  Buyers Persona Canvas	
Bedrijfsnaam	Gemaakt door	Datum
VOOR	NA

Extern probleemWat hebben ze voor de aanschaf van jullie product of dienst?



Voelt zichIntern probleem




Gemiddelde dagHoe ziet een gemiddelde dag vóór de aanschaf van jullie dienst of product eruit? (mislukking)




Huidige statusHoe ligt deze persona in het bedrijf?



Goed vs SlechtFilosofisch statement


Persona van jouw klant



Demografie / InteresseDoor deze informatie toe te voegen komt je buyers persona echt tot leven. Waar komt hij vandaan? Hoe oud is deze? Kinderen? Lievelingsquote, etc.
Om wie gaat het hier? Geeft het een naam en wat hem drijft.





Belangrijkste aankoopmotievenWat zijn de hoofdpunten waarom iemand tot koop over zou gaan?




Belangrijkste aankoopbezwarenDenk na over de redenen waarom de klant ervoor zou kunnen kiezen het product of dienst NIET te kopen. Je moet ook de rol van je avatar in het aankoopproces bepalen.
· Zijn zij de belangrijkste beslisser?
· Zijn zij een beslissingsbeïnvloeder?
Als jouw avatar NIET de belangrijkste beslisser is, moet je een strategie bedenken om aantrekkelijk te zijn voor wie die persoon ook is.


Extern probleem
Wat hebben ze na de aanschaf van jullie product of dienst?

Voelt zich



Gemiddelde dag
Hoe ziet een gemiddelde dag ná de aanschaf van jullie dienst of product eruit? (succes)

Huidige status
Hoe ligt deze persona in het bedrijf?


Goed vs SlechtFilosofisch




Frustraties & angsten	Doelen & aspiraties
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