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Temat: Dobdr dziatan promocyjnych do typu goscia.

Typy temperamentow klientéw iich wptyw na dokonywanie decyzji:

Konkurencyjni Kupujacy

e Lubig posiada¢ dany produkt jako pierwsi. Zwracajg uwage na nowosci.

o Chca mie¢ wszystkie szczeg6ly i atrybuty produktu przedstawione na jednej stronie,
czarno na biatym, bez zaglebiania si¢ w dalsze klikanie, aby dowiedzie¢ si¢ wiecej.

e Generalnie, nie zaglebiaja si¢ w szukanie informacji o produkcie.

o Uzytkownicy czeSciej wyszukujacy na stronie niz przegladajacy poszczegolne
kategorie.

o Lubig utozone w tabelkach, a szczegolnie wypunktowane informacje dotyczace
produktu.

e Zwracaja uwage na wyrdznione produkty, propozycje z produktoéw powigzanych oraz
chetnie kupuja produkty w sprzedazy taczone;.

o Najchetniej kupuja edycje limitowane, ekskluzywne wydania oraz promocje
ograniczone CZasowo.

e Niechetni do porownywania sklepéw miedzy soba.

o Dokonuja szybkiej, logicznej decyzji o zakupie.

Spontaniczni Kupujacy

e Odpowiadajg im wyprzedaze, obnizki, ostatnie sztuki i oferty ograniczone czasowo.

e Zwraca uwage na darmowg oraz ekspresowa wysytke.

« Podejmuje szybkie, spontaniczne decyzje nie zastanawiajac si¢ zbyt dlugo nad
zakupem.

o Lubig produkty prezentowane w jakim$ kontekscie np. ubrania na modelach bardzie;j
niz bezosobowe zdjecia samego produktu.

o Decyduja o zakupie pod wptywem ilosci opinii innych uzytkownikow.

e Moga reagowac lepiej na dobrg opini¢ o produkcie, niz na ilo§¢ zakupdéw dokonanych
przez innych uzytkownikow.

o Dokonuja szybkiej, emocjonalnej decyzji o zakupie.

Metodyczni Kupujacy

o Doktadnie analizujg produkt, opinie, recenzje i na tej podstawie dokonuja decyzji o
jego zakupie.

o Wnhikliwie badaja szczegotly szukanego produktu, chetnie widza go w porownaniu z
innym produktem.

o Trafiajg do sklepu czgsto przez strony z recenzjami i chetnie korzystaja z sortowania
w sklepie.

o Ufaja recenzjg ekspertow.

e Dokonuja §wiadomej, logicznej decyzji o zakupie.

Humanistyczni Kupujacy



o Interesuja ich recenzje i opinie innych.

e Doceniajg jezeli w sklepie dostepny jest chat online z konsultantem.

e Sa bardziej sktonni do polecania produktow znajomym, udostgpniania informacji o
produktach w sieciach spotecznosciowych oraz dzielenia si¢ opinig na ich temat.

e Chetniej uzywaja wyszukiwarki oraz listy zyczen.

e Dokonujg powolnej, emocjonalnej decyzji o zakupie.

Dzi¢ki znajomosci typow temperamentéw swoich klientow mozesz uzy¢ odpowiedniej
przynety, aby kolejnych takich klientow przekona¢ do zakupdéw wilasnie w swoim sklepie czy
restauracji.

Znajac wymienione powyzej typy temperamentéw kupujacych mozesz takze zauwazy¢ pewne
cechy wspolne dla wszystkich temperamentow 1 eksperymentowac z reklama skierowang do
szerszej grupy swoich potencjalnych klientow.

Prosze o zapoznanie sie z tematem. Zastandwcie sie jakim typem klienta jestescie. Prosze o
przepisanie notatki i przestanie zwyczajowo na méj adres mbiesiadecka@wp.pl. Pozdrawiam MB
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