PROUD PEOPLE

DeAl-werkwijzervoormarketing
& sales

Twaalf toepassingen die verder gaan dan teksten genereren. Per
toepassing:dewerkwijze,eenvoorbeeldpromptomtekopiérenende
valkuil om te vermijden.

Hetverschilzitnietindetool,die heeftiedereen.Hetzitindewerkwijze:
lossevragenstellenversusvasteroutinesdieelkeweekwaardeopleveren.

Voormarketeersensalesprofessionals-proudpeople.nl



PROUD

Analyse: laat Al je funnel verklaren

Vuistregelbijalleshieronder:geefAlcontext(doelgroep,aanbod,doel)enechtedata.Hoeconcreterde
input,hoebruikbaarderdeoutput.Endeelnooitherleidbareklantgegevensingratisconsumententools.

- Verloren deals verklaren

Werkwijze:exporteerdeverlorendealsvanhetafgelopenhalfjaar(reden,fase,segment,notities)enlaat
Al patronen zoeken. Herhaal dit elk kwartaal.

VOORBEELDPROMPT

Hier is een export van onze verloren deals (CSV). Analyseer: 1) in welke fase verliezen we het vaakst, 2) welke

verliesredenen komen terug per segment, 3) welke drie patronen zien wij waarschijnlijk zelf niet. Onderbouw elk
patroon met aantallen uit de data.

vageverliesredeneninjeCRM("prijs")gevenvagepatronen.Verbetereerstderegistratie,dande
analyse.

- De wekelijkse campagne-review

Werkwijze:plakelkemaandagdekerncijfersvanjelopendecampagnes(bereik,CTR,conversie,kosten)
in dezelfde promptstructuur. Zo bouw je een vast reviewritueel van tien minuten.

VOORBEELDPROMPT

Dit zijn de campagnecijfers van deze week versus vorige week. Benoem: 1) de grootste positieve en negatieve
verschuiving, 2) de meest waarschijnlijke oorzaak per verschuiving, 3) één concreet experiment voor komende week.
Maximaal 200 woorden.

Alkentjecontextvanvorigeweekniet.Bewaardereviewsinééndoorlopendgesprekofgeefde
vorige review mee.

- Micro-segmentatie van je doelgroep

Werkwijze:laatAljeklantenbestandopdeleninmicro-segmentenopbranche,omvangenkoopgedrag,en
per segment het belangrijkste koopmotief en bezwaar formuleren.

VOORBEELDPROMPT

Hier is ons klantenbestand (geanonimiseerd). Stel 6 tot 8 micro-segmenten voor. Geef per segment: kenmerken, het

belangrijkste koopmotief, het grootste bezwaar en één boodschap-haakje voor een campagne.




PROUD

Personalisatieopschaal

- ICP- en persona-onderzoek

Werkwijze:beschrijfjebestetienklantenenlaatAlhetgemeenschappelijkeprofieldestilleren.Gebruikdat
profiel daarna als vaste context in al je andere prompts.

VOORBEELDPROMPT

Dit zijn onze tien beste klanten (branche, omvang, aanleiding, resultaat). Beschrijf ons ideale klantprofiel: kenmerken,

trigger-momenten om te kopen, beslissers en beinvloeders, en de drie vragen die zij zich stellen vé6r ze een partij als ons
benaderen.

"beste"klantenkiezenopomzetalleen.Neemookmargeensamenwerkingspleziermee,andersschaalje
je lastigste klanten op.

- Qutreach die niet als bulk voelt

Werkwijze:geefAljekernboodschapplushetprofielvanéénprospect(site,LinkedIn,recentnieuws)enlaat
de mail herschrijven rond han actualiteit. Tien varianten kosten nu een uur, geen dag.

VOORBEELDPROMPT

Dit is onze kernboodschap: [boodschap]. Dit weet ik over de ontvanger: [functie, bedrijf, recent nieuws]. Schrijf een korte
mail (max 120 woorden) die opent met hun situatie, niet met ons aanbod. Informeel, geen superlatieven, één concrete
vraag als afsluiting.

personalisatiediealleendebedrijfsnaamwisselt, priktiedereendoor.Eénéchtspecifiekdetailismeer
waard dan vijf slimme trucs.

- A/B-testhypotheses genereren
Werkwijze:laatAlpercampagne-element(kop,beeld,CTA)hypothesesformulerenmétverwachterichting

en redenering. Test alleen hypotheses waar een redenering onder ligt.

VOORBEELDPROMPT

Dit is onze huidige landingspagina-kop en CTA, met conversiecijfers. Formuleer 5 A/ B-testhypotheses volgens het format:

"Als we [verandering], dan [verwacht effect], omdat [psychologisch principe]". Rangschik op verwachte impact.

vijf tests tegelijk starten. Eén test per pagina per periode, anders weet je niet wat werkte.
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Contentzonderlopendeband-gevoel

- Repurposing: één kernstuk, tien uitingen
Werkwijze:schrijf(ofneemop)ééninhoudelijksterkkernstukpermaand.LaatAldaardeafgeleiden

van maken: posts, nieuwsbriefitem, slides. De denkkracht zit in het kernstuk, de schaal in Al.

VOORBEELDPROMPT

Hier is ons artikel. Maak: 3 LinkedIn-posts (elk één deelinzicht, geen samenvatting), 1 nieuwsbriefitem van 80

woorden en 5 quote-kandidaten voor beeld. Behoud onze toon: informeel, stellig, geen jargon.

deafgeleidenongelezenpubliceren.Almaakt80%af;delaatste20%(feiten,toon,scherpte)blijft
mensenwerk.

- Zoekintentie en contentgaps
Werkwijze:laatAlperdienstdevragenformulerendiejouwdoelgroepaaneenzoekmachinestelt,inelke

fase van de klantreis. Leg dat naast je bestaande content: de gaten zijn je contentkalender.

VOORBEELDPROMPT

Onze dienst: [dienst]. Onze doelgroep: [doelgroep]. Welke 15 vragen stelt deze doelgroep aan Google, verdeeld over

oriéntatie, vergelijking en beslissing? Dit is onze huidige contentlijst: [lijst]. Welke vragen dekken we niet af?

Al-zoekwoordsuggestieszijngeenvolumedata.CheckdekansrijkeonderwerpenevenineenSEO-tool
voor je gaat schrijven.

- Concurrentiemonitoring als weekritueel

Werkwijze:verzamelwekelijks de publieke uitingenvanjedriebelangrijksteconcurrenten(site-
wijzigingen, campagnes, vacatures, posts) en laat Al samenvatten wat het betekent.

VOORBEELDPROMPT

Hier zijn de uitingen van concurrent X van deze week. Vat samen: 1) wat ze claimen en tegen wie, 2) wat er veranderd is

ten opzichte van vorige week, 3) welke positionering ze onbezet laten die wij kunnen claimen.

reagerenopalleswateenconcurrentdoet.Monitoringdientjeeigenkoers,hetisgeenuitnodiging
om te kopiéren.
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Sales:betervoorbereid,snelleropgevolgd

- Prospectonderzoek voor elk gesprek

Werkwijze:tienminutenvoorhetgesprek:voersite,LinkedInenrecentnieuwsvandeprospectaanAlen
vraag om een gespreksvoorbereiding. Klinkt als tien jaar branchekennis.

VOORBEELDPROMPT

Ik spreek zo [naam], [functie] bij [bedrijf]. Dit vond ik: [info]. Geef: 1) drie ontwikkelingen bij dit bedrijf die raken aan ons

aanbod, 2) drie open vragen die laten merken dat ik me verdiept heb, 3) het bezwaar dat ik waarschijnlijk krijg en een
eerlijke reactie daarop.

Al-aannamesalsfeitenopvoereninhetgesprek.Gebruikzealsvragen('iklasdatjullie...,kloptdat?"),niet
als stellingen.

- Gespreksverslag, CRM-notitie en opvolgmail ineen

Werkwijze:spreeknaelkgesprektwee minutenjeruwenotitiesinenlaatAlerdriedingenvan
maken:eenCRM-samenvatting,actiepunteneneenconcept-opvolgmail.Opvolgingbinneneenuur
in plaats van een week.

VOORBEELDPROMPT

Dit zijn mijn ruwe notities van een salesgesprek. Maak: 1) een CRM-samenvatting van max 100 woorden (situatie,

behoefte, bezwaren, volgende stap), 2) mijn actiepunten met deadline, 3) een korte opvolgmail die de gemaakte

afspraken bevestigt in onze toon: informeel en concreet.

gevoeligeklantinformatieineenconsumententoolplakken.Gebruikdezakelijkeomgevingdie
jullie IT heeft goedgekeurd.
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- De bezwarenbibliotheek

Werkwijze:verzamelallebezwarenuitgespreksverslagenvanhetafgelopenkwartaalenlaatAlzeclusteren
met de best werkende reacties erbij. Onboarding-goud voor elke nieuwe collega.

VOORBEELDPROMPT

Hier zijn bezwaren uit onze gespreksverslagen. Cluster ze in maximaal 6 hoofdbezwaren. Geef per cluster: wat de klant écht

bedoelt (onderliggende zorg), en een reactie die de zorg serieus neemt zonder defensief te worden. Geen verkooppraat.

debibliotheekalsscriptgebruiken.Hetiseendenkraam;opgedreundeantwoordenherkentelkeinkoper.

Beginklein:kiestweetoepassingenuitdezewerkwijzerenmaakereenweekritueelvan.
Routines verslaan losse experimenten, elke keer.

lemandnodigdieditkomtinrichtenénjeteam meeneemt?

OnzeinterimmarketeersensalesprofessionalswerkenAl-slimenlateneenwerkende
routine achter, geen losse trucjes.




