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So gehst du vor

Team Workshop
Wie viele Personas sind notwendig? 
Welche?
Relevante Attribute wählen
Whiteboard, Stifte, Post it
Relevante Fotos dazu kleben
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Empathy Map
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Buyer Persona

INVESTITONS
AUSLÖSER

ERFOLGS
FAKTOREN

TYPISCHE
HÜRDEN

KAUF-
PROZESS

ENTSCHEI-
DUNGS
KRITERIEN

Was 
veranlasst 
einen Käufer 
dazu, nach 
dem Produkt, 
der Lösung 
oder der 
Dienstleistung 
zu suchen? 

Wann erfüllt 
das Produkt 
den Zweck für 
den es 
erworben 
wurde? Wann 
ist der Kunde 
zufrieden? 

Was hindert 
die Persona 
daran, das 
Produkt zu 
kaufen? 
Warum 
könnte sie 
zögern? 

Wie informiert 
sich die 
Persona? Was 
beeinflusst die 
Entscheidung
? Wer ist noch 
involviert? 

Welche 
Argumente 
und welche 
Nutzenverspre
chen haben 
bei der 
Entscheidung 
das größte 
Gewicht? 
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