
Lead nurturing  
in 5 stappen

Hoe bind je potentiële klanten aan je bedrijf  
en verhoog je de kwaliteit van leads?  

Leer nu alles over het nurturen van leads.
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Introductie

Hoe bind je potentiële klanten aan je bedrijf  
en verhoog je de kwaliteit van leads?

De meeste leads zijn niet direct klaar om klant te worden of om 
in gesprek te gaan met sales. Vaak wordt dit proces vergeleken 
met een eerste ‘date’, je vraagt iemand toch ook niet ten huwelijk 
bij een eerste afspraakje? Met andere woorden, verspil geen tijd 
met het nabellen van contacten die nog niet klaar zijn om met je 
te praten. De personen - die wij leads noemen - hebben aandacht 
nodig en ze moeten respect voor jou en/of jouw product krijgen. 
Dit proces noemen we nurturen. 

Door leads te nurturen, bind je potentiële klanten aan je bedrijf en 
verhoog je de kwaliteit van leads. Zeker in B2B is een koopproces 
vaak lang. Daar moet marketing een langetermijnstrategie op 
maken waarbij de koper of klant centraal staat. 

Met een gezonde dosis verstand en kennis van de doelgroep is 
lead nurturing makkelijker in te richten. In dit e-book focussen we 
op de business case voor lead nurturing; wat is lead nurturing en 
wat levert het op. We hopen je beter inzicht te geven in wat het 
nurturen van leads op kan leveren en hoe het werkt. 

Ingrid Archer
Managing Partner & Director Clients, 
Strategy & Success

https://www.spotonvision.com/contact/
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iedere marketeer, communicatie-professional,
verkoper of ondernemer. Het gaat over hoe je

potentiële klanten aan je bindt en hoe je de 
kwaliteit van je leads verhoogt.

Dit e-book is er voor

https://www.spotonvision.com/contact/
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Wat staat er in dit e-book?

Klik op een van de onderstaande items om direct 
door te gaan naar jouw interesse.

Wat is lead nurturing?

De belangrijkste voordelen op een rij

Lead nurturing in 5 stappen 

Aan de slag

Over SPOTONVISION
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Wat is lead nurturing?

Om te begrijpen wat lead nurturing is, is het goed om eerst helder 

te hebben wat een lead is. 

Wat is een lead?
Een lead is een persoon die interesse toont in wat een organisatie 
te bieden heeft. Die interesse kan op allerlei manieren worden 
opgewekt; zo kun je een face-to-face gesprek hebben gehad met 
deze persoon, maar nog waarschijnlijker heeft deze persoon jouw 
informatie online gevonden. Dit kan een relevant onderzoek, artikel, 
e-book, whitepaper of andere waardevolle content zijn.

Wat is lead nurturing?
Leads die nog niet bereid zijn een product of dienst aan te schaffen, 
kun je ‘nurturen’ met content. Door op het juiste moment de juiste 
content aan te bieden, bouwt je bedrijf een relatie op met een lead. 
Zo kan jij de beste leads op het juiste moment doorspelen naar 
sales.

Het verschil tussen een lead en een prospect
• �Een lead heeft zich bekend gemaakt bij jouw bedrijf door interesse te 

tonen; in een event, door content op je website te downloaden of gebruik 
te maken van een kennismakingsgesprek.

• �Een prospect is een lead die wordt opgevolgd door sales en waarmee  
je in gesprek bent (telefonisch, per e-mail of face-to-face).

https://www.spotonvision.com/contact/
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Waarom lead nurturing?
Om een lead te krijgen moet je content delen. Maar waarom  
zou je als organisatie waardevolle content willen weggeven?  
Het antwoord is eenvoudig. Het delen van kennis kan aanleiding 
zijn voor een eerste kennismaking. Bovendien geeft het je de 
kans om een eerste professionele indruk achter te laten bij jouw
doelgroep.

Hieronder enkele voordelen van lead nurturing:

Door leads te nurturen, krijgt sales uiteindelijk leads van betere 
kwaliteit.�
Kwalitatief betere leads, bijvoorbeeld doordat gedrags-  
en profielinformatie goed in beeld zijn, leveren een hogere  
conversie op.�
Door betere leads en hogere conversie gaan sales en marketing 
beter en respectvoller samenwerken.

Door leads te nurturen, zorg je ervoor dat jouw bedrijf of  
product top-of-mind blijft bij de koper.

�Leads die nog niet klaar zijn om iets te kopen, worden niet  
meer onnodig opgevolgd.

Marketing krijgt meer grip op en meer inzicht in de koopbereid-
heid van de lead.

De belangrijkste voordelen op een rij

https://www.spotonvision.com/contact/
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Stap 1: Ken je doelgroep

Om erachter te komen hoe je je doelgroep het best kan helpen, 
moet je eerst je doelgroep beter leren kennen. Dit doe je door een 
profiel van je koper te creëren, wij noemen dit een buyer persona. 
Wanneer je inzicht hebt in hetgeen jouw koper nodig heeft, kun je 
beter inspelen op het opbouwen van een relatie met deze koper 
door altijd relevante content aan te bieden. 

Tegelijkertijd moet je er ook voor zorgen dat deze persoon de 
content op precies het juiste moment in het koopproces krijgt. 
Dat klinkt eenvoudiger dan het is, want je moet allereerst weten 
wie jouw koper is en wanneer hij welke informatie zoekt, voordat 
je hem iets aanbiedt.

https://www.spotonvision.com/contact/
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Buyer persona’s ontwikkel je op basis van interviews met jouw 
koper. Hoe doe je dat? Interview je doelgroep regelmatig en 
vraag hen wat hun uitdagingen zijn, waar ze behoefte aan  
hebben en wat hen zou helpen in hun dagelijks werk. 
Breng ook in kaart welke stappen de koper onderneemt bij de 
aanschaf van een product of dienst. Alleen op die manier kun je 
aantrekkelijke en relevante content aanbieden die ervoor zorgt 
dat klanten terug blijven komen en zich binden aan je bedrijf. 

Zo zorg je dat de lead door jou aan de hand genomen wordt 
door het bieden van content die is afgestemd op zijn informatie-
behoeften. Denk bijvoorbeeld aan een serie artikelen of video’s 
die kunnen helpen bij het inlezen over het onderwerp dat de  
koper interesseert.

Meet Wouter,
Marketing Director at a large B2B company

1
0

2
3
4
5

My personal profile  

My goals / priorities  

My success factors  

What keeps me awake  

My information needs

My buying process / decision criteria  

I need to improve  
marketing ROI

https://www.spotonvision.com/contact/
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Stap 2: Denk vanuit de koper

Start een nieuw lead nurturing programma altijd vanuit de koper. 
Zoals gezegd, is een goede manier om je koper beter te begrijpen 
het opstellen van een buyer persona. Wat zijn de belangrijkste 
doelen, grootste uitdagingen, informatiebehoeften van jouw  
koper en nog belangrijker: hoe verloopt het koopproces?  
Op basis van de vragen van je koper tijdens het koopproces  
kun je dan een contentmap of -plan opstellen.

Een voorbeeld: Stel dat jouw koper, een CFO, 
het komende jaar kosten moet besparen.  
Hij/ zij heeft een behoorlijke uitdaging en gaat 
op zoek naar een oplossing. De kunst is om  
met een antwoord in de vorm van content in  
te spelen op de uitdagingen van deze CFO.  
Zo zou je bijvoorbeeld online een infographic 
kunnen aanbieden met de titel: ‘HELP, mijn  
bedrijf moet 20% bezuinigen’.

https://www.spotonvision.com/contact/
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Stap 3: Definieer een lead

Niet alleen de content die je gaat inzetten voor je lead nurturing 
campagne is belangrijk, ook de samenwerking tussen marketing 
en de business is cruciaal. Je hebt een goed afgestemd en  
gedocumenteerd lead management proces nodig voor effectieve 
lead nurturing. Om een lead te definiëren is het belangrijk om  
in een brainstormsessie met alle stakeholders binnen sales en 
marketing te praten over wat een lead voor jullie bedrijf is.  
Neem als marketeer hierin de leiding en stel veel vragen, zoals:

• Wat verwacht sales van marketing?
• Wanneer is een lead goed genoeg?
• Wanneer vinden marketing en sales een lead slecht?
• Aan wat voor criteria moet een gekwalificeerde lead voldoen?

Stem de definitie af, check deze na een bepaalde tijd, en pas aan 
indien nodig.

https://www.spotonvision.com/contact/
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Stap 4: Lead nurturing doe je  
met content 

Nu je weet wie de koper is, wordt het tijd om de content tijdens 
elke fase van zijn koopproces, de buyer journey, aan te bieden. 
Maar hoe doe je dat precies?

Tijdens elk van de fasen van de buyer journey heb jij als  
marketeer de mogelijkheid om invloed uit te oefenen op de lead. 
Wanneer je weet waar de lead naar op zoek is, kun je hem van de 
juiste content voorzien. Het probleem is alleen dat een  
B2B-koopproces erg ingewikkeld kan zijn. Vaak is het  
koopproces lang en zijn er meerdere beslissers en beïnvloeders 
in het spel. Juist omdat het koopproces lang kan zijn, is het van 
belang dat je continu ‘top-of-mind’ blijft bij de koper.  
Nurturen met content is een heel goede oplossing om dit te 
bereiken. Maar hoe doe je dat? 

https://www.spotonvision.com/contact/


15 Contact opnemen met een lead nurturing-expert

Bepaal vooraf wat voor content je een lead aanbiedt tijdens 
elke fase van het kooptraject. Ga vervolgens na welke content je 
op voorraad hebt liggen. Kun je daar nog wat mee? Kun je  
bijvoorbeeld een bestaande serie artikelen omzetten in een  
whitepaper? Misschien kun je een webinar geven over het  
onderwerp? Probeer in ieder geval zoveel mogelijk waardevolle 
content te verzamelen, hergebruiken en/of te creëren.  

Plan vervolgens op welk moment je de content deelt met je  
koper, de lead. Het is namelijk gebleken dat als bedrijven dit op 
gestructureerde wijze doen, zij het salestraject versnellen.

Companies that excel at lead nurturing 
generate

50% more 
sales ready leads

33% lower 
costs

- Forrester Research

https://www.spotonvision.com/contact/
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Een koper koopt graag van een thought leader

Voordat een lead daadwerkelijk overgaat tot aankoop, bekijkt 
hij ongeveer 3 á 4 stukken content. Wanneer jouw bedrijf de 
lead kan voorzien van deze content, stap voor stap gedurende 
het koopproces, ben je bezig met lead nurturing. Je zorgt ervoor 
dat jouw lead meer leert over de onderwerpen waar jij expert in
bent. Je helpt de koper en tegelijkertijd positioneer jij jezelf als 
expert of thought leader. 

Onderzoek toont aan dat kopers die genurtured zijn, eerder 
de neiging hebben om met een thought leader de uiteindelijke 
samenwerking aan te gaan.

Kun je lead nurturing ook gebruiken voor bestaande klanten?
Voor zowel prospects als bestaande klanten is lead nurturing heel  
geschikt. Gebruik een lead nurture campagne onder bestaande  
klanten om nieuwe dienstverlening te promoten of interesse te wekken 
in producten die je klant nog niet bij jouw bedrijf afneemt.

https://www.spotonvision.com/contact/
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Stap 5: Op weg naar  
gepersonaliseerde campagnes

Wanneer de data uit je database niet compleet en consistent 
is, dan kunnen we lead nurturing campagnes niet optimaal 
inzetten om engagement te bereiken. De content die je maakt, 
kan dan namelijk niet goed worden afgestemd op het type 
leads in je database. 

Stel dat je van 65% van de leads uit je database niet weet of ze 
bestaan uit personen uit de verzekeringssector of personen uit 
de auto-industrie, hoe maak je dan in je campagne het verschil 
tussen content voor leads uit de verzekeringssector en content 
voor leads uit de auto-industrie? Een strakke segmentatie is dus 
een belangrijke voorwaarde. 

Op reis naar meer conversies
Je zult zien dat het schoonhouden van je database een aanmerkelijk 
effect heeft op de conversies van je campagnes. Je kunt contacten 
persoonlijker benaderen met relevantere informatie. Met het inzetten 
van goede data kun je dus optimaal de vruchten plukken van je lead 
nurturing campagnes. Volgens de beroemde Chinese filosoof Lao Tzu 
begint een reis van duizend mijl met de eerste stap. Luister naar Lao 
Tzu en beschouw jouw data als een logische eerste stap in de reis naar 
meer conversies op je marketingcampagnes.

https://www.spotonvision.com/contact/
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Aan de slag

Aan de hand van de stappen beschreven in dit e-book kun je op 
een praktische manier aan de slag met lead nurturing. 

Loop je tegen iets aan en kan je niet verder? Of weet je niet  
goed waar te beginnen? Neem gerust contact op met een van  
de B2B-marketing experts van ons lead nurturing Centre of  
Excellence.

Ja, ik wil contact opnemen met  
een lead nurturing-expert

 

Ingrid Archer
Ingrid@spotonvision.com

+31 (0)6 21 29 05 99

“�Neem de lead bij de hand door het bieden  
van relevante content, op het juiste moment, 
afgestemd op de informatiebehoefte.”

https://www.spotonvision.com/contact/
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Over SPOTONVISION

Van strategie tot campagnes en marketingtechnologie, sinds 2006 
helpen wij toonaangevende bedrijven in B2B. Voor klanten zoals 
ANWB, De Persgroep, Salesforce, Schiphol en T-Mobile ontwikkelen 
we betekenisvolle conversaties. Interacties die leiden tot groei van 
zowel mensen als bedrijven.  
 
Door betekenis te geven aan data, helpen wij onze klanten met 
het bouwen van duurzame relaties, tijdens elk contact, iedere keer 
weer. Op deze manier creëren we ultieme B2B-ervaringen met een 
echt B2Me-karakter.  
 
Vol passie en bevlogenheid hebben wij het B2B Marketing Forum 
en de B2B Marketing Awards opgericht en bieden wij een  
extra dimensie aan de wereld van B2B. Bij ons werken  
superhelden met een flinke dosis kennis, creativiteit, ambitie  
en betrokkenheid. Samen met onze klanten en partners geven  
we vorm aan B2B-marketing van de toekomst. 

www.spotonvision.com 

https://www.spotonvision.com/contact/
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