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Portretul clientului / clientei tale

Cand spui "clientul meu e toata lumea", de fapt nu vinzi nimanui. Acest instrument te ajuta sa construiesti un portret clar al
persoanei careia ii rezolvi cu adevarat o problema sau o nevoie si astfel sa stii unde sa iti pui energia, banii si timpul.

v oAge e

bine.

1. Cine este clientul tau?

Varsta:

Ocupatia:

Unde locuieste:

Context de viata:

(de ex. casatorit(a) / necasatorit(a), cati copii are (daca are), nivel de venit etc.)

2. Ce isi doreste? Care sunt aspiratiile lui/ei?

3. Cum sunt relatiile cu ceilalti?

Pe cine urmareste pe social media:

Cineii influenteaza parerile:

4. Ce il/o face fericit(a) si de ce e mandru/mandra:

Care sunt momentele din zi care il/o fac fericit(a)?

Care sunt lucrurile de care e mandru/mandra?


https://altstart.studio/
mailto:hello@altstart.studio

5. Unde isi petrece timpul?

Online (social media, forumuri, site-uri):

Offline (evenimente, locatii, comunitati):

6. Ce il/o deranjeaza/lipseste/vrea sa schimbe si tu rezolvi?

7. Ce alternative foloseste acum? La cine apeleaza?

8. De ce nu si-a rezolvat nevoia/problema pana acum?

Ce il/o impiedica? Ce i lipseste?

9. Cum ia decizii de cumparare?
O Impulsiv (vede-cumpéra)

(O sStudiat (compara, cerceteaza mult)

(J Pe baza de recomandari

(J Cand are o urgenta

Ce il/o influenteaza:

10. Cine NU este clientul tau?

Scrie 2-3 caracteristici ale oamenilor care NU sunt clientii tai potriviti:



SINTEZA - CE CAUTA DE FAPT CLIENTUL TAU?

Acum ca ai completat portretul, raspunde la aceste intrebdri ca sa intelegi ce vrea DE FAPT:

A. Ce vrea sa realizeze/obtina in mod concret?
(Gandeste-te la rezultatul practic pe care si-l doreste)

De exemplu: "Vreau sa sldbesc 5kg" / "Vreau casa curatd fdrd sa pierd timpul" / "Vreau sa inteleg financiar businessul"

Clientul vrea sa:

B. Cum vrea sa se simta? (Ce emotie cauta prin ce cumpara de la tine?)

De exemplu: in sigurantd, in control, mandru/mandra, relaxat(a), cool, apreciat(d)

Clientul vrea sa se simta:

C. Cum vrea sa fie perceput(a) de altii? (Daca altcineva afla ca a cumparat de la tine, cum vrea sa fie vazut(a)?)

De exemplu: ca cineva care face alegeri smart, ca un bun pdrinte, ca o persoand de succes

Clientul vrea sa fie perceput(a) ca:

D. Completeaza propozitia:

"Clientul meu nu cumpara [produsul/serviciul tau]. El/ea cumpara de fapt

Exemplu real: "Clientul meu nu cumpdrda cursuri de yoga. Cumpdrd de fapt timp pentru el intr-o zi haoticd si sentimentul cd are grija de corpul lui.'

EXERCITIU FINAL

Gande-te la ultimii 3 clienti multumiti. Completeazd cdte un mini-portret pentru fiecare. Ce au in comun la sectiunile A, B, C, D de
mai sus? Acolo e miezul a ceea ce vinzi cu adevdrat.

Clientul 1

Clientul 2

Clientul 3



