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Wat gaan we doen?
• Wat is lead nurturing?

• Wat doet lead nurturing? 

• Funnel

• Buyers journey

• Hoe start ik met lead nurturing?

• Praktische voorbeelden

• Tips



Wat is… 

Lead Nurturing?



Lead nurturing is een 
marketingtechniek die je helpt om 

leads en klanten te activeren zodat ze 
dichter bij het behalen van een 
specifieke doelstelling komen.

“

”



74% of top performing companies 
use automated lead nurturing  

HubSpot

“

”







Lead score
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Product

Leaflet

+5

+8

+15
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+10

+15

+8

Diensten

Anoniem



• Door marketing automation effectiviteit van campagnes vergroten

• Besparen van tijd door automatische communicatie

• Sales laten groeien, zowel voor nieuwe als terugkerende klanten

• De sales cyclus verkorten

• De sales deal vergroten

• De kosten per lead verlagen

• De samenwerking tussen sales & marketing teams verbeteren

Voordelen van Lead Nurturing?



Wat doet…

Lead Nurturing?



Is Sales een NUMBERS GAME? 
…of toch niet? 
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Marketing Sales



Marketing

CRM & Lead 
nurturing

Sales

✓ Landingspagina
✓ Call/meeting planner
✓ Content (whitepapers, 

events, etc.)
✓ E-mail marketing
✓ Social Media
✓ Chatbots
✓ Blog

✓ Database
✓ Score model
✓ Historie
✓ Lead Tracking
✓ Automation

✓ Sales Boards
✓ Pipeline Value
✓ Tasks
✓ Sales Triggers

85
punten



Database



Score model



Life of the lead



Automation



Automation

Webpagina 
trendrapport

Formulier + 
opt-in

Download

Bevestiging 
+ Opt-in

Bevestiging

Toepassing 
van trend 

(na 2 weken)

Reminder 
+ opt-in

Heeft geen 
opt-in

Heeft geen 
opt-in

(na 2 weken)

Heeft geen 
opt-in

Stop 
mailen

LinkedIn Post

Heeft 
opt-in

Heeft 
opt-in

Reminder
(na 2 weken)

Dienst
(na 2 weken)

Nieuwsbrief

Whitepaper 
promoten

Geen actie

Open of Click

Open of Click

Geen actie



Sales Boards



71% van de leads worden nooit 
opgevolgd. 

Harvard Business Review

“

”



Big Brother is watching you
(in a totally benevolent and helpful way)



Tasks & Slimme Triggers



Buyers Journey 

& Funnel techniek







Buyers Journey



Buyers Journey

Customer Journey

…richt zich op het converteren 
van een lead naar een klant 

…richt zich op de loyaliteit 
van bestaande klanten

Loyale klant

Klant

Lead



Decision

Awareness

Consideration

Loyalty

One-to-Many Koud SEO/SEA
Social Media

Content

Inbound

One-to-Few Lauw Whitepaper
Webinar
Leaflet

Leadnurturing

One-to-One Warm Demo
Stappenplan

Gesprek

Sales 
acceleration

One-to-One ?? Nieuwsbrief
Events

Brainstorm

Marketing 
automation
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Focus Niveau Content Voorbeeld





Marketing qualified leads omzetten naar sales qualified leads

Men laat gegevens 
achter op de 
landingspagina. We 
zetten anonieme 
personen om naar 
bezoekers 

Marketing Qualified
Lead

Benadering 
met relevante 
content via 
bijvoorbeeld 
LinkedIn

Inzet trigger welke 
aansluit op de juiste 
fase in het proces:  
whitepaper- video –
webinar – blog –
case studies

LeadProspect/bezoeker

Herkenning van 
websitebezoekers. 
Verhogen van scoring 
door het scorings
model en koppelen 
aan een lead owner

Deze lead owner
koppelt de leads 
aan zijn pipeline 
in het sales 
proces, om 
vervolgens 
gericht aan de 
slag te gaan met 
sales

Sales Qualified Lead Kans/Klant



Praktische 
Voorbeelden



• SharpSpring

• Koppeling met ERP

• Dashboards

• IP tracking 

• Email Campaigns



• HANS BOODT CASE



• HANS BOODT CASE



• HANS BOODT CASE

Clever Tender op basis van 
bezoekersgedrag…







Tips



Zorg voor 
persoonlijke en 
relevante content







Sympathie verkoop 
het beste!

Bewezen is dat dat mensen in 
typische aankoopfase minder 
gevoelig zijn voor 
beïnvloedingsmethodes van 
sales mensen. Stel je 
servicegericht en vriendelijk 
op, dat werkt het beste.



Focus op repeterende 
patronen, start met 
de basis



Maak alles AVG Proof
en werk met opt-ins



Tips

LinkedIn Automation 
voor B2B biedt kansen



CRO TOOLS
MARKETING 

AUTOMATION
DASHBOARDS MEDIA

Online & Offline

Liquid media

DATA

Praktisch Tool overzicht



Zijn er nog 
vragen?















SharpSpring; marketingautomation en CRM gericht op de buyer’s journey

Wat staat er centraal in de buyer’s journey: 

SharpSpring bevat alle mogelijkheden om dit proces te implementeren en te monitoren. 

Laat een bezoeker via verschillende interacties de juiste informatie en 
producten/diensten zien in verschillende stadia van het aankoop/keuzeproces. 
Denk hierbij aan whitepapers – video’s – infographics – blogs etc. 

Het is de kunst om niet direct een product of dienst aan te bieden aan je klant, maar ze eerst 
kennis te laten maken met je bedrijf.   
Dit kan middels relevante content welke aansluit op een specifieke doelgroep in een bepaalde 

fase van de buyers journey. Naarmate ze je beter leren kennen, zijn ze eerder geneigd 
om een dienst af te nemen of product aan te schaffen. 


