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Szablon tworzenia persony zakupowej
	Nazwij personę
	[imię i nazwisko]

	Opisz personę
	[ogólny opis]

	
	

	DEMOGRAFIA:

	Wiek:
	

	Płeć:
	

	Stan cywilny:
	

	Miejsce zamieszkania:
	

	Wykształcenie:
	

	Zawód:
	

	Dochód:
	

	PSYCHOGRAFIA

	Zainteresowania
(jak spędza czas wolny, jakie ma pasje, co sprawia jej przyjemność)
	

	Styl życia
(codzienne aktywności, nawyki, rutyny)
	

	Wartości
(przekonania, postawy życiowe)
	

	Cele życiowe
(do czego dąży, co chce osiągnąć, jak definiuje sukces)
	

	ZACHOWANIE ZAKUPOWE

	Kanały zakupowe
(gdzie kupuje: sklepy stacjonarne, sklepy internetowe, marketplace’y, social media)
	

	Typowe produkty, które kupuje
(jakie produkty kupuje, dla kogo, które kupuje chętnie, a które, bo musi)
	

	Preferencje zakupowe
(jakie marki, kategorie produktowe, typy usług lubi, jakie ma podejście do ceny i jakości produktów)
	

	Poziom świadomości
(na ile jest świadoma swoich potrzeb, problemów i rozwiązań, które oferuje rynek)
	

	Oczekiwania wobec obsługi klienta
(szybkość odpowiedzi, profesjonalizm, styl komunikacji)
	

	Proces podejmowania decyzji zakupowych

	

	(jakie czynniki wpływają na proces podejmowania decyzji zakupowych, czy to impulsywność, badanie opinii, czy też porównywanie ofert)
	

	Wpływ grupy społecznej
(w jakim stopniu inni wpływają na jej decyzje, czy ufa opiniom, z czyimi opiniami się liczy)
	

	Poziom zaufania
(komu ufa, czy ufa np. recenzjom produktów)
	

	Poziom lojalności
(jakie czynniki wpływają na jej lojalność wobec marki, jakie działania marketingowe mogą zwiększyć tę lojalność)
	

	Częstotliwość zakupów
(stały klient czy kupuje okazjonalnie, co decyduje o częstotliwości zakupów)
	

	MOTYWACJE ZAKUPOWE
	

	Cele zakupowe
(jakie cele osiągnąć poprzez zakup Twojego produktu)
	

	Problemy i wyzwania
(jakie problemy i wyzwania persony może rozwiązać Twój produkt)
	

	Czynniki emocjonalne
(z powodu jakich emocji może kupić Twój produkt)
	

	Zwiększenie komfortu i jakości życia
(jak Twoje produkty na to wpływają)
	

	Odpowiedzialność społeczna
(czy kieruje się tym aspektem podczas zakupów, jak Ty realizujesz odpowiedzialność społeczną w swoim sklepie, np. ekologiczne opakowania, itp.)
	

	Prestiż i status
(czy kieruje się tymi aspektami, jak Twoje produkty na nie odpowiadają)
	

	Samorealizacja
(w jaki sposób chce się samorealizować, jak Twoje produkty na to odpowiadają)
	

	Trendy i moda
(czy ulega trendom i modom, czy Twoje produkty są zgodne z trendami i modą)
	

	SPOSOBY DOTARCIA

	Preferowane metody komunikacji
(z jakich form komunikacji korzysta, jak się komunikuje)
	

	Poziom aktywności w mediach online
(czy korzysta z internetu, jak korzysta: aktywnie czy biernie)
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