Katarzyna Iwanoska

Pierwszy krok w biznesie,
czyli klient w centrum

biznesu

Zastanawiasz si¢ czasami jak to jest, ze niektdrzy odpalajac biznes, wtasciwie od razu, Swietuja
pierwsze sukcesy a inni zmagaja si¢ z ,,szarg codziennoscia” i walcza kazdego dnia o przetrwanie.
Czesto tez w tej walce polegaja i zamykaja firmy z duzym dtugiem ,na karku”. Myslisz o tym jaki
powinien by¢ pierwszy krok w biznesie? Dzis mam dla Ciebie wtasnie podpowiedzZ od czego zacza¢
budowanie dochodowego biznesu. Sprawa jest dla mnie prosta.

Chcesz zarabia¢ pieniadze - postaw klienta w centrum swojego biznesu.
Nie siebie, Przedsiebiorco! KLIENTA!

Czesto stysze o dwdéch modelach szukania pomystu na budowanie biznesu. Pierwszy poprzez
,podejrzenie” na rynku co jest chodliwe i potrzebne, a nastepnie zbudowanie produktu/
ustugi, ktdra jest na to odpowiedzia. Drugi (mam wrazenie ostatnimi czasy o wiele popularniejszy) -
poprzez pryzmat tego co lubi sie robic¢ i w czym jesteSmy dobrzy. Oba te modele s3 przedstawiane
jako alternatywne drogi, a wybor pomiedzy nimi stawiany raczej jako ,albo/albo”.

Uwazam, ze definiowanie $wiata i sprowadzanie wszystkiego do wyboru na zasadzie ,albo/albo”
jest bardzo niszczycielskie dla finanséw. Podobnie wedtug mnie jest w biznesie.

Kto dzis wygrywa w biznesie?

Z mojego doswiadczenia w biznesie wygrywaja Ci, ktorzy potrafig taczy¢ rézne perspektywy.
Potrafig dostrzec i wykorzystac¢ okazje tam, gdzie wiekszos¢ skupia swoj czas i energie na szuka-
niu wyboru pomiedzy dostepnymi alternatywami. Zamiast zastanawiac sie nad tym, kt6rg z drég
wybrac - skup swoja energie na wymysleniu jak te dwie strategie potaczyc.
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Chcac tworzy¢ biznes, ktory bedzie zarabiat pienigdze wykorzystaj swoje talenty,
to co lubisz robi¢, do tego aby stworzy¢ produkt lub ustuge, ktéra rozwiazuje
problemy ludzi i odpowiada na ich potrzeby. Jednym z najczestszych btedow

jakie widze w nowych biznesach jest wychodzenie na rynek z produktem,
ktory tak naprawde odpowiada na potrzebe przedsiebiorcy.

Potrzebe wyrwania si¢ z poprzedniej pracy, potrzebe ,nie pracowania” tylko robienia tego co
sie lubi. Nie ma znaczenia co to jest. Moze to by¢ dzierganie na drutach czy szydetku, robienie
ekologicznych mydetek czy kosmetykow, picie kawy wysokiej jakosci w klimatycznej klubo-kawiarni.
Po prostu - brak czego$ i nasz wtasny problem, czy tez potrzebe utozsamiamy ze wspaniatym
pomystem na biznes. Co gorsze, wiele 0os6b bez porzadnego badania rynku i biznes planu,
na fali emocji, za ten biznes si¢ bierze. Inwestuje nie tylko swoéj czas, ale czesto oszczednosci
czy pieniadze z kredytu. Zastanawiasz jak mozna tego btedu uniknac?

Pisze o tym dos¢ czesto, ze biznes to nie hobby. To s3 2 rézne sprawy. Biznes ma zarabiac
pienigdze. Sama pasja do tego nie wystarcza. Aby zarabia¢ w biznesie trzeba spiac¢ wiele rzeczy,
ale przede wszystkim trzeba klientéw, ktorzy sa gotowi zaptaci¢ za Twdj produkt czy ustuge.
Zbudowanie biznesu jedynie przez pryzmat tego co potrafisz czy lubisz robi¢ moze nie wystarczy¢,
jesli Twoj produkt nie rozwigze problemoéw potencjalnych klientéw, nie bedzie odpowiadat na ich
potrzeby. Jesli chcesz budowac biznes i zarabia¢ na nim pieniadze, jesli chcesz pdjs¢ z sukcesem
na przdd, najpierw wykonaj jeden krok w tyt, ktéry pozwoli Ci nabra¢ dobrego rozbiegu.

Jak wykonac pierwszy krok w biznesie?

Chcac stworzy¢ produkt czy ustuge, ktora sie sprzeda, na dtugo przed przejsciem do fizycz-
nego tworzenia produktu czy organizowania biznesu, musisz pozna¢ szczegétowa odpowiedz
na pytanie: ,Kim jest moj klient?”.

Zyjemy w coraz bardziej zdygitalizowanym $wiecie i moze dlatego bardzo popularne stato
sie stwierdzenie pt: ,Stworz awatar swojego klienta”. Nie wiem czy jestes fanka lub fanem gier
komputerowych i wirtualnej rzeczywistosci, wiedz jednak, ze stworzenie takiego kompletnego
obrazu klienta czy tez portretu klienta, nabywcy Twoich ustug / produktu, pomoze Ci unikng¢
wielu btedéw poczatkujacych przedsigbiorcdw. Robiac to, sobie i swojemu biznesowi, dajesz
o wiele lepsze szanse na pomyslny start.

Jak stworzy¢ awatar / portret swojego klienta i z sukcesem postawic pierwszy krok w biznesie?
Innymi stowy - kim jest Twdj klient?

1. Ustal podstawowe dane ,,demograficzne”

Czy jest to kobieta, mezczyzna, dziewczynka, chtopiec? lle ma lat? Zyje w zwigzku, ma rodzine,
dzieci? Zyje w duzym mieécie, matym miasteczku a moze konkretnej dzielnicy, moze jednak
na wsi? Gdzie mieszka - dom, mieszkanie...? Jakie role spoteczne przyjmuje? Pracuje? Jaki zawdd
wykonuje? Czym sie zajmuje? Ile zarabia?... szukaj pytan, ktére pozwola Ci dos¢ mocno okresli¢
wyeksplorowac temat ,tozsamosci” Twojego klienta.

2. Okresl jaki ma styl zycia
Jak spedza swéj czas? Jak wyglada jego/jej standardowy dzien? Jak i gdzie spedza wolny czas?
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Jak spedza weekendy? Jak sie relaksuje? Co lubi robi¢? Jakie marki lubi/wybiera? Jak sie ubiera,
jak mieszka, czym jezdzi, gdzie jada, gdzie bywa - takze w sieci, gdzie jezdzi na wakacje?
Jakie rzeczy kupuje? Jakie ksiazki czyta? Jakie oglada programy? Jakie strony internetowe
odwiedza? Jakie autorytety/celebrytéw ,Sledzi”? Z jakich urzadzen korzysta bedac w sieci?
Ile zarabia?

3. Poznaj jego/jej wierzenia, przekonania, zainteresowania, cele i potrzeby...
co go pcha do dziatania, co powstrzymuje, a takze jakie ma ukryte motywacje
i motywy postepowania

Co jest dla niego/dla niej wazne? W co wierzy? O czym jest przekonany/przekonana jesli chodzi
o siebie, innych ludzi czy $wiat zewnetrzny? Jakie wartos$ci wyznaje? Co go/ja interesuje?
O czym mysli? Jakie cele chce osiagnac? Czego potrzebuje? Co go pcha, motywuje do dziatania,
co powstrzymuje? Jakie ma ukryte pragnienia i motywy dziatania?

4. Okresl jakie emocje odczuwa i jak chciatby sie czu¢

Jakie ma emocje? Co go/ja cieszy, co smuci, co denerwuje, co wkurza, co relaksuje? A jak chciatby
sie czu¢? Moze za czyms szczegoblnie teskni?

5. Dowiedz sie jakim jezykiem mowi
Jakiego jezyka uzywa? Gdzie sie¢ wypowiada? Gdzie uczestniczy w dyskusjach? Co mowi? Jak méwi?
Kiedy méwi?

6. Ustal problemy klienta

Jakie ma deficyty? Czego jemu/jej brakuje? Czym sie martwi? Jakie ma problemy? To takze dobry
moment, aby przyjrzec sie raz jeszcze czego pragnie i jakie ma potrzeby, siegnac do tych gtebokich,
najbardziej skrywanych potrzeb, czesto bardzo osobistych motywacji i czasami nieswiadomych,
albo bardzo irracjonalnych pragnien.

7. Przejdz do szukania rozwigzan tych problemoéw

Dopiero teraz zadaj sobie pytania - co bytoby rozwigzaniem tych probleméw? Co mogtoby by¢
czym$ w rodzaju lekarstwa na jego/jej bolaczki? Na jakie potrzeby i pragnienia odpowiadaja
te rozwigzania?

8. Pomysl jeszcze o tym jakie s3 obecnie istniejace rozwigzania tych problemow,
potrzeb

Jakie sg plusy i minusy tych rozwigzan? Czy gdzies jest w nich ,luka” do wypetnienia? Jesli tak,
to jaka to luka? Czy odpowiadaja na potrzeby i problemy ujawnione, czy moze jednak zatatwiaja
problemy u zrédta?

9. Pomysl o pieniagdzach

Zastanow sie czy obecnie osoby te ptaca za rozwigzanie tych konkretnych probleméw? Ile ptaca?
Jesli nie - to czy byliby sktonni za to zaptaci¢? Ile? Czy maja pieniadze, zeby za to zaptacic¢?
Za co tak naprawde ptaca? Za co tak naprawde sa sktonni zaptacic¢? Co jest ,walutg” tej transakgcji
- czas, pieniadze czy moze ,Swiety spokoj”?

10. Dopiero teraz na samym koncu zacznij zastanawiac¢ sie nad tym jak to czego
potrzebuja potaczy¢ z Twoimi talentami. Jak mozesz wykorzystac to co lubisz robisz,
to co potrafisz robi¢, aby dostarczy¢ ludziom eliksir rozwigzujacy ich problemy?
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| jak? Ta lista wydaje Ci sie zbyt dtuga? Niepotrzebna? Nie jest warta zachodu? Méwisz, ze Twdj
produkt jest dla kazdego?

Produkt dla kazdego, to tak naprawde produkt dla nikogo.

Jesli do teraz nie czujesz motywacji, aby sie za to porzadnie zabra¢ to moze przekona Cie
odpowiedz na pytanie dlaczego to takie wazne, aby stworzy¢ taki awatar, portret Twojego klienta.
Co sie stanie jesli tego nie zrobisz? Jesli tego nie zrobisz, to wchodzisz w rynek ,w ciemno”. Zainwe-
stujesz czas i pieniadze i dopiero bedziesz ,gtowkowac” gdzie i jak znalez¢ klientow... a jesli Twdj
produkt lub ustuga przez jakis$ ,przypadek” nie wstrzeli sie w problemy ludzi to bardzo mozliwe,
ze w ogble Twoj biznes nie zobaczy klienta.

Masz wybor. Jesli lubisz ryzykowac zainwestowane pieniadze i liczy¢ na ,szczesliwy traf”- mozesz
zrezygnowac z tego kroku.

Ja jednak, podobnie jak w przypadku pieniedzy, polecam zdroworozsadkowe podejscie do biznesu.
Zdrowy rozsadek w biznesie to bardzo dobra i gteboka Swiadomos¢ tego ,dla kogo jest mdj
biznes, dla jakiego klienta s3 moje produkty i ustugi”. Zdrowy rozsadek to Swiadomos¢, ze potrze-
bujesz klientéw, aby zarobi¢ pieniadze. Jesli chcesz naprawde duzo zarobi¢ potrzebujesz, aby Twoj
produkt byt skalowalny, albo na tyle innowacyjny, prestizowy, wyjatkowy ze zwyczajnie klienci
zaptaca Ci za niego odpowiednio duzo. Jesli jednak uwaznie czytasz ten artykut, to wiesz juz, ze aby
0siagnac¢ poziom mistrzowski i ,wygra¢ rynek” — warto potaczyc te obie perspektywy.

To wtasnie wiedza i znajomos$¢ klienta do jakiego chcesz ,uderzy¢” pozwoli Ci stworzy¢ taki
produkt. Produkt dopasowany do ktérejs z tych strategii. Dogtebna znajomos¢ Twojego klienta,
w pdzniejszym etapie tworzenia biznesu, pozwoli Ci zbudowaé przekaz marketingowy/
sprzedazowy dostosowany wtasnie do niego (po to na przyktad poznajesz jezyk klienta.
Pozwoli Ci takze efektywnie kosztowo dotrze¢ z informacja o Twojej ofercie w miejsca gdzie sa Twoi
klienci.

Gdzie szuka¢ odpowiedzi na te wszystkie pytania o klienta?

W dzisiejszym Swiecie masz nieskonczone mozliwosci poznania swoich potencjalnych klientow
bez wychodzenia z domu, szczeg6lnie na poczatkowym etapie. Odwiedzaj miejsca w sieci, strony,
fora i grupy dyskusyjne, profile, sklepy - wszystkie miejsca w jakich bywa Twéj ,target” klienta.

Znajdz swojego awatara klienta i troche jak taki mini ,psycho-fan” obserwuj go,
zbieraj informacje, czytaj co pisze, jak pisze.

Mozesz takze tworzy¢ ankiety i prosi¢ ludzi o ich wypetnienie, znajomych o rozestanie ich dalej.
Zaréwno Google jak i Typeform maja do tego Swietne, darmowe narzedzia.

Wykorzystuj okazje w zyciu realnym, jesli spotykasz osoby odpowiadajace Twojemu portretowi
klienta. IdZ w miejsca do ktérych chodza takie osoby (miejsca realne i wirtualne!). Obserwuj!

Podgladaj, jak sie zachowuja i takze rozmawiaj z nimi. Koniecznie notuj, zapisuj, zbieraj informacje.

Mata uwaga co do tej formy ,badania klienta” - forma bardzo niedoceniania i rzadko stosowana,
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a wedtug mnie kluczowa! Dlaczego? Dlatego, ze najwiecej o Twoim kliencie powie Ci obserwacja
tego, jak sie zachowuja. Wszelkie ankiety, grupy focusowe, badania, wywiady, kiedy pytamy ludzi
o ich opinie, czy nawet zachowania sa na 0goét obarczone pewnym btedem poznawczym.

Jak swiat dtugi i szeroki - chcemy wygladac¢, prezentowac sie lepiej niz faktycznie sie zachowujemy.
Nie zrozum mnie zle, nie ktamiemy celowo, tylko zwyczajnie nasze zachowania potrafig szalenie
sie zmienia¢ zaleznie od kontekstu sytuacji, albo czasami nie umiejac odpowiedzie¢ doktadnie
na zadane pytanie, nasz mézg ptata nam figla i podmienia to pytanie na inne, tatwiejsze dla nas
do odpowiedzi i to sprawia, ze jednak odpowiadamy na zupetnie inne pytanie. Jesli interesuje Cie
ten watek - to zainteresuj sie heurystykami, ktére moéwia o tym, jak nasz mézg chodzi na skroty,
a czego niekoniecznie jestesmy Swiadomi.

Wykorzystaj sie¢ swoich kontaktéw. Powiedz znajomym kogo szukasz - popro$ o polecenie
i skontaktowanie Cie z takimi osobami. Spotkaj si¢, porozmawiaj, przeprowadz z nimi wywiad.
Zapewniam Cie, ze ten czas zainwestowany na samym poczatku, zwréci sie w momencie ruszenia
ze sprzedaza Twoich produktéw i na pewno zaoszczedzi Ci czasu oraz pieniedzy na chybione wersje
Twojego produktu oraz nieudane inwestycje finansowe.

Jeszcze jedna wazna rzecz na zakonczenie. Powyzsza lista pytan ma by¢ dla Ciebie inspiracja.

Wazne jest, aby nie zatrzymywac sie na ,,0g6lnych” odpowiedziach tylko starac sie
pogtebiac te pytania. Zebra¢ tyle informacji, aby moc napisa¢ swojego rodzaju
shistorie zycia, dnia, tygodnia, miesigca” Twojego klienta. Zadawaj na poczatku

jak najwiecej pytan otwartych. Stuchaj, dopiero potem dopytuj, doprecyzuj,
przechodz do pytan zamknietych. Na tym etapie stuchaj, stuchaj, stucha;j!
Nie kwestionuj, nie dyskutuj z odmiennymi pogladami od Twoich,
nie sprzedawaj ,,swojej wizji Swiata”.

Twoje zadanie to dowiedziec sie jak najwiecej o drugiej osobie — Twoim docelowym kliencie.

A jesli wstydzisz sie rozmawiac z ludzmi, prosi¢ o pomoc, polecenia i myslisz o wtasnym biz-
nesie to wtasnie chyba przyszedt odpowiedni czas na przetamanie swojego wstydu i strachu...
Lepiej robi¢ to teraz na poczatku, niz mierzy¢ sie z tym ,demonem” wtedy kiedy przyjdzie czas
na sprzedaz Twoich ustug czy produktu i szukanie realnych klientéw z pieniedzmi.

Kasia lwanoska

Stratezka biznesu i skutecznej komunikacji. Przedsiebiorczyni. 5 krajow, 25 lat w biznesie, wspot-
pracuje z korporacjami, rodzinnymi biznesami i markami osobistymi. Pracowata miedzy innymi dla:
ING, IBM, GSK, Idea Bank, Nationale-Nederlanden, Pekao S.A, Aviva, a takze wspottworzy rodzinny
biznes: Volvo Autogala, Premium Outlet, Cyber Dealer. Buduje dochodowe biznesy i silne marki.
Tworzy strategie, ktére dajac wartos¢ — zarabiaja wiecej. Szkoli i doradza, jak budowac¢ skuteczne
marki i przekazy w marketingu, sprzedazy i przywodztwie.

Uczy jak dzigki zrozumieniu i wykorzystaniu zasad pracy ludzkiego mézgu mozna sie wyroznic,
zainteresowa¢, zaangazowac i zostac¢ zapamietanym przez klientéw i odbiorcow.

LinkedIn: https://www.linkedin.com/in/katarzynaiwanoska/
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