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1n acest material gasesti intrebdrile de calificare si clarificare pentru
afacerea ta. Intrebdrile au scopul de a descoperi problemele clientilor tdi si de a
identifica profilul de client cu potentialul cel mai mare de cumparare pentru
afacerea ta.

* Acest material PDF are titlu informative si este GRATUIT, cu caracter orientativ si pot avea efecte diferite in anumite
conditii sau circustante. NU reproduce. NU vinde acest document. NU schimba textul sau continutul.

* Reproducerea, multiplicarea prin orice mijloace si sub orice forma, sau punerea la dispozitia publica cu scop
comercial sau gratuit, precum si alte fapte similare savarsite fara permisiunea scrisa a detinatorului copyrightului,
reprezinta o incalcare a legislatiei cu privire la protectia proprietatii intelectuale si se pedepsesc penal si/sau civil in
conformitate cu legile in vigoare.

* Toate drepturile rezervate @ SebastianBala.ro & Start4Business.ro 2023
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Profilarea clientilor

De ce este important si util sa facem Profilul clientilor?

o Ne cunoastem clientii mai bine si stim cum sa 1i abordam.
o Stim cum sa le vindem prin intelegerea modului in care ei cumpara.
o Pentru a stabili o relatie cu clientii pe termen lung sau a nu cauta o relatie.

o Pentru a creste eficienta campaniilor de marketing: reducerea costurilor de
marketing, reducerea efortului echipei de vanzari.

o Ne putem adresa unui numar mai mic de clienti insa cu o rata de raspuns
mai buna la campaniile de promovare, conversie mai buna.

o Stim cum sa ne adresam clientilor, le cunoastem comportamentele de
cumparare, cum putem sa-i servim cat mai bine.

o Le cunostem limbajul, ideile si dorintele clientilor - le putem trimite
reclame cat mai bune si asta va face ca persoana sa fie incantata sa
cumpere de la noi.

Profil de clienti vs Avatar de client

Afla diferenta dintre Profil de clienti si Avatar de client, precum si care
sunt intrebarile prin care conturam profilul de client.

Ce inseamna Avatar de client?

Din punctul nostru de vedere si al unor marketeri, avatar de client se
referd la acel client tinta, pentru care a fost construit un produs sau un serviciu, un
client imaginar. In termeni de specialitate se mai regaseste si sub numele de :
persona, client ideal, client tinta.

Este acel client care are cea mai mare capacitate de cumparare de la tine, un
client model, caruia 11 satisfaci cel mai bine nevoile cu produsele si serviciile tale.
Este acel client caruia i se potrivesc cel mai bine produsele tale, chiar mai mult,
este n sinergie cu afacerea si cu valorile companiei. Este o macheta, o persoana,
nu neaparat ca ar exista si in realitate.
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Ce insemna Profil de clienti?

Acei clienti pe care afacerea ta il serveste cel mai bine, definit prin acei
clienti care au caracteristici comune precum: varsta, localitate, ocupatie, venituri
etc.

Termenul se mai poate traduce si ca segment de clienti sau segment de
piata, insa preferam denumirea de Profil de client, data fiind potrivirea cu uneltele
de marketing online: Google Ads, Facebook Ads etc; mixate cu ceea ce oferim ca
produs si tipologie de clienti, dornici sa cumpere de la noi.

Pentru a ne clarifica, un profil de clienti (segment de piatd) mai restrans si
concentra, este util prin faptul cd ne concentram reclamele sa ajunga cu
randament ridicat, tintim acei clientii cu cel mai ridicat interes sa cumpere.

Profilarea clientilor inseamna : mai putin efort din partea echipei de
marketing si de vanzari, costuri de marketing mai mici, procent de conversie mai
bun, clienti care primesc mai usor si mai bine produsele care li se potrivesc, interes
mai ridicat fatd de colaborare, timp mai mic in procesul de comanda / vanzare.

Cum putem determina / contura Profilul de clienti?

Pentru a contura profilul de clienti putem folosi mai multe metode. Relevanta
metodelor este determinatd de cunoasterea utilizarii lor, de prelucrarea
informatiilor cét si de acuratetea informatiilor care se preiau in aceasta profilare.

Pentru a valida un profil de client sau un MVP, iti recomand sa te adresezi la
un esantion de 100 clienti sau posibili clienti ( 100 de interogari ).

Fie ca faci o cercetarea online, fie prin email cu un formular de intrebari, la baza ta
de date sau pe grupuri de Facebook, IMPORTANT este sa-ti faci o idee cat mai
apropiata de realitate.
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Cateva unelte si metode ajutiatoare prin care sa conturezi
profilul de clienti pentru afacerea ta:

1. Google Analitics: analiza dupa cuvintele cheie si strategia ta in google.
Complementar pentru SEO poti folosi unelte precum: https://www.semrush.com ,
https://ahrefs.com

2. Google Trends: ai o estimare cu privire la cat de mari sunt cautarile din Google
pe anumie topic-uri. Ai filtre de selectie precum: perioada, activitatea, regiunea,
sursa de cautare.

Vezi site-ul oficial: trends.google.com/trends sau optional:
www.thinkwithgoogle.com

3. Chestionare sau formulare pe care le testezi pe un grup esantion. Grupul
tintd (ales 1n raportul cu cercetarea) poate sa fie trecdtori pe strada, intre clienti
actuali sau un public ales special pentru testarea produselor.

4. Chestionar (in Google Form): pe care il poti posta in grupurile de pe Facebook
sau sa-l trimiti prin email la baza actuala de clienti.

5. Faci o estimare aproximativi a profilului de client. Afld cat mai multe
informatii despre clientii tai actuali prin: intrebari directe, aduni informatii de pe
profilul lor sau estimezi profilul dupa informatiile pe care le ai deja in CRM-ul de
vanzari. Obiectivul este sd gasesti caracteristici pe care clientii tai le au in comun.

6. Colectezi informatii de la institutii sau organizatii deja specializate: Institutul
National de Statistica www.insse.ro/cms , www.topfirme.com etc.

7. Software specializate precum: Cognitive SEO, Verfacto, Oracle CX
Marketing, Adobe Analytics Elite.
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8. Metoda de brainstorming intre echipa de vanzari si marketing, folosind un
model de intrebari la care sa raspunzi cat mai in detaliu.

Ca si prim pas, poti incepe prin a-ti pune cateva intrebari, cu scopul de a
determina profilele principale, apoi sa intri in detalii. Intrebarile prin care conturezi
segmentul de client sau avatarul de client sunt asemanatoare. Diferenta este data de
faptul ca atunci cand ne raportam la un avatar, este o singura persoand, cand ne
raportam la un segment, este o plaja de clienti cu anumite caracteristici.

Daca faci un avatar de client, da-i un nume si te raportezi la o singura
persoana. Daca deja te gandesti la doua tipuri de clienti diferiti, consider ca mai
degraba este un segment de clienti si 1atd mai jos cateva intrebari pe care sa le
folosesti ca si ghidare.

Mai jos gasesti cateva intrebari utile de ghidare.

Punctul A: intrebari de clarificare a problemelor si solutiilor pentru publictul tau
tinta.

B: intrebari de claficare pentru publicul tinta.
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A. Identificarea problemelor si nevoilor din piata.

1. Care e piata pe care activezi? Cat de mare este piata pe care activezi?

...................................................................................................

...................................................................................................

...................................................................................................

...................................................................................................

...................................................................................................

...................................................................................................
...................................................................................................
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11. De ce nu pot sa isi rezolve singur problema?

...................................................................................................

...................................................................................................

...................................................................................................

...................................................................................................

...................................................................................................

...................................................................................................

...................................................................................................

...................................................................................................

...................................................................................................
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20. Care sunt tendintele de cumparare ale clientului tau? Exista factori de
influentd?

...................................................................................................

23. In ce masuri clientii tai actuali te recomanda la alti clienti? Pentru ce te
recomanda?

...................................................................................................

...................................................................................................

...................................................................................................

26. Care sunt acele elemente pe care clientul le valorizeaza cand cumpara de la
voi? De ce cumpara clientul vostru de la voi?

...................................................................................................

...................................................................................................

* Fa o lista cu 5 beneficii pe care clientul tau le are cand cumpara de la tine.

27. Care este serviciul cel mai cerut de catre clientii tai?
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28. Te rog sa scrii primele 20 de cuvinte care iti vin Tn minte cand te gandesti la
clientii tai actuali.

...................................................................................................

B. PPOFILUL DE CLIENTI.
Care este segmentul de clienti pe care il serveste compania ta?

...................................................................................................
...................................................................................................
...................................................................................................

..........................................................................................

..........................................................................................

3. Locatie? Este 1n oras sau in mediul rural? Cati locuitori au orasele din care
provine?

..........................................................................................

..........................................................................................

5. Ce activitati recreative face: prefera un film sau un spectacol, joaca fotbal
sau se uita la TV?
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6. Ce canale media foloseste?

..........................................................................................

..........................................................................................

..........................................................................................

..........................................................................................

..........................................................................................

..........................................................................................

..........................................................................................

13. Ce studii sau nivel de studii are? Liceale, universitare sau post universitare.
Cu cine a fost coleg?

..........................................................................................

..........................................................................................

..........................................................................................

..........................................................................................
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15. Ce hobby-uri are?

..........................................................................................

..........................................................................................

..........................................................................................

Ai nevoie si-ti pui 3 intrebéri esentiale in zona de prospectare.

A. Care este profilul de clienti pentru afacerea/ produsul/ serviciul meu?

..........................................................................................

..........................................................................................

* Acest material PDF are titlu informative si este GRATUIT, cu caracter orientativ si pot avea efecte diferite in anumite
conditii sau circustante. NU reproduce. NU vinde acest document. NU schimba textul sau continutul.
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Testeaza ACUM serviciile Start4Business

Servicii de training & consultanta pentru afaceri performante.

Trimite ACUM email / sms cu textul ?CUPON100” si primesti o sedinta
CADOU in valoare de 100€ din serviciile Start4Business.ro

2

78

Start4Business

CUPON CADOU
100€

FELICITARI!
Ai primit CADOU servicii
in valoare de 100€!

COD CUPON

Pentru a beneficia de acest CADOU, te rugam sd completezi
COD CUPON cu numele persoanei care ti-a oferit acest

cupon si sd-l trimiti pe adresa contact@star4business.ro

GARANTIA Start4Business 200%. Nu iti place sau nu e pentru tine?

NU PLATESTI NIMIC.

startdbusiness.ro / +40724.55.77.42
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