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HANDLEIDING  
VOOR LEADGENERATIE:
van lead tot klant



Bambuu is altijd samen met haar klanten op zoek naar een winnend marketingbeleid. Hierbij wordt gekeken 
naar hoe we de optimale marketingstrategie kunnen ontwikkelen op basis van de Customer Journey. Een 
uiteindelijke uitkomst hiervan kan het genereren van leads zijn.

Het converteren van leads naar klanten is een cruciaal onderdeel van jouw huidige of nieuwe 
marketingstrategie. Daar helpen we je bij met deze handleiding voor leadgeneratie.

Wat bedoelen we met leads?

Bambuu handleiding voor leadgeneratie:  van lead tot k lant

Met leads bedoelen we potentiële klanten van wie de gegevens op verschillende manieren je bedrijf 
binnenkomen. Bijvoorbeeld via de website zelf of via betaalde online campagnes, zoals op social media of via 
advertenties op Google.

We onderscheiden twee soorten leads:

Van tevoren stellen wij samen met jouw bedrijf vast welke leads we zien als SQL en welke als MQL. Zij 
bevinden zich in verschillende fasen van de ‘customer journey’. Sales qualified leads zijn in principe 
koopklaar en kunnen we direct benaderen. Marketing qualified leads hebben nog een opwarmfase nodig. 
Beide gevallen komen in deze handleiding uitgebreid aan bod.

Sales Qualified Leads (SQL):  

mensen die al actief op zoek zijn naar jouw 
product of dienst en daarom hun gegevens 
achterlieten.

1 Marketing Qualified Leads (MQL):

mensen die nog niet actief zoek zijn naar jouw 
product of dienst, maar die via pushmarketing 
(zoals een online actie) zijn bereikt en vervolgens 
hun gegevens achterlieten.
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Om de conversie van lead naar klant zo effectief mogelijk te laten verlopen, is een systeem waarin het proces 

wordt geanalyseerd onmisbaar. Hiermee heb je altijd inzicht in wat er goed gaat én waar we bij moeten 

sturen. 

Wij raden onze klanten vaak het marketingautomatiseringsplatform ActiveCampaign aan. Dit systeem heeft 

namelijk ook een CRM-functie waarmee je de opvolging van leads op een makkelijke en effectieve manier 

inricht. Zo heb je alle potentiële klanten op een centrale plek en behoud je het overzicht. 

Wel zo handig. Daarnaast kan een deel van de leadopvolging door het systeem zelf gedaan worden door 

middel van vooraf ingestelde, persoonlijke e-mails.

 
Makkelijke en effectieve leadopvolging

Met het 6 stappenplan in deze handleiding leiden we jou en de rest van je team door de verschillende fasen 

van lead naar klant. 

Heb je nog vragen? Neem dan gerust contact met ons op.

In 6 stappen van  
lead naar klant

Vooraf: Erken de waarde van je leads

Bij Bambuu noemen we het leadgeneratie en het opvolg proces ook wel de levensader van het bedrijf. Hiermee 

benadrukken we hoe belangrijk het zo snel mogelijk opvolgen van een lead is. Als hier niet genoeg waarde aan 

wordt toegekend, kan het hart van het bedrijf niet kloppen.



Veel leads van wie je de gegevens binnenkrijgt, zijn in eerste instantie MQL. Zij zijn nog niet zo ver in de 
‘customer journey’ als een SQL en moeten nog verder warm gemaakt worden voor jouw product of dienst.

Wanneer jouw bedrijf gebruik maakt van ActiveCampaign, doorloopt een MQL volledig automatisch 
via e-mailmarketing de customer journey naar SQL. ActiveCampaign biedt hiervoor verschillende 
functionaliteiten in de vorm van acties. Dit kan zijn:

Vooraf stelden wij met jouw bedrijf vast welke acties we toepassen om van een MQL een SQL te maken. 
Uiteraard kun je ook leads binnen krijgen die direct SQL zijn. Daarmee kun je gelijk door naar stap 2.

•   het openen van e-mails;
•   het klikken op links;
•   Pagina’s welke mensen op de website hebben bekeken, en meer.

Bepaal de fase waarin de lead zich bev indt
1Stap
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Als je de gegevens van een SQL hebt binnengekregen, of een MQL hebt omgezet in een SQL, is het belangrijk 
om zo snel mogelijk contact te zoeken. Want ijzer smeed je wanneer het heet is. Meestal heeft de lead zowel 
een telefoonnummer als een e-mailadres achtergelaten. In sommige gevallen ontbreekt een telefoonnummer 
en heb je alleen een e-mailadres.

Heb je een telefoonnummer?
Wanneer je een telefoonnummer tot je beschikking hebt, adviseren wij altijd te bellen. Hierin is de eerste dag 
cruciaal. De lead is dan nog ‘warm’ en jouw product of dienst zit nog vers in zijn of haar geheugen. Hoe langer 
je wacht met contact opnemen, hoe kleiner de kans is dat jouw lead uiteindelijk ook echt gesproken wordt.

Bij geen gehoor (of voicemail) na de eerste contactpoging, is het belangrijk dat je het diezelfde dag nog 
een paar keer probeert. De frequentie waarmee je dit doet stem je intern goed af zodat iedereen die aan 
leadopvolging doet dezelfde stappen hanteert. Schrijf nooit zomaar een lead af als je diegene in je eerste 
pogingen niet kunt bereiken. De aanhouder wint. 

Heb je alleen een e-mailadres?
Wanneer er alleen een e-mailadres beschikbaar is, is het belangrijk alsnog het telefoonnummer van de lead 
te achterhalen. Je gaat alleen verder met leadgeneration per e-mail, als we vooraf in je marketingstrategie 
vastlegden dat dit beter werkt in jouw vakgebied. Als er geen reactie komt op je e-mails, kun je automatiseren 
(bijvoorbeeld via ActiveCampaign) dat deze voortdurend worden opgevolgd tot er wél een reactie komt. Wij 
kunnen hierbij ook helpen door het ontwikkelen van een standaard e-mailtemplate zodat de kans op succes 
groter wordt.

Zoek zo snel mogelijk  contact
2Stap



Dan komt er een moment dat je telefonisch contact hebt met je klant. Zorg dat je altijd van tevoren je 
gespreksstructuur hebt klaarliggen. Belangrijk om te onthouden: verkopen - het converteren van de lead naar 
klant - is (vrijwel altijd) niet direct je doel tijdens dit gesprek. Het doel is altijd om de lead te kwalificeren: is 
dit een interessante potentiële klant? En zo ja: dan is het gespreksdoel het maken van een fysieke afspraak . 
 
Voor een succesvol gesprek volg je bijvoorbeeld de volgende structuur:

Begin enthousiast met een compliment.  Bijvoorbeeld: “Wat leuk dat je geïnteresseerd bent in …”;
Vraag de persoon vervolgens gelijk waarom hij of zij geïnteresseerd is;
Daarna een sturende vervolgvraag:  “Wat zou het voor je betekenen/hoe zou je je voelen als … opgelost/
geregeld kan worden?”
Tot slot stuur je aan op een fysieke afspraak op een zo kort mogelijke termijn.  Geef hierbij altijd twee 
concrete opties, bijvoorbeeld “morgen om … uur of overmorgen om … uur”.

Je ontkomt er niet aan dat de persoon die je aan de lijn hebt inhoudelijke vragen stelt. Bewaar de inhoud van 
wat je écht wilt bespreken ( je echte salesgesprek), totdat iemand daadwerkelijk bij jou op locatie is. Dan kun 
je meer de diepte in. Houd het sturen naar een afspraak altijd leidend, dan is de kans dat een lead afhaakt het 
kleinst.

Mocht een persoon echt nog niet klaar zijn voor een afspraak probeer dan een vervolg contactmoment in te 
boeken of nodig hem bijv. uit voor het eerstvolgende event. 

Zorg dat in alle situaties het initiatief bij jezelf blijft. Onthoud gedurende het hele gesprek: enthousiasme is 
key!

Contact betekent niet gelijk  verkopen
3Stap

•  
•   
•   

•   

Tip: wist je trouwens dat je veel enthousiaster overkomt aan de telefoon wanneer je staat of rustig 
rondloopt? Wanneer je zit, straalt die passiviteit makkelijk door naar de andere kant van de lijn.



Een lead kwijtraken doordat diegene niet komt opdagen bij de fysieke afspraak is zonde. Het is altijd mogelijk 
dat iemand een afspraak vergeet, niet genoteerd heeft, of dat er ineens iets anders tussendoor komt. 

Om het percentage no-shows zo laag mogelijk te houden, is het belangrijk om de telefonisch gemaakte 
afspraak schriftelijk te bevestigen. Dit kan via e-mail, sms of WhatsApp; afhankelijk van wat er in jouw bedrijf 
is afgesproken.

Als de afspraak niet gelijk de volgende dag plaatsvindt, kun je 24 uur van tevoren een reminder sturen. 
Bevestig hierin nogmaals de afgesproken datum en tijd op een enthousiaste manier. Als jouw bedrijf 
gebruikmaakt van ActiveCampaign, stel je dit makkelijk automatisch in via het systeem.

Een marketingstrategie werkt alleen als alle neuzen binnen het bedrijf dezelfde kant op staan en iedereen 
ervan op de hoogte is. Deel met je medewerkers of collega’s wat er speelt en wie zich met het leadgeneratie 
en het opvolg proces bezighoudt. Die laatste groep moet uniform handelen. Wijs één verantwoordelijke 
persoon aan die hen hierop bijstuurt.

Daarnaast: herhaal, herhaal, herhaal. Het salesproces kan alleen maar succesvol zijn als je er voldoende op 
traint. De personen die zijn aangewezen om leads op te volgen, kunnen alleen goede resultaten behalen en 
behouden als zij het consistent doen. Houd goed in de gaten of alle afspraken worden nagekomen - ook op 
langere termijn.

Bevestig alt ijd schrift elijk  je afspraak
4Stap

Betrek  het hele bedrijf bij het proces
5Stap



Cijfers zijn leidend, niet je onderbuikgevoel. Zorg dat je periodiek de cijfers evalueert, bijvoorbeeld 
maandelijks. Alleen op die manier zie je waar in het proces verbeterpunten zijn.

Afhankelijk van de doelstellingen en het product of dienst van jouw bedrijf, houd je de volgende gegevens bij:

•   Hoeveel leads je hebt ontvangen, zowel MQL als SQL;
•   Het aantal mensen met wie je daadwerkelijk contact had per e-mail en/of telefonisch;
•   Hoeveel mensen een afspraak maakten en hoeveel van hen kwamen opdagen;
•   Hoeveel mensen nog een tweede afspraak hebben gehad;
•   Hoeveel mensen er uiteindelijk klant werden.

Aan de hand van deze gegevens kun je zien in welk stadium van het proces verbeteringen moeten worden 
doorgevoerd. Een (groot) gedeelte van deze gegevens zou je ook kunnen samenvoegen in een KPI dashboard. 
Dit om o.a. nog meer inzichten in de bronnen en de resultaten te krijgen.

Bijvoorbeeld:  
je ziet dat van de 100 leads die er binnen kwamen, er slechts met 50 van hen contact was.  
In dat geval weet je dat je moet kijken naar stap 2 van het proces. 

Hoe snel en hoe vaak is geprobeerd contact op te nemen met de lead?  
Als je ziet dat leads te snel worden afgeschreven, weet je dat je daarop moet bijsturen.

Ga uit van de cijfers
6Stap



Hulp nodig?

Wielingenstraat 6
1441 ZR Purmerend (HQ)

085 - 210 47 47
info@bambuu.nl
www.bambuu.nl

Nu heb je alle handvatten tot je beschikking om van een lead een klant te maken. Heb je vragen over deze 
handleiding? Wil je nog wat dieper in het leadgeneratie en het opvolg proces duiken? Wil je het proces een 
extra dimensie geven met ActiveCampaign? Of heb je behoefte aan een partij die de telefonische opvolging 
voor je uit handen neem? 

Neem dan contact op met jouw aanspreekpunt bij Bambuu. We helpen je graag.


