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HET MKB DIGITAAL
‘DIGITAAL VOLWASSEN’
HELPEN WORDEN



DE UITDAGINGEN
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Ik kwam 3 grote uitdagingen tegen in het
MKB:

1. Eris een andere mindset nodig
2. Eris een andere strategie nodig

3. Er zijn andere gewoontes nodig



EEN PAAR VOORBEELDEN:

Mindset: bedrijven als Scheer en Foppen en Blokker
overleefden het niet doordat ze vast zaten in een beperkende
mindset ipv een groeimindset

Strategie: in een digitale wereld werken lijvige en rigide
watervalplannen niet meer. Wat wel werkt is wendbaarheid.
Gewoontes: structurele samenwerking tussen marketing en
sales leidt tot 36% hogere klantretentie, 38% hogere sales

winreates en 20% hogere omzet



OK CHECK, MAAR ZAT IK WEL OP HET JUISTE
SPOOR ALS ONDERNEMER?
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3 inzichten na het schrijven van ‘Word eens
volwassen’:

1. Duurzame groei valt of staat met de juiste
Mindset, Methodes en Gewoontes
2. Erzijn 5 fases van digitale volwassenheid

3. Duurzame verandering start met inzicht
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HET MOTORBLOK VAN DIGITALE GROEI:

Figuur 1: De digitaal groeien Driehoek
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Stellingen Score

ledere collega is zich bewust van de kansen die
het online kanaal voor onze business mee-

Stellingen Score

19. | We hebben een evaluatieritme waarin we resul-
taten van voorgaande periode doornemen en
de verbeterpunten formuleren.

20. | We hebben twee keer per jaar een strategische
check-up waarbij we uitzoomen en werken aan
onze visieontwikkeling.

Totale getal van iedere ranking

Totaal aantal kruisjes in iedere kolom X1 | x2 | X3 | x4

X5

Vermenigvuldig met bovenstaand getal

Tel alle getallen op om de digitale volwassen- %
heidsscore van jouw organisatie vast te stellen

brengt.

2. | Bij ons heerst een cultuur waarin je kunt
experimenteren om te ontdekken wat wel en
niet werkt.

3. | Er zijn bij ons owners voor het inzetten en
optimaliseren van het online kanaal.

4. | We beseffen dat een online platform niet
meteen helemaal perfect hoeft te zijn.

5. | Bij ons draait alles om het oplossen van klant-
problemen.

6. | We hebben onze ‘ideale klant’ in kaart gebracht
met klantprofielen (persona’s).

7. | Onze persona’s zijn zichtbaar binnen de orga-
nisatie.

8. | We voeren regelmatig een zoekwoorden-
onderzoek uit.

9. | De structuur van onze website is ingericht op
basis van de belangrijkste ‘bezoekerspaden’.

10. | We weten hoeveel bezoekers maandelijks onze
website bezoeken.

11. | We trekken gericht bezoekers naar specifieke
pagina’s via online kanalen die passen bij onze
klantprofielen.

12. | We weten welk percentage bezoekers conver-
teert tot lead en klant.

13. | We hebben een duidelijke en uitgewerkte
contentstrategie.

14. | Onze contentstrategie richt zich op het oplos-
sen van problemen van onze persona’s.

15. | We meten en analyseren wat er gebeurt op
onze website of platform.

16. | We definiéren continu acties en experimenten
om de conversie te verbeteren.

17. | We hebben een digital marketing roadmap.

18. | We hebben drie tot vijf focusdoelstellingen

gedefinieerd per kwartaal.

Figuur 1: De digitaal groeien Driehoek
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DE 5 FASES VAN DIGITALE VOLWASSENHEID

Resultaat

Volwassene
|
-
Jongere ‘
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|
L
Kleuter
Baby
( 7( NS
20%-34% S5%-4n 65%-T9x #0%-100%
Kind
Score 50%-64% - Jullie zijn lerende. Misschien hebben jullie wel eens een training 4

of workshop gevolgd en zijn jullie al hier en daar aan het experimenteren met
online marketing. Er is alleen nog geen eenduidige strategie en stapsgewijze
aanpak die het allemaal in goede banen leidt. Jullie hebben de ambitie om daar
wel naartoe te groeien.



DUURZAME VERANDERING START MET INZICHT

Een assessment als nulmeting in samenwerkingen
Een boek voor gemeenschappelijke taal tussen marketeers en

commercieel verantwoordelijken

Trainen, coachen en en co-creéren van (zelfstondig)

marketeers






OBSTAKELS

e We kwamen erachter dat we beter niet samen konden
werken met bedrijven die nog ‘digitale baby’s waren

e We leerden dat we het niet langer alleen konden en meer
likeminded mensen aan moesten haken

e We liepen er tegenaan dat er een enorme krapte is aan
kundige digital marketeers die op het snijviak van strategie

en executie werken






‘/ SINGLE CELL
‘ DISCOVERIES Services

Biotech startup

Single Cell Discoveries:

binnen 3 jaar van 2 founders en
1business developer naar een
team van 40 innovatieve

changemakers.

Hubrecht ®e

t:O‘ uprec
////’. nstitute

Q Support Careers

> Applications > Our approach > Resources > About >

Single Cell
at Scale

We are the leading single-cell sequencing CRO providing OUR SERVICES

high-impact insights to biopharmaceutical companies, health

systems, and academic research centers globally.

TRUSTED BY
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Software bedrijf AxonlQ:
Doormiddel van een cyclische
marketing aanpak & founder
brand van de CTO binnen 3
maanden een belangrijke shift
van sales-led naar product led

growth.
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M’n eigen Business en personal brand in 1
jaar naar:
e +3000 volgers, op Linkedin
e Een community en ontwikkelplatform
met 280+ senior marketeers die
verbinden op dezelfde kernwaarden
e 4 mastermind groepen met ‘MKB

Groeiversnellers’
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KICKSTART TIPS OM DIGITAAL TE GROEIEN

1. Creéer inzicht en overzicht (bijvoorbeeld door de digitale
volwassenheid test en het online marketing canvas)

2. Geef een gezicht aan je doelgroep via ICP's/ Persona’s

3. Start een ‘heartbeat ritme’ op incl ‘Marketing-sales

alignment’



ONLINE MARKETING CANVAS

Figuur 9: Het online marketing canvas®

Target Persona

Wie zijn
jullie ideale
klanten?

Customer Journey

Waar worstelen
ze mee?

Value Prosposition

Wat maakt jullie
propositie uniek
en waardevol?

Marketing Goals

Wat willen
jullie de
komende 12
maanden
concreet
bereiken?

Key Strategies

Wat zijn de 3
belangrijkste
strategische

focuspunten?

Tactics & Activities

Wat moet er
de komende
90 dagen

Marketing Channels

Welke kanalen
gaan we
inzetten?

gebeuren?

Pricing & Positioning

Hoe is jullie prijsniveau/positie
binnen de markt?

Measures of Succes

Wat is jullie ‘1 metric that counts?’




BUYER PERSONA'S

Stef Startup Founder

Werk, carrierepad, branche, familie,
d, geslacht, inkomen, plaats

Founder Impact Startup
Sustainable Urban Delta
27 - 47 jaar

3 jaar+ werkervaring

Ex corporate/Consultancy
Tech/infra/bouw
Grootstedelijk

HBO+

Citaten

Over doelen, uitdagingen, problemen

“Ik wil positieve impact maken.”

“Ik wil de wereld veranderen.”

“Ik wil groeien met m'n startup.”

“Ik zoek kapitaal / investeerders.”

“Ik mis een sterk (ondernemers) netwerk om
me heen.”

Kernwoorden

Gedrag, communicatie voorkeuren

Authentiek
Overtuigingskracht
Volhardendheid
Kort op de bal
Open en eerlijk

Elevator Pitch

Doelen / Uitdagingen
Waar worstelt deze persoon mee bij het halen van hun
doelen? Wat staat in de weg van hun succes?

Hoe bereik ik een volgend niveau?
Hoe vind ik de juiste coach?

Hoe trek ik investeerders aan?

Hoe vind ik de juiste partners/keten
samenwerking?

Hoe ga ik om met stress / uitdagingen

Wat kunnen we voor ze betekenen?

Om de persona te helpen de doelen te behalen en
uitdagingen weg te nemen?

Kickstart funding

Kickstart coaching / kickstart
professionals

Kickstart Netwerk
Begeleiding op maat

Hoe zou je de oplossing omschrijven die jullie bieden om de pijnpunten van de persona weg te nemen?

zodat jij met je impact onderneming sneller stabiele groei kunt realiseren met behoud van ownership.

digitaalgrCeien



MOMENTUM EN RITME CREEREN

Ons bewezen proces

Quarterly Pulse
Terugblik op resultaten

Bepalen focus doelstellingen
Uitrol focus doelstellingen

Quarterly Pulse
Jaarplanning &

—_ goﬂ I'Ml:'m Monthly Heartbeat mm
Bcp:m on:P resul el Bepalen focus doelstellingen

Uitvol focis Soelialiy Uitrol focus doelstellingen

Strategie & focu Onboarding &

l

Doelen Voorbereiding Start uitrol
Uitdagingen Technische set-up Onboarding

M Opstellen KPI's Training

et Uitrol quick wi

ol quick wins

Tools kaha Quarterly Pulse

Proces Mav,vk:ﬁng can?tas 2maanden Terugblik op en
len focus doelstelli
Opstellen wishlist Bepalen focus ingen

2 weken

Uitrol focus doelstellingen
2 weken voorbereiding,

dagdeel workshop

2 weken

2 weken prep / 1 dag workshop 2 maanden

12 maanden

15 maanden



DIGITAAL GROEIEN ZONDER KOPZORGEN?

1. Creerinzicht in waar je nu staat qua digitale
volwassenheid

2. Stop met lijvige watervalplannen en start met
kortcyclisch experimenteren en leren

3. Zoek de juiste interne en externe samenwerkingen

die je daarbij gaan helpen



TRANSFORMEER JOUW MARKETING REVOLUTIE
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https://teamdavid.nu/agency-checklist

Bureau Selectie Checklist

#teamdavid e/\ ;*—(

Bezoek onze
website

/ Strategie , Laag Kernwoord Red flag

I:] 1. Vraagt de potentiéle marketingpartner WHY Nieuwsgierigheid / Er worden geen vragen gesteld
naar onze bedrijfs/marketing strategie/ Interesse over waar je nu staat en waar je
doelen? naartoe wilt.

I:, 2. Doet de potentiele partner zijn of haar best HOW Verdiepen Er worden geen vragen gesteld
om jou / je bedrijf beter te leren kennen? om ‘jouw wereld’ beter te leren

begrijpen.

D 3. Checkvraag: Wat is ‘strategie’ in jullie WHAT Vorm Er wordt geen duidelijk plan van

ogen? aanpak als geheel beschreven,

maar slechts losse tactieken om
tot resultaat te komen.

Samenwerking & Rapportage

I:I 4. Hoe rapporteren jullie en hoe wordt er WHY / WHEN Vorm (Rapportage is Er is geen periodiek rapportage
waarde toegekend aan cijfers? een proces) proces in place en/of men kan
niet goed uitleggen waarom
ze op bepaalde cijfers sturen.
D 5. Hoe beoordelen we of de oplossing die HOW Reflectievermogen / Er worden geen tussentijdse
aangedragen wordt ook de juiste is? Iteratief werken evaluaties ingepland om te
kijken hoe de resultaten zijn of
hoe de stemming is.

D 6. Hoe blijven we in contact over wat de WHAT Communicatieritme Er wordt niet uitgelegd hoe hoe
stappen zijn die we gaan zetten? frequent (en waarom) er ruimte
is voor afstemming of die ruimte
K is er helemaal niet.

versie: 1.1



https://teamdavid.nu/agency-checklist/

-

Bezoek onze
website

zoals de AVG?

Tactieken /[ operationeel Laag Kernwoord Red flag
I:' 7. Checkt de potentiele partner waarom wij WHY Echtheid Er wordt slechts een oplossing
hier mee aan de slag willen? uit hun eigen assortiment
aangeboden.
|:| 8. Hoe ziet het proces eruit en wie gaat wat HOW Kennis Er wordt geen inzicht gegeven in
(waorom) doen? wie, wat, wanneer gaat doen en
in hoeverre daar capaciteit vanuit
de opdrachtgever voor nodig is.
|:| 9. Hoe bepalen we welke tactieken er ingezet WHAT Eigenbelang Er is geen ruimte opgenomen
worden en hoe evalueren we dat? voor periodieke evaluatie in de
voorgestelde aanpak.
Eigenaarschap, privacy & data
|:| 10. Welke afspraken hanteren jullie over het WHY Intellectueel eigendom  Er wordt niet duidelijk
gebruik van materialen op het gebied van gecommuniceerd dat
copyright en intellectueel eigendom? intellectueel eigendom niet
wordt over gedragen aan
opdrachtgever.
|:| 1. Worden (blijven) wij eigenaar van de HOW Eigenaarschap Er worden accounts aangemaakt
gebruikte platforms zoals Google Analytics, op naam van van de partner
Ads accounts, CRM, data etc? in plaats van op de naam van
opdrachtgever.
12. Hoe gaan jullie om met Privacy wetgeving ~ WHAT Privacy wetgeving Er komt geen helder antwoord

over of en hoe ingezette voldoen
aan privacy wetgeving / AVG. /




Inspiratie:
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www.wordeensvolwassen.nl www.digitalechaos.nl




Samen Eerlijk Groeien.

Voor zelfstandig marketeers
digitaalgrCeien e Community & Training
e Mastermind Groepen

e 1op1mentoring

Voor het MKB
e Marketeers die Strategie & Executie verbinden;
e Verbonden onder dezelfde kernwaarden,;
e Eerlijkheid, creativiteit, veranderbereidheid




CONNECT VIA LINKEDIN:

https://www.linkedin.com/in/christiaanslierendrecht/



https://www.linkedin.com/in/christiaanslierendrecht/

VRAGEN?
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