Marketingová studie

Zákazníci
· koho chceme svým produktem, nebo službou oslovit? Jaké jsou hlavní cílové skupiny?
· kdo budou první a nejspíše i nejzapálenější zákazníci, užší skupina lidí, kterým je produkt opravdu šitý na míru

Problém
· díra na trhu, přání zákazníků, kteří o něm ještě vůbec nevědí, věci, které budeme svým produktem/svou službou řešit. 

Jedinečnost řešení a high-level pojmová definice
· co nabízíme tak úžasného, že to vytvoří nový segment trhu, nebo to odežene lidi od konkurence?
· chytlavá pojmová definice se může stát tím, čím lidi zaujmeme, protože jim již známými slovy představíme lákavou novinku

Řešení
· jaké nabízíme řešení pro definovaný problém?

Distribuční kanály
· jak svůj produkt dostaneme k zákazníkům? Reklama, sociální sítě, PR apod…

Příjmy
· jak budeme vydělávat? (prodej produktu, předplatné, reklama,…)

Náklady
· co všechno budeme muset zaplatit a platit pravidelně i jednorázově?

Měření úspěchu
· podle kterých metrik se bude úspěch měřit?

Nefér výhoda
· [bookmark: _GoBack]esence řešení, kterou jen tak někdo nenapodobí, aby zůstala konkurenční výhodou alespoň po dobu, než se projekt rozjede
