MARKETING EMPATYCZNY 3.0

W KWIACIARNI

JAK BUDOWAC RELACYE, KTORE
EWI'INA FAK TWOFE BUKIETY




Wstep

W branzy kwiatowej nie sprzedajesz tylko kwiatow.
Pomagasz ludziom wyraza¢ emocje, mowic dzigkugje,
kocham, przepraszam. . .

Kazdy bukiet to historia — a kazda historia zaczyna si¢ od
cztowieka.

Marketing Empatyczny 3.0 to strategia, ktora przypomina,
ze biznes ma dusze, a relacja z klientem to nie transakcja,
tylko spotkanie dwoch ludzi.

Ten e-book powstat po to, by pomoc Ci spojrzec na swojq
kwiaciarnig¢ inaczej — jak na miejsce, w ktorym klienci
wracajg nie tylko po kwiaty, ale po doswiadczenie.

Po chwile czutosci, pigkna, spokoju.
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Rozdziat 1.
Kwiaty to emocje, nie
produkt

W $wiecie pelnym pospiechu 1 automatyzacji, kwiaciarnia
ma moc zatrzymania chwili.

Kiedy ktos wehodzi do Twojego sklepu, nie szuka bukietu.
Szuka sposobu, by cos powiedziec.

Twoja rolg jest ustyszec, co kryje si¢ za tym zamowieniem.
Czy to wdzigcznos¢? Wzruszenie? A moze smutek, ktory
potrzebuje odrobiny $wiatia?

Empatia w praktyce oznacza: widzie¢ cztowieka, zanim
zobaczysz klienta.

Nie musisz mie¢ skomplikowanego skryptu obstugi —

wystarczy, 7e bedziesz uwazna 1 prawdziwa.



Przyklad rozmowy Nr. 1:

— Dzien dobry, cheiatabym bukiet dla mamy.
— A jakim kolorem chciatabys, zeby jej dzien dzi§ rozkwiti?
%"\
Takie pytania zatrzymujq. Sprawiajq, ze klient czuje si¢
Zauwazony.
A gdy klient poczuje si¢ zauwazony — wroci.
Przyklad rozmowy 2 — Na przeprosiny
Klient:
— Chciatbym kupi€ cos. . . na przeprosiny.

Nie wiem, co bedzie odpowiednie.



Florystka:

— W takim razie mozemy stworzy¢ kompozycje w jasnych
kolorach — roz, biel, ewentualnie delikatne zielenie.

(Czy ta osoba ma ulubione kwiaty? Lubi roze, czy moze cos
bardziej nietypowego?

Klient:

— Lubi piwonie.

Florystka:

— Wspaniale. Stworze bukiet, ktory bedzie ciepty 1 szczery

— 1dealny na przeprosiny.



Przyklad rozmowy 3 — Na pierwszq randke
Klient:

— Szukam czegos$ na pierwsze spotkanie.

Nie chee przesadzi¢, ale cheg dac cos wyjatkowego.
Florystka:

— Pigkny pomyst.

A prosze powiedzie¢ — jak chciatby Pan zeby ta osoba sig
poczuta?

Zaskoczona? Doceniona? A moze po prostu zauwazona?
Klient:

— Mysle, 7e zauwazona. To dopiero poczatek.



Florystka:

— W takim razie proponuje co$ lekkiego, $wiezego, bez
zbyt mocnych symboli.

Motze kilka kwiatow sezonowych, owinigtych w naturalny
papier?

Taki ,,gest bez presji”.

Klientka:

— 0 tak, to idealnie brzmi.

Florystka:

— Dobrze, stworzymy maty, elegancki,
,pierwszorandkowy” bukiet.

A jesli spotkanie pojdzie dobrze — zapraszam na kolejny.

Zrobimy juz cos bardziej Smiatego.
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Cwiczenie dla Ciebie

Zapisz trzy pytania, ktore mozesz zada¢ klientowi, by
lepiej poznac jego intencje:

Pamietaj — kazde pytanie to otwarte drzwi do

rozmowy, a kazda rozmowa to poczatek relacji.
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Rozdziat 2.

Twoja marka z dusza

Aby Twoja kwiaciarnia byta zapamigtana, potrzebuje

nie tylko pigknych kwiatow, ale spojnej opowiesci.

Opowiesct, ktora zaczyna si¢ od wartosci, ktore sg dla
Ciebie wazine.

Wyobrazmy sobie fikcyjng marke:

Kwiaciarnia ,,Zielona Aura”

Hasto: ,,Z kwiatow tworzymy Emocje”

Styl: naturalny, ciepty, z nutg poezji.

Kolory marki: zgaszona zielen, krem, pudrowy
10Z.

Ton komunikacji: serdeczny, refleksyjny,
empatyczny.

Doswiadczenie klienta: zapach $wiezych kwiatow,
spokojna muzyka, usmiech florystki.



Rozdziat 2.
Twoja marka z dusza

Kazdy szczegot — od logo po sposob pakowania — mowi
co$ o Twojej marce.

Dlatego tak wazne jest, by Twoja Ksiega Znaku (czyli
mini tozsamos$¢ wizualna 1 emocjonalna marki) byta
spojna z tym, kim jestes.

Klient zapamigta to, jak si¢ u Ciebie poczut, a nie tylko
to, co kupit.




Rozdziat 3.
8 pomysiow na empatyczny
marketing w kwiaciarni

1. T Voucher z emocja

Stworz bon podarunkowy, ktory daje wigcej niz rabat.
Niech bedzie matym gestem serca — z napisem:
,Podaruj komus chwilg zachwytu.”

Zastugujesz na kwiaty bez okazji.”

Estetyczne, pieknie zapakowane vouchery s tez formg
reklamy Twojej marki.

2. & Urodzinowe rabaty z duszq

Zaoferuj -20% dla solenizanta, -10% na bukiety
imieninowe dla bliskich.

Dodaj do tego karteczke:

,»Dziekujemy, 7e Swigtujesz z nami.”

To nie tylko promocja — to budowanie rytuatu
powrotu.



ﬁ
L

it\g %E‘\
2

¢ “\@ S 7

Rozdziat 3.
8 pomysiow na empatyczny
marketing w kwiaciarni

3. %% Zadaj magiczne pytanie

Zamiast standardowego ,,Jaki ma by¢ bukiet?”,
zapytaj:

,Jakie kwiaty lubi ta osoba?”

,,Co chcesz, zeby ten bukiet powiedzial?”

Takie pytanie przenosi rozmowe na poziom emocji — a
to jest serce empatycznego marketingu.

4. &® Album wspomnien

Stworz tablice wdzigcznosci w kwiaciarni lub na
Instagramie.

Publikuj (za zgoda!) zdjecia klientow z ich bukietami.
Pokaz, 7e Twoje kwiaty majg swoje historie.
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Rozdziat 3.
8 pomysiow na empatyczny
marketing w kwiaciarni

5.% List do klienta

Dodaj do bukietu matg karteczke z cytatem lub
krotkim podzigkowaniem:

,»Dziekujemy, ze pozwalasz nam upiekszac Twoj Swiat.”
Taki detal robi roznice.

6. - Kwiat miesigca

Kazdy miesigc moze mie¢ swoj wyjatkowy kwiat.
Opowiedz jego historig, symbolike, ciekawostke.
To sposob na subtelne edukowanie klientow 1
tworzenie rozmow wokot Twojej marki.
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Rozdziat 3.
8 pomystow na empatyczny
marketing w kwiaciarni

7. 7 Klub Przyjaciot Kwiaciarni

Utworz karte lojalnosciowa lub mini newsletter offline
(np. drukowany bilecik co miesigc).

Zapros klientow na warsztaty lub spotkania
tematyczne.

Niech Twoja kwiaciarnia stanie si¢ spotecznosci.

8. + Zaskocz detalem

Bukiet zapakowany w papier z cytatem.

Liscik z krotka afirmacja.

Mata probka zapachu lub ziota dodane do bukietu.
Szczegoly sprawiaja, ze klient si¢ usmiecha. A gdy
klient si¢ usmiecha — wraca.
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Rozdziat 4.
Jak wdraza¢ Marketing
Empatyczny 3.0 w praktyce

Empatia nie wymaga wielkiego budzetu — tylko
intencji.
Zacznij od matych krokow:

« Co tydzien wprowadz jeden nowy pomyst.

« Obserwuj reakcje klientow.

« Notuj, co ich najbardziej porusza.
Pamietaj: relacja buduje sprzedaz, nie odwrotnie.
Twoj cel to nie tylko wigkszy obrot, ale wigcej
wdzigcznosci, wigcej autentycznych rozmow, wigcej
serca w biznesie.
Empatyczna marka to taka, w ktorej ludzie czujq sig
dobrze — 1 to wlasnie sprawia, ze kwiaty sprzedaja sie
same.



Bonus

Karta Wdrozeniowa —Twoje refleksje
Co dzi$ zrobig, by by¢ bardziej empatyczna w mojej
kwiaciarni?

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

ooooooooooooooooooooooooooooooooo

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
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Bonus

Zakonczenie
Dzigkuje, ze siggnetas po ten e-book.
Wierzg, ze kazdy biznes moze mie¢ dusze, a kazda
kwiaciarnia — serce, ktore bije w rytmie relacji z
ludzmi.
Niech Twoje kwiaty zawsze niosg emocje, a Twoja
marka — empatie.

! Nie sprzedajesz kwiatow. Pomagasz ludziom
mowic to, czego stowa nie potrafig.
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Zaproszenie do
wspolpracy

Chcesz stworzy¢ marke kwiaciarni, ktora przycigga
sercem, a nie promocjami’?

Napisz do mnie — chetnie pomoge Ci zbudowad Twoja
wlasng, wyjatkowa opowiesc.

¥ Kontakt: admin@malgorzatamrozek.eu

O Instagram: [tu dodaj link]

ﬂ Facebook: ( link)

Czesé,

jestem Malgosia i zajmuje sie
Budowaniem Marki oraz
wprowadzeniem Marketingu
- | Empatycznego 3.0- uczac
| strategii budowania bliskiej
relacji z klientem.




Konsultacja / rozmowa
wstepna

Nie wiesz, od czego zaczac?

Umow si¢ na bezptatng rozmowe wprowadzajacq (15
min) — pomoge Ci okresli¢, czego potrzebuje Twoja
marka, by rozkwitnac.

Zarezerwuj termin: [link do kalendarza]

Jesli ten e-book byt dla Ciebie inspiracja 1 cheesz
tworzy¢ marke, w ktorej najpierw widzi sie
cztowieka, a pozniej klienta — bede
zachwycona, jesli zostaniemy w kontakcie.
Napisz do mnie, opowiedz o swojej kwiaciarni, o
swoich marzeniach 1 o tym, co chcesz zmienic.
Chetnie pomogg Ci stworzy¢ biznes, ktory
naprawde kwitnie.


https://www.malgorzatamrozek.eu/konsultacje

