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SABLONA IDEALNIHO ZAKAZNIKA PRO
VAS DIGITALNI PRODUKT

Jak pracovat s timto dokumentem:

1. Vytvorte si kopii tohoto dokumentu, pfipadné si soubor stahnéte.

2. Zacnéte vyplnovat a poznejte svého idealniho zakaznika. Vsechny
informace, které si zde vyplnite potom pouZijete pfi tvorbé prodejni
stranky a Upravy produktu.
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& Plejmenovat Jak pracovat s timto dokumentem:

Presunout 1. Vytvofte si kopii tohoto dokumentu

(3 Pidat zastupce na Disk 2. Zacnéte vyplnovat a poznejte svého idedlniho zakaznika. Vechny
informace, které si zde vyplnite potom pouZzijete pfi tvorbé prodejni
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Pokud vam nejde soubor kopirovat, nejspiSse nemate Gcet google do
kterého by se soubor mohl vytvofit. Alternativné tedy muzete cely soubor
stahnout k sobé do pocitace.



1. ZAKLADNI PROFIL

JIméno (konkrétné pojmenujte svého zakaznika, treba Katefina

Novotna):

FAPI

Vék a pohlavi:

Rodinny stav:

Déti (pocet, vék):

Bydlisté (mésto/venkov, typ bydleni):

D\
-

Vzdélan

Zaméstnani/podnikani:

Prijmova skupina:




2. ONLINE CHOVANI

Jaké socialni sité pouziva nejcastéji:
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Kdy je na internetu aktivni (Cas dne):

Jaky obsah konzumuje online:

Jak nakupuje online (impulzivhé/po dlouhém vyzkumu):

Jaké digitalni nastroje ¢i aplikace pouziva:
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3. PROBLEMY A BOLESTI

Nejvétsi kazdodenni problém souvisejici s vasim tématem:

Co mu/ji tento problém zpUsobuje (emocionalné):

Jak dlouho se s timto problémem potyka:

Co uz zkusil/a pro feseni tohoto problému:

Pro¢ dosavadni FeSeni nefungovalo:




4. TOUHY A CILE

Po ¢em skutecné touzi v souvislosti s vasim tématem:
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Jak si predstavuje idealni vysledek:

Co by pro né&j/ni znamenalo vyfeseni tohoto problému:

Jakou hodnotu priklada tomuto reseni:

Jakou zménu by Feseni pFineslo do jeho/jejiho Zivota:
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5. NAMITKY A PREKAZKY

Co ho/ji odrazuje od nakupu vaseho Feseni:

Jaké ma obavy ohledné vaseho produktu:

Jaké otazky si klade pred nakupem:

Co by ho/ji pfesvédéilo tyto namitky prekonat:
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6. JAZYK VASEHO ZAKAZNIKA

Klicova slova a fraze, které pouziva pfi popisu svého problému:

Otazky, které si klade:

Jakym stylem jazyka komunikuje (formalni/neformalni):

Specifické terminy z jeho/jejiho oboru:




7. ROZHODOVACI PROCES

Kdo se podili na rozhodovani o nakupu:
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Jaké informace potrebuje pred nakupem:

ve, wvew s

(cena/kvalita/éas/jednoduchost):

Jak dlouho trva rozhodovaci proces:




8. VASE RESENI PRO TOHOTO ZAKAZNIKA

Jak vas produkt fesi jeho/jeji hlavni problém:
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Jaky hlavni pfinos mu/ji vas produkt pfinasi:

Proé je vas produkt idealni pravé pro néj/ni:

Jaky transformacéni pfibéh mizete vypravét:
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