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Hladanie cielového segmentu prostrednictvom person

Rozdiel medzi ciefovou skupinou a personou

Cielové skupiny aj persony predstavuju abstrakné osoby. Zakladny rozdiel je v ich Specifickosti
konkrétnosti). Persona je omnoho Specifickejsia ako cielova skupina. Inak povedané, persony su
pecifické archetypy fudi v cielovej skupine.

Cielova skupina mdze byt charakterizovana napriklad ako: Zeny vo veku 25 az 30 rokov, Zijuce
v hlavnhom meste s nadpriemernych zarobkom. Na prvy pohlad by sa to mohlo zdat ako celkom
presnd informdcia. Ked'sa vSak zamyslite hlbsie, zistite, Ze az tak vela vam to nepovie. Hlavne
pokial ide o oslovenie tychto dam, zistenie ich preferencii a tuzob.

Predstavte si, Ze by pred vas niekto postavil 10 Zien z tejto cielovej skupiny a vy by ste mali
kazdej kupit darcek, ktory sa jej bude pacit. Pravdepodobnost, Ze sa vam podari trafit do vkusu
vSetkych desiatich Zien, je velmi nizka. Ak by ste vSak o kazdej z tychto dam, vedeli aspon jej zaluby,
preferovanu literaturu alebo hudbu, urcite by ste vo vybere darcekov trafili presnejsie.

Podla Wikipédie su persony ,Vymyslené postavy reprezentujuce ciele a chovanie réznych
skupin uzivatelov alebo zdkaznikov.” Persony tiez moZzeme charakterizovat slovami Tima Goodwilla
ako , UZivatelsky archetyp, ktory vam pomaha riadit rozhodnutia o vlasnostiach produktu, navigacii,
interakcidch a vizudlnych prvkov.”

Povodne sa zacalo s pouzivanim person (User personas) pri tvorbe dizajnu aplikacii, webov
a pod. Persony pomahali pochopit, aky druh ludi bude hladat na webe aky typ informacii. A este
dolezitejsSie, Co tychto ludi prindti k pozadovanej akcii na webe. Vdaka charakteristike person sme
vedeli urcit, kam umiestnit call-to-action prvok, ¢o by malo byt na homepage alebo v hlavhom menu.
A takto to presne funguje aj s personami. Vyberiete si z danej cielovej skupiny jednu (ak je Siroka,
pokojne aj 2-3) reprezentantku a snazite sa ju ¢o najpodrobnejsie popisat. Nemusite spoznat vsetky
,0s0by“ vo vasej cielovej skupine. Persony maju predstavovat vasho ideadlneho zdkaznika. Avsak maju
byt postavené na realnych datach.
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A. Urcite si ciel
Ako to uz v online marketingu byva, ani tu nesmie chybat presné vymedzenie toho, kam
smerujete a ¢o chcete dosiahnut. Ak konverziu chcete, aby dana persona vykonala, ndkup produktu,
objednanie konzultacie, prihlasenie na odoberanie newslettra? Pri ur¢ovani vasich cielov a zistovani,
akd persona im bude najviac vyhovovat, musite mysliet na to, Ze existuju dva druhy person:
« Buyer personas (“nakupujuce” persony). Vasim cielom je ich prekonvertovat na zakaznikov.
« Audience personas. SU persony, ktoré sa podielaju na konverzacii s vami. Vasim cielom je,
aby zdielali a lajkovali vas obsah, a tym Sirili vase dobré meno.
Niekedy sa mbZu stretnut, ale vacsinou nejde o tie isté osoby.

B. Zbieranie a skimanie dat
Informacie, ktoré sa snaZite o persone zozbierat, si demografické udaje ¢i informacie o Zivothom
Style. Predovsetkym sa vSak usilujete zistit potreby, ktoré dokazete vasim produktom alebo sluzbou
uspokojit. Pri charakterizovani persony si dalej odpovedate na otazky, ako napr.:
« Preco on/ona pouziva vas produkt?
« Coju/jeho motivuje k pouzivaniu produktu konkurencie?
« Aké informdcie su pre neho/riu nevyhnutné, aby sa rozhodol pre kipu vasho produktu/sluzby?
+ Kde nainternete travi najviac ¢asu?
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Ako bolo napisané na zaciatku ¢lanku, persony sice su “vymyslené postavy”, musia
vSak vychadzat z redlnych dat. V pripade, Ze mate zabehnuty biznis, ziskate lahko potrebné
informacie od sucasnych zadkaznikov. Ak vlastnite zac¢inajuci biznis, tiez existuju mnohé zdroje
cennych informacii.

C. Vytvorenie persony
Vyslednu personu tvoria nasledovné Udaje:
+ Fotka, meno, vzdelanie, zamestnanie
+ postavenie v rodine (B2C), postavenie v praci (B2B)
« ekonomické zazemie
« relevantné zaujmy
« sp6soby chovania, navyky
« ciele a kontext pri praci s webom
+ pribeh persony
Ako ma persona vyzerat sa najlepsie vysvetluje na konkrétnom priklade. MoZete si vSimnut, Ze sa
persone okrem mena ddava aj charakteristicky privlastok.

Na ¢o vam to bude?
Persony pomahaju:

« Vytvorit web, ktory sa ,prihovara® priamo cielovej skupine.

« Pouzivat jazyk, ktory je pre nich prirodzeny.

« Tvorit obsah a marketingové ponuky, ktoré ich skuto¢ne zaujimaju. Pre copywritera bude
omnoho jednoduchsie napisat ¢lanok, ked bude mat pred ocami konkrétnu osobu, ktorej
to pise.

+ Viest ich cez Specificku a cielend cestu na vasom webe.

«  Usmerriovat celt vasu firmu. Cim konkrétnejsia persona je, tym je vacsia pravdepodobnost,
Ze vsetci zamestnanci vase] firmy, maju pri tvorbe marketingu ¢i produktu ten isty ciel a tu
istu predstavu.

V content marketingu sa vyuZivaju nielen na uréenie jazyka, akym mate tvorit konkrétny obsah, ale
aj na definovanie kanalov, ktorymi ho distribuovat.

Napriklad: Vasa persona je 50 ro¢ny muz, ktory hfada odborné informacie a vébec nie je

na socialnych sietach — nazvime ho Mudry Jozko. Pre Mudreho Jozka napiSete zlozitejsi ¢lanok

s odbornymi vyrazmi a informaciami a poslete mu ho v newslettri, ktory odobera. Takyto ¢lanok
nebudete zdielat na socialnych sietach, kedZe tam sa zameriavate na Uplne iné persony.

D. Scenare a vyjadrenie problému

Ked ste definovali vSetky osoby, dalsim krokom je vytvorenie scenarov problému, ktoré vyvolaju
potrebu zakupit vas produkt. Produkt by mal byt rieSenim typu , Och, vyriesil si m6j problém!”
Problémové scendre obsahuju nasledujuce informacie:

e Primarny ciel: Aky je hlavny ciel zakaznika v tejto konkrétnej situacii?

e Persona (y): Kto sa snaZi dosiahnut tento konkrétny ciel”?

e Pozadie: Aké su pozadie pre zdkaznika? Pomyslite na rozdiel medzi ¢lovekom, ktory sa snazi za
slnec¢ného dna parkovat na Siroko otvorenej ulici s niekolkymi automobilmi, a niekym, kto parkuje v
noci na preplnenom bahnitom pozemku pocas burky. Pozadie je dolezité.

e Frekvencia: Ako Casto sa tento problém vyskytuje? Kazdy den? Raz rocne?

Spustac: Co spdsobuje tento problém?

* Opis: Aké dalSie podrobnosti musite opisat ako celok?
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Ulohy seminéru:

1. Vytvorte si skupinu a vyberte si produkt. Pri vybere produktu moZete vychadzat z produktov,
ktoré boli sucastou zadania Seminaru 3 a 4 alebo z produktu, ktory je predmetom
Seminarneho projektu 1 (ak je skupina totoZzna moze to byt podpora pri spracovani tlohy)

2. Vypracujte a navrhnite aspor dve osoby Persona, ktoré by ste povazovali za buyer personas
alebo jednu buyer a jednu audience personas. Charakterizujte ich z pohladu kritérii pre
tvorbu Personas

3. Vypracujte pre kazdu Personu scenar, pri ktorom dokumentujete jeho proces rozhodovania
o vybere produktu v zmysle uvedenych kritérii scenaru.

4. Odpovede zhrnite do kratkej prezentacie!

5. Pripravte si kratku prezentaciu jeden persony a scenara, ktory ste pre tuto Personu
vypracovali.
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