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Grupa docelowa

o dobdr grupy docelowej, ktéra pomoze nam osiggnqc¢ okreslone cele
strateqgiczne

o nasze grupy docelowe mozemy segmentowac (kryteria opisujqce
grupy docelowe omdéwimy)

o w nastepnej kolejnosci musimy sie zajqc celami strategicznymi, czyl
gdzie dzieki tej grupie chcemy dojs¢, co osiggnqc




Przedstawiciel targetu

o kazda grupa ma swojego
Jprzedstawiciela” w postaci chociazby
jednej persony

o w przypadku opisywania persony
skupimy sie na upodobaniach, hobby,
stylu bycia (rytuatach)

o Chociaz persona jest ,wymyslona” i
~wyidealizowana”, to jest to jeden z
pierwszych krokéw do zrozumienia

0séb, do ktérych bedziemy mowic

Persona

o Poznaj blizej osobe, dla ktérej $wiadczysz ustugi lub do ktdrej
kierujesz swoj produkt. Zastandw sie, kim jest, jakimi wartosciami sie
kieruje w zyciu, jaki ma charakter, co robi na co dzieri i z jakich
przedmiotéw korzysta. Zobrazowanie person pozwoli Ci wejs¢ w
dialog z Twoim odbiorcq.

o Twoj odbiorca nie musi byc¢ jednorodny. Jesli Swiadczysz
wielofunkcyjne ustugi lub Twoéj produkt sprawdzi sie dla dziecka, jak i
dla rodzica, stwdrz co najmniej dwie persony. Kazdy segment
Klientow bedzie wymagat innego rodzaju komunikacji.



Persona - cd

o Opisujqc persone, precyzujesz jej
cechy psychograficzne oraz
demograficzne. Gdzie mieszka, jak sie
ubieraq, jak spedza dzien, czym sie
interesuje, co jg wkurza - im wiecej
szczegotéw, tym lepie;.

o persona nie jest narzedziem
idealnym, stereotypy, trudnosc
empatii, psychologia

maccosmetics &
23.9m followers

Cosmetics

o marka na catym Swiecie sprzedaje te
same produkty, jej komunikacja
zmienia sie w zaleznosci od tego, z
jakiego kraju pochodzi grupa
docelowa. Za kazdym razem
uwzglednia ona typowe dla danego
regionu trendy oraz preferencje
makijazowe klientek.
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Przyktad MAC
Cosmetics

o Zwré¢ uwage, ze gdyby zamienic
miejscami posty z obu krajow,
mogtyby one by¢ odstraszajqgce,

witasnie ze wzgledu na inne

" DBIMSBIAR B BISEp e op dzictar
w ktérym nastepuje podziat rynku na
podobne grupy odbiorcéw. Dopiero

pdzniej wybieramy persone.

PODSTAWOWA PERSONA

CELE

DANE PSYCHOGRAFICZNE
| BEHAWIORALNE

IMIE

DANE DEMOGRAFICZNE

Podstawoww arhemat danvch dla nersony
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Naturalne, to zdrowe
(stosuje je zarowno w zywieniu, jak i pielegnacji skory)

Jest usmiechnieta i towarzyska, chetnie spotyka sie ze znajomymi lub wspélnie gotuje cos
zdrowego ze swoimi dwiema wspotokatorkami w mieszkaniu studenckim (pokdj oplacaja
jej rodzice). Nie ma stalej pracy - dorabia udzielajac korepetycji z chemii. Ze wzgledu na
trudny kierunek studiow, wigkszos¢ czasu spedza na nauce; tylko w weekendy poswigca
MAGDALENA wigcej czasu na hobby.

kobieta, lat 24

singielka CHY ZAINTERESOWANIA PROBLEM
mieszka towarzyska zdrowe odzywianie Na niektére produkty, takie
w Warszawie rozsadna testowanie naturalnych kosmetykéw  jak lepsze kosmetyki, musi

oszczedna czytanie ksigzek odtozyc.
konczy dzienne

studia na wydziale
farmacil .CHOWAN 1A

Zinternetu na laptopie korzysta w celu rozrywki i zrobienia zakupow - czas na to poswigca
glownie w weekendy i wieczorami. W pozostalym czasie uzywa telefonu ze sredniej potki

cenowej.
Czesto zaglada na Facebooka i jest na nim aktywna. Mato publikuje na Instagramie, za to
obserwuje ulubione blogerki urodowe.

.K KUPUJE?

Uwaza, ze lepiej kupi¢ mniej, ale za to lepsze produkty. Nie celuje jednak w marki luksusowe
- uwaza to za zbedne. Chetnie testuje polskie marki, stosujace naturalne i ekologiczne
sktadniki. Poszukuje promocji, poréwnuje ceny. Informacje o nowosciach kosmetycznych
czerpie z obserwowanych blog” . Tam tez bardzo chetnie dzieli sie swoimi opiniami

w komentarzach.

" Value Proposition Canvas

Propozycja wartosci Segment klietow

Tworzenie korzysci Korzysch
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Usmierzanie boélu



Propozycja wartosci
»,Dlaczego
powinienem kupi¢ od
ciebie, a nie od

Tworzenie korzysci

twojej konkurenc;ji?”

Us$mierzanie b6lu

®

o ktdre problemy rozwigzuje Twdj sklep,
jakie jest jego pozycjonowanie
wzgledem konkurencji

Propozycja wartosci

Produkt & ustuga

Tworzenie korzysci

o rozwiqzanie, czyli propozycja lll
wartosci. Wszystkie podprodukty :
i ustugi, ktére chcesz zaoferowac
o okre$l cechy, atrybuty, wartosci i
wyrozniki Twojej marki, produktu,
U$mierzanie b6lu

ustugi

®
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Pomoc i kontakt Darmowa dostawa | zwrot 100 dni na darmowy zwrot
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Darmowa dostawa
Najlepsze rzeczy sg za
darmo, dostawa tez

Jaka kategoria mody Cig interesuje?

1 ' 'y o Kobiety Mezczyzni
htlgs://ww_w.converﬁion.pl/blog/vcIue-proposition-propozgcja-wortosci/

14,

MNowosci Odziez Obuwie Sport Akcesoria Designer Marki Promocje % Pre-Owned Q, szukaj

QTEO

Zmiany na lepsze
Moda tworzona w duchu
ZrOWNnowazonego rozwoju

Jaka kategoria mody Cie interesuje?

https://www.conversion.pl/blog/value-proposition-propozycja-wartosci/
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o Zalando wyraznie przedstawia swojq
propozycje wartosci - ,Wiecej marek
niz w jakimkolwiek innym sklepie
odziezowym” (ang. ,More brands than
any other fashion retailer”) - na
stronie gtéwnej, wraz z ofertq

~Bezptatna dostawa i zwroty” w
nagtéwku, ktéry sie zmienia co kilka

sekund.
Try 5 frames for free

while crossword-ing
BT

e vvrser fraeres

How Home Try On works «

Nowosci Odziez Cbuwie Sport Akcesoria Designer Marki Promocje % Pre-Owned Q szukaj

g i
Wiegcej niz mozesz sobie
wyobrazié

Moda, kosmetyki, sport i
duzo wiecej

Jaka kategoria mody Cie interesuje?

oo L e | e

F \gi%rnt%gvljarker zapewnia oszczednos$c czasu i pieniedzy, dostarczajqc tanie oprawki prosto do drzwi swoich
€

ozna Je dostac do przymiarki i odestad.
czescig jego calosciowe] propozycji wartosci.

ve
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Propozycja wartosci
firmy Mizzen and
Main

o opiera sie na jej unikalnym produkcie

o Jezyk, ktérym sie postugujq, dobrze
trafia do meskiej czesci odbiorcéw
(“The Best Damn Dress Shirt”,
dostownie :"Najlepsza Pieprzona
Koszulka™).

18.
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THE BEST DAMN DRESS SHIRT

WHY ARE THESE SHIRTS
SO COMFORTABLE AF?

‘re made out of
fabric. Yeah

Performance fabric

These aren’t the shiny, polyester
shirts your weird uncle wore in
the 1970's. This is 22nd

century level.

Our shirts breathe, stretch, and

wick away moisture. They

MIZ

DRESS SHIRTS CASUAL SHIRTS EVERYTHING
1M1

060

MOISTURE MACHINE

WICKING WASHABLE

PRODUCT DETAILS

b ;T?

* Back darts to achieve a trimmer fit

+ Fabric contents: 6% Polyester. £6% Nylon, 8% Lycra

e knit fabric that features unparalleled stretch,

id

FOUR WAY WRINKLE
STRETCH RESISTANT

CARE

* Machine wash cold, inside out for best results

(3) Support

Mizzen and Main oferuje rowniez wszystkie korzysci, ktérych mozna oczekiwac od firmy odziezowej premium, takie jak

bezptatna wysytka | bezptatne zwroty.



Tworzenie korzysci

o jak Twoje rozwigzanie bedzie
generowato pozytywne emocje, jak
odbiorca poczuje sie dzieki mojej
marce?

o jakie bedq korzysci spoteczne, czy
zmieni sie jego/jej status spoteczny?

Jakie korzysci uzyska? Uzyska
zwiekszenie przychodu/zysku?
Oszczednos¢ czas, nie zmarnuje
wysitkow?

Usmierzanie bolu

o w jaki sposéb Twoja marka bedzie
przeciwdziata¢ bolgczkom odbiorcy?
Czy moja marka pomoze odbiorcy
dotrze¢ do jego celu?

o czy obniza jego negatywne

emocje, ryzyka, prawdopodobieristwo
wystqgpienia nieprzewidzianych sytuacji

i
kosztow?

Propozycja wartosci

Tworzenie korzysci

Us$mierzanie b6lu

®

Propozycja wartosci

Tworzenie korzysci

USmierzanie b6lu

®
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Korzysci

o Korzysciami mogq byc¢ wszelkiego
rodzaju pozytywne emocje, spoteczne
benefity, zadowolenie, oszczednosc,
zwiekszenie zysku. Co uszczesliwia
klienta?

o jakich korzysci oczekuje moja
persona? Jak chce sie czu¢ po zakupie
produktéw lub ustug? Czy oferowane
przeze mnie produkty lub ustugi
wptywajq na status spoteczny
persony?

Zadania

o Poznaj i przeanalizuj zadania jakie
Twdj klient wykonuje na co dzien.
Mogq to byc cele, potrzeby lub po
prostu klasyczne codzienne ToDo-sy.

o co wybrana persona chce osiggnqc?
Mogq to by¢ konkretne zadania,
rozwigzanie problemoéw, ale tez
wybrana filozofia lub kultywowanie
danego stylu zycia

Segment klietéw

Korzysci
ﬁ Zadania
~
&
Ble ~

C

Segment klietéw

Korzysci
ﬁ Zadania
&
4
Bole ~

C
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, Segment klietow
Bole
o Bdle, ktére pojawiajq sie podczas
planowania, realizacji, po wykonaniu Kmd
wspomnianych wyzej zadan. Bedq to
wszelkiego rodzaju negatywne ﬁ Zadania
emocje, ryzyka, nieprzewidziane ®
sytuacje i koszty. &
o z jakimi trudnoéciami w zyciu boryka Bole &
sie Twdj Klient? Czego chce uniknq¢?
Czego sie boi? Q

« W nagtowku — uwzglednienie propozycji wartosci w nagtowku, na przykiad w postaci hasta lub
ekspozycji kluczowych funkcji, takich jak bezptatna wysytka i zwroty (tak jak robi to Zalando),
zapewnia dobrg widocznos¢ propozyciji wartosci w catym sklepie i daje gwarancije, ze wiekszosc
klientdw jg zobaczy.

« Na stronie gltéwnej — strona gléwna to miejsce wrecz stworzone do zaprezentowania propozyciji
wartosci.

Gdzie nalezy komunikowac propozycje wartosci?
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« Na stronach produktéw i przy kasie — powtarzaj swojg propozycje wartosci na kazdym etapie
podrézy klienta. Podkreslaj najbardziej odpowiednie aspekty w zaleznosci od tego, co wlasnie
robi klient — np. przy kasie informuj o mozliwosci bezptatnej dostawy.

Gdzie nalezy komunikowac propozycje wartosci?

26.

Najczesciej popetniane btedy w
budowaniv persony marketingowej

Persona marketingowa ma myslec jak potencjalny klient, znac to samo
stownictwo, postugiwac sie tym samym jezykiem, a takze podejmowac
podobne decyzje.

https://pushpushgo.com/pl/blog/buyer-persona/
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1.Pierwszym, a zarazem kardynalnym btedem popetnianym przez marketeréw zaréwno B2C, jak i
B2B jest szczegdtowe opisywanie Klienta, a nie jego decyzji. Podczas tworzenia persony chodzi o
charakterystyke zachowan, a takze zrozumienie tego, w jaki sposéb podejmuje decyzje o zakupie
konkretnych produktow lub ustug w Twoim sklepie. W tym wypadku musisz sie skupi¢ na informacjach
takich jak:

* jego problemy w codziennie wykonywanej pracy,

* kryteria, ktérymi sie kieruje podczas wyboru produktéw i ustug,
* dodatkowe czynniki wpltywajace na jego decyzje zakupowe,

* kwestie, na ktére zwraca uwage w pierwszej kolejnosci,

* jego potrzeby i zainteresowania.

2. Budowanie persony na podstawie wtasnych wyobrazen oraz nieprecyzyjnych danych to kolejny
btad, ktéry jest praktykowany przez wielu marketeréw. Wiekszos¢ oséb patrzy na innych przez
pryzmat swojej osoby, co moze nies¢ przykre konsekwencje dla biznesu. Takie dziatania na pewno nie

bedg skuteczne, a tym bardziej - optacalne.

3. Trzecig najczesciej stosowang praktyka, ktérej nie mozna uznac za prawidtowa, jest tworzenie
zhyt duzej liczby person. Skad zatem wiedzie¢, ile person nalezy stworzy¢, by dziatania marketingowe
przyniosty zamierzony skutek? Aby to stwierdzi¢, musisz doktadnie przeanalizowa¢ swoéj asortyment, a
ponadto zastanowi¢ sie nad celami. W tym wypadku warto sie zastanowic, czy Twoje zasoby sa
wystarczajace, by realizowac strategie na kilku personach. Istotne moze sie réwniez okazac rozwiktanie

tajemnicy, czy kazdy segment na rynku potrzebuje oddzielnej persony.
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Bibliografia

o https://bizhub24.pl/grupa-docelowa-a-strategia-komunikacji-marki/

o https://www.conversion.pl/blog/value-proposition-propozycja-
wartosci/

o szablony ze strony https://productvision.pl/dziekujemy/
o https://pushpushgo.com/pl/blog/buyer-persona/

o dopowiedzenie: Istniejq bardziej precyzyjne narzedzia do pracy nad
grupami docelowymi niz persona, jak na przyktad matryca Rossitera-
Percy’ego, to jednak temat na innq okazje.
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