
ZESZYT ĆWICZEŃ DLA WŁAŚCICIELI FIRM

W biznesie wygrywają Ci, 
którzy rozumieją swojego 
klienta lepiej niż inni.



Te ćwiczenia są rozwinięciem treści 
”Profil klienta: jak precyzyjnie 

trafiać w gusta i potrzeby 
grupy docelowej firmy.”

Zobacz artykuł

krótkim video?
Czy Ty też zamiast czytać

wolisz zobaczyć to na

https://youtu.be/j3R8sfhUCjs
https://youtu.be/j3R8sfhUCjs
https://www.owocni.pl/strona-internetowa/profil-idealnego-klienta


Zobacz przykład
 

Oto historia rodzinnej firmy 
Catering 2BE. Zobacz jak powstają 
ich nowe profile klienta na stronach 
Landing Pages i zwiększają 
sprzedaż o całe 360%.

Sprzedaż razy 
trzy w 90 dni!

CASE STUDY
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→ Skopiuj na swój dysk Google

 

→ Pobierz ćwiczenia jako PDF

 

Tak się dziś
profiluje 
klienta

https://docs.google.com/presentation/d/1LDi9LRY-BXqnOjPE65HctaJd-ndZmki-CwhnkvMJxtk/copy
https://docs.google.com/presentation/d/1LDi9LRY-BXqnOjPE65HctaJd-ndZmki-CwhnkvMJxtk/export/pdf


Efekt? Wierni, 
lojalni i mocno 
zdecydowani klienci 

Skuteczny marketing cechuje jedno: dopasowanie!
Wiesz, jak dopasowują go zawodowi marketerzy?

Z wniosków i obserwacji grupy docelowej tworzą profil 
idealnego klienta, zwany awatarem lub personą.

Potem trafiają w gusta, potrzeby i wartości tej osoby. 
Każdym słowem. Każdym obrazem. W każdej reklamie.

Jak profilowanie 
zwiększa 

przychody?

Zebrane na potrzeby awatarów informacje utworzą 
wzory dla przekonującej komunikacji z potencjalnymi 
klientami. Wpłyną na każdy aspekt działalności Twojej firmy:
 
- na to, jakie formy reklam wybrać, aby zdobyć klientów
- co i jak mówić, by przekonać klientów do współpracy
- jak rozwijać firmę, tj. za co klienci płacą najchętniej?



To dbałość o te maleńkie detale stworzy w finale całą różnicę! 
Zarobi dla firmy fortunę lub będzie ją tracić. Ty decydujesz. 

Pamiętaj. To nie Ty jesteś swoim awatarem.
Zapomnij o swojej ofercie. Myśl o tym, co myślą Twoi klienci.

Bądź jak najbardziej konkretny. 
To szczegóły, słowa, emocje i nadzieje mają znaczenie. 
Wyjdź poza to, co oczywiste. Sięgnij głęboko do ich psychiki. 

Używaj dokładnie tego języka, jakiego używają klienci. 
Zamiast pisać tak, jak Ty byś to powiedział. 

Uzupełnij 6 sekcji, aby zacząć 
otwierać serca  i portfele 

wymarzonych klientów



Kim jest Twój klient?

Jakie potrzeby może zaspokoić 
dzięki Twojej ofercie?

Czego się najbardziej boi?

Przed jakim niebezpieczeństwem chroni 
go Twoja oferta?

Jakich rezultatów pragnie?
Z czego nie zdaje sobie sprawy?

Jak będzie wyglądać jego życie, 
gdy odniesie sukces w tej kwestii?

Jakie problemy, trudności i wyzwania 
pomożesz mu rozwiązać?

Co hamuje go przed 
skorzystaniem z Twojej oferty?

Jak wygląda jego życie bez Twojego 
produktu lub usługi?

Przykładowy
profil

IMIĘ

OKREŚLONA OSOBASUKCESY

ZASTRZEŻENIA OBAWY

BÓLBRAKI



Spraw, żeby persona stała się prawdziwą osobą. 
Nadaj jej imię, wstaw zdjęcie.

Jakie są cele i wartości tej osoby? Czego chce?

Jakie jej potrzeby zaspokaja Twoja oferta?

Jakie informacje demograficze mają wpływ na to, czy 
i ile od Ciebie kupi?

(płeć, wiek, stan cywilny, dzieci, wykształcenie, zawód, dochód, 
miejsce zamieszkania, zainteresowania, pasje, co jeszcze się liczy?)

Określona
osoba



Obawy

Jakie niebezpieczeństwa zbliżają się do tej osoby? 

Co ją przeraża? Czego nie wie?

Jak Twoja oferta może ją przed tym obronić?

Odkryj jej obawy, aby 
pokazać, jak Twoja firma 
może ją uratować



Sukcesy

Jak będzie wyglądało życie tej osoby, kiedy skorzysta 
z Twojej oferty?

Jakie cele dzięki niej osiągnie? Jakich osiągnięć pragnie?

Jakie nowe możliwości się przed nią wtedy otworzą?



Ból

Jakie są 3 największe źródła bólu tej osoby?

Co ją frustruje i irytuje? Przez co ciężko jej zasnąć?

Jakie przeszkody musi pokonać?

Musisz zrozumieć jej 
punkty bólu, aby 
opracować rozwiązania, 
które ten ból usuną



Zastrzeżenia

Dlaczego rezygnuje z kupowania u Ciebie?

Co ją odstrasza?

Jakich informacji jej brakuje, żeby dopiąć sprzedaż?

Odpowiadaj na jej 
zastrzeżenia jeszcze 
zanim zdąży o nich 
pomyśleć!



Braki

Jak wyglądałaby codzienność tej osoby, gdyby nie 
skorzystała z Twojej oferty?

Jakie koszty i frustracje musiałaby znieść, gdyby zamiast 
Twojej oferty, wolała zrobić wszystko sama? Jaką szansę 
by straciła?

Klient nie jest 
ekspertem w Twojej 
dziedzinie, nawet 
nie zdaje sobie sprawy 
ze swoich braków



Uzupełnij
profil

IMIĘ

OKREŚLONA OSOBASUKCESY

ZASTRZEŻENIA OBAWY

BÓLBRAKI



TAK SIĘ DZISIAJ ZDOBYWA KLIENTÓW

bezpłatnyOdbierz bezpłatny
przewodnik po

Marketingu
na 2024r.

   
→ Skopiuj na swój dysk Google

 

→ Pobierz jako PDF

 

https://docs.google.com/presentation/d/1LDi9LRY-BXqnOjPE65HctaJd-ndZmki-CwhnkvMJxtk/copy
https://docs.google.com/presentation/d/1LDi9LRY-BXqnOjPE65HctaJd-ndZmki-CwhnkvMJxtk/export/pdf


Owocni eksperci cytowani są przez:

Klienci, których możesz znać:

Nasi ludzie to 
teraz Twoi 
ludzie





Jeśli chcesz od razu startować z wysokiego 
pułapu, ominąć wiele błędów i zebrać 
korzyści. Daj nam o tym znać teraz! 

Tel. 660 970 980
studio@owocni.pl 

Umów bezpłatną 
konsultację

Dobry pomysł 
na dobry początek.

https://owocni.pl/v3
https://owocni.pl/v3

