
 

 
 
Hidden Profits GROEIFORMULE v1.0 
 
STAPPENPLAN LEADCONNECT & AFSPRAKEN MODULE 

 
De Hidden Profits GROEIFORMULE verhoogt het rendement uit de leads en 
neemt clubeigenaren werk uit handen door leads zelf een afspraak te laten 
maken en deze direct geautomatiseerd te bellen. 
 
Dit stappenplan is ontwikkeld om het personeel op de club een helder beeld te 
geven van het pad dat een website bezoeker doorloopt binnen de Hidden 
Profits GROEIFORMULE. 
 

 



 

 
1. Een website bezoeker vult een leadformulier in (bijv. themacampagne ‘Killer 

Body’, proefweek of lidmaatschapstest). 
 

2. De lead komt op de afspraak pagina en kan kiezen uit de beschikbare data 
en tijdstippen zoals opgegeven door de club (eventueel via clubplanner) om 
een afspraak te maken. Om het opkomst- en afsluitpercentage te verhogen 
zijn standaard de eerstvolgende 3 dagen beschikbaar (incl. de huidige dag). 

 
LET OP: om er voor te zorgen dat er zo veel mogelijk afspraken worden 
ingepland, is het belangrijk dat er zo veel mogelijk beschikbare tijdstippen 
worden getoond. 

 

 



 

 
3. Nadat de lead de afspraak bevestigt: 

a. Ontvangt de club een e-mailbevestiging met de door de lead ingevulde 
gegevens vanuit de website. 

b. Ontvangt de lead direct een bevestigingsmail- en SMS van de gemaakte 
afspraak. Ook ontvangt de lead een herinneringsmail- en SMS om 20:00 
uur de dag vóór de afspraak. 

c. Treedt LeadConnect direct in werking en wordt de club door 
LeadConnect gebeld. 
 

LET OP: standaard belt LeadConnect ook de leads die een afspraak hebben 
gemaakt om op die manier te zorgen dat een groter gedeelte van de mensen 
die online een afspraak maakt ook daadwerkelijk komt opdagen. Daarnaast kun 
je dit telefoongesprek gebruiken als extra verkoopkans om bijv. te vragen of de 
lead een vriend(in) of familielid wil meenemen. Wil je echt niet dat afspraken 
door LeadConnect worden gebeld? Neem contact op met jouw contactpersoon. 

 
d. Komt de lead op de bedankpagina. Hier staat bijv. aangegeven dat hij/zij 

de sportspullen mag meenemen (tekst kan worden aangepast), zie 
screenshot hieronder. 

 
LET OP: indien de lead geen afspraak maakt, treedt LeadConnect automatisch 
na 2 minuten in werking. Na het invullen van het eerste leadformulier heeft de 
lead dus altijd 2 minuten de tijd om een afspraak te maken voordat 
LeadConnect naar de club uit belt. 

 
4. De club neemt de telefoon op (LeadConnect belt de club vanaf 020 220 5530) 

en luistert het volledige bandje met vrouwelijke stem af om te horen of het 
een lead betreft of iemand die na het invullen van het formulier ook een 
afspraak heeft gemaakt op de afspraakpagina. Het bandje speelt 2 keer af 
(mocht je het de eerste keer niet volledig hebben verstaan). 

 
 
 

 



 

 
Het bandje luidt als volgt: ‘Hallo, dit is de leadbeller van LeadConnect. We 
hebben een lead voor je aan de lijn. Druk op een toets van je telefoon en we 
verbinden je direct door met deze potentiële klant. Doe je niets of hang je op, dan 
rapporteren wij dat je het gesprek hebt geweigerd. Druk daarom nu op een toets 
en wij verbinden je door.’ 
 

5. De club drukt op een willekeurige toets om de lead te bellen. Zodra de lead 
opneemt geeft LeadConnect middels een groen icoontje (in het statistieken 
overzicht van de LeadConnect admin) aan dat er een succesvolle verbinding 
is. 

 
TIP: zorg er dus ten alle tijden voor dat je bent ingelogd in LeadConnect en 
het statistieken overzicht voor je hebt zodat je exact kunt zien welke leads er 
op welk moment worden gebeld. Vernieuw de pagina als er verbinding is. 

 
6. Als de lead de telefoon opneemt en er een telefoongesprek van minimaal 10 

seconden plaatsvindt, dan beschouwt LeadConnect het gesprek als succesvol. 
 

TIP: neemt de lead niet op? Dan adviseren wij om pas bij de 3e belpoging een 
voicemailbericht in te spreken.  
 
LET OP: op het moment dat het bandje van de voicemail begint (‘Dit is de 
voicemail van…’) ziet LeadConnect dit als succesvolle verbinding (maar nog 
niet als succesvol gesprek). Omdat het bandje van de voicemail vaak al langer 
dan 10 seconden is, wordt het gesprek na het inspreken van de voicemail als 
succesvol gemarkeerd in LeadConnect. 
 
VOORBEELD: in onderstaand voorbeeld is er de eerste keer niet opgenomen 
door de club/agent (de club is in dit geval dus 0610019529). De tweede keer 
accepteert de club het telefoontje van LeadConnect door op een toets te 
drukken. Vervolgens neemt de lead niet op en wordt er een voicemail (van 13 
seconden) ingesproken. In totaal staat de duur van het gesprek op 29 
seconden (aangezien de tijd die het bandje van de voicemail in beslag neemt, 
16 seconden in dit geval, ook wordt meegenomen in de berekening). 
Uiteindelijk wordt dit gesprek door LeadConnect dan ook als succesvol 
gemarkeerd. 
 

 



 

 

 
 

7. Om zoveel mogelijk leads direct te bereiken, doet LeadConnect in totaal 3 
pogingen per lead om een succesvol gesprek tot stand te brengen. Steeds 
met een interval van 3 minuten. Na 3 pogingen gaat LeadConnect door met 
de eerstvolgende lead die binnenkomt of in de wachtrij staan. 

 
8. Als één of meerdere leads buiten openingstijden binnenkomen, dan worden 

deze de volgende beschikbare dag om 11:00 uur, op volgorde van 
binnenkomst, door LeadConnect gebeld. 

 
Uit de enorme aantallen data is gebleken dat terugbellen om 11:00 uur zorgt 
voor de beste bereikbaarheid. Komt 11:00 uur niet uit? Dan is het mogelijk 
om een eigen tijdstip te kiezen tussen 8:00 en 12:00 uur. 

 
LET OP: je hoeft ‘s ochtends dus niet zelf pro-actief de leads op te bellen 
want dat doet het LeadConnect systeem al voor je. Doe je dit wel, dan is er 
een kans dat je mensen dubbel spreekt. 

 
9. Wat gebeurt er met dubbele leads? Stel, een lead meldt zich binnen 10 

minuten aan via de themacampagne (bijv. ‘Killer Body’) én de 
lidmaatschapstest met exact dezelfde contactgegevens, dan ziet LeadConnect 
dat als 1 lead en wordt deze dus max. 3 keer geprobeerd te bellen. Zit er meer 
dan 10 minuten tussen het invullen van de formulieren, dan wordt de lead als 
nieuw beschouwd, aangezien de lead dan kennelijk niet goed is geholpen of 
geïnteresseerd is in iets anders. 

 
    DOORLOOP NU EERST ALLE STAPPEN DOOR ZELF EEN FORMULIER OP 

JOUW EIGEN SITE IN TE VULLEN EN EEN AFSPRAAK IN TE PLANNEN 
OM EEN VOLLEDIG BEELD TE KRIJGEN. DIT GELDT VOOR ZOWEL DE 
EIGENAAR ALS DE REST VAN HET TEAM DAT CONTACT HEEFT MET DE 
LEADS. 

 



 

 
UITLEG ICONEN 
In onderstaand overzicht vind je een lijst met iconen met hierachter de 
betekenis. 
 

 
 
LEADS BUITEN OPENINGSTIJDEN 
In onderstaand voorbeeld zie je dat het telefoonnummer van 2 leads in het 
blauw (bovenaan) is aangegeven en een telefoonnummer van een lead die in 
het zwart (onderaan) is aangegeven. De blauwe telefoonnummers geven aan 
dat deze leads buiten openingstijden zijn binnengekomen. In dit voorbeeld is de 
club ‘s middags enkele uren gesloten. Zodra de club weer open gaat (in dit geval 
om 16:00 uur), wordt LeadConnect geactiveerd en worden de leads die buiten 
openingstijden zijn binnengekomen direct gebeld. 
 

 
 
LEADS NIET MEER BELLEN 
Het is ook mogelijk om binnengekomen leads in LeadConnect niet meer te 
laten bellen. Dit kan bijvoorbeeld handig zijn als je iemand al hebt gesproken 
(omdat hij/zij een formulier heeft ingevuld maar ook al zelf naar de club heeft 
gebeld) of als iemand een verkeerd telefoonnummer heeft ingevuld.  
 

 



 

 
1. Als je wilt voorkomen dat een lead in LeadConnect wordt gebeld klik je 

eerst op het status icoon aan het eind van de regel. 
2. Vervolgens klik je op de rode link ‘Lead niet meer bellen’. 
3. Kies vervolgens een reden waarom de lead niet gebeld hoeft te worden. 
4. Zodra je dit hebt gedaan verschijnt er een naast het eerste status icoon 

nog een extra ‘stop’-icoon in de status kolom. 
 

 
 
 

 

 


