
O F

L I E V E R

100 KLANTEN
VOOR €10 

DOOR: LAURA ROOZENDAAL
Transformatiecoach-/mentor in

business & mindset

WWW.TRANSFORMATIECOACHLAURA.NL

10 VOOR €100



Inleiding

Hoofdstuk 3: Het opbouwen van vertrouwen in de digitale
wereld

Hoofdstuk 1: De overweldigende wereld van online ondernemen

Hoofdstuk 4: Het belang van hot leads

Hoofdstuk 2: De kwaliteit versus kwantiteit dilemma

Hoofdstuk 5: Strategieën voor effectieve online marketing

03

10

05

13

07

16

INHOUD
Over de auteur 01

Tot slot: Samenwerken voor ultiem resultaat 20



Laura Roozendaal

Als een soort super-empathische guru (je

weet wel, zo iemand die zich behoorlijk

goed kan inleven en helemaal leeft in de

belevingswereld van een ander), zie ik jou

als een kleurrijk individu. Noem me gerust

een 'ervaringsdeskundige deluxe' op het

gebied van alles en nog wat: ik jongleer

met chronische ziektes (reuma, astma,

chronische vermoeidheid,

darmproblemen), heb een paar keer een

diepe duik in burn-out land gemaakt, en

oh ja, ik ben ook nog eens hoogsensitief

en supertuned-in op het universum.

En, als zeer ambitieuze, wilskrachtige,

ondernemende persoon, ben ik ook

moeder van 3 heerlijke kinderen Maiko

('06), Evana ('09) en Dayvin ('18). 

@

IIn Zoetermeer wonen we met het gezin,

naast 3 katten, en vanuit huis voer ik mijn

grote passie uit: het helpen van

ondernemers die vastgeroest zitten in hun

eigen worsteling met het leven,

gezondheid, het gezin. Wat dan ook. Ik

geloof er sterk in dat er een weg is, waar

een wil is. En ik geloof niet in opgeven.

Naast dat ik dit zelf heb moeten ervaren,

sta ik ook anderen bij in hun proces. Ik ben

een lifecoach, businesscoach,

ondernemersmentor, maar zie mij vooral

als die sterke vrouw die anderen begeleidt

naar een betere versie van zichzelf. 

Mijn eigen ondernemersreis? Nou, die was

niet bepaald een wandelingetje in het

park. 

OVER DE AUTEUR
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Laura Roozendaal part II of II

Eerder een stevige hike door de jungle van

levenslessen, waarin ik genoeg heb

gesparteld om een volwaardige survival-

expert te worden. Tegenwoordig deel ik

met plezier mijn opgedane kennis, als een

soort ondernemers-Shakespeare.

Niet alles heeft een logisch antwoord of

een duidelijke reden. Soms moet je

gewoon leren omarmen wat er misgaat of

ongewenst is. Dat is niet simpel, maar hey,

het is nog altijd beter dan als een boze

ninja tegen die rots te blijven schoppen.

Laat los, luister naar de 'Frozen'-

soundtrack en besef: sommige dingen zijn

gewoon zoals ze zijn.

Wat ik heb geleerd? Je hoeft niet altijd

een eenzame cowboy te zijn. Gebruik de

helpende handen om je heen, pak die rust,

en gooi wat zorgen overboord. Het leven

heeft z'n eigen koers, maar onthoud: JIJ

bent de VIP in deze show. Maak er iets

prachtigs van en omarm de hulp die je

onderweg tegenkomt. Het hoeft niet in je

eentje, lief mens.

@transformatiecoachlaura

OVER DE AUTEUR

“Je hoeft niet altijd een
eenzame cowboy te zijn.

Gebruik de helpende handen
om je heen, pak die rust, en
gooi wat zorgen overboord.

Het leeft heeft z'n eigen koers,
maar onthoud: JIJ bent VIP in

deze show”



INLEIDING

DE WERELD VAN ONLINE
ONDERNEMEN GROEIT EXPLOSIEF.
ELKE DAG MELDEN ZICH TALLOZE
GEDREVEN ONDERNEMERS AAN IN
DE DIGITALE ARENA, ALLEMAAL
MET DE AMBITIE OM HUN UNIEKE
PRODUCTEN EN DIENSTEN AAN DE
MAN TE BRENGEN. IN DEZE
DYNAMISCHE EN VAAK
OVERWELDIGENDE MARKT IS HET
CRUCIAAL OM STRATEGIEËN TE
BEGRIJPEN DIE JE HELPEN OP TE
VALLEN EN EEN LOYALE
KLANTENBASIS OP TE BOUWEN.
Dit boek richt zich op een van de belangrijkste dilemma's waarmee online ondernemers

worden geconfronteerd: de keuze tussen kwantiteit en kwaliteit. Het is verleidelijk om te

denken dat meer volgers, meer klanten en meer inkomsten betekent. Maar is dat werkelijk

het geval? Is een ondernemer met 1000 volgers per definitie succesvoller dan iemand met

slechts 100 volgers? En wat is de werkelijke waarde van een grote volgersbasis als slechts

een handvol daarvan echt geïnteresseerd is in wat je te bieden hebt?

Ik zal diep ingaan op deze vragen en de mythe ontkrachten dat aantallen altijd gelijk

staan aan succes. In plaats daarvan kun je je beter richten op de kracht van

betrokkenheid en de waarde van hot leads – die trouwe volgers die daadwerkelijk

geïnteresseerd zijn in je product of dienst en een hoge kans hebben om klant te worden.

Dit e-book helpt je te begrijpen waarom drie trouwe volgers, die 100% hot leads zijn,

waardevoller kunnen zijn dan honderd volgers waarvan er slechts drie daadwerkelijk

geïnteresseerd zijn.
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INLEIDING

In de komende hoofdstukken lees je verschillende aspecten van online ondernemen, van

de uitdagingen van zichtbaarheid en geloofwaardigheid tot het opbouwen van

vertrouwen in de digitale wereld. Ik zal je strategieën laten zien om een effectieve online

aanwezigheid te creëren en praktische tips bieden om een trouwe en betrokken

volgersbasis op te bouwen. Door de nadruk te leggen op kwaliteit boven kwantiteit, zul je

leren hoe je een solide en duurzaam online bedrijf kunt opbouwen dat echte waarde

biedt aan je doelgroep.

MET OP VOORHAND AL VEEL DANK!

Bedankt voor het kiezen van dit e-book. Ik hoop dat de inzichten en adviezen die je hier

vindt, je zullen helpen om weloverwogen keuzes te maken en succesvol te navigeren in de

steeds veranderende wereld van online ondernemen. Let's start this exciting journey, naar

een effectievere en meer bevredigende aanpak van digitale marketing en

klantbetrokkenheid.
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De afgelopen jaren heeft het aantal

online ondernemers een enorme groei

doorgemaakt. Dagelijks betreden nieuwe

gedreven individuen de digitale markt, elk

met hun eigen unieke aanbod en

strategieën. Deze groeiende concurrentie

maakt het moeilijker om op te vallen en

een loyale klantenbasis op te bouwen. De

zichtbaarheid en geloofwaardigheid van

je merk worden cruciale factoren voor

succes.

DE OVERVLOEDIGE MARKT
De digitale wereld biedt talloze

mogelijkheden voor ondernemers, maar

deze mogelijkheden gaan gepaard met

aanzienlijke uitdagingen. De overvloed

aan concurrentie betekent dat klanten

een overvloed aan keuzes hebben,

waardoor het moeilijker wordt om hun

aandacht te trekken en vast te houden. In

een markt waar iedereen schreeuwt om

gehoord te worden, hoe zorg je ervoor dat

jouw stem eruit springt?

Zichtbaarheid en geloofwaardigheid
Zichtbaarheid is de eerste stap naar

succes in online ondernemen. Het gaat

erom dat potentiële klanten je kunnen

vinden te midden van de talloze andere

opties. 

Dit betekent meer dan alleen aanwezig

zijn op sociale media of een website

hebben; het gaat om strategische

zichtbaarheid. Je moet ervoor zorgen dat

je op de juiste plekken aanwezig bent,

waar je doelgroep zich bevindt en actief

is.

Geloofwaardigheid is net zo belangrijk.

Zelfs als je zichtbaar bent, zullen

potentiële klanten niet bij je kopen als ze

je niet vertrouwen. Het opbouwen van

geloofwaardigheid omvat het tonen van

expertise, betrouwbaarheid en

consistentie in je communicatie en

diensten.

HOOFDSTUK 1

DE OVERWELDIGENDE WERELD
VAN ONLINE ONDERNEMEN
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UITDAGINGEN EN OPLOSSINGEN
1. Concurrentie en differentiatie
In een overvolle markt is het cruciaal om je

te onderscheiden van de concurrentie. Dit

betekent niet alleen een uniek product of

dienst aanbieden, maar ook een sterke

merkidentiteit creëren. Je merk moet een

duidelijke boodschap en

waardepropositie hebben die resoneert

met je doelgroep.

Tip: Definieer je unieke verkoopargument

(USP) en communiceer dit consequent in

al je marketingmaterialen.

2. Consistente online aanwezigheid
Zichtbaarheid vergt consistentie. Het is

niet voldoende om af en toe te posten of

sporadisch updates te geven. Een

regelmatige en consistente aanwezigheid

op sociale media, blogs, en andere

platforms is essentieel om top-of-mind te

blijven bij je publiek.

Tip: Maak een contentkalender om je

posts en updates te plannen en ervoor te

zorgen dat je regelmatig zichtbaar bent.

3. Vertrouwen opbouwen
Het opbouwen van geloofwaardigheid en

vertrouwen kost tijd, maar het is de moeite

waard. Klantbeoordelingen, testimonials,

en case studies zijn krachtige middelen

om je betrouwbaarheid te tonen.

Daarnaast is het belangrijk om

transparant en authentiek te zijn in je

communicatie.

Tip: Vraag tevreden klanten om recensies

en deel deze op je website en sociale

media. Transparante communicatie over je

processen en klantensuccessen kan ook

helpen vertrouwen op te bouwen.

4. Interactie en betrokkenheid
Het aangaan van echte interacties met je

volgers en klanten kan het verschil maken.

Door actief te luisteren naar hun

behoeften en feedback, en hierop in te

spelen, bouw je een betrokken community

op die loyaal blijft.

Tip: Gebruik sociale media om in gesprek

te gaan met je volgers. Reageer op

comments, stel vragen, en creëer

interactieve content zoals polls en Q&A's.

DUS
De wereld van online ondernemen is

overweldigend, maar met de juiste

strategieën kun je je onderscheiden en

een loyale klantenbasis opbouwen. Het

draait allemaal om zichtbaarheid,

geloofwaardigheid, en het creëren van

waardevolle interacties met je doelgroep.

Door consistent en authentiek te zijn, kun

je je merk versterken en succesvol

navigeren in deze dynamische markt.
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DE MYTHE VAN HET GROTE AANTAL
Veel ondernemers streven naar een groot

aantal volgers omdat dit een teken lijkt te

zijn van populariteit en succes. Het idee is

simpel: hoe meer mensen je volgen, hoe

groter je bereik en hoe meer potentiële

klanten je kunt aantrekken. Maar in de

praktijk blijkt vaak dat een groot aantal

volgers niet altijd leidt tot hogere

verkoopcijfers of een sterke merkloyaliteit.

Voorbeeld
Stel je voor dat je een ondernemer bent

met 1000 volgers op Instagram. Van deze

volgers liken en reageren slechts enkelen

op je berichten. Deze inactieve volgers

dragen weinig bij aan je

merkbetrokkenheid en kopen waarschijnlijk

niet je producten of diensten. Aan de

andere kant kan een ondernemer met 

slechts 100 volgers, waarvan een

aanzienlijk percentage regelmatig

interactie heeft, veel meer succes hebben.

Deze volgers zijn betrokken,

geïnteresseerd en hebben een grotere

kans om klant te worden.

Waarom kwaliteit belangrijker is dan
kwantiteit
Engagement en Betrokkenheid

Engagement, oftewel betrokkenheid, is

een belangrijke maatstaf voor succes in

online marketing. Het omvat de interacties

die je volgers hebben met je content,

zoals likes, reacties, shares en clicks.

Betrokken volgers zijn meer geneigd om je

content te delen, aanbevelingen te doen

en uiteindelijk klant te worden.

Betrokkenheid is een teken dat je volgers

geïnteresseerd zijn in wat je te zeggen

hebt en waarde vinden in je aanbod. Ze

zijn meer dan alleen een nummer; ze zijn

actieve deelnemers in je merkverhaal.

Customer Lifetime Value (CLV)
Een kleinere, maar zeer betrokken groep

volgers kan ook een hogere Customer

Lifetime Value (CLV) hebben. Dit betekent

dat deze klanten in de loop van de tijd

meer waarde genereren door herhaalde

aankopen en loyaliteit aan je merk. 

HOOFDSTUK 2: 

Een veelvoorkomende misvatting in de

wereld van online marketing is dat meer

volgers automatisch leidt tot meer succes.

Hoewel een groot aantal volgers

indrukwekkend kan lijken, is het niet altijd

een indicatie van betrouwbaarheid of

betrokkenheid. Veel belangrijker dan de

kwantiteit van je volgers is de kwaliteit van

hun engagement.

DE KWALITEIT VERSUS
KWANTITEIT DILEMMA
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Ze zijn niet alleen eenmalige kopers, maar

trouwe klanten die bijdragen aan de groei

van je bedrijf.

Mond-tot-Mondreclame
Betrokken volgers zijn ook meer geneigd

om positieve mond-tot-mondreclame te

maken. Ze delen hun positieve ervaringen

met hun netwerk, wat kan leiden tot

organische groei en nieuwe klanten die al

een mate van vertrouwen in je merk

hebben.

HOE KWALITATIEVE VOLGERS AAN
TE TREKKEN
1. Ken je doelgroep
Het begint allemaal met een duidelijk

begrip van je doelgroep. Wie zijn ze? Wat

zijn hun interesses, behoeften en

pijnpunten? Door je content en

marketingstrategieën af te stemmen op je

ideale klant, trek je volgers aan die echt

geïnteresseerd zijn in wat je te bieden

hebt.

Tip: Maak gebruik van

doelgroepsegmentatie en persona's om je

marketing te personaliseren en relevant te

maken.

2. Creëer waardevolle content
Waardevolle content is de sleutel tot het

aantrekken van kwalitatieve volgers. Dit

betekent dat je content moet bieden die

informatief, inspirerend en relevant is voor

je doelgroep. Het gaat niet alleen om

promoties, maar ook om het delen van

kennis, tips en inzichten die je volgers

kunnen gebruiken.

Tip: Gebruik verschillende contentvormen

zoals blogs, video's, infographics en

podcasts om je publiek te boeien en te

informeren.

3. Stimuleer interactie
Interactie is essentieel voor betrokkenheid.

Moedig je volgers aan om te reageren op

je berichten, vragen te stellen en hun

mening te delen. Reageer op hun

comments en berichten om een gesprek

op gang te houden en een

communitygevoel te creëren.

Tip: Organiseer Q&A-sessies, polls en

giveaways om je volgers actief te

betrekken bij je merk.

4. Wees consistent en authentiek
Consistentie en authenticiteit zijn cruciaal

voor het opbouwen van vertrouwen. Zorg

ervoor dat je regelmatig post en dat je

communicatie consistent is met je

merkwaarden en -boodschap. Wees

authentiek en transparant in je interacties

om een echte band met je volgers op te

bouwen.

Tip: Deel verhalen achter de schermen,

klantensuccessen en persoonlijke

ervaringen om je merk menselijker en

toegankelijker te maken.

DUS
Het dilemma van kwaliteit versus kwantiteit

in de wereld van online marketing is een

belangrijke overweging voor elke

ondernemer. Hoewel het verleidelijk is om

te streven naar een groot aantal volgers, is

het uiteindelijk de betrokkenheid en

kwaliteit van je volgers die het succes van

je merk bepalen. [vervolg op volgende

pagina]
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HOOFDSTUK II



Door je te richten op het aantrekken en

behouden van kwalitatieve volgers, kun je

een loyale klantenbasis opbouwen die

waarde vindt in wat je te bieden hebt en

bijdraagt aan de groei en duurzaamheid

van je bedrijf.
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HOOFDSTUK 3: 

In een digitale omgeving waar iedereen kan claimen een expert te zijn, wordt vertrouwen

een waardevol goed. Het aantal volgers alleen is niet voldoende om als betrouwbaar te

worden beschouwd; betrouwbaarheid wordt bepaald door consistentie, transparantie en de

waarde die je biedt aan je publiek. Vertrouwen is de hoeksteen van succes in de digitale

wereld. Door authentieke communicatie, het delen van klantbeoordelingen en het leveren

van consistente waarde, kun je een sterke en betrouwbare aanwezigheid creëren die je helpt

om een trouwe volgersbasis op te bouwen. Met deze strategieën in de hand ben je goed op

weg om het vertrouwen van je publiek te winnen en je online bedrijjf aanzienlijk te laten

groeien. 

WAAROM VERTROUWEN ESSENTIEEL IS
In een tijdperk waarin consumenten steeds kritischer worden en toegang hebben tot een

overvloed aan informatie, is vertrouwen de sleutel tot het opbouwen van duurzame relaties

met je volgers en klanten. Vertrouwen zorgt ervoor dat je doelgroep je ziet als een

betrouwbare bron van informatie en als een merk dat zijn beloften nakomt. Dit vertrouwen

vertaalt zich in loyaliteit, mond-tot-mondreclame en uiteindelijk in hogere conversies en

herhaalde aankopen.

AUTHENTIEKE COMMUNICATIE
Een van de belangrijkste manieren om vertrouwen op te bouwen is door authentieke

communicatie. Dit betekent dat je open, eerlijk en transparant bent in al je interacties met je

volgers. Authentieke communicatie helpt je om een menselijke connectie te maken met je

publiek, wat essentieel is voor het opbouwen van langdurige relaties.

HET OPBOUWEN VAN
VERTROUWEN IN DE DIGITALE
WERELD
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TIPS VOOR AUTHENTIEKE COMMUNICATIE:

Consistente boodschappen:
Zorg ervoor dat je

communicatie consistent is

met je merkwaarden en -

missie. Dit helpt om een

duidelijke en betrouwbare

boodschap over te brengen.

Gebruik
beoordelingsplatforms:
Maak gebruik van platforms

zoals Google Reviews, Yelp en

Trustpilot om je

klantbeoordelingen te

verzamelen en te delen.

Wees jezelf: Laat de echte

persoon achter het merk zien.

Deel persoonlijke verhalen en

ervaringen die resoneren met

je doelgroep.

Vraag om feedback: Moedig

je klanten aan om hun

ervaringen te delen. Dit kan

via e-mails, sociale media of

op je website.

Transparantie: Wees open

over je processen, successen

en zelfs je uitdagingen.

Transparantie toont je volgers

dat je niets te verbergen hebt

en bereid bent om eerlijk te

zijn.

Deel succesverhalen: Creëer

case studies en

klantensuccessen die de

waarde van je producten of

diensten laten zien. Deel deze

verhalen op je website en

sociale media.
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CHAPTER III

HET DELEN VAN KLANTBEOORDELINGEN
Klantbeoordelingen en testimonials zijn krachtige hulpmiddelen om vertrouwen op te

bouwen. Ze dienen als sociaal bewijs en laten potentiële klanten zien dat anderen positieve

ervaringen hebben gehad met je producten of diensten. Het delen van klantbeoordelingen

toont aan dat je betrouwbaar bent en in staat bent om je beloften waar te maken.

Strategieën voor het delen van klantbeoordelingen:



HET LEVEREN VAN CONSISTENTE WAARDE
Het leveren van consistente waarde aan je volgers is een andere cruciale factor in het

opbouwen van vertrouwen. Waardevolle content houdt je publiek betrokken en laat zien

dat je om hun behoeften geeft. Door regelmatig waardevolle informatie, tips en inzichten

te delen, positioneer je jezelf als een betrouwbare bron in je niche.

Tips voor het leveren van consistente waarde:

12

CHAPTER III

Regelmatige updates: Zorg

ervoor dat je regelmatig

nieuwe content plaatst.

Consistentie helpt om je

volgers betrokken te houden

en laat zien dat je actief bent.

Contentstrategie: Ontwikkel

een contentstrategie die is

afgestemd op de behoeften

en interesses van je

doelgroep. Plan en creëer

content die educatief,

inspirerend en relevant is.

Diversiteit in content:
Gebruik verschillende

contentvormen zoals blogs,

video's, infographics en

podcasts om je publiek te

boeien en te informeren.

PRAKTISCHE TIPS VOOR HET OPBOUWEN VAN VERTROUWEN
Bouw een professionele website: Een professionele website is een basisvereiste

voor het opbouwen van vertrouwen. Het is vaak het eerste contactpunt voor

potentiële klanten en moet een goede eerste indruk maken. Zorg ervoor dat je

website er professioneel uitziet, gemakkelijk te navigeren is en alle benodigde

informatie bevat.

1.

Gebruik sociale bewijsvoering: Naast klantbeoordelingen kun je ook andere

vormen van sociale bewijsvoering gebruiken om vertrouwen op te bouwen, zoals

samenwerkingen met influencers, vermeldingen in de media en certificeringen.

2.

Bied uitstekende klantenservice: Een goede en zelfs uitstekende klantenservice is

een directe manier om vertrouwen op te bouwen. Reageer snel op vragen en

problemen van klanten, en bied oplossingen die hen tevreden stellen. Goede

klantenservice laat zien dat je om je klanten geeft en bereid bent om een stapje

extra te doen.

3.

Wees actief op sociale media: Sociale media bieden een platform om direct met

je volgers te communiceren en relaties op te bouwen. Wees actief door regelmatig te

posten, te reageren op comments en vragen, en deel te nemen aan gesprekken die

relevant zijn voor je niche.

4.

Toon je expertise: Laat je expertise zien door middel van blogs, webinars,

workshops en publicaties. Het delen van je kennis en inzichten helpt om jezelf te

positioneren als een autoriteit in je vakgebied.

5.



HOOFDSTUK 4

In de wereld van online marketing zijn hot leads volgers die een hoge kans hebben om

klanten te worden. Deze volgers zijn niet alleen geïnteresseerd in wat je aanbiedt, maar ook

actief betrokken bij je merk. Ze hebben een sterke behoefte aan je producten of diensten en

staan klaar om een aankoop te doen. Het hebben van een kleinere, maar zeer betrokken

doelgroep is vaak waardevoller dan een grote groep ongeïnteresseerde volgers. In dit

hoofdstuk lees je wat van een volger een hot lead maakt, hoe je deze kunt identificeren en

koesteren, en de voordelen van een kleinere, betrokken doelgroep.

HET BELANG VAN HOT LEADS
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WAT MAAKT EEN VOLGER EEN HOT
LEAD?
Een hot lead is een volger die duidelijke

tekenen vertoont van interesse en

bereidheid om te kopen. Deze volgers

onderscheiden zich door hun actieve

betrokkenheid en de mate waarin ze

interactie hebben met je merk. 

Hier zijn enkele kenmerken van hot leads:

Hoge betrokkenheid: Ze liken, reageren en delen je content regelmatig.

Actieve interactie: Ze nemen deel aan je polls, Q&A's, webinars, en andere interactieve activiteiten.

E-mail abonnees: Ze zijn geabonneerd op je nieuwsbrief en openen en reageren op je e-mails.

Websitebezoeken: Ze bezoeken je website regelmatig en vertonen gedrag dat wijst op koopinteresse, zoals het

bekijken van productpagina's en het toevoegen van items aan hun winkelwagentje.

Directe communicatie: Ze stellen vragen over je producten of diensten via e-mail, chat, of sociale media.



LEAD ?

ANALYSE

Analyseer
gedragspatron
en: Gebruik
analytics tools
om het gedrag
van je volgers te
volgen. Let op
wie regelmatig
je website
bezoekt, je e-
mails opent en
interactie heeft
met je sociale
media.

HOOFSTUK IV
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HOE IDENTIFICEER JE HOT LEADS?
Het identificeren van hot leads is cruciaal om je marketinginspanningen effectief te

richten. Hier zijn enkele strategieën om hot leads te identificeren:

HOE KOESTER JE HOT LEADS?
Het koesteren van hot leads is essentieel om ze om te zetten in klanten. Hier zijn enkele

strategieën om je hot leads effectief te koesteren:

Personaliseer je communicatie: Stuur gepersonaliseerde e-mails en berichten die

aansluiten bij de interesses en behoeften van je hot leads.

1.

Bied waardevolle content: Lever waardevolle content die je hot leads helpt bij hun

besluitvormingsproces. Dit kan variëren van informatieve blogs en whitepapers tot

tutorials en productdemo's.

2.

Tijdige opvolging: Zorg ervoor dat je snel reageert op vragen en interacties van je

hot leads. Tijdige opvolging toont je betrokkenheid en bereidheid om hen te helpen.

3.

Gebruik retargeting: Gebruik retargeting advertenties om hot leads te herinneren

aan je producten of diensten en hen terug te leiden naar je website.

4.

Exclusieve aanbiedingen: Bied exclusieve aanbiedingen en kortingen aan je hot

leads om hen te motiveren een aankoop te doen.

5.

SEGMENTIE MONITORING LEAD SCORING

Segmenteer je
publiek:
Segmenteer je
volgers op basis
van hun
betrokkenheid
en
koopintenties.
Groepeer
volgers die
regelmatig
interactie
hebben met je
merk in een
aparte lijst.

Monitor
interacties:
Houd bij wie
vragen stelt over
je producten of
diensten en wie
reageert op je
promoties en
aanbiedingen.

Gebruik lead
scoring:
Implementeer
een lead scoring
systeem waarbij
je punten
toekent aan
volgers op basis
van hun
interacties en
gedrag. Volgers
met hoge scores
zijn
waarschijnlijk
hot leads.



DE VOORDELEN VAN EEN KLEINERE, BETROKKEN DOELGROEP
Een kleinere, maar zeer betrokken doelgroep kan vaak waardevoller zijn dan een grote

groep ongeïnteresseerde volgers. Hier zijn enkele voordelen van het richten op een

kleinere, betrokken doelgroep:

Hogere conversieratio's: Betrokken volgers hebben een grotere kans om klanten te

worden, wat resulteert in hogere conversieratio's.

1.

Sterkere merkloyaliteit: Betrokken volgers zijn loyaler aan je merk en hebben een

grotere kans om herhaalaankopen te doen.

2.

Positieve mond-tot-mondreclame: Betrokken volgers zijn eerder geneigd om je

merk aan te bevelen aan vrienden en familie, wat kan leiden tot organische groei.

3.

Efficiëntere marketinguitgaven: Het richten op een kleinere, betrokken doelgroep

maakt je marketinginspanningen efficiënter en kosteneffectiever, omdat je middelen

niet worden verspild aan volgers die waarschijnlijk geen klanten worden.

4.

Betere klantrelaties: Met een kleinere, betrokken doelgroep kun je diepere en meer

persoonlijke relaties opbouwen, wat bijdraagt aan een positieve klantervaring en

merkloyaliteit.

5.

15

HOOFDSTUK IV

DUS
Hot leads zijn de sleutel tot succes in de wereld van online marketing. Door je te richten

op volgers die een hoge kans hebben om klanten te worden, kun je je

marketinginspanningen optimaliseren en betere resultaten behalen. Het identificeren en

koesteren van hot leads vereist strategische inspanningen, maar de voordelen zijn

duidelijk: hogere conversieratio's, sterkere merkloyaliteit en efficiëntere

marketinguitgaven. Door te begrijpen wat een volger een hot lead maakt en hoe je deze

waardevolle leads kunt aantrekken en behouden, kun je een duurzame en succesvolle

online onderneming opbouwen.



HOOFDSTUK 5 
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STRATEGIEËN VOOR EFFECTIEVE
ONLINE MARKETING
Om succesvol te zijn in de wereld van online ondernemen, is het essentieel om effectieve

marketingstrategieën te ontwikkelen. Dit omvat het segmenteren van je doelgroep, het

creëren van waardevolle content en het consistent communiceren met je volgers. In dit

hoofdstuk bieden we praktische tips en strategieën voor effectieve online marketing,

waaronder het gebruik van social media, e-mail marketing en content marketing. Door je

te richten op waarde en engagement, kun je een sterke online aanwezigheid opbouwen

die resoneert met je doelgroep en leidt tot langdurig succes.

SEGMENTATIE VAN JE DOELGROEP
De eerste stap naar effectieve online marketing is het segmenteren van je doelgroep. Dit

betekent dat je je volgers opsplitst in verschillende groepen op basis van

gemeenschappelijke kenmerken zoals demografie, interesses en gedragingen. Door je

doelgroep te segmenteren, kun je gerichtere en relevantere marketingcampagnes

creëren die beter inspelen op de specifieke behoeften van elke groep.



HET CREËREN VAN WAARDEVOLLE CONTENT 
Het creëren van waardevolle content is 

cruciaal voor het aantrekken en behou-

den van een betrokken doelgroep. 

Waardevolle content informeert, 

inspireert en entertaint je volgers, waardoor 

ze regelmatig terugkomen voor meer.

Tips voor waardevolle content:
Leerzame content: Deel kennis en tips die je volgers kunnen toepassen in

hun eigen leven of werk.

1.

Inspirerende verhalen: Vertel verhalen die je volgers inspireren en een

emotionele connectie met je merk creëren.

2.

Multimediale benadering: Gebruik een mix van contentformaten zoals

blogs, video's, infographics en podcasts om verschillende leerstijlen aan te

spreken.

3.

Tips voor segmentatie:
Gebruik analytics tools: Maak gebruik van tools zoals Google Analytics om inzicht

te krijgen in de demografie en het gedrag van je volgers.

1.

Creëer persona's: Ontwikkel gedetailleerde buyer persona's om een duidelijk beeld

te krijgen van je ideale klant en hun specifieke kenmerken.

2.

Gedragssegmentatie: Segmenteer je doelgroep op basis van hun interactie met je

merk, zoals websitebezoeken, e-mail opens en aankoophistorie.

3.
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CONSISTENTE COMMUNICATIE
Consistentie is de sleutel tot het opbouwen van een sterke merkidentiteit en het

behouden van de aandacht van je volgers. Door regelmatig te communiceren en je

boodschap consistent te houden, bouw je vertrouwen en loyaliteit op.

Tips voor consistente communicatie:
Contentkalender: Maak een contentkalender om je berichten te plannen en ervoor te

zorgen dat je regelmatig nieuwe content plaatst.

                                  
Merkboodschap: Zorg ervoor dat al je communicatie-

uitingen in lijn zijn met je merkwaarden en -boodschap.

 Engagement: Reageer snel op vragen en opmerkingen van je

volgers om een actieve en betrokken community te creëren.



SOCIAL MEDIA MARKETING
Social media is een krachtig hulpmiddel voor het opbouwen van je merk en het

aantrekken van een betrokken doelgroep. Door strategisch gebruik te maken van social

media, kun je je bereik vergroten en een directe lijn van communicatie met je volgers

opbouwen.

Tips voor social media marketing:
Platform selectie: Kies de platforms die het beste aansluiten bij je doelgroep en

focus je inspanningen daarop. Het heeft geen zin om je op een platform te richten

waar je doelgroep op voorhand niet aanwezig is!

1.

Visuele content: Gebruik visuele content zoals foto's, video's en infographics om je

berichten aantrekkelijker te maken.

2.

Interactie: Moedig interactie aan door vragen te stellen, polls te organiseren en deel

te nemen aan gesprekken die relevant zijn voor je niche.

3.

E-MAIL MARKETING
E-mail marketing blijft een van de meest effectieve manieren om direct met je doelgroep

te communiceren. Door gepersonaliseerde en waardevolle e-mails te sturen, kun je je

volgers betrokken houden en hen door de customer journey begeleiden.

Tips voor e-mail marketing:
Segmenteer je lijsten: Stuur gerichte e-mails op basis van de interesses en

gedragingen van je abonnees.

1.

Waardevolle content: Zorg ervoor dat je e-mails waardevolle informatie,

aanbiedingen en updates bevatten die relevant zijn voor je abonnees.

2.

Automatisering: Gebruik e-mail automatisering om gepersonaliseerde campagnes

te creëren die op het juiste moment worden verzonden.

3.

TIP: een waardevolle tool/systeem die je voor e-mailmarketing en het opnemen van leads

kunt gebruiken, is: Systeme.io. 
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https://systeme.io/nl?sa=sa01408964903bdf702e6e97023112f403f728f69a


CONTENT MARKETING
Content marketing is een strategische benadering waarbij je waardevolle, relevante en

consistente content creëert en distribueert om een duidelijk gedefinieerd publiek aan te

trekken en te behouden.

Tips voor content marketing:
Contentstrategie: Ontwikkel een contentstrategie die aansluit bij de behoeften en

interesses van je doelgroep.

SEO: Optimaliseer je content voor zoekmachines om je online zichtbaarheid te

vergroten.

Distributie: Verspreid je content via verschillende kanalen zoals je blog, sociale

media en e-mail om een breder publiek te bereiken.
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DUS
Het succesvol toepassen van effectieve online marketingstrategieën kan een wereld van

verschil maken voor je onderneming. Door je te richten op segmentatie, het creëren van

waardevolle content en consistente communicatie, kun je een sterke online aanwezigheid

opbouwen die resoneert met je doelgroep en leidt tot langdurig succes.



TOT SLOT

12

SAMENWERKEN VOOR ULTIEM
RESULTAAT
Wil je deze strategieën direct in de praktijk brengen en je online onderneming naar

nieuwe hoogten brengen? Ik bied je de mogelijkheid om samen te werken voor ultiem

resultaat. Via een strategiesessie kunnen we bespreken hoe ik je kan helpen om je

marketinginspanningen te optimaliseren en je doelen te bereiken.

Als extra stimulans bied ik je 20% korting op het aanbod dat ik doe tijdens deze sessie,

zowel voor kleine als grote programma's en cursussen. Neem vandaag nog contact op en

ontdek hoe je de kracht van effectieve online marketing kunt benutten om je bedrijf te

laten groeien.

transformatiecoachlaura.nl/strategiesessie
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Bedankt dat je dit e-book hebt gelezen. Ik wens je veel succes en voldoening op je

ondernemersavontuur. Ga ervoor, en maak je dromen waar!

Met krachtige groet,

Laura Roozendaal

Transformatiecoach Laura

Advies • Consulting • Training
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Dit e-book zal hopelijk hebben bijgedragen aan het begrijpen dat een positieve mindset

absoluut meetelt met het behalen van succes. Maar alleen de kennis hierover is soms niet

genoeg, om de juiste stappen ook echt in de realiteit te zetten. Als dank voor het lezen van dit

e-book wil ik je daarom uitnodigen om met mij een gratis strategiesessie in te plannen, zodat je

echt kunt starten met krachtig ondernemen. Dat kan via de volgende link:

https://www.transformatiecoachlaura.nl/strategiesessie/

https://transformatiecoachlaura.nl/

