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Introductie



• Buyer Persona als basis 

• Inbound Marketing voor Demand Generation 

• Content voor Lead Nurturing 

• Lead Nurturing Flow ontwikkeling 

• Marketing Automation als fundament 

• Marketing ROI als doelstelling 

• Support en Training voor kennisdeling 

• Always on

Stan & Stacy



Buyer Persona Training

Ontmoet de trainer 

Ik ben medeoprichter van Stan & Stacy en het is mijn missie jou 
de beste digitale marketeer te maken. Dagelijks werken wij voor 
onze klanten met ons team aan tientallen geautomatiseerde 
marketing campagnes.  

De laatste jaren heb ik mij volledig toegelegd op buyer personas 
en hun research journey. Dit is voor ons het belangrijkste 
uitgangspunt voor een volledig gepersonaliseerde dialoog 
tijdens de aankoopreis. 

Ik ben Certified Buyer Persona Master (door Tony Zambito) 

Aldo Wink



Doel van deze training

Na deze training ben je in staat om:

• Inzichten te verzamelen en analyseren 

• Je eigen buyer persona op te stellen 

• De klantreis te vertalen in verschillende content-pieces binnen de buyer’s journey 

• De bijbehorende storytelling te ontwikkelen



Buyer Persona ontwikkelen in 12 stappen

STAP 1 Bepalen buyer persona

STAP 2 Buyer persona opstellen (o.b.v. interne waarheid)

STAP 3 Analyseren van de interne waarheid

STAP 4 Contactpersonen benaderen voor interviews

STAP 5 Interviews afnemen

STAP 6 Analyse + conclusies op hoofdniveau formuleren

STAP 7 Worksheet: interview-analyse

STAP 8 Buyer persona opstellen (o.b.v. externe waarheid)

STAP 9 Preview: Buyer persona (aan opdrachtgever)

STAP 10 Presentatie van de buyer persona

STAP 11 Opmaak van de buyer persona

STAP 12 Presentatie van de buyer persona
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Theoretisch kader



Wat is een Buyer Persona?

“Een buyer persona is een gedetailleerd profiel van een 
voorbeeldkoper op basis van gedrag en doelen” 



Wat is een Buyer Persona?

‘’Buyer personas are research-based archetypal (modeled) representations of who buyers 
are, what they are trying to accomplish, what goals drive their behavior, how they think, 
how they buy, and why they make buying decisions.  (Today, I now include where they buy 

as well as when buyers decide to buy.)’’

De grondlegger van buyer persona - Tony Zambito - verwoordt de definitie van 
een buyer persona als volgt:



Wat is een Buyer Persona?

• Een persona vertelt een menselijk verhaal over gedrag, manier van denken en interacties op 
weg naar het bereiken van doelen 

• Waarom? Om kopers van binnenuit te leren kennen en klantgericht te werken 

• Gaat over koopgedrag: Hoe maken klanten hun aankoopbeslissingen? Welke doelen proberen 
zij te bereiken? Wat beïnvloedt hun keuzes? 

• Het bereiken van mensgerichte marketing gaat over ‘hearing, understanding and 
modeling' (H.U.M). 

• Een gemeenschappelijke visie van de klant bereiken om nieuwe klantgerichte strategieën en 
oplossingen te ontwikkelen 

• Persona’s zijn de kern van je content & marketing automation strategie

Helpt bij het oplossen van problemen en uitdagingen van de klant



Wat is een Buyer Persona?

• Goede persona’s vertellen een menselijk verhaal en tonen betekenisvolle patronen over hun 
doelen, frustraties, houding, keuzes en beslissingen 

• Gaat over koopgedrag: Hoe maken klanten hun aankoopbeslissingen? Welke doelen proberen 
zij te bereiken? Wat beïnvloedt hun keuzes? 

• Gemeenschappelijke doelen, scenario's en interacties bepalen het aantal personas dat u moet 
maken 

• Ontwikkel realistische personas en breng ze tot leven met verhalen 

• Beng content in lijn met de doelen van de persona’s, gebaseerd op scenario’s 

• Vertaal scenario’s in ervaringen in workflows, beheerd door je marketing automation platform 

Goede Buyer Personas vertellen een verhaal



Buyer Persona valkuilen

• Buyer personas worden gezien als onderdeel van marktsegmentatie en demografie 

• Buyer Personas worden gezien als een representatie van een doelgroep 

• Ontbreken van context bij de buyer persona (s) 

• Buyer personas zien als je ideale klant 

• Buyer personas worden onderzocht met onderzoek enkel bij tevreden / positieve klanten 

• Buyer personas worden gezien typisch als een marketingonderwerp   

• Buyer personas worden eenmalig opgesteld en daarna niet meer onderhouden

Goede Buyer Personas vertellen een verhaal



Waarom Buyer Personas?

• Wie is mijn klant? En hoe ziet deze eruit? 

• Hoe ziet het koopgedrag eruit? 

• Hoe zoekt de klant naar informatie? 

• Wat zijn de doelen en motieven van mijn koper? 

• Hoe bereiken mijn kopers hun doelen, welke scenario’s doorlopen ze? 

• Hoe kan ik ervoor zorgen dat ik relevanter wordt voor potentiele kopers?

Met behulp van buyer personas krijg je antwoord op de volgende vragen: 



Waarom Buyer Personas?

Een buyer persona is de meest geavanceerde tool voor het monitoren en analyseren van 
gedragsveranderingen en geeft een concreet beeld van de digitale lichaamstaal

• Marketing automation verzamelt data vanuit verschillende kanalen 

• Marketing automation registreert alle interacties en geeft nieuwe inzichten 

• Biedt de mogelijkheid tot het segmenteren op basis van gedrag 

• Persona’s zijn je belangrijkste referenties bij het ontwikkelen van lead nurturing 
campagnes en content campagnes



Wat kan je met een Buyer Persona?

• Inspelen op de vragen die kopers hebben tijdens hun aankoop (reis) 

• De antwoorden op deze vragen bepalen de content (antwoorden) 

• Het creëert een eenduidig klantbeeld 

• Het helpt het (digitale) gedrag inzichtelijk te krijgen 

• Het helpt bij het bepalen van de communicatieflow in het marketingautomation-systeem

Een buyer persona is de meest geavanceerde tool voor het monitoren en analyseren van 
gedragsveranderingen en geeft een concreet beeld van de digitale lichaamstaal



 Onderzoeksmethodiek 



Onderzoeksmethodiek



Buyer Persona profiel





Probleemstelling Buyer Persona

LevensdoelEinddoel Ervaringsdoel

• Marktleider 
in 2 jaar 

• Waardevolle 
investering van tijd 

• Vooruitgang in 
carrière  

• Een goed voorbeeld 
voor mijn omgeving

• Mijzelf blijven ontwikkelen• Omzetgroei 
10% in 2017



Op een 
maatschappelijk 

verantwoorde wijze 
continuit van het 
bedrijf realiseren

Het verhaal over het 
gedrag en de volgorde 

van gebeurtenissen die 
de persoon gebruikt om 

het doel te bereiken 

DoelScenarioPersona



HANS



Het bepalen van Buyer Personas 
(o.b.v. interne waarheid)



Het bepalen van Buyer Personas (interne waarheid)

• Achtergrond bedrijf (producten/diensten) 

• Waardepropositie  

• Unique selling points (USP) 

• Wie zijn de gebruikers? 

• Wie zijn de kopers? 



Hoe bepaal ik welke Buyer Personas voor mij relevant zijn?

Stappenplan: 

1. Bepaal product markt combinaties met de meeste groeipotentie 
2. Trigger (het mechanisme dat een proces in gang zet, het verlaten van de status-quo) 
3. Breng de stakeholders en de DMU voor de gekozen kopersgroep in kaart                                                       

(tip: verdeel de stakeholders in categorieën) 
4. Kies je buyer personas (status hypothese = interne waarheid) 
5. Onderzoek de kopersgroep en (externe waarheid) vergelijk deze met de hypothese 
6. Aan de hand van de uitkomst zijn je definitieve personas bepaald

Welke buyer persona(s) heeft jouw organisatie? 
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De Buyer Journey



De Buyer Journey 
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Bewustwording 

(WHY)
Overweging 

(HOW)
Beslissing 

(WHAT)



Interne waarheid 
(analyze) 



Analyse: interne waarheid

• Hypothese opstellen 

- Overeenkomsten uit alle buyer persona worksheets samenvoegen in één profiel 

- Categoriseren van de post-its per fase in de buyer’s journey 

• Interviewscript opstellen 

- Op basis hiervan de interviewvragen formuleren



Interviewscript

Categorie Voorbeeldvraag

Functie • Kunt u mij wat meer vertellen over jouw functie? Wie zijn uw klanten? 
Welk product verkopen jullie? 

Achtergrond • Wat is uw visie met betrekking tot (probleemstelling) ? 
• Wie is er binnen uw organisatie verantwoordelijk voor (product) ?  
• Wie neemt de beslissingen? Wie kaart een probleem aan? 

Doelen/drijfveren • Wat zijn voor u de belangrijkste doelstellingen met betrekking tot…? 
• Waar staat u over 1 á 2 jaar (ambitie)? 

Angsten/frustraties/
belemmeringen

• Wat is het ergste wat u vanuit uw rol kan gebeuren?  
• Wat belemmert u op dit moment om uw doelstellingen te bereiken?  

Laat zich leiden door… • Welke (informatie) bron speelt een belangrijke rol tijdens het 
aankoopproces?

Kennisverrijking • Op welke manier verrijkt u uw kennis? Welke bronnen? 

Informatiebehoefte • Naar welke informatie bent u met name op zoek? 



Externe waarheid 
(klantinterviews) 



Interviewtechnieken

• Bereid je goed voor door je vooraf in te leven in de ander 

• Interviewen is geen ondervraging, maak er een echt gesprek van 

• Stel je enthousiast en geïnteresseerd op 

• Bereid een korte intro voor (waarom het interview?) 

• Al zoek je 20 antwoorden, beperk tot het stellen van 4 hoofdvragen 

• Durf door te vragen, niet alleen het hoe en wat maar vooral naar het waarom 

• Maak korte notities (kernwoorden) bij voorkeur in een spreadsheet model 

• Bedank de geïnterviewde 

• Maximaal 15 tot 20 minuten 

• Oefen het interview met collega’s



Afnemen interviews

STAP 1 Afnemen van 2 testinterviews

STAP 2 Evaluatie & aanscherpen interviewscript

STAP 3 Afnemen van 3 klantinterviews

STAP 4 Analyse-sessie I (tussentijds) 

STAP 5 Conclusies uit tussentijdse analyse-sessie toetsen 
d.m.v. 5 klantinterviews

STAP 6 Analyse-sessie II: analyse klantinterviews

STAP 7 Afnemen van controle-interview
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Externe waarheid 
(uitnodigen) 



Contactpersonen benaderen



Externe waarheid 
(analyseren) 



Patronen vertalen naar inzichten



Patronen herkennen

Wie Doelen Context

Mentale 
Modellen

Gedrag Interacties

Toekomst



Formuleren van de  
belangrijkste conclusies

• Algemene conclusies  
• Conclusies per buyer persona



Worksheet: interview-analyse



buyer persona + journey opstellen 
(o.b.v. externe waarheid)



Journey Content mapping 

AWARENESS CONSIDERATION BUYING

TRIGGER 
(start zoektocht) 

DOEL 
welke informatie heb  

ik nodig? 

TRIGGER 

(naar welke onderwerpen 
wordt er gezocht?) 

Kennisverrijking Vergelijking Beslissing nemen

ZOEKWOORDEN 

 Zoekwoord 
 Zoekwoord 
 Zoekwoord 
 Zoekwoord 
 Zoekwoord 

  
Zoekwoord 
 Zoekwoord 
 Zoekwoord 
 Zoekwoord 
 Zoekwoord

Zoekwoord 
 Zoekwoord 
 Zoekwoord 
 Zoekwoord 
 Zoekwoord

CONTENT 
TYPES 

Doel van de content: 
informeren 

 Blog: 
Invoegen van de titel  

 Blog: 
Invoegen van de titel  

 Blog: 
Invoegen van de titel  

 Blog: 
Invoegen van de titel 

Doel van de content: 
onderscheiden 

 Content type: 
Invoegen van de titel  

 Content type: 
Invoegen van de titel  

 Content type: 
Invoegen van de titel  

 Content type: 
Invoegen van de titel 

Doel van de content: 
intern verkopen 

 Content type: 
Invoegen van de titel  

 Content type: 
Invoegen van de titel  

 Content type: 
Invoegen van de titel  

 Content type: 
Invoegen van de titel 
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Preview buyer personas



Preview-document: Buyer Personas
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Opmaak buyer personas



HANS



Presentatie 
 buyer personas



Presenteren van je Buyer Persona
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• Voordracht met behulp van storytelling  

• stel een verhaal op ‘een dag uit het leven van….’ 

• Highlights uit buyer persona profiel, algemene conclusies 

• Buyer’s journey presenteren  

• leef je zo goed mogelijk in 

• wees feitelijk 

• lever bewijs / onderbouwing 

• Wanneer je met meerdere collega’s meerdere personas ontwikkelt maak elke collega 
verantwoordelijk voor 1 persona



Buyer Persona ontwikkelen in 12 stappen

STAP 1 Bepalen buyer persona

STAP 2 Buyer persona opstellen (o.b.v. interne waarheid)

STAP 3 Analyseren van de interne waarheid

STAP 4 Contactpersonen benaderen voor interviews

STAP 5 Interviews afnemen

STAP 6 Analyse + conclusies op hoofdniveau formuleren

STAP 7 Worksheet: interview-analyse

STAP 8 Buyer persona opstellen (o.b.v. externe waarheid)

STAP 9 Preview: Buyer persona (aan opdrachtgever)

STAP 10 Presentatie van de buyer persona

STAP 11 Opmaak van de buyer persona

STAP 12 Presentatie van de buyer persona
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Gedempt Hamerkanaal 175  | 1021KP | Amsterdam 

+31 20 22 392 33 | contact@stanandstacy.com

MODERN MARKETING MATTERS

mailto:contact@stanandstacy.com

