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SLEOWO WSTEPU

DROGA WIRTUALNA ASYSTENTKO

Gratuluje

Przede wszystkim gratuluje Ci podjecia
decyzji o0 wyborze zawodu, ktory daje tak
wiele mozliwosci rozwoju i pracy nad
ciekawymi projektami z fantastycznymi
ludzmi. Zapewne, skoro jestes na
poczatku swojej drogi, masz wiele pytan
I watpliwosci. Zastanawiasz sie jak i od
Cczego zaczac, czy masz wystarczajace
kompetencje, kto zechce kupic twoje
ustugi, gdzie powinnas szukac klientow

i jak powinna wygladac wspotpraca z
klientem. Na te i wiele innych pytan
znajdziesz odpowiedzi w moim e-booku
“*Jak zostac Wirtualng Asystentkg?”
Pierwszym na polskim rynku podreczniku
dla VA. Poczatki zawsze sa trudne. Kazda
Z nas na starcie borykata sie z wieloma
niewiadomymi. Dlatego w tym
opracowaniu chciatabym pomaoc ci

w stworzeniu archetypu idealhego
klienta, do ktorego bedziesz kierowac
swojg oferte.

Nie jest to tatwe zadanie,
przygotowatam wiec dla ciebie
wskazowki jak sobie z tym
poradzic. Przede wszystkim szukaj
i obserwuj biznesowe oraz
branzowe grupy na Facebooku i na
LinkedlIn, by zebrac informacje,
ktore pomoga ci okreslic potrzeby
i cechy twojego idealnego klienta.
W tym pdfie znajdziesz pytania

I Cwiczenia, dzieki ktérym
samodzielnie stworzysz persone
twojego idealnego klienta, a tym
samym bedziesz mogta
dostosowac swojg oferte do
konkretnej grupy docelowej.

Sciskam i trzymam kciuki,

Che bt
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TWO]J IDEALNY KLIENT

Posiadanie w gtowie konkretnej persony twojego idealnego
klienta jest niezbedne przy tworzeniu modelu biznesowego i
ustalaniu oferty.

Twoje ustugi nie sa dla wszystkich, ale dla kogos konkretnego,
kto ich potrzebuje i chce za nie zaptacic. Autentyczne
stworzenie obrazu kogos takiego, spisanie jego cech na kartce
papieru, a hawet dopasowanie mu wizerunku w postaci zdjecia
lub grafiki kreatywnie pomoze w procesie tworzenia twojej
oferty.




TWO]J IDEALNY KLIENT

DO STWORZENIA PERSONY IDEALNEGO KLIENTA
MOZNA ZABRAC SIE NA KILKA SPOSOBOW.

Pierwszy - to stworzenie czegos na wzor biografii odbiorcy,
odpowiadajac na rozne pytania, dotyczace jego potrzeb.
Czasami jednak, zwtaszcza kiedy zaczynasz prace, moze byc
to trudne - tatwo wpasc¢ w putapke stworzenia profilu
wymarzonego klienta, ktory nie ma nic wspolnego

Z rzeczywistoscia.

Wtedy tatwiej zastosowac sposob drugi, czyli okreslenie
grupy, do ktorej zdecydowanie NIE CHCESZ kierowac
swoich ustug. To dobry poczatek, ktory w naturalny sposob
pomoze ci wybrac grupe osob o takich potrzebach

biznesowych, ktore twoje umiejetnoscidoga zaspokoic.




TWO]J IDEALNY KLIENT

Dobrym sposobem jest odwrocenie catego procesu do gory
nogami i sprecyzowanie ustug, jakie chcesz wykonywac,

w ktorych jestes dobra, ktore przyniosa ci godziwy zarobek.
Potem dopiero dopasowanie do nich grupy docelowej,
mogacej byc¢ odbiorcg takich ustug i dla ktérej moga one

niesc wartosc.

Takie podejscie tagczy sie bardzo z systemowym
znalezieniem swojej wtasnej niszy na rynku, o czym
szczegotowo pisze w moim e-booku "Jak zostac¢ Wirtualnag

Asystentka?".




TWO]J IDEALNY KLIENT

Na kolejnych stronach znajdziesz trzy grupy pytan
dotyczacych:

e twojego biznesu,

e Ciebie samej,

o twojego klienta,

Odpowiedz na te pytania, a naturalnie zaczniesz dostrzegac
jakie ustugi i produkty najbardziej odpowiadajga twoim
klientom oraz jak najtatwiej dopasowac swoja komunikacje
| reklame, zeby do nich dotrzec¢. Wybor idealnego klienta

jest zwigzany z nisza, w ktorej chcesz pracowac.







TWO]J BIZNES

JAKIE PROBLEMY KLIENTA ROZWIAZUJA TWOJE USLUGI?
JAK POPRAWIAJA LUB ULATWIAJA JEGO PRACE, LUB
ZYCIE?

JAKICH KORZYSCI SZUKAJA KLIENCI ZASTANAWIAJAC SIE
NAD SKORZYSTANIEM Z TWOICH UStUG?



TWO]J BIZNES

ZASTANOW SIE CO TAKIEGO DZIEJE SIE W ICH ZYCIU, ZE
DECYDUJA SIE NA ZATRUDNIENIE WA?

DLACZEGO POWINNI SKORZYSTAC WLASNIE Z TWOJEJ
OFERTY?



TY SAMA
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TY SAMA

KOMU NAJBARDZIEJ CHCESZ POMAGAC? Z KIM
WSPOLPRACOWAC?

GDYBYS MOGLA POSWIECIC SWOJ CZAS TYLKO JEDNEJ
RZECZY - CO BY TO BYLO?



TY SAMA

W CZYM JESTES WYJATKOWO DOBRA? CO CI NAJLEPIEJ
WYCHODZI?
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TWO]J KLIENT




TWO]J KLIENT

Z JAKIMI LUDZMI NAJBARDZIEJ LUBISZ PRACOWAC?
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TWO]J KLIENT

NA JAKICH GRUPACH, LUB W JAKICH MEDIACH

SPOLECZNOSCIOWYCH POJAWIAJA SIE TWOI KLIENCI?
KOGO OBSERWUJA?

JAKIE STRONY INTERNETOWE ODWIEDZAJA TWOI KLIENCI?
JAKIE MAGAZYNY BRANZOWE CZYTAJA?
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TWO]J KLIENT

CZY TWOI KLIENCI DZIELA JAKIES WSPOLNE CECHY
DEMOGRAFICZNE (NP. WIEK, PLEC, WYKSZTALCENIE)?

CZEGO BOI SIE TWOJ KLIENT? JAKIE MOZE MIEC
WATPLIWOSCI?
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TWOJ] KLIENT

CO JEST WAZNE DLA TWOJEGO KLIENTA?
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PERSONA

Teraz gdy odpowiedziatas juz na wszystkie powyzsze pytania,
tatwiej bedzie stworzyc Ci portret twojego idealnego klienta.
Nadaj mu imie, przypisz jakis wizerunek, a wtedy nabierze on
bardziej realnego charakteru.

Przygotowatam dla ciebie formatke, za pomoca ktoérej
sprecyzujesz cechy psychofizyczne i demograficzne twojego
idealnego klienta. Wydrukuj jg sobie i powies w widocznym
migjscu, by zawsze pamietac, do kogo kierujesz swojg oferte.




PERSONA

A

4

wyksztatcenie ...
miejsce zamieszkania ...............

usposobienie ...,

biznes - czym sie
zajmuje, potrzeby w
biznesie, forma, zarobki

dom - rola, potrzeby,
status, obawy

wartosci + wspolne
wartosci
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