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Segment Criteria
Werk van 5-10 ideale klanten de onderstaande criteria uit (op basis van onderzoek en interviews)
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ICP

Volwassenheidsniveau ICP
Jij helpt jouw ICP van de ene volwassenheidniveau naar de volgende. Definieer de volwassenheidsniveaus en 
bepaal  waar jouw ’sweet spot’ ligt.
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ICP Buying Committee
In B2B wordt een aankoopbeslissing meestal niet  door 1 persoon gemaakt, maar door een aantal personen die 
samen de ‘buying committee’ vormen. Het is belangrijk om te weten wie deze mensen zijn en welke overtuigingen 
van invloed zijn op hun beslissing.
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