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Dit zijn de mensen die op de
hoogte zijn van jouw product

1. Bezoekers Bezoekers of dienst.

Dit zijn potentiéle klanten; ze zijn
~ bekend met je bedrijf en hebben vaak
2- Leads | ' ] hun contactinfarmatie gedeeld.

- _ - Dit zijn ‘gekwalificeerde leads’; je hebt ze - 7
- v - - R i, ' : veel aanbiedingen en gratis content AL - Aoy o N
& ¥ 3- Prospects . X y gestuurd. Dichtbij een aankoop. ] i B
il % T » X
__ ol i Dit zijn de mensen die daadwerkelilk een
o M £y 4 } - : aankoop hebben gedaan.
) Al 4. Klanten
F ,._ r ‘-.l I-.
: i Dit zijn de mensen die ook na hun eerste aankoop H
B i, : ; ' nog bij jouw bedrijf terugkeren om nieuwe
| y Te ' aankopen te doen. et e U R i
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o Persoonluke aandacht voor de klant
».Laat.zien wie jejgent en.waarom je dlt doet storytellmg)

st Wi

Verkoop direct aan partlculleren *ﬁ

= Betrek klanten bij je producten
'*“.".'f---dlrect workshops, excursies. 'fh i,
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. Aantrekkelijk product
e, e verpakklng,i,tekst fotos/beelden maar vooral lekker . 4
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Dlrect klanten contact gunfactorf---

i Julste informatie: een jaarrond (T e o
| , Meebewegen met de trend A - e S
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De een heeft €er
Je kunt nlet aIIes produceren maar weI verkopen'

Verkoop ook producten van collega S g R o N A
Groter klantenberelk j e R G



'ask"ri.-;

¥
. 3
I

\
;

Afst "mmérﬁomﬁen;fd e.ke

"‘ L1 .,- ra

- ‘over de'teelt X |
plannmg ' i - s 1 >

SO T L 3 - - e it a8 ._.-, et B _‘,rrw“”\“ ::.. "l?- ks el

E o .-- ".-
I h ', e S5
e

'
,t .I';p

LB T il

A S  - onderlmge verdelmg kosten en opbrengsten g
| ° HUISStljl Iogo T A Rt _' o g o .,
!_ iy “Folder, Facebook mfopanelen 5 A St o
s . Regelmatlg BVAIUBTEN, o 2 R NG S Sty TN e

B T o ARER S e i R, T LU P A ; ! v o eyt '7\:G;QB'.2'_Zjan'.2.0'2"0-"".4£

e f L 5 il i 5 3 ; s ! :
" { : : X

il v ‘ i e 3 A " . L
. d - ] 1 oy s A ¥ & r = s e AR Y v - N At 3



ey -;L.I'.' vr \’\ DUU -‘ #4 * ; . ¢ A -\:...-H-. - e / - e § ‘“"‘”- o "'--\l- 2 T a "“ .
_" O . . i . L% ’ oy " g & : -‘
3 . g : o - .-~'=1u; L i .
L)

hautomas

-

i . <,

T T TR o

-



. U l..u." = n ‘” '.'u - .

e #im ».) e P oo '

5 b2y 11'*" v L 2L J o Iag H‘m‘é ‘l':“'{l'lu‘_--,

W i mﬁ#" "- R el . Koon. _\ S
‘Mﬂ'"“i o v ,,“"

T VUREE SN *w.rr\:
{ ﬁsm,,_ ﬁﬁ.w x
- o Ww W




Do’s en Don’ts

* Grote klantenkring Afhankelijk zijn van één afnemer
 Samenwerken Denken dat je alles (alleen) kunt/niet delen

* Meebewegen met de markt Star zijn in teelt/verkoopplan en bedrijfsopzet

e Zorg voor prettige sfeer: Chagrijnig worden van klachten.
klantvriendelijk Klachten zijn gratis tips!

e Ken je eigen kracht: Weinig kennis product en je eigen kwaliteiten of
verkooptalent/waarom juist het gebrek eraan!

Ooit iemand ontmoet die in alles goed is?

© Annie Martens
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Do’s en Don’ts

* Ga uit van je eigen kracht Afgeven op anderen maakt jou niet sterker

* Product aantrekkelijk en
eerlijke presentatie

 Teeltkennis, juiste locatie, hygiéne
* Tips/mooie verpakking/recepten

* |dealisme en realisme Onderschatten werk en benodigd volume

© Annie Martens

GOB 22 jan. 2020
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