
Zelf een buyer persona 
maken



Buyer persona. Wie is jouw ideale klant?

Een Buyer persona is een gedetailleerd 
profiel van een voorbeeldkoper (ideale klant) 
op basis van gedrag en doelen.

Aan de orde komen:
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Stap 1: 
Aan de slag met info verzamelen

Let op!

Probeer te voorkomen dat je jouw persona te veel baseert op één 
bestaande klant. Het is juist de bedoeling om gegevens van al je 
belangrijke klanten te bundelen.

Zorg er ook voor dat je de persona ontwikkelt op basis van data 
uit je onderzoek, niet op aannames of onderbuikgevoelens! 

Hoe beter de analyse hoe beter het uiteindelijke resultaat.
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√ Twitter

• Wie volgen jouw klanten?

• Door wie worden jouw klanten gevolgd?

• Welke hashtags gebruiken ze?

• Waar tweeten ze over?

√ Facebook

• Welke informatie posten je klanten?

• Hoeveel interacties is er en met wie?

• Welke interesses kun je filteren uit hun posts / interacties?

√ CRM

• Welke kenmerken in CRM kom je vaak tegen?

• Welke informatie haal je uit notities van het salesteam / 
serviceteam?

✓ Google Analytics 

• Bezoekers, geslacht en leeftijd van je websitebezoekers.
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Bronnen om informatie over je ideale klant te 
verzamelen
In allerlei interne en externe systemen ligt een schat aan informatie over jouw klant opgeslagen. Een aantal 
voorbeelden zijn:

✓ Website

• Welke informatie op je website of blog trekt de meeste 
bezoekers?

• Welke uitdaging of doel van je klant ligt daarin besloten?

✓ Collega’s

• Binnen jouw organisatie is al veel kennis aanwezig van 

de klant. Leg meerdere mensen een vragenlijst voor en 

kijk met welke antwoorden zij komen.

✓ Diverse ideeën 

• Bekijk hoe er over je product of dienst wordt gesproken 
op social media.

• Interview klanten of maak een klantenpanel

• Zijn er video’s over je product op YouTube?

• Hoe zoekt je doelgroep in zoekmachines?

• Welke vragen worden er gesteld in Google?
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Stap 2: 
Beschrijf de persona

Let op!

Probeer te voorkomen dat jouw persona gebaseerd wordt op één 
bestaande klant. Het is juist de bedoeling om gegevens van al je 
belangrijke klanten te bundelen.

Zorg er ook voor dat je de persona ontwikkelt op basis van data 
uit je onderzoek, niet op aannames of onderbuikgevoelens.
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Wie is je doelgroep. 
(voorbeeldvragen om je op weg te helpen een goed beeld te krijgen)

✓ Door wie laten ze zich leiden?

✓ Welke merken hebben de voorkeur?

✓ Welke bladen lezen ze?

✓ Welke hobby’s heeft de persona?

✓ Informatiebronnen:

• Welke blogs leest je persona?

• Welke bronnen gebruikt hij/zij om het laatste 
nieuws te lezen?

• Wat is zoekgedrag internet?

• Mate van tijd online?

• Is hij/zij aanwezig op social media?

• Lezen ze graag artikelen, of houden ze 
bijvoorbeeld meer van video’s?

• Wat zijn de relevante contactmomenten, via 
welke kanalen?

6

✓ Wie is je doelgroep.

✓ Persoonlijke gegevens (om de Buyer Persona een 
gezicht te geven)

▪ Leeftijd

▪ Man / vrouw

▪ Opleiding

▪ Motivaties in het leven

▪ Gezin 

✓ Rol in het gezin, bedrijf of gemeenschap.

✓ Belangrijkste taken.

Demografische kenmerken Interesses en informatiebehoefte
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Wat verwacht jouw persona 
(voorbeeldvragen om je op weg te helpen een goed beeld te krijgen)

√ Beschrijf de belangrijkste waarden en drijfveren van 
deze persoon.

√ Beslissnelheid en wat zijn besliscriteria?

√ Welk rol heeft de persona in het aankoopproces?

√ Wat zijn de verwachtingen en behoeften?

√ Welke doelen heeft hij/zij?

√ Wat zijn zorgen/ angsten / frustraties?

√ Aan wie rapporteert hij/zij en laat zich leiden door?

√ Houding tegenover specifieke onderwerpen, 
producten/diensten, etc.

√ Door wie of wat worden ze beïnvloed. (bijvoorbeeld media, 
autoriteiten, rolmodellen, communities, familie, vrienden, 
collega;s etc. (aanvullend B2B: stakeholders))

✓ Waarvoor hebben ze jouw product of dienst nodig?

✓ Hoe bekend is de persona met jouw branche / oplossing?

✓ Definieer welke bezwaren er kunnen zijn tijdens het 
verkoopproces.

✓ Wat zijn veel gestelde vragen over jouw branche?

✓ Gebruikt de persona alternatieve oplossing?

✓ type gebruiker: frequent of enkel bij gelegenheid, 
nieuwe, huidige of voormalige gebruiker.

✓ welke informatiebronnen gebruikt je ideale klant tijdens 
het aankoopproces.

✓ Laat de persona een klantreis maken door… (bijv. de 
website of call center als dit relevant is)
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Laat zich leiden door:Keuzeproces
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Stap 3: 
Persona maken. Een template.

Let op!

Houd het kernachtig en inspirerend.
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• Biografie:

• Man/ vrouw/ leeftijd/ woonachtig

• Functie.

• Opleiding 

• .

• .

Persoonlijkheidskenmerken Laat zich leiden door

Doelen /behoefte /winsten

Demografisch

Interesses / motivaties Keuzeproces / zoekgedrag

Pijn /frustratie /angsten

• .

• .

• .  

Foto opnemen

• .

• .

• .

• .

Foto

• .

• .

• .

• .

• .

• .

• .

• .

• Hobby

• Vaardigheden

• Gedragskenmerken

• .

• .

• .
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Schrijf de persona uit in een elevator pitch. 

Dit is een samenvatting van alle het 

voorgaande in één paragraaf.

Elevator pitch
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Bijlage : 
Voorbeelden van persona’s.
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Voorbeeld 1
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Bron: Xtensio.com

Voorbeeld 2
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Bron: UX magazinel

Voorbeeld 3
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https://uxmag.com/articles/personas-the-foundation-of-a-great-user-experience
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Voorbeeld 4

Bron: Interaction design foundation
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https://www.interaction-design.org/literature/topics/user-personas


Alles om klanten te 
vinden, te binden en 

trouwe fans te maken

Wij zijn specialist groeiambities realiseren. Dit gaat van
online activatie, propositieontwikkeling, excellente service
implementeren tot het optimaliseren van sales en
marketing processen.

In onze aanpak combineren wij de kennis van
organisatieontwikkeling, hospitality en digitale marketing.
Ervaring leert dat dit leidt tot organisaties die écht
connected zijn met hun klanten. En -dus- groeiambities
realiseren

https://customerscope.nl/onze-aanpak/customer-inspiratie/
https://customerscope.nl/onze-aanpak/online-marketing/
https://customerscope.nl/onze-aanpak/customer-realisatie/

