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SEGMENTACJA KLIENTOW

Znalezienie segmentéw klientow dla swojego pomystu na biznes to proces, ktory
obejmuje badania i analizy. Oto kilka krokéw, ktére mozna podjgé, aby

zidentyfikowa¢ odpowiednie segmenty klientéw:

- Zacznij od jasnego zrozumienia, co oferuje Twoja firma i jakg unikalng
wartos¢ zapewnia klientom. Pomoze to zdefiniowaé kluczowe atrybuty,

ktére przycigagng okreslony segment klientéw.

- Zbadaj rynek, na ktérym planujesz dziataé. Przeanalizuj trendy,
niezaspokojone potrzeby, konkurencje i zachowania zakupowe klientow.
Mozesz wykorzysta¢ ankiety, wywiady, grupy fokusowe i analize danych,

aby uzyskaé¢ odpowiednie informacije.

- Zdefiniuj, kim sg Twoi idealni klienci i jakie majg cechy. Wykorzystaj dane
zebrane podczas badania rynku, aby stworzy¢ profile réznych
segmentéw potencjalnych klientow. Mozesz uzy¢ narzedzi takich jak

profil klienta lub persona kupujgcego, aby stworzy¢ ich szczegotowy opis.

Wez pod uwage cechy demograficzne, takie jak wiek, pteC, lokalizacja,
dochdd i zawdd, a takze aspekty psychograficzne, takie jak zainteresowania,

zachowania, wartosci i motywacje.

Pamietaj, ze proces identyfikacji segmentéw klientéw moze by¢ iteracyjny. W miare
testowania i dowiadywania sie wiecej o swoich klientach moze byC¢ konieczne
dostosowanie segmentow, a nawet odkrycie nowych segmentéw docelowych.
Utrzymuj podejscie skoncentrowane na kliencie i stale szukaj sposobow na

poprawe i dostosowanie sie do jego zmieniajgcych sie potrzeb.
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Wskazowki

Sporzadz jak najpetniejszg liste wszystkich segmentow klientow. W
nastepnym kroku zidentyfikujemy najlepszy z nich i bedziemy pracowac

tylko z nim.

Dla kazdego zidentyfikowanego segmentu klientéw zalecamy utworzenie
innej kanwy. Model biznesowy jest budowany na podstawie segmentu
klientow, dlatego bardzo wazne jest, aby skupi¢ sie na ich doskonatym
poznaniu, ich profilach demograficznych, psychograficznych,
geograficznych i / lub stylu zycia, aby doskonale poznaé swoich

klientow.

Jedynym badaniem rynku, ktére dziata, jest rozmowa z klientami i
sprzedaz, poswiecenie czasu i zasobow, spojrzenie im w oczy i
powiedzenie im o swoich stabosciach. Wszystkie  spekulacje
przeprowadzane w domowym lub biurowym laboratorium sg
bezuzyteczne. Jedyng rzeczag, ktéra ma znaczenie, jest zobaczenie
twarzy klienta i zinterpretowanie jego odpowiedzi. Pierwszym
aksjomatem Lean startup jest wyjscie i przetestowanie swoich hipotez

na rynku z klientem, a nastepnie zagtebienie sie w nie.

| to odkrycie klienta musi by¢ wykonane przez przedsiebiorce, nie moze byc¢
zlecone podwykonawcom, nie moze by¢ delegowane do sprzedawcy, ktéry

zatrudnia i odwiedza klientow.

Wybor segmentu klientdw z potencjatem szybkiego wzrostu oferuje szereg
korzysci i mozliwosci dla Twojej firmy. Oto powody, dla ktérych powinienes
rozpoczgC wspotprace z typem klienta, z ktorym bedzie ci fatwiej pracowac:

Wybierajgc segment klientow o szybkim wzroscie , masz mozliwos¢ zdobycia
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znacznej czesci rynku w stosunkowo krétkim czasie. Pozwala to na zdobycie

pozycji lidera w tym segmencie i uzyskanie znaczacej przewagi konkurencyjne;.

1. Celujgc w segment klientbw o szybkim potencjale wzrostu, mozna
przyspieszy¢ rozwoj firmy i osiaggngé swoje cele w szybszym tempie.
Moze to byC szczegdlnie korzystne, jesli masz agresywne cele wzrostu lub
konkurujesz na wysoce konkurencyjnym rynku.

2. Koncentrujgc swoje zasoby na szybko rosngcym segmencie klientdw, mozna
osiggngC wyzszy zwrot z inwestycji. Przyspieszony wzrost rynku oznacza
rosngcy popyt na produkty lub ustugi, co moze skutkowaé wzrostem
sprzedazy i przychodow firmy.

3. Stajgc sie preferowanym wyborem w szybko rosngcym segmencie klientow,
mozesz zwiekszy¢ widocznosé i reputacje swojej marki. Pozytywne opinie
i rekomendacje od zadowolonych klientow mogg pomdc w generowaniu
wiekszej Swiadomosci marki i budowaniu silnej reputacji na rynku.

4. Odnoszgc sukces w szybko rozwijajagcym sie segmencie klientow, mozna
wykorzysta¢ te dynamike do ekspansji na inne powigzane segmenty. Daje
to mozliwos¢ dywersyfikacji bazy klientéw i dalszego zwiekszania zasiegu

rynkowego.

Bez watpienia wybdr szybko rosngcego segmentu klientdow na poczatek moze byé
skuteczng strategia napedzajaca sukces i rentownos¢ firmy od samego

poczatku.

Faza kreatywna segmentow musi by¢é na poczatku i nie mozna zmieniac

segmentow za kazdym razem, gdy inny klient puka do moich drzwi.

Jesli zatoze firme i ustale swoéj segment to skupie sie na nim i bede w stanie
zatozy¢ odnoszgcg sukcesy firme. Jesli natomiast bede pracowac reaktywnie,

zajmujgc sie telefonami od roznych klientow, nie odniose sukcesu.
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"Wielkim wrogiem firmy jest klient" - Peter Draker. Klienci rozpraszajg mnie i

sprawiajg, ze trace koncentracje.

W oparciu o priorytetowe segmenty klientdw, dostosuj swojg strategie
biznesowa, marketingowg i komunikacyjng. Spersonalizuj wiadomosci dla
kazdego segmentu, dostosuj oferte i kanaty dystrybucji oraz opracuj konkretne

strategie dotarcia do tych klientéw.

Jak zidentyfikowaé segment klientéw o najwiekszym potencjale?

Po zidentyfikowaniu réznych segmentéw potencjalnych klientéw, ocen, ktéry z nich

jest najbardziej atrakcyjny i zgodny z Twojg propozycjg wartosci.

Aby zidentyfikowaé¢ segment klientow o najszybciej rosnagcym potencijale,

nalezy wzigé pod uwage nastepujgce czynniki:

Wielkos¢ rynku: Poszukaj segmentéw klientéw, ktére majg wystarczajgco duzy
rynek (liczbe osdb), aby wspieraC szybki wzrost. Im szerszy potencjalny rynek, tym

wieksze mozliwosci ekspansiji.

Niezaspokojony popyt: Zidentyfikuj segmenty klientow, ktére majg niezaspokojone
potrzeby lub ktére nie sg odpowiednio obstugiwane przez konkurencje. Jesli mozesz
zaoferowacé unikalne i odpowiednie rozwigzania, masz szanse szybko przyciggnac

uwage i zainteresowanie tych klientow.

Potencjat rentownosci: Bada zdolnos¢ segmentu klientdbw do generowania
znaczgcych przychoddéw i zyskéw. Nalezy wzig¢ pod uwage takie czynniki jak sita
nabywcza, gotowos¢ do zaptaty i czestotliwosé zakupow. Segment o wysokim

potencjale rentownosci pozwoli na szybki i zrbwnowazony wzrost.

Dostepnosé: Upewnij sie, ze wybrany segment klientéw jest dostepny dla Twoich
strategii marketingowych i dystrybucyjnych. Ocen, czy mozesz tatwo do nich
dotrze¢ za posrednictwem skutecznych kanatow komunikacji i czy mozesz

skutecznie dostarczac swoje produkty lub ustugi.
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Trendy i zmiany rynkowe: Zidentyfikuj segmenty klientéw, kiére doswiadczaja

przyspieszonego wzrostu lub sg napedzane przez trendy i zmiany rynkowe. Bycie
w zgodzie z tg dynamikg pozwoli ci wykorzystac pojawiajgce sie mozliwosci i szybko

sie rozwijac.

Zréznicowanie i unikalna propozycja wartosci: Poszukaj segmentéw klientéw, w
ktorych mozesz sie wyrdzni¢ i zaoferowa¢ unikalng propozycje wartosci. Jesli
potrafisz wyraznie odrézni¢ sie od konkurencji i zaoferowaé cos, co jest trudne do
powielenia, bedziesz miat wieksze szanse na szybkie przyciggniecie klientow i

zdobycie udziatu w rynku.

Zdolnos¢ utrzymania klienta: Wez pod uwage zdolnos¢ segmentu klientow do
utrzymywania dtugoterminowych relacji z Tobg i utrzymywania statych
przychodow. Poszukaj segmentdéw, w ktérych mozesz budowacC lojalnos¢ i

utrzymywac klientéw przez dtugi czas, umozliwiajgc ciggty, zrbwnowazony wzrost.

Biorac pod uwage te cechy przy wyborze segmentu klientéw, bedziesz w stanie

zidentyfikowaé tych o wysokim potencjale szybkiego wzrostu.

Jak go wybraé? Trzeba testowac, a robi sie to na przyktad wychodzgc na ulice i
zadajgc pytania. Ide do jednego segmentu, a potem do drugiego i kiedy widze
problemy kazdego segmentu, zdaje sobie sprawe, ktére z nich sg prostsze i ktére
moge ROZWIJAC SZYBCIEJ.

- Macierz poréwnawcza

Macierz poréwnawcza jest przydatnym narzedziem do oceny i poréwnywania

réznych segmentow klientéw w oparciu o rézne czynniki.

Aby uzyé macierzy poréwnawczej i wybra¢ najlepszy segment klientéw w oparciu o
czynniki wielkosci, poziomu pfatnosci i mozliwosci dostepu, wykonaj nastepujgce
kroki:
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1. Utworz tabele lub macierz z segmentami klientow, ktére zidentyfikowates w
wierszach oraz czynnikami wielko$ci, poziomu wynagrodzenia i mozliwosci
dostepu w kolumnach.

2. Ocen kazdy segment klientdw na podstawie czynnikéw i przypisz wynik od 1
do 10 (1 oznacza najnizszy wynik, a 10 najwyzszy) dla kazdego czynnika w

kazdym segmencie. Na przyktad:

Segment z najwyzszym fgcznym wynikiem jest uwazany za najlepszy w oparciu o
oceniane czynniki. Nalezy pamietac, ze czynniki i wyniki zastosowane w macierzy
porownawczej sg subiektywne i mogg sie réznic w zaleznosci od prowadzonej
dziatalnosci i priorytetéw. Dostosuj czynniki i wagi zgodnie ze swoimi celami i

charakterystykg rynku.

Jaki problem lub potrzebe ma ten segment klientow? Znajomosc¢ problemoéw
swoich klientow jest niezbedna dla sukcesu firmy. Oto kilka kluczowych powodow,
dla ktorych wazne jest dogtebne zrozumienie problemow, z jakimi borykajg sie

klienci:

Znajgc specyficzne problemy swoich klientéw, mozna opracowywaé produkty lub
ustugi, ktére zaspokajaja i rozwigzujg ich potrzeby. Pozwala to dostarczaé
skuteczne rozwigzania i wyroznia¢ sie na tle konkurencji. Koncentrujac sie na
rozwigzywaniu rzeczywistych probleméw swoich klientdw, zwiekszasz szanse na ich

zadowolenie i generowanie lojalnosci wobec swojej marki.

1. Zrozumienie problemoéw klientow pozwala dostosowac produkty, ustugi i
komunikaty marketingowe tak, aby byly bardziej odpowiednie i
spersonalizowane. Informacje te mozna wykorzysta¢ do segmentaciji rynku i
dostarczania konkretnych ofert, ktére odpowiadajg potrzebom kazdej grupy
klientow. Personalizacja i adaptacja poprawiajg doswiadczenia klientéw i
wzmacniajg ich emocjonalny zwigzek z marka.

2. Zapoznajgc sie z problemami swoich klientow, mozna uzyska cenne
informacje zwrotne i sugestie dotyczace sposobéw ulepszania
produktow, ustug i proceséw. Opinie te dostarczajg konkretnych informaciji i
pomagajg zidentyfikowaé obszary wymagajgce poprawy. Stuchajgc swoich

klientow i wprowadzajgc ciggte ulepszenia, mozesz dostosowac swojg


https://mentorday.es/wikitips/definicion-problema-en-design-thinking/
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dziatalno§¢ do ich zmieniajgcych sie potrzeb i utrzymaé przewage
konkurencyjna.

3. Pokazujgc, ze rozumiesz problemy swoich klientéw i zalezy ci na ich
rozwigzaniu, budujesz zaufanie i lojalnos§¢ wobec swojej marki. Klienci
cenig sobie firmy, ktére dbajg o ich potrzeby i sg gotowe pomdc im
przezwyciezy¢ wyzwania, przed ktérymi stojg. Moze to prowadzi¢ do wiekszej
retencji klientéw, pozytywnych polecen i silnej reputacji na rynku.

4. Znajomos$¢ probleméw Kklientow pozwala zidentyfikowaé mozliwosci
biznesowe i opracowa¢ nowe oferty lub ustugi, ktére zaspokojg te
niezaspokojone potrzeby. Zwracajgc uwage na problemy i wyzwania, z jakimi
borykajg sie klienci, mozna odkry¢ nisze rynkowe, zidentyfikowa¢ obszary
wymagajgce poprawy lub wykry¢ pojawiajgce sie trendy, ktére pozwolg
rozszerzy¢ dziatalno$¢ i wygenerowac wzrost.

5. Rozumiejgc problemy swoich klientéw lepiej niz konkurencja, mozna sie
wyrézni¢ i zyskaé pozycje preferowanego dostawcy. Oferujgc
spersonalizowane i skuteczne rozwigzania konkretnych probleméw klientéw,
mozna sie wyrozni¢ i zyska¢ przewage konkurencyjng. Pozwala to

przyciagnac i utrzymac klientobw na coraz bardziej konkurencyjnym rynku.

Krotko mowige, znajomosc problemdéw swoich klientow pozwala oferowac skuteczne
i spersonalizowane rozwigzania, dostosowywacC sie do ich zmieniajgcych sie
potrzeb, generowac¢ zaufanie i lojalnos¢, identyfikowaé mozliwosci biznesowe i
wyrozniac sie na tle konkurencji. Koncentrujgc sie na rozwigzywaniu rzeczywistych
probleméw swoich klientdw, mozesz budowaé silne, dochodowe relacje, ktére

napedzajg dtugoterminowy sukces Twojej firmy.

Zbadaj potrzeby, pragnienia i problemy swojego potencjalnego segmentu klientow.
Przed jakim wyzwaniem stojg? Jakie rozwigzania mozesz zaoferowac?
Zrozumienie ich potrzeb pozwoli ci skutecznie dostosowacC produkty, ustugi i

komunikaty marketingowe.
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