
Ett kundfokuserat värdeerbjudande.
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Persona vs ICP

• Persona = En beskrivning av en ideal köpare
• Vem är det som vill köpa våra produkter/tjänster
• Varför vill de köpa våra produkter/tjänster

• Ideal kund profil = En beskrivning av en ideal kund
• Vilket slags företag vill köpa våra produkter/tjänster
• Varför vill de köpa våra produkter/tjänster

Källa: Vainu, Joacim Mäkinen



• Firmografiskdata
• Storlek
• Industri
• Marknad (Geografi)

• Teknografiskdata
• Digitalisering
• System

• Händelsedata
• Nya beslutsfattare
• Finansiering
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Identifiera segment

Källa: Vainu,  Joacim Mäkinen



Geografi: 
Tre exempel på dina nöjdaste kunder: 
Storlek: 
Industri: 
Beskriv vilka liknande särdrag företag har (i tre meningar): 
Vilka kunder har de och i vilket segment?
Vilka relevanta teknologier använder de?
Vad hände i företagen före de valde att bli kunder?
Vilka utmaningar kan du lösa som dessa kunder har?

Länk till ICP-modell
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DIY – Do it yourself

Källa: Vainu,  Joacim Mäkinen

https://www.vainu.com/hubfs/Downloadable%20templates/ICP%20Template/vainu-icp-template.pdf


I SAMARBETE
MED

PERSONAS

En modell eller ärketyp för faktiska kunder

Ska vara så tydlig att du känner igen henne eller 
honom om du skulle möta dem i verkligheten

Skapa en karaktär som har specifika mål och som 
agerar på ett specifikt sätt

Testa din persona mot verkliga kunder i looparna 
för att få en bättre utgångspunkt för att utveckla 
ditt värdeerbjudande.

Alan Cooper, About Face 3: The Essentials of Interaction Design





1. Köpt data

2. Skrivbordsinsamling (analys av sekundärdata)

3. Enkäter i sociala medier

4. Kontaktformulär för datainsamling - gratis innehåll 

5. Uppdatera din profil – mail

6. Förfrågningar till personer i databasen

Sekundärdata
Sekundärdata är den information som redan finns tillgänglig och som kan vara bra som referensinformation till din egen undersökning. 
Sekundärdata kan innefatta information från hemsidor, muntliga berättelser, mötesanteckningar, dokument, tidningsartiklar, 
myndighetsinformation, tidigare undersökningars resultat m.m.

Primärdata
Primärdata är all den information som du själv samlar in i undersökningen. Du kan samla in ny information genom enkäter, intervjuer, 
observationer eller experiment.

HUR KAN DU SAMLA DATA FÖR PERSONAS?



✓ Personal Info & Personality
✓ Professional Info & Industry
✓ Personal Values and Professional Values
✓ Fears & Challenges
✓ Goals & Motivations
✓ Media & Technology Usage
✓ Income or Budget
✓ Team, Reporting & Hierarchy 
✓ Hobbies & Interest

POSSIBLE CONTENT IN A BUYER PERSONA



https://www.goodtoseo.com/what-is-a-buyer-persona-and-why-is-it-important/ https://www.fiverr.com/marketer100/create-buyer-personas-to-help-you-increase-product-sales



https://www.oberlo.com/ecommerce-wiki/buyer-persona



www.wordtracker.com/blog/marketing/how-to-create-and-use-buyer-personas-to-drive-sales https://www.onepagecrm.com/blog/build-buyer-persona

https://www.onepagecrm.com/blog/build-buyer-persona


Boosting Digimarketing in
Jakobstad Region.

www.jakobstadsregionen.fi
www.pietarsaarenseutu.fi

#världensbästaplats #maailmanparaspaikka #thebestplaceintheworld




