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 Jakie są Państwa dobre praktyki?

 Co takiego Państwo stosujecie, by dbać o jakość, bezpieczeństwo, relacje z gośćmi?

 Czy na pewno najlepszym sposobem jest podejście do gości w taki sposób, 
w jaki sami lubimy być goszczeni?



 Jakie są Państwa dobre praktyki?
Co takiego Państwo stosujecie, by dbać o jakość, bezpieczeństwo, relacje z gośćmi?

 Czy na pewno najlepszym sposobem jest podejście do gości w taki sposób, 
w jaki sami lubimy być goszczeni?

 Może warto zastanowić się kto jest moim klientem a kto nim… nie jest!

 Jakość, bezpieczeństwo, relacje z gośćmi inaczej rozumiane są 
przez rodzinę 2+2,
inaczej przez parę bez dzieci
a jeszcze inaczej przez osobę odpoczywającą… samotnie!

 I wreszcie, czy jest możliwe pomieszczenie ich wszystkich pod jednym dachem? 



Jak zbudować PERSONY?

 Persona to fikcyjna postać, która reprezentuje grupę Twoich modelowych klientów.
 Może to być na przykład fryzjerka Beata, Bartek z Działu Marketingu lub księgowa Ania. 

 Każda z nich ma inną charakterystykę i dlatego przemawia do nich odmienna komunikacja. 

 Jeśli ustalisz, co kieruje ich decyzjami, to jesteś blisko osiągnięcia sukcesu!

 Personę tworzysz na podstawie dostępnych Ci danych. 
Gdy skrupulatnie je przeanalizujesz, znajdziesz pewne powtarzalne wzorce rządzące Twoimi klientami. 
Wówczas możesz je uogólnić i przenieść właśnie na personę – reprezentację tej konkretnej grupy.



1. Dane demograficzne

 W jakim wieku jest Twoja persona? To kobieta czy mężczyzna? Gdzie mieszka? W małym czy dużym mieście? Jest po ślubie? Ma 
partnera/partnerkę? Dzieci? Ile zarabia?

2. Wykształcenie

 Jaki jest jej poziom edukacji? Jakie szkoły ukończyła? Jaki był jej kierunek studiów? Ma jakieś certyfikaty?

3. Kariera

 Gdzie pracuje? W jakiej branży? Jaką pełni funkcję w firmie? Jak duża jest to firma? Jakie są jej obowiązki? Od jak dawna jest na 
tym stanowisku? Jaką rolę odgrywa w procesie zakupowym? Jak wygląda jej typowy dzień pracy? Jakie ma kompetencje? 

4. Cechy charakteru

 Twoja persona to introwertyk czy ekstrawertyk? Lubi nowości czy marki zaufane od lat? Jak ją określisz? Jest pracowita, 
wygadana, żywiołowa, towarzyska, roztrzepana, spokojna?



5. Wartości

 Co ceni Twoja persona? Jakie wartości się dla niej liczą?

6. Zainteresowania

 Co lubi Twoja persona? Jakie ma hobby? Jak spędza wolny czas? Lubi czytać blogi i czasopisma? Jaka jest ich 
tematyka? Czy ma swoje ulubione kanały na YouTubie? Których social mediów używa? Lubi newslettery? Jakie 
platformy streamingowe ogląda? Jakie filmy i seriale lubi? Jak się ubiera? Czego nienawidzi?

7. Preferencje zakupowe

 Czy Twoja persona lubi kontakt telefoniczny? Może woli maile, spotkania twarzą w twarz? Czy korzysta z internetu
do poszukiwania informacji o nowych produktach? Jakie inne źródła wykorzystuje do szukania rozwiązań? Z kim 
konsultuje swoje decyzje? Przez jaki proces decyzyjny musi przejść? Co skłania ją do zakupu? Szuka informacji w 
internecie czy ufa opiniom znajomych lub influencerów?



Dziękuję za uwagę
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