
Ga al voor de beurs 
aan de slag 
met online

 leadgeneratie!
 



Daarom in contact komen met je doelgroep voor de beurs 

■ bereik nieuwe en bestaande klanten met de beurs als 
aanleiding

■ maak gebruik van het online platform van de Jaarbeurs 
(gratis exposure en traffic)

■ linkbuilding: je linkt naar je site, goed voor je vindbaarheid
■ interactie met je doelgroepen voordat de beurs begint
■ leer de behoeften van je doelgroepen beter kennen
■ je kunt een pre-beurs actie doen
■ speciaal aanbod te verzilveren op de beurs
■ reden voor extra exposure op social media
■ stel prospects vragen en speel daar tijdens de beurs op in
■ geef ze een sneak peek of wat ze kunnen verwachten

Nicoline Maes
Senior Digital Marketer
nicoline@socialmarketingdoctors.com





 Leadgeneratie met content marketing volgens klantreis

“Heb je zin om wat te gaan 
drinken vanavond? 

Neem je je ouders ook mee?”

Heb jij dat ooit als pick-up line gebruikt?



 Leadgeneratie met content marketing volgens klantreis

Online leads genereren 
is als daten, je ontmoet 
de ouders niet op de 
eerste date. 

Eerst het vertrouwen 
winnen en weten dat je 
een goede match bent. 

Daarna ga je zaken 
doen.



Proof: products/cases

Co-creatie van content
Met architect

Blog 3 case met 
materialen

Expert content

Blog 4 kijkje achter de schermen

Interview van 
professional

Email/download
e-book

How-to
video

Blog

Social video adv

Adverteren in bladen

Radio
PR

Live event Meet & Greet

Lead gen ad
LinkedIn

Video op 
Youtube

FUN

FUN: vragen stellen

Banners/
display

Product 
video

BLOG
materiaal

Innovaties

Aanbiedingen

Materialen 
test

Calculatie
tool

FUN

Whitepaper

Social ads
convert

Beurs promoten

FAQ

Email/blog:
10 tips…

Specs

Blog 5 Winnaars van 
Actie met video

FUN; game?

Winactie

Radio 
commercial

FUN

How-to’s

Research docs

Attract Consider Evaluate
Convert Retain Advocacy

& up-sell

VOORBEELD Klantreis architect



Scoren met thematische content
in elke fase van de klantreis  

Volgens RACE:
Reach, Act, Convert, Engage

Jouw jaarbeurs profiel





Wie ben je als bedrijf, waar sta je voor?

Welke kennis heb je in huis? Wat heb je je 
prospects te bieden, los van je product? 
Welke problemen los je op?

Kennis van doelgroepen
Voor wie ontwikkel je deze lead magnet? 
Waar liggen hun problemen? Aan welke 
informatie hebben ze echt wat? Welk 
advies kun je geven?

Vertrouwen
Waarom ben je hun vertrouwen 
waard? Heb je social proof?
Cases en voorbeelden?
Reviews en aanbevelingen?

WAAR BEGIN JE?



Geen direct sales

Inspireer

DE BESTE LEAD MAGNETS

Onderwijs

Luister en helpDeel je kennis

Echte verbindingen



5 TOP LEAD MAGNETS:

1. whitepaper 
2. checklist
3. video serie of mini-cursus
4. quizzen en polls
5. toolkits



1. CHECKLIST ALS 
LEAD MAGNET



1. CHECKLIST ALS 
LEAD MAGNET checklist: laagdrempelige self-help 

oplossing

Geef tips over hoe ze kunnen 
verbeteren

Maak geïnteresseerden bewust 
onbekwaam

Denk alvast na over de volgende 
stap Ontmoeten, trainen, workshop, voorbeelden van 
bedrijven die op hen lijken. FACETIME!



2. WHITEPAPER



2. WHITEPAPER

Doel van een whitepaper: 
vertrouwen winnen van 
doelgroepen met diep 
inhoudelijke content, 
dan leadgeneratie en sales!



3. VIDEO serie of 
mini cursus

Welke type video werkt het beste?
1. How-to, explainer videos, tutorials werken het 

beste in attract/conversie fase
2. Maak er een opeenvolgende serie van
3. Laat mensen zich aanmelden voor het vervolg
4. Hou het kort!
5. Bedenk de onderwerpen 
6. Dan de format en flow van alle video’s
7. Begin met een trigger, nooit met een logo
8. Video lengte tussen de 40 seconden en 1.20 min.
9. Eindig altijd met een CTA/aanzet tot actie

10. Denk mobiel in formaat en ondertitel of gebruik 
grote teksten





Video content anno 2018/2019 - voorbeeld PlasticRoad

OUD

http://www.youtube.com/watch?v=X5iR6O2jwtc


Video content anno 2018/2019 - voorbeeld PlasticRoad

NIEUW

http://www.youtube.com/watch?v=pl4XVY77GIQ


4. QUIZZEN EN 
POLLS

Ook een makkelijke manier om in 
contact te komen
Laat deelnemers iets (over zichzelf) 
leren en krijg data in ruil voor het 
resultaat. Kan ook een serie zijn!



4. QUIZZEN EN 
POLLS

Ideeën:
1. Hoe goed ben jij in…?
2. Bedrijfs personality quiz
3. Quizzen om inzicht te krijgen in 

de behoeften van je klanten > ze 
krijgen gepersonaliseerd advies

4. Heb jij last van….?
5. Self assessments
6. Test je kennis



4. QUIZZEN EN 
POLLS

TIPS:
- gebruik multi-media en make it 

fun!
- goede vormgeving
- schep de juiste verwachtingen 

over duur/input/output
- stel diverse soorten vragen
- maak het zo relevant mogelijk
- geef iets als beloning
- werk volgens AVG



5. TOOLKITS

Downloadable 
combinatie van 
materialen - al dan niet 
seriematig aangeboden - 
die een probleem van je 
prospect oplost



5. TOOLKITS

Wat kan er in een toolkit zitten:
1. Whitepaper
2. Planning template
3. Social media materialen
4. Plan van aanpak (hoe kunnen ze zelf aan de 

slag)
5. Handige spreadsheet, technische tips, feiten
6. Recente onderzoeksresultaten
7. Infographics
8. Rekenmodellen
9. Bronnen/leeslijst

10. How-to videos
11. Online learning programma
12. Expert advise
13. Serie blogs
14. Podcasts etc. etc.



 Voorbeelden 
uit de 

doctor’s 
clinic:  



Fase 1: Reach/doelgroepen aantrekken

BLOG

doelgroep: installateurs
Doel: conversatie starten 
Hoe: door emotie uit te lokken



Fase 2: Attract/werk interesse met oplossingen
Van productdenken naar oplossingsgericht denken

herken  
de 

‘bigger 
picture’

influencer = 
vertrouwen

oplossing!



Ontwikkel je lead magnet in 4 heldere stappen:

Stap 2: Doe onderzoek (doelgroepen, 
zoekwoorden, informatiebehoefte etc.)

Hoe ontwikkel je 
een effectieve 
lead-magnet?

Stap 1: Welke doelen streef je na?

Stap 3: Verzamel ruwe content o.b.v. 
je onderzoek

Stap 4: Start met schrijven en 
bedenk een top titel



Ga naar 
socialmarketingdoctors.nl/
leadmagnet 
en download 
exemplaar van
“In 4 makkelijke een 
checklist (lead 
magnet) waar 
prospects voor in de 
rij staan.” 



Bedankt voor jullie aandacht 
en veel succes!

Hulp nodig?
www. socialmarketingdoctors.nl
Gruyterfabriek
Veemarktkade 8
5222 AE ‘s-Hertogenbosch
TEL +31 6 20088099

Voeg me gerust toe op LinkedIn!

Nicoline Maes
Senior Digital Marketer
nicoline@socialmarketingdoctors.com


