Ubung VI Kundenbedarfs_

Der Triiffelkompass - ermittlung
mit Persona zur
Kundenentwicklung

Entwicklen Sie zwei Persona - einen Lieblingskunden und einen unangenehmen Kunden. Geben
Sie ihnen Namen, eine Personlichkeit und ein Gesicht. Irgendwann spuren Sie die Persona so gut,
dass sie fast echt wirkt, als wirden Sie sie kennen. Und damit kdnnen Sie die Persona besser verste-
hen, einschatzen und konkret daran arbeiten, ein Produkt anzubieten, das genau ihre Bedurfnisse
erfullt.

-> Drucken Sie sich dazu die zweite Seite dieses PDFs zwei mal aus.
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vmwmo Z> Name:

Alter
Job
Status
Wohnort
Archetyp

ZITAT

MOTIVATION

PERSONLICHKEIT

Introvertiert
Denken
Sozial

Frei

TECHNOLOGIE
IT & Web

Software

Apps

Social Networks

MARKEN

Extrovertiert
Fiihlen
Ego

Abhdngig

REALTIAB

Das LAB fiir Griinder:innen und Unterne!
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