




Wie ben ik? 

Wie is CYD?



Hoe we ontstaan zijn?



• Je zet liever in op marketingtools om méér mensen te bereiken. 

Eén-op-één contact met bestaande klanten? Daar heb je te weinig tijd voor.

• Je investeert sneller in marketing dan in het versterken van je eigen opvolgstructuur.

• Je lanceert acties wanneer het rustig is, maar zonder ritme verwatert alles weer.

• Je hebt goede intenties, maar het blijft bij goede bedoelingen.

• Je wordt overspoeld door de veelheid aan berichten, telefoons, kanalen…

• In de veelheid van je to do’s zie je je prioriteiten niet meer.

Herken je dit?



Je hebt goeie bedoelingen, maar zonder discipline en houvast 

ontstaat ruis:

• Belangrijke klanten worden vergeten

• Strategische keuzes verwateren

• Kansen blijven liggen

• Relaties verwateren

• (Team)verantwoordelijkheid verdwijnt

Zonder opvolging vervallen zelfs de 

beste plannen in de waan van de dag

➔ Niet omdat je niet wilt,
maar omdat je vervalt in oude patronen… en dat is menselijk.



HOE GOED KEN JIJ JE KLANT?



Mensen kopen geen producten/diensten.

Mensen kopen wat hen oplevert.

Mensen kopen iets dat hun behoeften vervult.



• Rust 

• Zekerheid 

• Erkenning 

• Groei

• Controle 

• …

Wat koopt jouw klant?



WAT MEN ZEGT

WAT MEN DENKT

WAT MEN VOELT

En om die koopbehoeften te herkennen: het ijsbergprincipe



• Kun je daar meer over vertellen?

• Hoe bedoel je precies?

• Geef eens een voorbeeld van …

• Dus, als ik het goed begrijp, bedoel je dat...?

• Wat gebeurde er toen precies?

• Hoe zou het zijn om …?

Doorvragen



Oefening: 
empathy mapping



• Inzicht in de beleving/behoeften van je klanten 

• Vier kernvragen: 

• Wat denkt je klant?  
• Wat voelt je klant?  
• Wat zegt en doet je klant?  
• Wat zijn de grootste frustraties en verlangens van je klant?

→ Bel een aantal klanten op. Waarom zijn ze klant bij jou? Zijn ze tevreden 
van de samenwerking? Waar kan het beter? Waar liggen ze wakker van? 
Waar helpen jouw producten/diensten? Wat missen ze nog? 

Wat is empathy mapping? 



Jouw product of dienst als middel om de klant mogelijk te maken de doelen te bereiken:

• Welke doelen hebben ze?

• Welke resultaten willen ze behalen?

• Welke barrières ervaren ze daarbij?

→ Vraag door!

Verdiepingsoefening



Jouw klanten kopen geen …
Jouw klanten willen eigenlijk …
Omdat zij zich … willen voelen.



De brug van vertrouwen naar verkopen

Als je dit weet:

• moet je minder overtuigen

• stel je betere vragen

• ontstaat er vertrouwen



Je gaat van: “Dit is mijn aanbod”

naar “Dit is wat mijn klant wil voelen”

En dat verandert je gesprekken onmiddellijk.

De brug van vertrouwen naar verkopen



Voor wie werkt dit en 

voor wie niet?



ABC KLANTEN

• A-klanten: Dit zijn de klanten waarmee je wil bouwen.

• B-klanten: Dit zijn klanten met potentieel.

• C-klanten: Dit zijn klanten die energie kosten zonder voldoende waarde terug te brengen.



Waar zeg ik 

te vaak ja tegen?



“Met wat en met wie ben ik vandaag druk bezig dat 

eigenlijk niet rendeert?”

Opdracht: zelfreflectie 



Vul dit voor jezelf in:

1. Ik kies voor:

→ type klant

2. Ik stop met:

→ type klant / gedrag

3. Dit ga ik anders doen in mijn communicatie:

→ concreet gedrag



Rendement begint niet bij meer. 
Rendement begint bij beter.

Beter kijken naar:
• de klanten die je al hebt
• de relaties die je al bouwde
• het vertrouwen dat al bestaat



Aan de slag na de tips van het event:

De sales is in de follow-up: welke opvolgacties voeg je toe aan je marketinginspanningen? 

• In welke mate sta je in nauw contact met je klanten?

• Neem je contact op met je volgers? 

• Bedank je je ambassadeurs die een like of een comment geven op je social media posts?

• Breng je de kliks in kaart van je mailings? Wat doe je er mee?

• Volg jij zelf jouw klanten? Stuur je hen ook eens een berichtje?

→ Je krijgt interactie door zelf interactie te creëren. Maak hier tijd voor. 



Aan de slag na de tips van het event:
Breng je (ex-)klanten / prospects in kaart:

• Doe een export van je bestaande klanten, ook van verloren deals van de afgelopen jaren.

• Neem drie kleuren:

• Groen: A-klanten
• Oranje: B-klanten
• Rood: C-klanten

→ Bel je A-klanten / A-prospects op. Noden veranderen. Blijf vinger aan de pols houden 

 en kijk met hen wat ze nodig hebben en waar je kan bijsturen, meer waarde kan leveren. 

 Vaak zitten hier extra opportuniteiten: up-selling / cross-selling / warme doorverwijzingen.

→ Hoe zou het zijn als je ook kijkt naar wat je al hebt en welk potentieel hier is? 

     Welk verschil kan dit maken voor je business?



Gratis downloads. Download hier.

Gratis inspiratie

Beluister onze podcast op Spotify.

https://cyd.be/downloads/

https://cyd.be/downloads/
https://open.spotify.com/show/2DQ6AH7DSaFfBPjAvcuRWE




Sarah Vandewoude
Managing Lady
sarah@cyd.Be
+32 485 51 52 54

Contact?



Alle rechten voorbehouden.

Geen enkel deel van deze presentatie mag worden verveelvoudigd, opgeslagen in een 

geautomatiseerd gegevensbestand, of openbaar gemaakt in enige vorm of op enige wijze, hetzij 

elektronisch, mechanisch, door fotokopieën, opnamen of op enige andere manier, zonder 

voorafgaande schriftelijke toestemming van Connect Your Dots bv.

Connect Your Dots bv

BE 0568.893.815

Schaliënhoevedreef 20E, 2800 Mechelen

connect@cyd.be 

© 2025 Copyright Connect Your Dots

mailto:connect@cyd.be
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