J\SAILING

Pomyst jest jednym z najwazniejszych czynnikéw w tworzeniu produktu lub
prowadzeniu biznesu. Jesli jest dobry, jestes o krok blizej do sukcesu. Jednak zawsze
podkreslam, ze same pomysty sg nic nie warte, jesli nie rezonujg z rynkiem. W
szczegdblnosci - z potrzebami potencjalnych klientéw. Wydaje sie to oczywiste, ale
gdyby naprawde tak byto, nigdy nie powstatyby takie wynalazki jak poduszka do
smartfona czy awokado na patyku. Skad wiec wiadomo, ktéry pomyst odniesie
sukces? Dzis porozmawiajmy o pierwszych klientach (early adopters) oraz cechach i
potrzebach, ktére powinien zaspokaja¢ Twdj produkt.

Co to jest early adopter

Wedtug stownika Cambridge Dictionary, adopter to osoba lub firma, ktéra zaczyna
korzystac¢ z nowego produktu lub ustugi. W przysztosci, pierwsi uzytkownicy beda
Twoimi pierwszymi klientami. Co jest w nich takiego wyjatkowego? Co
najwazniejsze, to oni jako pierwsi przetestujg Twoéj wynalazek. Oznacza to, ze jesli
spodoba im sie Twdj produkt, prawdopodobnie rozpowszechnig o nim informacje. Z
drugiej strony, jesli im sie nie spodoba, istnieje duze prawdopodobiehstwo, ze
produkt nie przetrwa zbyt dtugo. Dlaczego? Poniewaz wczesni uzytkownicy to
ludzie, ktérzy wyznaczajg trendy.
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Co to jest krzywa wczesnych uzytkownikow?

Krzywa wczesnej adopcji, zwana rowniez krzywg adopcji technologii, ilustruje proces
akceptacji nowego produktu na rynku przez pie¢ segmentéw spotecznych. W
pierwszej fazie pojawia sie niewielka liczba klientdw zwanych Innowatorami (okoto
3%). Nastepng grupg sg Wczesni Adepci (okoto 14%). To wtasnie oni, pomimo
niewielkiej wiedzy na temat produktu, decydujg sie go przetestowac i wyrazi¢ swoja
opinie. Dlatego sg najwazniejsi na wczesnym etapie. Dajg oni pozostatej czesci
rynku, zwanej Wczesng Wiekszoscig i P6Zng Wiekszoscig (tacznie 68%) pewnosc co
do przyjecia innowacji. Ostatni segment, zwany Laggards (okoto 16%), to ci, ktorzy
zwykle niechetnie podchodza do nowosci i podejmowania ryzyka. Dlatego wtasnie
Laggards kupujg Twdj produkt najpdznie;.

>
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Krzywa wczesnych uzytkownikéw pokazuje, ze gtéwnymi klientami sg Wczesna
Wiekszos¢ i P6zna Wiekszos¢. Dlaczego wiec warto zawracac sobie gtowe
Wczesnym Adopterem? Poniewaz na poczatku podrézy produktu to wtasnie Early
Adopters majg moc przekonywania pozostatych segmentéw do korzystania z
produktu. Dlatego warto skoncentrowac swoje wysitki na znalezieniu i
przyciggnieciu tych cennych oséb.

Cechy wczesnych uzytkownikéw

Twoi pierwsi klienci nie sg przecietnymi ludzmi. Z biznesowego punktu widzenia sg
oni nieocenieni, dlatego tak wazne jest, aby wiedzie¢, kim sg. Ponizej mozesz
odkry¢ niektére z ich najwazniejszych cech:

» Posiadajg opinie lidera na rynku - uwielbiajg prébowac nowych rzeczy, zanim
inni zdazg na nie spojrze¢. Wynika to ze sposobu myslenia wczesnych
uzytkownikdw, ktorzy sg wszystkowiedzgcy. Oznacza to, ze chetnie dzielg sie
swoja ‘nieomylna’ opinig z innymi, ktérzy (wedtug nich) powinni sie z nig
zgodzic.

» wyksztatceni, o wysokiej wiedzy finansowej - czesto inwestujg w testowanie
nowych technologii, nawet jesli nie sg one zwigzane z ich dziedzing lub branza,
poniewaz sg ciekawi i lubig szuka¢ nowych mozliwosci i rozwigzah swoich
problemoéw

* majg wysoki status spoteczny - ze wzgledu na swdj status spoteczny sg
szanowani. A szacunek jest powodem, dla ktérego inni czesto uwazajg ich za
wiarygodnych.

* rozsadni, jesli chodzi o podejmowanie ryzyka - oznacza to, ze prawdopodobnie
sprébujg nowych rzeczy, ktdre inni uznajg za niebezpieczne lub ryzykowne;
beda pierwszymi, ktérzy kupig nowos¢, przetestuja jg i przekazg informacje
zwrotne. Dzieki temu mniej odwazna czes¢ rynku moze p6js¢ w ich slady.

Jak znalezé i przyciagnac pierwszych
uzytkownikow?

Poniewaz wiemy juz, ze dobrze jest mie¢ po swojej stronie wczesnych
uzytkownikéw, przejdZzmy do trudniejszej czesci, jak ich przyciggnad. Jak zwykle,

wszystko sprowadza sie do odpowiednich badah. Musisz najpierw odrobi¢ prace
domowa jako detektyw, wysledzi¢ i pozna¢ swoja ‘ofiare’, zanim uderzysz. Ponizsze
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cztery kroki pomoga ci przyciggna¢ potencjalnych wczesnych uzytkownikdw.

Zidentyfikuj swoj rynek docelowy

Poswiec troche czasu na okreslenie, kim sg Twoi pierwsi klienci. By¢ moze
najwazniejszym pytaniem jest to, czego potrzebujg i w jaki sposéb Twdj produkt
zaspokaja te potrzeby. Odpowiedzi na powyzsze pytania dadzg ci obraz idealnego
klienta dla twojego produktu. Wygeneruje to réwniez scenariusz problemu, ktéry
jest opisem tego, jak twdj produkt rozwigzuje konkretny problem, z ktérym boryka
sie klient.

>

Znajdz kanaty

Gdzie i jak twoi klienci spedzajg swéj czas pracy i wolny? W jaki sposéb sie
komunikujg? Odpowiadajgc na te pytania, znajdziesz sposéb na dotarcie do
wczesnych uzytkownikéw. Miejsca, ktére napotkasz, sg czesto nazywane
‘wodopojami’ i bedg obejmowac (i nie s ograniczone do):

>

* platformy mediéw spotecznosciowych
e forum

* blogi

e webinaria

e grupy i spotecznosci online

* newslettery

e podcasty

Choc era Internetu i potgczen online kwitnie, nadal nalezy bra¢ pod uwage inne
kanaty offline, takie jak konferencje, warsztaty, targi itp.
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Przygotuj swoja wiadomosc

Napisz jasng, zwieztg wiadomos<¢ i wyjasnij rozwigzanie biezgcego problemu, ktéry
rozwigzuje Twoj produkt. Propozycja powinna réwniez potwierdzac Twoja
wiarygodnos¢. Nikt nie chce wspétpracowad z nieznang i nieprofesjonalng firma,
wiec upewnij sie, ze struktura jest schludna, wolna od btedéw i atrakcyjna.
Wykorzystaj dobrze znane formuty marketingowe, takie jak PAS, AIDA lub USP, ktére
zawierajg najwazniejsze wezwanie do dziatania. Tym dziataniem bedzie oczywiscie
skorzystanie z produktu.

Dotrzyj i przetestuj

Nadszedt w kohcu czas na interakcje. Przetestuj wszystkie swoje kanaty i dowiedz
sie, ktére z nich sg najskuteczniejsze w przycigganiu pierwszych uzytkownikow.
Skorzystaj z narzedzi, ktére pomagajg w ocenie skutecznosci, takich jak strony
docelowe, kampanie e-mailowe i analityka.

Efektywne wykorzystanie ‘wodopojow’

Teoria wydaje sie dos¢ prosta, ale czasami moze by¢ trudna do wdrozenia w
praktyce. Mamy cie! W Sailing Byte chetnie pomagamy startupom w ich drodze do
sukcesu, pomagajgc im pozyska¢ wczesnych uzytkownikéw w ukierunkowany i
skuteczny sposdéb. Wdrozenie naszego dostosowanego podejscia zapewnia
zauwazalny wzrost liczby wczesnych uzytkownikéw i rosngcg spotecznosc lojalnych
zwolennikéw, ktérzy beda promowac Twoéj produkt w swoich sieciach. W rezultacie
Twdj startup bedzie dobrze przygotowany do szerszej penetracji rynku i przysztego
wzrostu.

Jesli jestes wiascicielem startupu, ktéry chce przyciagnac wczesnych uzytkownikdw i
wyruszy¢ w podréz sukcesu, trafites we wtasciwe miejsce! Nasz zespdt w Sailing
Byte jest gotowy, aby pomodc Ci przeksztatci¢ Twoja wizje w rzeczywistos¢. Umow
sie na rozmowe telefoniczng, aby omoéwic nieskonczone mozliwosci, ktére
oferujemy.



