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INTRODUKTION

VAD AR BUYER PERSONAS?

Buyer personas ar fiktiva, méinskliga, representationer av en grupp méinniskor som ni som féretag har
kommit fram till dr era idealkunder. Vi pi Avidly har ling och god erfarenhet i att sitta upp buyer

personas som hj iilper féretag att pa bista sict forstd sin miilgrupp. Buyer personas ar grunden for act
lyckas med inbound marketing som metod och for att skapa relevant innehill som konverterar besék

till leads. Act ta hjilp av en opartisk partner nir man ska till exempel intervjua kunder eller hilla

interna workshops vid framtagande av buyer personas kan vara en fordel. Men vi tror inda atc du bor
testa sjéilv forst. Darfor har vi skapat en enkel mall som underlag for ace dice fé’)retag ska komma iging

redan idag.



INNEHALLSFORTECKNING

4/ BUYER PERSONA1

STEG 1: VEM?
STEG 2: VAD?
STEG 3: VARFOR?

STEG: 4 HUR?

8/ BUYER PERSONA 2

STEG 1: VEM?
STEG 2: VAD?
STEG 3: VARFOR?

STEG: 4 HUR?



BUYER PERSONA1l

Namn pa din buyer persona 1 (exempel “Beslutsfattar-Bea”):

STEG 1: VEM?

Bakgrund (Karriir och jobb):

Demografi (Inkomst, kon och var din buyer persona finns rent fysisko):

Personliga egenskaper (Il’ltI’OVCI’t, extrovert samt pI’GfCI’Cl’lS pﬁ kommunikationskanaler):




BUYER PERSONA1l

STEG 2: VAD?

Mail (Karridrsmal och andra mal):

]obbutmaningar (Hinder for att ni sina mal och andra jobbrelaterade hinder):

Hur kan dict foretag hjilpa till? (Sa ate din buyer persona 1 nir sina mal och dvervinner sina hinder):




BUYER PERSONA1l

STEG 3: VARFOR?

Citat (Nigra meningar, si ordagranna som méjligt, som din buyer persona 1 har sagt kring mil och utmaningar):

Invindningar (Varfor skulle din buyer persona 1 inte vilja képa av ditt forecag?):




BUYER PERSONA1l

STEG 4: HUR?

Marknadsbudskap (Hur skulle du forklara din produkt till din buyer persona 1?)

Hisspitch (Hur skulle du silja in/pitcha din 16sning till din buyer persona 1?)




BUYER PERSONA 2

Namn pi din buyer persona 2 (exempel “Paverkar-Pil”):

STEG 1: VEM?

Bakgrund (Karriir och jobb):

Demografi (Inkomst, kon och var din buyer persona finns rent fysisko):

Personliga egenskaper (Il’ltI’OVCI’t, extrovert samt pI’GfCI’Cl’lS pﬁ kommunikationskanaler):




BUYER PERSONA 2

STEG 2: VAD?

Mail (Karridrsmal och andra mal):

]obbutmaningar (Hinder for att ni sina mal och andra jobbrelaterade hinder):

Hur kan dict foretag hjilpa ill? (Sa ate din buyer persona 2 nir sina mil och 6vervinner sina hinder):
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BUYER PERSONA 2

STEG 3: VARFOR?

Citat (Nigra meningar, si ordagranna som méjligt, som din buyer persona 2 har sagt kring mil och utmaningar):

Invindningar (Varfor skulle din buyer persona 2 inte vilja kopa av ditt forecag?):
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BUYER PERSONA 2

STEG 4: HUR?

Marknadsbudskap (Hur skulle du forklara din produkt till din buyer persona 2?)

Hisspitch (Hur skulle du silja in/pitcha din 16sning till din buyer persona 2?)
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TIPS:

INSPIRATION FRAN HUBSPOT FOR ATT SKAPA EN FORENKLAD
BUYER PERSONA | DERAS MALL

5POTS PERSONAMALL



https://www.hubspot.com/make-my-persona

Challenge the present

TOMORROWBOUND
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