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Inbound gedachte

Wat is inbound?
Bij inbound marketing gaat om het delen van kennis, zodat 
de klant naar jóu op zoek gaat, in plaats van andersom.

Waarom Inbound Sales?
- Macht bij de koper
- Meer samenwerking met marketing
- Aankoopproces i.p.v. verkoopproces
- Toegevoegde waarde bij elk contactmoment



Salesfunnel



Salesfunnel

Overview

Marketing werkt in samenwerking met sales aan 
een plan om doelen te stellen voor het aantrekken, in 
contact komen en ‘binnen halen’ van klanten, die bij Info 
Support passen.

Samen kijken ze naar de beste manier van het opvolgen 
van de leads die op de inbound manier worden 
geworven.

Hieronder de inbound sales aanpak.



Salesfunnel

De 5 verschillende stappen voor sales
Marketing genereert leads die via de inbound 
methodiek content downloaden en contactgegevens 
als een emailadres achterlaten. Marketing zorgt in 
samenwerking met sales voor de juiste opvolging. 

De inbound leads kunnen op twee manieren worden 
opgevolgd. Door marketing met geautomatiseerde 
opvolgmails en content (via workflows). 

Door sales die kijkt of er een fit is met de lead en dan 
contact opneemt om te achterhalen welke pijnpunten 
de lead wil oplossen. 

Wanneer sales volgens de inbound sales opvolgt, doet 
zij dat in vijf stappen:

1. Research en Discovery
2. Connect call
3. Explore call
4. Meeting
5. Proposal



Salesfunnel

Research en Discovery
Doelen:

- Bepalen fit

- Bouwen relatie

- Verkennen pijnpunt

- Plannen van telefonisch vervolggesprek (connect call)

Eerst wordt er desk research uitgevoerd op basis van criteria 

die marketing en sales samen hebben opgesteld. 

Bij een fit neemt sales, vaak een SDR (Sales development rep) contact op. Doel aangaan van een relatie, kijken of er een pijnpunt is bij 

de lead en zo ja het plannen van een vervolg gesprek.

https://www.one4marketing.nl/blog/4-stappen-om-een-sales-development-team-van-topklasse-te-krijgen


Salesfunnel

Doelen:

- Verder bouwen aan relatie

- Pijnpunt (laten) voelen (challenger sales)

- GPCTBA level 1 in kaart brengen (zie slide 9)

- Draagvlak creëren voor vervolg gesprek (explore call)

Tip zorg voor lid van DMU bij explore call aanwezig is

Connect

Het doel van de connect call is het uitdiepen van het pijnpunt van de lead, zodat kan worden gepeild of er een bepaalde urgentie is. Het kan 

zijn dat de urgentie er nog niet is, dan wordt de lead weer terug gegeven aan marketing. Die zorgt voor de juiste opvolging tot dat blijkt dat er 

interesse is. Het gedrag van de lead zorgt er voor dat bepaald wordt of het relevant is om weer contact op te nemen. Dit gedrag kan zijn 

website bezoek (product-, prijs- en klantcase pagina’s), deelname aan webinars, downloaden van content etc.

https://www.salesgids.com/artikelen/wakker-liefde-aan-sales-marketing-the-challenger-sale/


Salesfunnel

Het GPCTBA model wordt tijdens de verschillende 

contact momenten gebruikt om te bepalen hoe 

relevant het is om verder te gaan, als sales, met de 

potentiële klant.

Uiteindelijk gaat het er om per item van het 

GPCTBA model informatie met een bepaalde niveau 

te verkrijgen.

In deze presentatie gaat het er daarbij om niveau 1, 

2 en 3 (zie bijlage met uitwerking op gebied van 

aanbieder van security oplossing)

• Niveau 1: Globale informatie

• Niveau 2: Specifiekere informatie. Min of meer 

smart.

• Niveau 3: Smart, concreet en persoonlijk

GPCTBA model

G Goal

Probeer achter kwantitatieve doelen van de cp te komen. Doe dat 

vanuit de houding dat je de cp wilt begrijpen wat betreft de doelen en 

de achterliggende redenen.

P Plan

Vind uit of er al een plan is om dit doel te bereiken. Een plan bevat alle 

strategieën en technieken die worden ingezet om de resultaten van het 

doel te behalen.

C Challenges

Vraag naar wat er in de weg staat bij het bereiken van hun doel. Zoek 

vooral of er een gap is. Een gat is een structureel obstakel wat met 

behulp van Info Support kan worden opgelost. Stel waarom vragen met 

de houding van helpen. Kom niet sales achtig over!

T Time

Kom te weten wanneer het prospect probeert zijn doel te bereiken. Dit 

bepaalt de urgentie en helpt bij het bepalen of de prospect moet 

worden overgedragen naar sales. Of door marketing moet worden 

genurterd

B Budget
Zoek uit of de prospect budget heeft om de oplossing van Zivver aan te 

schaffen. 

A Authority

Bepaal of je met de juiste persoon spreek. Degene die de beslissing 

neemt. Vraag bijvoorbeeld of de prospect ervaring heeft met 

aanschaffen van dit soort oplossingen en wie er bij het proces zijn 

betrokken.



Salesfunnel

Explore
Doelen:

- Bouwen relatie met alle betrokkenen

- Informatie GPCTBA level 2 – 3 verzamelen 

(zie bijlage met uitwerking op gebied van aanbieder 

van security oplossing)

- Eerste kennismaking met Info Support oplossing die 

van toepassing is voor hun goals, plans en challenges

- Meeting plannen

Wanneer het pijnpunt duidelijk is, kan er  gesproken worden over een bijpassende oplossing van Info Support en er een meeting worden 

gepland om deze oplossing nader toe te lichten. Daarnaast dient de meeting om extra informatie om input te verzamelen om een zo goed 

mogelijk voorstel te kunnen maken.



Salesfunnel

Meeting
Doelen:

- Alle items van het GPCTBA model op level 3

krijgen

- Obstakels wegnemen

- Oplossingen toelichten

- Extra informatie verzamelen voor het te

maken van een passend voorstel

- Afspraak inplannen om voorstel toe te lichten



Salesfunnel

Opportunity
Doelen:

- Voorstel maken en presenteren dat

aansluit bij alle DMU leden

- Gesprek primair over inhoud, secundair

over prijs

- Slagingspercentage van 50 % of meer



Bijlagen



Bijlage: Vragen GPCBTA model
Voorbeeld antwoorden Voorbeeld vragen

Goals

Level 1 Ik heb veilig email verkeer nodig Algemeen pijnpunt Wat is je security doelstellingen dit jaar?

Level 2

Ik wil de veiligheid van mijn emailverkeer laten 

groeien met 50%, 25% mag niet meer met 

onbekende email tools

Pijnpunt + cijfers

Hoe wil de de security wat betreft het 

email verkeer regelen. Ga je zaken 

uitfaseren?

Level 3

Als we niet veilig gaan werken met email 

verkeer krijgen we een boete opgelegd van de 

landelijke overheid.  Gebeurt dit, dan krijgen 

we verschuivingen in het management door de 

directie omdat het al te lang is blijven liggen, 

wie weet zelfs mijn positie

Persoonlijk pijnpunt + 

consequenties

Wat betekent het als je de doelstelling 

niet haalt? En wat betekent dit voor jou 

persoonlijk?

Plans

Level 1
We zijn nog niet bezig geweest met het maken 

van plannen, maar moet er wel iets mee

Algemeen of geen 

plan

Oké awat zou een doelstelling zijn, hoe wil 

je dat gaan bereiken?

Level 2

We ondernemen al security activiteiten x en y. 

Daarnaast willen we aan de slag met veilig 

emailverkeer

Plan zonder concrete 

uitkomst

Welke activiteiten onderneem je om je 

online veiligheid te vergroten? Heb je 

daarnaast nog meer acties?

Level 3

Vanuit onze nieuwe security strategie willen we 

ons gehele emailverkeer via een beveiligde 

email oplossing versturen. 

Hebben een concreet 

plan, maar weten niet 

hoe?

Heb je dit al concreet gemaakt? Hoe ziet 

de tijdlijn eruit? Hoe ga je het aanpakken?

Challenges

Level 1

Ons email verkeer is niet zo goed beveligd Algemene uitdaging

Welke uitdaging zorgt er op dit moment 

voor dat jij je security doelstelling niet 

haalt?

Level 2

We zien dat er op allerlei manieren informatie 

wordt gemaild. Ons security beleid gericht op 

motivatie en verantwoordelijkheid levert nog 

te weinig resultaat op.

Specifieke uitdaging

Vertel hier eens wat meer over. Hoeveel 

mails verstuur je? Hoe kan het denk je, dat 

dit , zeg maar nog steeds op een niet 

beveiligde manier gebeurt? 

Level 3

Als we geen aantoonbaar security maatregelen 

kunnen laten zien, verliezen wij bepaalde 

subsidies, dit is gevaarlijk voor mijn baan

Uitdaging + 

consequenties

Wat betekent het als je deze uitdaging niet 

overwint? Als jegeen resultaten boekt? 

Wat zijn de gevolgen voor het bedrijf? 

Voor jou?

Voorbeeld antwoorden Voorbeeld vragen

Timing

Level 1
We moeten echt aan de bak wat betreft de 

security in de komende jaar
Niet smart

Wanneer moet je doelstellingen halen? 

Waarom die datum?

Level 2

We moeten in ieder geval het emailverkeer in 

het komende half jaar beveiligen om onze 

jaardoelstellingen te halen

Smart geformuleerd

Om dat goal te behalen, wat moet je in de 

komende 6 maanden doen? Hoe ziet je 

roadmap eruit? Wat betekent dat voor de 

komende 3 maanden?

Level 3

Als we onze jaardoelstellingen niet halen 

kunnen een grote boete/cliams krijgen of 

subsidies mislopen 

plus consequenties en 

implicaties

Wat gebeurt er als je de jaardoelstellingen 

niet haalt? En wat betekent dat voor jou 

persoonlijk.

Budget

Level 1

Ja er is wel budget, maar geen idee hoeveel dat 

is

Algemeen of 

onbekend

Is er budget beschikbaar om de security 

doelen te halen? Hoeveel is dat?

Level 2

We hebben x budget, daarvan wordt y gedeelte 

gebruikt voor al onze security online 

activiteiten. Gedeelte z kan ik investeren onze 

security activiteiten voor emailverkeer

Specifiek en helder 

budget

Hoe is jullie marketingbudget verdeeld? 

En hoeveel is er nog over om hierin te 

investeren?

Level 3

Als ik het budget dit jaar niet goed gebruik krijg 

ik volgend jaar 30% minder budget. Hiermee 

kan ik mijn security doelstellingen niet halen

Consequenties
Wat zijn de consequenties als je met dit 

budget de doelstellingen niet haalt?

Authority

Level 1 Ja ik mag de beslissingen maken (tot 50k)

Wie maakt de beslissingen in de security 

investeringen, tot hoever mag jijzelf 

beslissen

Level 2
De beslissersgroep in deze traject bestaat uit x, 

y en z.

Heb je vaker dit soor aankopen gedaan? 

Wie werden er toen nog meer bij 

betrokken

Level 3

X is de eindverantwoordelijke. Hij laat zich 

beïnvloeden door Ina en Jan, maar neemt 

uiteindelijk zelf de beslissing.

Wie maakt de uiteindelijke beslissing als 

de groep verdeeld is?



Bijlage M&S alignment

Research

Discovery call GPCTBA1 

Opportunity GPCTBA3

Klant

Contentmarketing en 

social mediapromotie

SQL's2 i s  een grote potentiele lead waarbi j de 

GPCTBA3 cri teria  bekend zi jn en doorgegeven 

worden aan verkoop.

MQL's1 i s  kleine potentiële klant  wordt opgevolgd 

door Marketing. Of grote potentiële klant buiten 

de doelgroep.

SQL's1 i s  kleine potentiële lead die onl ine wordt 

afges loten of wanneer de potentiële klant groot i s  

doorgegeven wordt aan verkoop

MQL's2 i s  grote potentiële klant wordt opgevolgd 

door inbound sa les  met a ls  doel  de GPCTBA 

cri treria  vol ledig in kaart tebrengen (niveau3). Er i s  

dan sprake van een SQL; sa les  qual i fied lead.

Traffic

SQL's1

Leads Leads

Explore

Meeting
GPCTBA3

Sales

Groeien van 6000 naar 20000 websitebezoek  en minimaal 6 klanten per maand

Goede samenwerking van marketing en sales op basis van GPCTBA

GPCTBA2

GPCTBA3

Marketing

Inbound sales (SDR's)Inbound marketing

MQL's2

SQL's2

Connect Call
Leadnurturing (obv 

workflows) en 

leadscoring

MQL's1



Bijlage Sequences

Sequences zijn geautomatiseerde workflow stappen die vooraf worden bepaald. En voortdurend worden getest en geoptimaliseerd. Hieronder 
7 stappen voor opvolging ter ondersteuning van Inbound Sales. Die neemt per telefoon contact op, maar er wordt om een of andere reden 
geen contact gelegd. Dit geautomatiseerde proces zorgt er voor dat sales steeds wordt herinnerd aan een vervolgactie. De mails zijn vooraf 
in samenwerking met marketing gemaakt, bevatten concrete informatie naar aanleiding van bijvoorbeeld een eerdere download. En zijn ook 
persoonsgericht opgesteld. Dit zorgt voor betrouwbaarheid en hogere kans dat het contact leggen lukt. Zo niet dan vertellen dat het initiatief 
bij de lead zelf wordt gelegd.

# Delay Type

1 Direct na een download en fit Tel. contact en via LinkedIn connecten met uitleg

2 Meteen na 1e call Voicemail

3 Meteen na voicemail Video (Vidyard) met aanvullende content

4 Delay 1 dag 2e keer bellen + followup mail 1

5 Delay 2 dagen 3e keer bellen + Voicemail + follow up mail 2

6 Delay 4 dagen 4e bellen + followup mail 3

7 Delay 5 dagen Break-up mail

Help to offer

Connect call plannen (first reach)

Verwijzen naar video die wordt opgestuurd

Uitnodigen voor een gesprek

Uitleggen wat oplossing Info Support betekenen kan

Gap uitleggen die mogelijk mist. 

Verontschuldigen dat contact leggen niet lukt 

Uitleggen dat contact nu zelf gezocht moet worden



SUCCES!
Vragen? Neem contact met ons op, we helpen je graag!

http://d.pr/11oyA

