SZABLON BUYER PERSONA (Arkusz Roboczy)
I. METRYCZKA (Kto to jest?)

Nadaj tej osobie imie i wgraj przykiadowe zdjecie z internetu, aby stata sie dla Ciebie
"prawdziwa”.

Imie i Nazwisko (Robocze): ...
WiK: ..o

Stanowisko / Rola: (np. Wiasciciel matej firmy, Dyrektor Marketingu)

Branza: ...........ccooooiiiii

Lokalizacja: (Duze miasto, wies, cata Polska?)

Poziom wiedzy technicznej: (Laik / Swiadomy uzytkownik / Ekspert)

Il. CELE | WARTOSCI (Czego chce?)

e Gtéwny cel zawodowy: (Co chce osiggng¢ w tym kwartale/roku? np. zwiekszy¢
sprzedaz o 20%, zautomatyzowac obstuge klienta).

e Co jest dla niego miarg sukcesu? (Wiecej czasu wolnego? Wiecej pieniedzy?
Prestiz w branzy?).

e Co ceni we wspotpracy? (Terminowosé? Swiety spokoj? Kreatywno$é? Niskg
cene?).

lll. PROBLEMY | WYZWANIA (B4l - Tu rodzg sie tematy na blogal!)

e Co spedza mu sen z powiek? (Gtdéwny problem biznesowy, np. "Klienci nie
dzwonig", "Strona wstydliwie wyglada na telefonie").

e Z jakimi przeszkodami zmaga sie na co dzien? (Brak czasu, brak wiedzy
technicznej, naciat sie na niestownych wykonawcow).

e Czego sie boi w kontekscie Twojej ustugi? (Ze strona bedzie trudna w obstudze,
ze przepfaci, ze kontakt sie urwie po wptacie zaliczki).

IV. PROCES DECYZYJNY (Jak kupuje?)

e Kto podejmuje decyzje o zakupie? (On sam? Musi skonsultowac¢ z
zong/wspolnikiem?).

e Co jest najwazniejszym kryterium wyboru? (Cena? Portfolio? Opinie w Google?
Polecenie znajomego?).

e Dlaczego moze Ci odmoéwié? (Obiekcje): (np. "Jestem za maty na agencje",
"Student nic nie potrafi", "Mam siostrzenca, ktéry zrobi to za darmo").

V. KONSUMPCJA TRESCI (Gdzie go znalez¢?)

e Gdzie szuka informacji? (Google, Grupy na Facebooku, LinkedIn, YouTube,
polecenia znajomych).
Jaki format tresci preferuje? (Krétkie posty, dtugie poradniki, wideo, case studies?).
Jakim jezykiem mowi? (Uzywa branzowego zargonu czy prostego jezyka
korzy$ci?).



/" PRZYKLAD WYPELNIENIA

Zebys lepiej zrozumiat, jak to dziata, wypetnitem ten szablon dla Twojego potencjalnego
klienta.

Nazwa Persony: "Przedsiebiorczy Piotr"
1. Metryczka:

e 35-45 lat, wiasciciel firmy ustugowej (np. remontowej lub kancelarii prawnej).
e Nie zna sie na kodowaniu, komputer stuzy mu do Excela i maili.

2. Cele:

e Chce wygladac profesjonalnie w sieci, bo wstydzi sie obecnej strony z 2010 roku.
e Chce, zeby klienci dzwonili, a nie tylko ogladali.
e Ceni "Swiety spokdj" — chce zaptaci¢ i mieé zrobione, bez miliona pytan o serwery.

3. Problemy (Paliwo dla Twojego blogal!):

e Problem: "Nie wiem, ile to powinno kosztowac." -> Temat na blog: "lle kosztuje
strona WWW w 2024 roku? Od czego zalezy cena?"

e Problem: "Boje sie, ze nie bede umiat tego obstugiwac." -> Temat na blog: "CMS
WordPress — czy jest trudny w obstudze? Zobacz, jak zmienisz tekst w 5 minut."

e Problem: "Moja strona nie dziata na telefonie." -> Temat na blog: "Dlaczego tracisz
60% klientéw, nie majgc wersji mobilnej?"

4. Obiekcje:

e "Student to ryzyko, zniknie w potowie projektu." -> Rozwigzanie na stronie:
Wyeksponuj sekcje "Gwarancja dowozu" i referencje.

e "To za drogo, Wix jest za darmo." -> Rozwigzanie na blogu: Artykut "Darmowy
kreator vs Strona szyta na miare — ukryte koszty, o ktérych nie wiesz".
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