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Wat zijn Buyer Personas?

Buyer personas zijn fictieve, gegeneraliseerde weergaven van uw ideadle
klanten. Ze

, en maken het u gemakkelijker om content af te stemmen op de
specifieke behoeften, gedragingen en zorgen van verschillende groepen.

De sterkste buyer persona’s zijn
(via enquétes,

interviews, enz.). Afhankelijk van uw bedrijf kunt u slechts één of twee

persona's hebben, of wel 10 of 20.

(Opmerking: als persona’'s nieuw voor u zijn, begin dan klein! U kunt later

altijd meer persona's ontwikkelen als dat nodig is).




Wat zijn nhegatieve Personas?

Terwijl een buyer persona , IS een
negatieve - of "uitsluitende’ - persona een weergave van wie u niet als
klant wilt.

Dit kunnen bijvoorbeeld professionals zijn die te geavanceerd zijn voor uw
product of dienst, studenten die uw inhoud alleen gebruiken voor
onderzoek/kennis, of potentiéle klanten die gewoon te duur zijn om te
werven (vanwege een lage gemiddelde verkoopprijs, hun neiging tot
opzeggen, of hun onwaarschijnlijkheid om opnieuw bij uw bedrijf te kopen).




Hoe kan je personas gebruiken?

Op het meest simpele niveau

In plaats van dezelfde lead-nurturing e-mails te sturen naar iedereen in uw
database, kunt u bijvoorbeeld segmenteren op buyer persona en uw
berichtgeving afstemmen op wat u weet over die verschillende personad’s.

Als u de tijd neemt om negatieve persona’s te creéren, hebt u het extra
voordeel dat u de “rotte appels” kunt scheiden van de rest van uw
contacten, wat u kan helpen om een lagere kost-per-lead en kost-per-
klant te bereiken (en een hogere verkoopproductiviteit te zien).
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Hoe kunt u Persona's gebruiken?

In combinatie met de levenscyclusfase (d.w.z. hoe ver iemand zich in uw
verkoopcyclus bevindt) kunt u met buyer persona's ook zeer gerichte
content uitstippelen en creéren.




Hoe creéer je Buyer Personas?

Buyer persona’'s worden

. Dat omvat een mix van klanten,
prospecten en mensen buiten uw contactendatabase die mogelijk
overeenkomen met uw doelgroep.

Hier volgen enkele praktische methoden om de informatie te verzamelen
die u nodig hebt om persona’s te ontwikkelen:

- Interview klanten persoonlijk of via de telefoon om te ontdekken wat zij
goed vinden aan uw product of dienst.




Hoe creéer je Buyer Personas?

(vervolg)
- Kijk in uw contactendatabase om trends te ontdekken over hoe bepaalde

leads of klanten uw content vinden en consumeren.

- Wanneer u formulieren maakt voor gebruik op uw website, gebruik dan
formuliervelden die belangrijke personage-informatie vastleggen. (Als al uw
persona's bijvoorbeeld verschillen op basis van bedrijfsgrootte, vraagt u elke
lead op uw formulieren om informatie over de bedrijfsgrootte. U kunt ook
informatie verzamelen over welke vormen van sociale media uw leads
gebruiken door een vraag te stellen over sociale media-accounts).

- Houd rekening met de feedback van uw verkoopteam over de leads waar zij
het meest mee te maken hebben. (Met welke soorten verkoopcycli werkt uw
verkoopteam? Welke generalisaties kunnen ze maken over de verschillende
soorten klanten die u het best bedient)?



Hoe creéer je Buyer Personas?

- HubSpot klanten: U kunt uw personad'’s creéren en

Create Persona

beheren binnen de Contacts tool. Klik hier met de
rechtermuisknop en selecteer vervolgens Hyperlink >

Select persona picture and name Step 1 of 4

Cho a picture for your per:

L 2 4 Upload your own photo
aa d

cf-. ﬂ

Hyperlink openen voor meer informatie!

« Zowel klanten als niet-klanten: U kunt de volgende
4-slide template gebruiken om uw persona gegevens

What do you call this perso

te organiseren.

Eerst laten we je een voorbeeld zien, daarna laten we
een paar lege sjablonen achter zodat je aan de slag
kunt!



ACHTERGROND

Job? Loopbaan? Familie?

DEMOGRAFISCH

Man of vrouw? Leeftijd? Inkomen? Locatie?

IDENTIFICATIES

Gedrag? Communicatievoorkeuren?

Hoofd van Human Resources
Werkte 10 jaar bij hetzelfde bedrijf;
werkte zich op van HR medewerker
Getrouwd met 2 kinderen (10 en 8)

Meer vrouwelijke klanten
Leeftijd 30 — 45

Duo huishoudelijk inkomen:
€140,000

In de voorsteden

Kalme houding
Waarschijnlijk heeft hij een
assistent die de telefoontjes
controleert

Vraagt om materiaal
gemaild/gedrukt te krijgen
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DOELEN

Primair doel? Secundair doel?

UITDAGINGEN

Primaire uitdaging? Secundaire uitdaging?

WAT KUNNEN WE DOEN

..0om onze persona te helpen hun doelen te
bereiken?
..0om onze persona te helpen hun
uitdagingen te overwinnen?

Houd werknemers tevreden en het
aantal personeelswisselingen lag
Ondersteuning van juridische en
financiéle teams

Alles gedaan krijgen met een kleine
staf

Veranderingen doorvoeren in het
hele bedrijf

Beheer alle personeelsgegevens
op één plek

Integratie met de systemen van
het juridische en financiéle team
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ECHTE QUOTES

Over doelen, uitdagingen, enz.

ALGEMENE BEZWAREN

Waarom zouden ze jouw product/dienst
niet kopen?

"Het is in het verleden moeilijk
geweest om nieuwe technologieén
in het hele bedrijf te laten
adopteren.”

"Ik heb geen tijd om nieuwe
medewerkers te trainen in een
miljoen verschillende databases
en platforms.”

"Ik heb te maken gehad met zoveel
pijnlijke integraties met databases
en software van andere
afdelingen.”

"Ik ben bang dat ik gegevens zal
verliezen bij de overgang naar een
nieuw systeem.

"Ik wil niet het hele bedrijf moeten
trainen in het gebruik van een
nieuw systeem.
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+ Geintegreerd beheer van HR-
MARKETING BOODSCHAP databases

Hoe moet u uw oplossing beschrijven aan
uw persona?

« Wij bieden u een intuitieve
database die integreert met uw
ELEVATOR PITCH bestaande software en platforms
Verkoop uw persona op uw oplossing! en levenslange training om nieuwe
medewerkers snel op weg te
helpen.
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Jouw beurt!

Wij hebben blanco sjablonen voor de ontwikkeling van drie personad’s.

(Als je er meer nodig hebt, selecteer je gewoon de dia's aan de linkerkant, klik
je met de rechtermuisknop en kies je "Dupliceren”).




Naam van de Persona Personal

ACHTERGROND

Job? Loopbaan? Familie?

DEMOGRAFISCH

Man of vrouw? Leeftijd? Inkomen? Locatie?

IDENTIFICATIES

Gedrag? Communicatievoorkeuren?

Job
Loopbaan
Familieleven

Gender
Leeftijd
Inkomen
Locatie

Gedrag [ houding
Communicatievoorkeuren
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Naam van de Persona Personal

DOELEN « Primair doel
Primair doel? Secundair doel? « Secondair doel

UITDAGINGEN « Primaire uitdaging
Primaire uitdaging? Secundaire uitdaging? Secundaire uitdaging

WAT KUNNEN WE DOEN «  Wat kunnen we doen punt 1
momonze personctehelpenthun coelente " o1 8 (Slalal=IaR=Ne[o]=IaN o]V ] o) )
bereiken?
..0om onze persona te helpen hun
uitdagingen te overwinnen?




Naam van de Persona Personal

e Quotel
« Quote 2
* Quote 3

ALGEMENE BEZWAREN + Algemene bezwaren 1
Waarom zouden ze uw product/dienst + Algemene bezwaren 2
niet kopen?

ECHTE QUOTES

Over doelen, uitdagingen, enz.
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Naam van de Persona Personal

« [Typ hier je marketing boodschap]
MARKETING BOODSCHAP

Hoe moet u uw oplossing beschrijven aan
uw persona?

ELEVATOR PITCH - [Typ hier je elevator pitch]
Verkoop uw persona op uw oplossing!
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Naam van de Persona Persona 2

ACHTERGROND

Job? Loopbaan? Familie?

DEMOGRAFISCH

Man of vrouw? Leeftijd? Inkomen? Locatie?

IDENTIFICATIES

Gedrag? Communicatievoorkeuren?

Job
Loopbaan
Familieleven

Gender
Leeftijd
Inkomen
Locatie

Gedrag [ houding
Communicatievoorkeuren
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Naam van de Persona Persona 2

DOELEN « Primair doel
Primair doel? Secundair doel? « Secondair doel

UITDAGINGEN « Primaire uitdaging
Primaire uitdaging? Secundaire uitdaging? Secundaire uitdaging

WAT KUNNEN WE DOEN «  Wat kunnen we doen punt 1
momonze personctehelpenthun coelente " o1 8 (Slalal=IaR=Ne[o]=IaN o]V ] o) )
bereiken?
..0om onze persona te helpen hun
uitdagingen te overwinnen?




Naam van de Persona Persona 2

e Quotel
« Quote 2
* Quote 3

ALGEMENE BEZWAREN + Algemene bezwaren 1
Waarom zouden ze uw product/dienst + Algemene bezwaren 2
niet kopen?

ECHTE QUOTES

Over doelen, uitdagingen, enz.
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Naam van de Persona Personal

« [Typ hier je marketing boodschap]
MARKETING BOODSCHAP

Hoe moet u uw oplossing beschrijven aan
uw persona?

ELEVATOR PITCH - [Typ hier je elevator pitch]
Verkoop uw persona op uw oplossing!
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OVER ONS

CNIP is een groep ambitieuze marketeers, ontwerpers, strategen en contentspecialisten die klaar
staan om u online weerbaarder en succesvoller te maken. Onze kwaliteitsgerichte klanten willen dat
wij een solide antwoord bieden op de snel veranderende marketingmarkt, zodat business hun
prioriteit kan blijven.

werd opgericht in 2002 en ontworpen rond het creéren van marketing waar
mensen van houden.

T: +32 (0)9.396.58.83
E: info@cnip.be

C N I P Ghelamco Arena

Ottergemsesteenweg-Zuid 808 B — bus 125
9000 Gent

DIGITAL AGENCY

Contacteer ons!
Laat u beoordelen door een Inbound Marketing Specialist
Bevalt het wat u leest? Waarom meldt u zich niet aan voor een gratis Inbound Marketing Assessment?


tel:+32093965883
mailto:info@cnip.be

