
Dit zijn de 5 stappen 
die we zetten tijdens  
het 1:1 Groeitraject

Hoe Lisa ontslag 
nam en binnen 
12 weken 4 vaste 
klanten vond



In mei kreeg ik een DM van Lisa.  
Ze wilde meer klanten voor  
haar (parttime) onderneming: 



Op haar profiel zag ik dat ze 
veel verschillende dingen deed. 
Daar lagen kansen.



We gingen samen aan de slag 
met het 1:1 Groeitraject.

Lisa zette deze 5 stappen:

1.	Zelfinzicht creëren

2.	Positionering bepalen

3.	Aanbod ontwikkelen

4.	Klanten benaderen

5.	Content maken
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Zelfinzicht creëren
Door antwoord te geven op:

	ÆHoe kun je jouw expertise 
gebruiken om inkomen  
te genereren?

	ÆWelke werkzaamheden en 
dagindeling maken je blij?

	ÆWat zijn je doelen voor je 
onderneming en omzet?

1



Dit zorgde voor de volgende 
inzichten:

	Æ ‘Ik ontwerp graag op basis  
van een bestaande huisstijl, 
zodat ik creatieve kaders heb.’

	Æ ‘Ik werk graag met vaste 
klanten, zodat ik een steady 
inkomen heb.’

	Æ ‘Ik wil volledig zelfstandig 
ondernemer worden, zodat ik 
meer vrijheid heb.’
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Positionering bepalen
Lisa ging aan de slag met:

	Æ Potentiële doelgroepen  
in kaart brengen

	ÆMarktonderzoek doen

	Æ Klantprofiel opstellen

2

Met behulp van de resources 
in mijn 1:1 Groeitraject



Op basis van stap 1 en 2 
maakten we deze keuzes:

	Æ Focus op communicatie-
experts (adviseurs & teams) 
binnen organisaties met  
> 1000 medewerkers

	Æ Lisa neerzetten als freelance 
grafisch vormgever met 
een focus op snelheid en 
betrouwbaarheid  
(want dat onderscheidt haar van bureaus)



Lisa paste direct haar LinkedIn-
profiel aan:



En nadat ze connectie-
verzoeken stuurde naar 
ideale klantprofielen, ging de 
doelgroep háár benaderen.
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Aanbod ontwikkelen
We hielden rekening met:

	Æ Eigenschappen doelgroep 
(communicatie-experts)

	ÆWerkwijze als flexibel 
inzetbare freelancer

	Æ Specialisme als vormgever 
van communicatiemiddelen 

3



Wat Lisa deed:

	Æ Tarieven verhogen

	Æ Strippenkaart aanbieden

	Æ Aanbod uitwerken in  
een pitch-deck



BREAKING NEWS!

Doordat Lisa zo snel haar ideale 
klanten vond, maakte ze tijdens 
het traject een moedige keuze:
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Klanten benaderen
Werk aan de winkel dus! 

Lisa stuurde 50 connectie-
verzoeken per week naar  
ideale klant profielen:

	ÆCommunicatie-experts 
zoeken op LinkedIn

	ÆConnectieverzoek sturen

	Æ Pitch-deck bijvoegen

4



Dit zorgde voor klanten:



En nog meer klanten...
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5

Content maken
Toen Lisa 4 nieuwe vaste 
klanten had binnengehaald, 
werkten we aan de lange-
termijnstrategie:

	ÆOnderwerpen bepalen

	Æ Juiste dagen kiezen

	Æ Posttypes uitwerken



Ze koos voor:

	Æ Relevante topics die haar 
voordelen t.o.v. bureaus  
uitleggen

	Æ Posts op di. en do., omdat 
communicatie-experts vaak 
vrij zijn op wo. en vr.

	Æ Formats die haar grafische 
skills laten zien

PS Nieuwsgierig?  
Ga Lisa volgen op LinkedIn!



Resultaten
Binnen 3 maanden:

	Æ  4 vaste klanten

	Æ  25% hogere tarieven

	Æ  500+ relevante connecties
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Waarom dit werkte?
Natuurlijk, de vrij briljante 
structuur van het 1:1 traject 
helpt. Maar vooral ook de  
pro-activiteit van Lisa:

	Æ ACTIE! Snel aanpassingen 
doorvoeren.

	ÆDURF! Keuzes maken.

	Æ ACTIE! Klanten benaderen.



Ben jij een creatieve zzp’er  
die worstelt met het vinden  
van nieuwe klanten?

En durf je meer uit je expertise 
te halen?

DM mij GROEI voor informatie 
over mijn 1:1 Groeitraject.


