Unternehmensziele

Was wollen sie erreichen?

Situation
Wie ist ihre Geschaftssituation
und ihr Marktumfeld?

)
Probleme, \
Herausforderungen

Welche ihrer Probleme l6sen
lhre Produkte?

Grunddaten

Firmografische Daten
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Bedurfnisse

Merkmale & Attribute

Was bendtigen sie und wie

\ dringend?
Welche Spezifikain Bezug zu ~
Ihrem Angebot besitzen sie? /
Kauf-Beweggriunde

ZIELKUNDEN

Warum wiirden sie kaufen?

PROFIL

i

Entscheidung-&Kaufprozess

Wie und von wem wird

: : n
entschieden und eingekauft” Kauf-Hindemnisse:

Warum wiirden sie nicht

Recherche-Verhalten: kaufen?

Wie beschaffen sie sich die
notwendigen Informationen?
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