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@ Demographie Name
Alter
Diese Daten kdénnen aus
bestehenden Kundenprofilen,
Analyse-Teams und -Tools Geschlecht
sowie aus der Marktforschung
gewonnen werden. Wohnort

Familienstand
Bildungsstand

Einkommen

@ Berufsstatus Berufsbezeichnung

Stellenebene
Diese Daten kénnen von (Manager, Profi, Spezialist,

bestehenden Kunden (Interviews, otc.)
Website-Formulare usw.) und
internen Teams (Vertrieb,
Kundenbetreuung usw.) bezogen Industrie
werden.
E%D Psychographie Berufliche Ziele
Personliche
Ziele

Diese Daten kdnnen aus

Interviews, Fragebdgen, Social

Media Q&A's, etc. gewonnen Uberzeugungen und
werden. Werte*



Pain Points und

Herausfoderungen

Diese Daten kénnen von
internen Teams (Vertrieb,
Kundenbetreuung,
Veranstaltungen) und
Interviews, Fragebogen,
Fragen und Antworten in
sozialen Medien usw.
gesammelt werden.

[' Einflisse und

Informationsquellen

Diese Erkenntnisse kénnen aus
der Markt- und
Wettbewerbsforschung sowie aus
bestehenden Kundenprofilen
gewonnen werden.

Kaufprozess

Diese Daten kdonnen von internen
Teams - Vertrieb,
Kundenbetreuung, Sozialwesen,
Analytik - stammen.

Grofdte Probleme
und Pain Points

Hindernisse bei der
Bewaltigung der
Herausforderungen

Irrationale und
rationale Angste*

Bevorzugte Blogs,
soziale Netzwerke
und Websites

Bevorzugte Medien
(Digital und Druck)

Wichtige Influencer
und Vordenker

Bevorzugte
Veranstaltungen,
Konferenzen
(online/offline)*

Rolle im Prozess der
Kaufentscheidung

Potenzieller
Lebenszyklus

Was hindert sie
daran, einen Kauf zu
tatigen?

*Ein Sternchen kennzeichnet ein optionales Feld, das je nach

Geschafts-/Industrietyp einzufligen ist.
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