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Lista pytan do badania Buyer Persona:
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Jak Pan/Pani ocenia naszg ostatnig realizacje?

Ok, przeniesmy sie do momentu, kiedy skontaktowalismy sie z Wami po raz pierwszy,
prezentujac naszg oferte. Spotkalismy sie i rozmawialiSmy. Co sie pdzniej wydarzyto?
Co byto potem?

Jak Pan/Pani poréwnywat(a) oferty?

| co potem Pan/Pani zrobit(a)?

A na koncu jak Pan/Pani wybrat(a)?

Czy byto cos jeszcze, ze zdecydowaliscie sie rozpoczgé wspodtprace z nami?

Czy ktos jeszcze wspdtdecydowat o wyborze?

Poza wyborem dostawcéw ..., czym jeszcze zajmuje sie Pan/Pani w firmie?

. Jezeli mégtbym utatwié Panu/Pani prace, co moge zrobic¢?
. Czy mozna zrobi¢ cos$ jeszcze?
. Dla mnie najwiekszym wyzwaniem przy realizacji zlecen dla ... jest ..., a jak to jest u Was,

co jest najtrudniejsze?

Co mozna poprawié/usprawnié¢ w takiej firmie jak nasza, zajmujace;j sie ...?

Czy jest cos$ jeszcze?

Jaki istotny koszt, zwigzany z naszg wspétpracg, moge pomodc zredukowad?

A czy moge pomdc w zwiekszeniu przychodu, zysku? W jaki sposéb?

My nie wspotpracujemy z firmami, ktére ..., bo ... . A jak to jest u Was, co od razu
zniecheca do wspotpracy?

Jest taki portal branzowy ..., czy korzystacie z niego? Gdzie szukat(a) Pan/Pani informacji o
takich produktach/ustugach jak nasze?

Gdzie jeszcze poszukujecie informacji? Jakie gazety, portale, wydarzenia, eksperci sg
interesujacy?

O czym chetnie Pan/Pani przeczyta w wolnej chwili?
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