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PROFILUL CLIENTULUI IDEAL

Daca vrei sa promovezi si sa vinzi cu succes un produs sau serviciu trebuie neaparat sa stii ce
este si cum poti sa creezi profilul clientului ideal - avatarul clientului.

Cel mai important aspect de retinut in conturarea profilului clientului tau ideal este acela ca
profilul clientului se stabileste la nivel de produs si/sau serviciu si nu la nivel de afacere.
Definirea profilului clientului tau ideal te ajuta sa iti incadrezi clientii in anumite tipologii care
iti vor permite sa creezi cele mai bune oferte de vanzare si mesaje de promovare, ca sa vinzi
Cu succes.

In linii mari, care sunt caracteristicile unui client ideal?

. Cumpara frecvent si genereaza venituri semnificative In afacerea ta;

. Apreciaza produsele si serviciile pe care i le furnizezi si nu negociaza la “leut”;

. Tti trimite frecvent recomandari - alti clienti asemeni lui;

. Tti ofera feedback constructiv si te ajutd astfel s3 iti imbunatatesti produsele/serviciile;

. Este alaturi de tine si In momentele dificile, cand “o mai dai in bara”. Stie ca in spatele

produselor si serviciilor achizitionate sunt oameni care sunt supusi greselilor;

Cum creezi profilul clientului ideal?

Daca nu ai inca clienti care au cumparat produsule sau serviciile tale, vei contura profilul clien-
tului ideal bazandu-te In mare parte pe intuitie si presupuneri. iti voi prezenta mai jos cateva
sugestii care sd te ghideze. Apoi, pe masura ce vin primii clienti, colecteaza tot mai multe infor-
matii despre ei si actualizeaza profilul creat initial.

° O metoda foarte buna care te va ajuta sa creezi profilul clientului ideal este sa-ti spionezi
principalii concurenti.
° Daca ai deja o afacere, dar esti la Tnceput si ai putini clienti atunci alcatuieste un top cu

primii 5-10 clienti actuali - cei mai valorosi, mai profitabili pentru afacerea ta si analizeaza-i
tinand cont de sugestiile si criteriile de mai jos.

° Daca ai o afacere de ceva timp si un portofoliu consistent de clienti, cel mai simplu mod
de a creiona profilul clientului ideal este sa-ti analizezi portofoliul de clienti existenti. Printeaza
o lista cu toti clientii companiei tale si veniturile incasate de la fiecare client, in ordine de-
screscatoare. Aplica regula 80/20 (principiul Pareto), care spune ca 80% din efecte se datoreaza
unui procent de 20% din cauze si vei observa ca 20% din clientii existenti pe lista ta (cauza) sunt
responsabili pentru 80% din veniturile inregistrate (efectul). Trage o linie sub primii 20% din
clienti si vei obtine lista cu cei mai profitabili clienti ai afacerii tale. Tot ce trebuie sa faci acum
este sa identifici ce au in comun acesti clienti si vei obtine o lista de caracteristici in baza carora
poti targeta noi clienti similari.

o Afla cat mai multe date despre clienti tdi. Alcatuieste o lista cu valorile, obiectivele si
dorintele comune ale clientilor tai. Scrie principalele provocari, obstacole si frustrari ale aces-
tor clienti in legatura cu serviciul sau produsul tau. Pentru inspiratie, te poti raporta la diferite
etape din procesul de cumpadrare: inainte sa cumpere produsul, cand ia decizia de cumparare,
cand cumpara efectiv produsul, cand primeste produsul, cand 1l foloseste si... dupa ce-| folos-
este. Gandeste-te si la principalele beneficii pe care cauta sa le obtina la produsul sau serviciul
tau. Anticipeaza posibile obiectii pe care le-ar putea avea si noteaza-le pentru a gasi solutii.

In final analizeaza toate aceste informatii, pistreaza elementele cele mai comune si elaboreaz
un profil cat mai realist.
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Ce informatii urmadresti sa colectezi?
Clienti - persoane fizice:

Locatie

Varsta

Sex

Interese

Nivelul de educatie

Statut social

Domeniu de activitate

Nivelul de venit

Status relatie

Pasiuni/Hobby-uri

Surse de informare (carti, reviste, bloguri, conferinte, etc.)
Valori, obiective, dorinte
Provocari, temeri

Motivele pentru care cumpara
Posibile obiectii la cumparare

VvV VvV vV VvV vV vV VvV VvV VvV vV vV vV v v Vv

Clienti - persoane juridice:

Aria geografica

Cifra de afaceri

Numar salariati

Domeniu de activitate

Conferinte, targuri si expozitii la care participa

Factori decizionali (informatiile de la clienti-persoane fizice)
Valori, obiective, dorinte

Provocari, temeri

Motivele pentru care cumpara

Posibile obiectii la cumparare

VvV v vV vV vV vV vV v v Vv

Cu ciit stii mai multe despre clientii tai, cu atidt mai bine.
Urmatorul pas pe care ti-l recomand te va ajuta enorm la crearea ofertelor unice de vanzare
Si a unor mesaje de promovare de impact.
Pune mana pe telefon si suna minim 10 clienti din cei 20%. Poti sa suni si mai putin, dar cu cat
suni mai multi cu atat vei obtine informatii si idei mai valoroase.
Adreseaza-le urmatoarele intrebari:
®De ce au cumparat de la tine?
©Ce probleme, provocari sau nevoi au avut in momentul in care au decis sa cumpere?
®Ce i-a motivat sa cumpere de la tine si nu de la concurenta?
©Cum folosesc produsele tale, cumii ajuta si ce utilizari alternative au gasit la
produsele tale?
©Ce apreciaza cel mai mult la produsele/serviciile tale?

ATENTIE! Nu trata cu lipsa de importanta si nu sari peste definirea profilului clientului ideal.
Ca sa intelegi cat de important este acest aspect, 1ti voi scrie mai jos, cinci intrebari esentiale
pentru succesul unei campanii de marketing si vanzari.
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Cine sunt clientii tai?

Unde ii gasesti in numar cel mai mare?

Care va fi oferta ta si de ce ar vrea s-o cumpere?

Care sunt principalele beneficii pe care le obtin dacd cumpadra oferta ta?

Cum le vei comunica oferta ta?

Acum te rog sa acoperi cu mana prima intrebare si sa raspunzi cu claritate la celelalte patru,
daca poti!

Este dificil, nu-i asa? Daca nu stii cine sunt, cum ai putea sti:

AN

¢ unde sa-i gasesti;

¢ ce nevoi au - ca sa le faci o oferta de valoare;

¢ ce Tsi doresc - ca sa identifici si sa le prezinti beneficiile produselor si serviciilor tale;

¢ si nu Tn ultimul rand, daca nu stii cine sunt (si unde-i gasesti) cum ti-ai promova oferta?

Ce canale de promovare a-i alege?
Nu te preocupa de nimic altceva pana cand nu conturezi profilul clientului ideal. Daca nu stii
cui te adresezi, oferta ta - cel mai probabil - va fi lipsita de relevanta, vei irosi bani pe
campanii de marketing ineficiente si vei fi frustrat de lipsa rezultatelor.

Un Ultim Indemn La Actiune!
Rezerva-ti timpul necesar si investeste-I in definirea profilului clientului ideal!

Mai jos ai 0 schema pe care ai putea s-0 alegi pentru a descrie profilul clientului tau:

Parametri Descriere

Statut juridic

Varsta

Sex

Locatie

Statut social

Domeniu de activitate (profesie/ activitate profesionala)
Studii

Limbi vorbite

Venituri

Interese

Necesitati, nevoi, scopuri

Valori, dorinte

Stil de viata

Provocari, temeri, probleme

Resurse informationale utilizate

Motivele pentru care apeleaza la produsele/serviciile pe care le prestati

Cu cat mai detaliat vei defini AVATARUL CLIENTULUI, cu atat mai eficient vei dezvolta
strategia de marketing!



