
Wer sind „meine“ Kund*innen?
Die Entwicklung von Buyer Personas –

von Paula Prada zu Paul Turnschuh



Was ist eine 
Buyer Persona?

Bei einer Buyer Persona handelt es 
sich um eine halb-fiktive Person, 
die als Repräsentant für eine
bestimmte Zielgruppe steht. 

Die Buyer Persona wird so erstellt, 
als ob es sich um eine echte
Person handeln würde.



Wofür Buyer Personas?

• Tieferes Eintauchen in die Lebenswelt Ihrer potenziellen 
Kunden, um entlang der Content Strategie relevantere Inhalte 
erstellen zu können.

• Es fällt leichter, Content zu erstellen, um die Wünsche, 
Herausforderungen und Bedürfnisse Ihrer potenziellen kunden
in Zusammenhang mit Ihrem Produkt / Service zu verstehen

• Quelle: Take Off 



Die Buyer 
Persona hat 
ein Gesicht 
und einen 

Namen

Ihre Beschreibung muss  Verhaltensweisen, 

Ziele, Wünsche und Kaufverhalten enthalten. 

Auf diese Weise kann die Zielgruppe besser

verstanden und die Marketingstrategie besser

am Kunden ausgerichtet werden.



Barbara Prada

Gerhard Gin Tonic

Julia Café Latte

Alexander Motorboot

Edith Familienmensch

Tina Instagram

Nicole Nachhaltig

Dieter Radler

Fritz Sonnenkönig



Paul 
Turnschuh

30 Jahre alt 

Youtube Videos

& Radfahren



Übung 1

Machen Sie eine Liste mit 

allen Zielgruppen, die Ihnen 

einfallen

• zu ihrem Produkte

• oder für Ihre Innenstadt

Pendler Studierende Senioren Seniorin

Schülerin Schüler Lehrling Mutter



Übung 2

Beschreibung einer 
Zielgruppe













Übung 3 • Buyer Personas für einen Spielplatz in der Stadt



Ergebnisse

1. Profil Mutter

2. Profil Vater

3. Profil Oma

4. Profil Lehrerin

Arbeitsmittel: Beschreibungsbogen



Übung 4

• Beschreiben Sie konkrete 

Bedürfnisse und Wünsche 

Ihrer Buyer Personas


