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1. Hvor er deres bopzl? 1. Hvor er deres bopzl? 1. Hvor er deres bopzl? 1. Hvor er de placeret geografisk? o
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2. Hvad er deres kgn og alder? 2. Hvad er deres kgn og alder? 2. Hvad er deres kgn og alder? 2. Hvilken industri/branche er de i? N
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1. Hvad kgber de hos 0s? 1. Hvad kgber de hos 0s? 1. Hvad er deres mal? 1. Hvad er deres mal?
2. Hvor mange penge bruger de? 2. Hvor mange penge bruger de? 2. Hvad er deres fokusomrader? 2. Hvad er deres fokusomrader? s
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3. Hvor ofte vender de tilbage? 3. Hvor ofte vender de tilbage? _Q_%
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