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Miért jO, ha van Buyer Personank?

 Mérhetden no az egy vevore jutd profit

* Koncentraltabb munka, nagyobb hatékonysag
* KOonnyebb megszolitani

* Konnyebb cselekvésre birni

* Konnyebb szdorakoztatni

* Konnyebb edukalni

* Hatékonyabb kommunikacio cégen belll is

* Egy Persona nem Persona




Miben segit?

* Az UzenetlUnk meghatarozasaban
* Atémavalasztasban
* A motivalasban

A content eszkOzOk és csatornak
Kivalasztasaban

» A stilusunk meghatarozasaban

* A hatékony kommunikacidban cégen kivul és
belul



Mi legyen forras a valaszokra?

o Kulso és belso kvalitativ kutatasok

« Ertékesitési/tranzakciés adatok

* Online viselkedési profil (MA)

* Dinamikus formok (progressziv profilozas)
» Beszélgetés az idealis ugyféllel



Facility/Operations Manager Fred

\_

Personal Background
*  Age:45-55
* Married with 1 kid in College, 1 in HS

* Education: Undergraduate

\

4

[ Role: Facility or Operations Manager \
* Job measured: space and operations

efficiency, employee productivity

» Skills required: People management,

analysis, industry knowledge

* Reports to: CEO or GeneralManager
\ * Manages: Operations staff

Company information
* Industry: Distribution, Manufacturing, 3PL
* Yearly Revenue: $20M
* Employees: 100

r Goals and Challenges \

Success means: a raise and promotion

* Values most: Job security, family,
recognition for success, church

* Biggest challenges: New systems,
managing people, keepingall balls in air

* Biggest objections: Appearance, liability,
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suitability, not state of the art, look dumb

(Shopping and Industry News Preferences \
¢ Preferred communication: Email, phone

* Useinternet forbuying research: Much

* Getsupdated industry news: Specific
industry publication

* Industry publications: Trade magazines

* Industry associations: Industry trade groups

\ * Social networkingsites: LinkedIn? )




BP KERDESEK

NEBOJSA@Q@SENPAI.HU



PERSONA B2B



Persona B2B

Személyes adatok

Hogy hivjak? (neme?)
Hany éves?
Csaladi allapota?

Gyerekek szama?
Gyerekek életkora?

Iskolai végzettsége?

Munka
 Munkakore?

* Szakteruletei?
* Erbsségei?

* Kinek riportol?
Kik a felettesei?



Persona B2B

Munkahely
* Melyik iparag?

 Mennyi az éves
arbevétel?

e Hany fot foglalkoztat?

Célok és kihivasok

Melyek a hosszu tavu
céljai?

Melyek a rovid tavu
céljai?

Eletének jelenleg;
kihivasai?

Mik a sikerességének a
feltételei?

Milyen feladatokra
0sszpontosit?



Persona B2B

lparagi, uzleti informaciok

* Honnan szerzi?

o Mit preferal?

 Mit nem kedvel?

* Milyen eszk6zoket hasznal?

* Mikor és milyen gyakran gyujt
informaciokat?

* Az interneten honnan gyujti
az informaciokat?

* Jelen van-e kdzdsségi
oldalakon? Hol?

Vasarlasi informaciok

Milyen szamara a megbizhato
partner?

Mely értékek mentén dont?
(gyorsasag, mennyiségi
kedvezmény stb...

Ar vagy minség?...

Mekkora tételben vasarol?
Milyen gyakorisaggal vasarol?
Egyedul dont?



Persona B2B

Egyéb

» SzOban vagy irasban
szeret inkabb
kommunikalni?

* Melyek a kedvenc
markai?

* Milyen tipusu Uzenetek
keltik fel a figyelmét?



PERSONA B2C



Persona B2C

Személyes adatok

* Hogy hivjak? (neme?)
 Hany éves?

« (Csaladi allapota?
 Gyerekek szama?

* Gyerekek életkora?

* |skolai végzettsége?

Lakaskorulmények

* Hol lakik? (Varosban v.
faluban?)

* Milyen hazban, lakasban él?

 Hogyan van berendezve a
lakasa?

« Mi a fontos szamara az
otthonaban?

* Kivel él egy haztartasban?
* Van-e haziallata?



Persona B2C

Baratok / ismerosok

* Vannak-e baratai?

o Kikkel baratkozik?

* Milyen tipusu ismerdsei
vannak?

 Kiknek a tanacsara
hallgat?

Munka

* Hol dolgozik?

* Milyen munkakorben?
* Mit szeret benne?
 Mit nem szeret?
 Mennyit keres?

* Mik az er0sségei?

* Milyen munkaero?

* Milyen munkatars?



Persona B2C

Célok / Akadalyok

* Melyek a rovid tavu céljai?

* Melyek a hosszu tavu
céljai?

* Mik a fébb motivacioi?

 Mik az almai?

* Mire vagyik?

 Mi okoz neki oromet?

 Mik a problémai?

Személyiség

Nyitott vagy zart
személyiség?
Racionalis vagy inkabb
intuitiv dontéseket hoz?
Hatarozott vagy inkabb
iranyitast var?

Milyen személyiségl
emberekben bizik?
Milyen személyiségl
emberekre hallgat?



Persona B2C

Vasarlas

* Hol vasarol?
* Milyen markakat kedvel?

* Honnan szerzi az informaciot
vasarlas elott?

* Milyen preferenciak mentén dont?

 Mennyire ar érzékeny?

* Mennyire min6ségkdzpontu?

* Miért fordul el egy terméktal,
markatol?

 Mi bosszantja a vasarlas soran?

* Mitdl érzi jol magat a vasarlas
kozben?

* Milyen platformokon keresztll intézi
a vasarlasait?

* Mennyi idot szan a vasarlasra?

* Hogyan fizet?

Informacio

Honnan tajékozodik?

Néz-e tévét? Mennyit? Mit?
Olvas-e Ujsagot? Mennyit? Mit?
Online milyen fellleteket latogat?

Milyen kdzosségi oldalaknak tagja?
Mennyire aktiv?

Milyen eszk6zoket hasznal?
Kik formaljak a véleményét?



Persona B2C

Egyéb

* Egyeduli dontéshozo6 vagy
massal egyutt dont?

* Milyen szérakozbhelyekre
jar?

 Mire hasznalja az
internetet?

 Hogyan kommunikal?

* Milyen eszkozokkel?



