
Speciaal voor bureaus in verandermanagement en 
leiderschapstraining
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Betekenisvolle meetings boeken

Hoe je 5-15 meetings* krijgt met HR-directeuren in 1 maand door 45 min per 
dag pro-actief netwerken 

*Liggende aan de kwaliteit van jouw content, grootte huidige netwerk, etc.
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Deze powerpoint is voor jou als:

Je redelijke zichtbaarheid hebt op Linkedin (bijv. door te posten), maar geen “conversies” naar 
nieuwe klanten

Je afhankelijk bent van een instabiel komen en gaan van doorverwijzingen

Je duurzaam en respectvol relevante meetings wilt krijgen met HR-directeuren

Je door de bomen het bos niet meer ziet: wat werkt nu écht op het gebied van “marketing” 
(strategie en focus)?
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Inhoud powerpoint (audio-versie in de maak)

● Dé data-gedreven langetermijn-strategie dienstverleningsbedrijven

● Optimale tijdsbesteding eigenaren voor meer omzet

● Jouw ideale stuk expertise-content opbouwen

● Grootte van onze markt

● Strategie: Pro-actief netwerken met (als wapen) ideale content

● Forecast van resultaten

● Tools voor structuur en efficiëntie

● Verleden resultaten
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Dé data-gedreven strategie dienstverleningsbedrijven
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Specialiseren
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Expertise demonstreren



Specialiseren als je een dienstverleningsbedrijf bent die snel 
(en winstgevend) wil groeien

*Professionele-Dienst-Marketing onderzoek Hinge
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Toelichting

Als je niet specialiseert, wordt het heel moeilijk om ergens de beste in te zijn.

Als je niet de beste bent in het oplossen van een probleem voor een specifieke niche, dan 

wordt jouw dienst ook minder op waarde geschat en kun je ook geen hogere tarieven 

vragen.
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Toelichting
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Specialiseren kan op 4 verschillende manieren (combinaties mogelijk):

● Jouw doelgroep

○ Alles weten van een specifieke branche demonstreert begrip (bijv. scholen)

● Het probleem wat je oplost

○ Hoe groter en talrijker het probleem, hoe groter jouw waarde (bijv. ziekteverzuim)

● De service die je biedt

○ Wees dé specialist om op een bepaalde manier een probleem op te lossen (bijv. 

leiderschapstrainingen)

● Jouw verdienmodel

○ Betalen per maand, per project, of op basis van resultaat?



Toelichting
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Bonusvoordeel: Naast kraakhelder hebben wie jouw ideale klanten zijn, geeft specialisatie 

je ook helderheid in wie jouw ideale personeel is: degene die past binnen het 

specialistische aanbod wat jij hebt, en de omstandigheden van de specifieke  doelgroep 

goed kent.



Demonstreer jouw expertise & Investeer in relaties

Bron: Onderzoeksbureau “Hinge institute” 

Een belangrijke slide van consultancy-gericht onderzoek:
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Toelichting

Onderzoek in honderden dienstverlenings-bureaus toont aan dat je door de koper gezien 

om worden als de expert op jouw vakgebied.

Zie ook mijn Linkedin-video hierover. 11

https://www.linkedin.com/posts/stijnvanwilligen_for-coachingconsulting-businesses-become-activity-7131929094870446080-fJP0?utm_source=share&utm_medium=member_desktop


Bonus: De allerbeste content-strategie bij een dienstverlening: 
publiceer een boek

Het toppunt van expertise uitstralen. Je maakt van nature stappen naar een boek als je de 

strategie van deze powerpoint volgt.
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Toelichting

13

Waarover moet ik schrijven dan? Volg mijn stappenplan om te schrijven over die 

onderwerpen die de grootste problemen van jouw ideale klant addresseert, en die jij kunt 

oplossen. 

Waarschijnlijk heb je alle content al eerder online gezet en kost het jou één dag werk.

https://drive.google.com/file/d/1ae6233EASny93mBXYq0CRN7UIQI8r4De/view?usp=sharing


Optimale tijdsbesteding eigenaren voor meer omzet
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Combineer het beste van “thought leadership” met “pro-actief 
netwerken”

Een recent onderzoek naar 1,769 eigenaren in dienstverlening: “Welk gedrag correleert het 

meeste met omzet?” Zie mijn Linkedin-carousel voor details.
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https://www.linkedin.com/posts/stijnvanwilligen_onderzoek-netwerken-vs-thought-leadership-activity-7157635966218752000-AHjo


Combineer het beste van “thought leadership” met “pro-actief 
netwerken”

Meer omzet ging samen met meer investeren in “pro-actief netwerken”
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Jouw ideale stuk expertise-content opbouwen
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Link naar mijn mini e-book

Lees mijn mini e-book voor het 10-stappenplan

https://drive.google.com/file/d/1ae6233EASny93mBXYq0CRN7UIQI8r4De/view?usp=sharing


Link naar mijn post

Lees aanvullend mijn post over de content-creatie-loop

https://www.linkedin.com/posts/stijnvanwilligen_how-to-create-demand-for-your-service-with-activity-7134557028047319041-BiS_?utm_source=share&utm_medium=member_desktop


Grootte van onze markt
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Serviceable Obtainable Market (SOM): 500-10,000 werknemers 
NL bedrijven

 

1.5k bedrijven (bron: SalesNavigator) 
Mogelijke uitbreiding: 3.4k bedrijven >250 werknemers (CBS 2022)

https://www.cbs.nl/nl-nl/nieuws/2022/06/voor-het-eerst-meer-dan-2-miljoen-bedrijven


Toelichting
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Met 3.5k bedrijven in NL met 250 - 10.000 werknemers hebben we een flinke visvijver.

Vele bedrijven lijken de waarde nog niet in te zien van leiderschapstraining en 
verandermanagement m.b.t. ziekteverzuim en personeelsverloop.

Wij zijn pioniers op dit gebied.

Maar wat is de beste manier deze bedrijven te benaderen om met jou in gesprek te 
gaan, zonder afhankelijk te zijn van doorverwijzingen?



Strategie: Pro-actief netwerken met (als wapen) 
ideale content
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1 De “Account Based Marketing” (ABM) methodiek

2 Pro-actief netwerken met (als wapen) ideale content



1 De “Account Based Marketing” (ABM) methodiek
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Toelichting
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Traditionele marketing (met een lage order-grootte) richt zich op de massa, en filtert die op 

geïnteresseerden. 

ABM (met een hogere order-grootte) identificeert eerst 50 - 1,000 “doel-bedrijven”, breng de 

DMU-persona (zoals HR-directeuren) in kaart, en benadert deze persona met Linkedin ads, 

email, en Linkedin messaging. Later waarom Linkedin messaging cruciaal is.

Eerst een lijst creëren van jouw ideale klanten (bedrijven). Dan relevante personen (zoals 

HR-directeuren) selecteren en een strategie ontwerpen om hen beleefd en met relevante 

content te benaderen. Altijd blijven testen wat het beste werkt.



2 Pro-actief netwerken met (als wapen) ideale content

Stappen:

1. Maak een lijst met ideale klanten

2. Schets een flow om relaties op te bouwen

3. Maak een inbox-berichtenreeks

4. Voer het plan uit en boek meetings
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1) Maak een ideale-klant lijst
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De ideale-klanten-oefening



1) Maak een ideale-klant lijst

Investeren in SalesNavigator (~€89,- p/m) is zeker de moeite waard
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Toelichting
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Je gaat je werk niet lang volhouden als:

● Werken met jouw klanten je geen energie geeft (competentie, waardering, autonomie)

● Zij niet genoeg waarde in jouw diensten zien om daar voldoende voor te betalen 

(waardering)



2) Schets een flow om relaties op te bouwen
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Toelichting
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Het fundament: Dagelijks ~30 Linkedin connectieverzoeken voor 10-15 nieuwe connecties.

Eventueel tot 300 berichten (genoeg capaciteit nodig) via Linkedin groepen.

Gebruik tooling om: 

● Zaken te automatiseren (op een manier die goed voelt);

● Alle resultaten gemakkelijk bij te houden → Blijven leren



Toelichting

Start de interactie op Linkedin voor een hogere respons-rate. Verplaats later naar email.

Let op: respons-rates variëren enorm per context.
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Bron: Evaboot 

campagne-experiment 

vergelijking

https://evaboot.com/blog/linkedin-prospecting
https://evaboot.com/blog/linkedin-prospecting
https://evaboot.com/blog/linkedin-prospecting


Toelichting
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Enkele verleden resultaten:
35 - 60% LI connectie-
verzoeken geaccepteerd

Belangrijk, hangt af van:
● Context
● Doelgroep-toespitsing
● Autoriteit in niche



Toelichting
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34 / 124 (27%) Content-aanbod geaccepteerd

(en bijgehouden)



3) Maak een inbox-berichtenreeks

Overdenk van tevoren het initiële bericht en alle vervolgberichten, en personaliseer waar nodig.

Voorbeeld van pro-actief Linkedin bericht van een eigenaar naar ideale klant die aannames heeft 

rond het verduurzamen z’n wagenpark: wees respectvol, vraag om toestemming.
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Toelichting

Opvolg-berichten sturen lijkt cruciaal om respons te krijgen (positief of negatief), dat suggereren 

meerdere bronnen van onderzoek en mijn eigen ervaring. Maar houd het beleefd en redelijk.

36Bron: Lemlist onderzoek

Bron: Hubspot onderzoekscollectie

https://www.lemlist.com/blog/how-many-cold-email-follow-ups?utm_source=organic&utm_medium=blog&utm_content=how-many-cold-email-follow-ups
https://blog.hubspot.com/sales/sales-statistics#b


4) Voer het plan uit en boek meetings
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Op een respectvolle manier, wanneer het logisch is in gesprek te komen



Toelichting

● Opvolgen voor “een warm belgesprek” of een (virtuele) koffie.

○ Want door het delen van écht waardevolle, behulpzame content ontstaat een oprecht 

gesprek. 

● Samen ontdekken of de één iets kan betekenen voor de ander. 

Zo niet, prima! Wel extra connectie.

P.S. Zo goed als nooit meteen voor 

“een meeting van 15 min” vragen.
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Toelichting
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Voorbeeld van de strategieresultaten: 34 geïnteresseerden in content → 10+ 

(bel)afspraken → 3+ eindigend in een mogelijke samenwerking. 



Toelichting
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Daarnaast: het bouwen van langetermijn-relaties die nog kunnen uitbloeien tot een 

samenwerking: “Buyers evaluate decisions based on existing relationships”.



Forecast van resultaten
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(Het leukste gedeelte?)



Potentieel voor het leggen initieel contact

13,600 persona van 3400 ideale bedrijven in 36 werkdagen.
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Beleefd benaderen en “geen bruggen verbranden”

Voorbeeld maand-resultaat één Linkedin-profiel, 45 minuten per dag werk
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Toelichting

Dus na 1 maand 45 min per dag actief LI-netwerken:

● 5 mogelijke nieuwe opdrachten (sales-cycle kan langer duren)

● 9 meetings over specifiek probleem wat jij kunt oplossen

● 300 nieuwe LI-connecties

Let op: resultaten kunnen dus 5-10x zo snel gaan met Linkedin groepen (200-300 berichten per 

dag versturen)

44



Toelichting

Invest in long term relationships

Je doet jouw ideale potentiële klant een plezier door hen pro-actief te benaderen met content die 

mogelijk zeer waardevol kan zijn om hun lastigste problemen op te lossen.

Let op: geef ze altijd een uitweg om “nee” te zeggen zonder zich schuldig te voelen (autonomie). 

Zo houd je de relatie in tact en wellicht ontstaan er in de toekomst momenten dat jouw hulp wél 

relevanter wordt.
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Toelichting

Vuistregel: 3-5% van jouw ideale markt is klaar om met jou in gesprek te gaan over een probleem 

wat jij kan oplossen. 

Nu niet het moment? Okee, geen punt, misschien later! 

In ieder geval is de connectie gelegd.
46



Tools voor structuur en efficiëntie
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Toelichting

Met de juiste tooling kun je handelingen die “jouw tijd niet waard zijn” automatiseren. 

Daardoor houd je meer tijd over om oprechte persoonlijke berichten te sturen en 

betekenisvolle gesprekken te hebben, en spendeer je minder tijd aan administratieve 

taken.

Je kunt zelfs jouw persoonlijk ingesproken Linkedin-audioberichten automatisch 

laten transcriberen en opslaan in je klant-management-systeem om daar makkelijker 

naar terug te refereren in jouw vervolg-gesprekken.
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Krijg een reminder wanneer jouw belangrijkste relaties een nieuwe 
post plaatsen op Linkedin

Blijf top of mind. Bouw een relatie door oprechte interesse via comments. 
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Audioberichten opslaan voor makkelijk terugkijken.

Direct jouw audio-berichten transcriberen met goodtape.io zodat je de tekst ervan later kunt 

inzien, zonder 1 minuut audio af te spelen.

P.S. Als jij dit om privacy-redenen niet wilt toepassen, dan is dat natuurlijk prima.
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Hublead: bespaar uren - upload automatisch Linkedin -contacten en -berichten 
naar jouw klantrelatie management-systeem

Zodat je alles netjes in een overzicht hebt, in plaats van de eindeloze lijst aan Linkedin-berichten.
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Bonus: en op de lange termijn?
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Lange termijn: “Verlangen creëren” voor nog meer ideale werknemers + klanten

Afhangende van het succes van voorgaande, investeer tijd/geld in:

1. Meer kopers-inzichten (pijnen, twijfels, etc.) → Basis van ALLES

2. Content-kalender met publieke deadline → Dan ga je het écht doen.

3. Onderzoek en schrijf de content (terwijl je feedback krijgt van ideale klant).

4. Publiceer in één dag een boek door 10-20 social media posts te bundelen.

5. Benader invloedrijke mensen in jouw niche (met een boek (autoriteit) op jouw 

naam) om jouw domein-expertise te demonstreren in podcasts.

6. Podcast → Video-snippets en transcripties voor (Organisch / Advertenties) → 

Link naar volledige podcast (60 minuten aandacht van potentiële klanten)
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Verleden resultaten
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Ook met andere strategieën
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 Co-founder en marketing/sales directeur B2B SaaS bedrijf

Daarnaast: 
● Hielp meer dan 5 B2B bedrijven met groei als 

consultant en in dienst van een marketing agency.
● Hiep 30+ coach-bedrijven naar 5-20 nieuwe klanten.



Toegepast bij eerdere cliënt: tot 6x zoveel hoge-kwaliteits telnrs 

 Concreet voorbeeld



Nog vragen?
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Feel free to message me!


