
 

 

 

 

Inleven in je klant 
Denk na over je perfecte klant en probeer deze in gedachte voor je te zien zonder enig detail. Zie het als 

een paspop die we gaan aankleden, nu is er nog geen inhoud of persoonlijkheid. 

De stelling: 

Dit is je klant! 

Wat is voor deze persoon de grootste uitdaging in relatie tot jouw markt/product/dienst 

Waar loopt hij/zij telkens weer tegenaan? 

Wat frustreert hem of haar en waarom? 

Wat zijn de achterliggende twijfels, onzekerheden, angsten en frustraties over dit onderwerp?  

Langzaam aan wordt het gezicht duidelijker. 

Geef er invulling aan: 

Hoe kijkt het gezicht? Hoe komt deze persoon over? Wat voor een uitdrukking is er op het gezicht? In 

wat voor een omgeving staat de persoon? En wat voor kleding draagt deze? 

Noteer al je bevindingen hieronder: 
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