
én haar droomvakantie  
naar New York boekte

Hoe Nanda  
binnen 6 weken 
op € 10.000,- 
per maand zat
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In juli 2023 plande Nanda een 
Discovery Call bij me in. Ze:

•	Combineerde copywriting met 
LinkedIn ghostwriting

•	Werkte voor verschillende 
soorten klanten

•	Was al lekker bezig, maar wilde 
een volgende stap zetten 



We gingen samen aan het werk 
met het 1:1 Groeitraject en 
zetten 3 stappen:

1.	Ideale klant bepalen

2.	Aanbod ontwikkelen

3.	Klanten vinden
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Ideale klant bepalen
Nanda stortte zich op:

	Æ Potentiële doelgroepen  
in kaart brengen

	ÆMarktonderzoek doen

	Æ Klantprofielen opstellen

1

Met behulp van de resources 
in mijn 1:1 Groeitraject



We verschoven de focus 
van zzp’ers naar CEO’s en 
bedrijfseigenaren, want:

	Æ CEO’s & eigenaren hebben 
iets te vertellen

	Æ CEO’s & eigenaren hebben 
een volle agenda

	Æ CEO’s & eigenaren hebben 
voldoende budget
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Aanbod ontwikkelen
We gingen aan de slag met:

	Æ Propositie ontwikkelen

	Æ Aanpassen van diensten  
en prijzen

	Æ Pitch deck maken 



En maakten deze keuzes:

	Æ LinkedIn als specialisme 
(strategie en ghostwriting)

	ÆNanda als oplossing voor 
tijd- of kennisgebrek 
rondom content

	Æ Prijzen van haar maandelijkse 
abonnementen verhogen
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Klanten vinden
Met de LinkedIn-kennis van 
Nanda, was de aanpak voor het 
vinden van klanten snel helder:

	Æ LinkedIn als primaire kanaal

	Æ Focus op inbound leads

	Æ Een contentstrategie die  
bij haar past
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Wat Nanda deed:

	Æ 3-5 keer per week posten

	ÆContent voor ideale klanten

	ÆOp basis van haar eigen 
3E-model



Zo trok ze steeds meer  
ideale klanten aan:



Ze draaide haar beste  
maand van het jaar:

En boekte haar droom- 
vakantie naar New York:



Resultaten
Tijdens onze samenwerking:

	Æ Durven kiezen voor LinkedIn  
als specialisme en CEO’s en 
bedrijfseigenaren als doelgroep

	Æ € 10.000,- omzet in de tweede 
maand van onze samenwerking

	Æ Realiseren van haar droom,  
een trip naar New York



Ben je klaar om het maximale  
uit je expertise te halen?

DM mij GROEI als je: 

 een creatieve zzp’er bent

 al €6000+ maanden draait

 naar €10.000+ maanden  
wilt groeien


