίνει από τον επιχειρηματία,

δεν μπορεί να ανατεθεί σε υπεργολάβο, δεν μπορεί να ανατεθεί σε έναν

πωλητή που προσλαμβάνει και επισκέπτεται πελάτες.

Η επιλογή ενός τμήματος πελατών με δυνατότητες ταχείας ανάπτυξης προσφέρει

μια σειρά από οφέλη και ευκαιρίες για την επιχείρησή σας. Αυτοί είναι οι λόγοι για

τους οποίους θα πρέπει να αρχίσετε να συνεργάζεστε με έναν τύπο πελάτη που θα

σας είναι πιο εύκολο να συνεργαστείτε: Επιλέγοντας ένα τμήμα πελατών με ταχεία

ανάπτυξη, έχετε τη δυνατότητα να κατακτήσετε ένα σημαντικό μερίδιο της
αγοράς σε σχετικά σύντομο χρονικό διάστημα. Αυτό σας επιτρέπει να

τοποθετηθείτε ως ηγέτης στο συγκεκριμένο τμήμα και να αποκτήσετε σημαντικό

ανταγωνιστικό πλεονέκτημα.



1. Στοχεύοντας σε ένα τμήμα πελατών με δυνατότητες ταχείας ανάπτυξης,

μπορείτε να επιταχύνετε την ανάπτυξη της επιχείρησής σας και να
επιτύχετε τους στόχους σας με ταχύτερο ρυθμό. Αυτό μπορεί να είναι

ιδιαίτερα επωφελές αν έχετε επιθετικούς στόχους ανάπτυξης ή αν

ανταγωνίζεστε σε μια άκρως ανταγωνιστική αγορά.

2. Επικεντρώνοντας τους πόρους σας σε ένα ταχέως αναπτυσσόμενο τμήμα

πελατών, μπορείτε να επιτύχετε υψηλότερη απόδοση της επένδυσης. Η

επιταχυνόμενη ανάπτυξη της αγοράς σημαίνει ότι υπάρχει αυξανόμενη ζήτηση

για προϊόντα ή υπηρεσίες, η οποία μπορεί να οδηγήσει σε αύξηση των
πωλήσεων και των εσόδων της εταιρείας σας.

3. Με το να γίνετε η προτιμώμενη επιλογή σε ένα ταχέως αναπτυσσόμενο τμήμα

πελατών, μπορείτε να αυξήσετε την προβολή και τη φήμη του εμπορικού
σας σήματος. Η θετική από στόμα σε στόμα και οι συστάσεις από

ικανοποιημένους πελάτες μπορούν να σας βοηθήσουν να δημιουργήσετε

μεγαλύτερη αναγνωρισιμότητα της μάρκας και να εδραιώσετε μια ισχυρή φήμη

στην αγορά.

4. Πετυχαίνοντας σε ένα ταχέως αναπτυσσόμενο τμήμα πελατών, μπορείτε να

χρησιμοποιήσετε αυτή τη δυναμική για να επεκταθείτε σε άλλα συναφή

τμήματα. Αυτό σας δίνει την ευκαιρία να διαφοροποιήσετε την πελατειακή σας

βάση και να αυξήσετε περαιτέρω την εμβέλειά σας στην αγορά.

Χωρίς αμφιβολία, η επιλογή ενός ταχέως αναπτυσσόμενου τμήματος πελατών για να

ξεκινήσετε μπορεί να αποτελέσει μια επιτυχημένη στρατηγική για την επιτυχία
και την κερδοφορία της εταιρείας σας από την αρχή.



Η δημιουργική φάση των τμημάτων πρέπει να βρίσκεται στην αρχή και δεν μπορώ

να αλλάζω τμήματα κάθε φορά που ένας διαφορετικός πελάτης μου χτυπάει την

πόρτα.

Αν συστήσω μια εταιρεία ψάχνοντας, ερευνώντας και ανακαλύπτοντας το τμήμα

μου και όταν το έχω εστιάσω και επικεντρωθώ σε αυτό, θα μπορέσω να συστήσω

μια επιτυχημένη εταιρεία. Αν, από την άλλη πλευρά, λειτουργώ αντιδραστικά,

αντιμετωπίζοντας κλήσεις από διάφορους πελάτες, δεν θα πετύχω.

"Ο μεγάλος εχθρός της εταιρείας είναι ο πελάτης" Peter Draker. Οι πελάτες με

αραιώνουν, με διασκορπίζουν και με κάνουν να χάνω τη συγκέντρωσή μου.

Με βάση τα τμήματα πελατών προτεραιότητας, προσαρμόστε την
επιχειρηματική, εμπορική και επικοινωνιακή στρατηγική σας. Προσαρμόστε τα

μηνύματά σας για κάθε τμήμα, προσαρμόστε την προσφορά και τα κανάλια

διανομής σας και αναπτύξτε ειδικές στρατηγικές για να προσεγγίσετε αυτούς τους

πελάτες.

Πώς να εντοπίσετε το τμήμα πελατών με τις μεγαλύτερες δυνατότητες;

Αφού εντοπίσετε διάφορα τμήματα δυνητικών πελατών, αξιολογήστε ποιο από αυτά

είναι το πιο ελκυστικό και ευθυγραμμισμένο με την πρόταση αξίας σας.

Για τον εντοπισμό ενός τμήματος πελατών με το ταχύτερα αναπτυσσόμενο
δυναμικό, είναι σημαντικό να ληφθούν υπόψη οι ακόλουθοι παράγοντες:

● Μέγεθος αγοράς: Ψάξτε για τμήματα πελατών που έχουν αρκετά μεγάλη αγορά

(αριθμός ατόμων) για να υποστηρίξουν ταχεία ανάπτυξη. Όσο ευρύτερη είναι η

δυνητική αγορά, τόσο μεγαλύτερες είναι οι ευκαιρίες επέκτασης.

● Ανικανοποίητη ζήτηση: Εντοπίστε τμήματα πελατών που έχουν ανεκπλήρωτες

ανάγκες ή που δεν εξυπηρετούνται επαρκώς από τους ανταγωνιστές. Εάν μπορείτε

να προσφέρετε μοναδικές και σχετικές λύσεις, έχετε την ευκαιρία να προσελκύσετε

γρήγορα την προσοχή και το ενδιαφέρον αυτών των πελατών.



● Δυνατότητα κερδοφορίας: Εξετάζει την ικανότητα του τμήματος πελατών να

παράγει σημαντικά έσοδα και κέρδη. Εξετάζει παράγοντες όπως η αγοραστική
δύναμη, η προθυμία πληρωμής και η συχνότητα αγοράς. Ένα τμήμα με υψηλό

δυναμικό κερδοφορίας θα επιτρέψει την ταχεία και βιώσιμη ανάπτυξη.

● Προσβασιμότητα: Βεβαιωθείτε ότι το επιλεγμένο τμήμα πελατών είναι

προσβάσιμο για τις στρατηγικές μάρκετινγκ και διανομής σας. Αξιολογήστε αν
μπορείτε να τους προσεγγίσετε εύκολα μέσω αποτελεσματικών καναλιών

επικοινωνίας και αν μπορείτε να παραδώσετε αποτελεσματικά τα προϊόντα ή τις

υπηρεσίες σας.

● Τάσεις και αλλαγές στην αγορά: Εντοπίστε τα τμήματα πελατών που

παρουσιάζουν επιταχυνόμενη ανάπτυξη ή οδηγούνται από τις τάσεις και τις

αλλαγές της αγοράς. Η εναρμόνιση με αυτές τις δυναμικές θα σας επιτρέψει να

αξιοποιήσετε τις αναδυόμενες ευκαιρίες και να αναπτυχθείτε γρήγορα.

● Διαφοροποίηση και μοναδική πρόταση αξίας: Αναζητήστε τμήματα πελατών

στα οποία μπορείτε να ξεχωρίσετε και να προσφέρετε μια μοναδική πρόταση αξίας.

Εάν μπορείτε να διαφοροποιηθείτε σαφώς από τον ανταγωνισμό και να

προσφέρετε κάτι που είναι δύσκολο να αναπαραχθεί, θα έχετε περισσότερες

πιθανότητες να προσελκύσετε γρήγορα πελάτες και να κερδίσετε μερίδιο αγοράς.

● Ικανότητα κατακράτησης: Εξετάστε την ικανότητα του τμήματος πελατών να
διατηρήσει μια μακροχρόνια σχέση μαζί σας και να διατηρήσει

επαναλαμβανόμενα έσοδα. Αναζητήστε τμήματα στα οποία μπορείτε να

οικοδομήσετε αφοσίωση και να διατηρήσετε πελάτες για μεγάλο χρονικό διάστημα,

επιτρέποντας συνεχή, βιώσιμη ανάπτυξη.

Λαμβάνοντας υπόψη αυτά τα χαρακτηριστικά κατά την επιλογή ενός τμήματος

πελατών, θα είστε σε θέση να εντοπίσετε εκείνα με υψηλό δυναμικό ταχείας

ανάπτυξης.

Πώς μπορώ να επιλέξω ένα; Πρέπει να δοκιμάσετε και το κάνετε βγαίνοντας στο

δρόμο για να κάνετε ερωτήσεις. Και πηγαίνω σε ένα τμήμα και μετά σε ένα άλλο



και όταν βλέπω τα προβλήματα κάθε τμήματος, συνειδητοποιώ ποια είναι πιο

απλά και ποια μπορώ να ΑΝΑΠΤΥΞΩ ΓΡΗΓΟΡΟΤΕΡΑ.

Πίνακας σύγκρισης

Ένας πίνακας σύγκρισης είναι ένα χρήσιμο εργαλείο για την αξιολόγηση και τη

σύγκριση διαφορετικών τμημάτων πελατών με βάση διαφορετικούς παράγοντες.

Για να χρησιμοποιήσετε έναν πίνακα σύγκρισης και να επιλέξετε το καλύτερο τμήμα

πελάτη με βάση τους παράγοντες του μεγέθους, του επιπέδου πληρωμής και της

δυνατότητας πρόσβασης, ακολουθήστε τα παρακάτω βήματα:

1. Δημιουργήστε έναν πίνακα ή πίνακα με τα τμήματα πελατών που έχετε

εντοπίσει στις γραμμές και τους παράγοντες μέγεθος, επίπεδο πληρωμής και

ικανότητα πρόσβασης στις στήλες.

2. Αξιολογήστε κάθε τμήμα πελάτη με βάση τους παράγοντες και αποδώστε μια

βαθμολογία από το 1 έως το 10 (το 1 είναι η χαμηλότερη βαθμολογία και το 10

η υψηλότερη) για κάθε παράγοντα σε κάθε τμήμα. Για παράδειγμα:

Το τμήμα με την υψηλότερη συνολική βαθμολογία θεωρείται το καλύτερο με βάση

τους παράγοντες που αξιολογήθηκαν. Είναι σημαντικό να σημειωθεί ότι οι

παράγοντες και οι βαθμολογίες που χρησιμοποιούνται στον πίνακα σύγκρισης είναι

υποκειμενικές και ενδέχεται να διαφέρουν ανάλογα με την επιχείρησή σας και τις

προτεραιότητές σας. Προσαρμόστε τους παράγοντες και τους συντελεστές

στάθμισης ανάλογα με τους στόχους σας και τα χαρακτηριστικά της αγοράς σας.

Τι πρόβλημα ή ανάγκη έχει αυτό το τμήμα πελατών; Η γνώση των προβλημάτων

των πελατών σας είναι απαραίτητη για την επιτυχία της επιχείρησής σας.

Ακολουθούν ορισμένοι βασικοί λόγοι για τους οποίους είναι σημαντικό να έχετε βαθιά

κατανόηση των προβλημάτων που αντιμετωπίζουν οι πελάτες σας:

Γνωρίζοντας τα συγκεκριμένα προβλήματα των πελατών σας, μπορείτε να

αναπτύξετε προϊόντα ή υπηρεσίες που απευθύνονται και επιλύουν τις ανάγκες



τους. Αυτό σας επιτρέπει να παρέχετε αποτελεσματικές λύσεις και να

διαφοροποιείστε από τον ανταγωνισμό. Εστιάζοντας στην επίλυση των πραγματικών

προβλημάτων των πελατών σας, αυξάνετε τις πιθανότητες να τους ικανοποιήσετε και

να δημιουργήσετε αφοσίωση στην μάρκα σας.

1. Η κατανόηση των προβλημάτων των πελατών σας σας επιτρέπει να

προσαρμόσετε τα προϊόντα, τις υπηρεσίες και τα μηνύματα μάρκετινγκ
ώστε να είναι πιο συναφή και εξατομικευμένα. Μπορείτε να

χρησιμοποιήσετε αυτές τις πληροφορίες για να τμηματοποιήσετε την αγορά

σας και να παρέχετε συγκεκριμένες προσφορές που ανταποκρίνονται στις

ανάγκες κάθε ομάδας πελατών. Η εξατομίκευση και η προσαρμογή

βελτιώνουν την εμπειρία του πελάτη και ενισχύουν τη συναισθηματική

σύνδεσή του με την επωνυμία σας.

2. Μαθαίνοντας για τα προβλήματα των πελατών σας, μπορείτε να λάβετε

πολύτιμα σχόλια και προτάσεις για το πώς να βελτιώσετε τα προϊόντα,
τις υπηρεσίες και τις διαδικασίες σας. Αυτή η ανατροφοδότηση σας δίνει

συγκεκριμένες πληροφορίες και σας βοηθά να εντοπίσετε τομείς προς

βελτίωση. Ακούγοντας τους πελάτες σας και κάνοντας συνεχείς βελτιώσεις,

μπορείτε να κρατήσετε την επιχείρησή σας ευθυγραμμισμένη με τις

μεταβαλλόμενες ανάγκες τους και να διατηρήσετε ένα ανταγωνιστικό

πλεονέκτημα.

3. Δείχνοντας ότι καταλαβαίνετε τα προβλήματα των πελατών σας και ότι

ενδιαφέρεστε για την επίλυσή τους, χτίζετε εμπιστοσύνη και ενισχύετε την
αφοσίωση στην επωνυμία σας. Οι πελάτες εκτιμούν τις εταιρείες που

ενδιαφέρονται για τις ανάγκες τους και είναι πρόθυμες να τους βοηθήσουν να

ξεπεράσουν τις προκλήσεις που αντιμετωπίζουν. Αυτό μπορεί να οδηγήσει σε

υψηλότερη διατήρηση πελατών, θετικές συστάσεις και ισχυρή φήμη στην

αγορά.

4. Η γνώση των προβλημάτων των πελατών σας σας επιτρέπει να εντοπίζετε
επιχειρηματικές ευκαιρίες και να αναπτύσσετε νέες προσφορές ή υπηρεσίες

που ικανοποιούν αυτές τις ανεκπλήρωτες ανάγκες. Με το να είστε προσεκτικοί

στα προβλήματα και τις προκλήσεις που αντιμετωπίζουν οι πελάτες σας,

μπορείτε να ανακαλύψετε κόγχες της αγοράς, να εντοπίσετε τομείς βελτίωσης



ή να εντοπίσετε αναδυόμενες τάσεις που σας επιτρέπουν να επεκτείνετε την

επιχείρησή σας και να δημιουργήσετε ανάπτυξη.

5. Κατανοώντας τα προβλήματα των πελατών σας καλύτερα από τον

ανταγωνισμό σας, μπορείτε να διαφοροποιηθείτε και να τοποθετηθείτε ως
ο προτιμώμενος προμηθευτής. Προσφέροντας εξατομικευμένες και

αποτελεσματικές λύσεις στα συγκεκριμένα προβλήματα των πελατών σας,

μπορείτε να ξεχωρίσετε και να αποκτήσετε ανταγωνιστικό πλεονέκτημα. Αυτό

σας επιτρέπει να προσελκύετε και να διατηρείτε πελάτες σε μια ολοένα και πιο

ανταγωνιστική αγορά.

Εν ολίγοις, η γνώση των προβλημάτων των πελατών σας σας επιτρέπει να

προσφέρετε αποτελεσματικές και εξατομικευμένες λύσεις, να προσαρμόζεστε στις

μεταβαλλόμενες ανάγκες τους, να δημιουργείτε εμπιστοσύνη και αφοσίωση, να

εντοπίζετε επιχειρηματικές ευκαιρίες και να διαφοροποιείστε από τον ανταγωνισμό.

Εστιάζοντας στην επίλυση των πραγματικών προβλημάτων των πελατών σας,

μπορείτε να οικοδομήσετε ισχυρές, κερδοφόρες σχέσεις που θα οδηγήσουν στη

μακροπρόθεσμη επιτυχία της επιχείρησής σας.

Εξετάστε τις ανάγκες, τις επιθυμίες και τα προβλήματα του δυνητικού τμήματος

των πελατών σας. Ποια πρόκληση αντιμετωπίζουν; Ποιες λύσεις θα μπορούσατε

να προσφέρετε; Η κατανόηση των αναγκών τους θα σας επιτρέψει να

προσαρμόσετε αποτελεσματικά τα προϊόντα, τις υπηρεσίες και τα μηνύματα

μάρκετινγκ.


