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Z0 schrijf je een geloofwaardig
referentverhaal

In dit whitepaper krijg je:

- 5 tips voor het schrijven van een overtuigend referentverhaal.

- 8 concrete voorbeeldvragen om het interview goed aan te pakken.
- 4 stappen om je resultaat te bereiken.



Z06 schrijf je een geloofwaardig referentverhaal

Je leest ze te pas en te onpas: lovende verhalen

van overdreven blije klanten die maar wat graag

vertellen hoe ongeléfelijk tevreden ze zijn over het

bedrijf dat hen geholpen heeft. En precies daar

gaat het mis: een lezer voelt immers feilloos aan of

een verhaal authentiek is of net wat te veel

aangedikt. In dit whitepaper krijg je:

- 5 tips voor het schrijven van een overtuigend
referentverhaal.

- 8 concrete voorbeeldvragen om het interview
goed aan te pakken.

- 4 stappen om je resultaat te bereiken.

Wat is dan wel goed?

Een goed referentverhaal begint met een oprecht
tevreden klant. Dat kan iemand zijn die uit zichzelf
een positief bericht op de sociale media plaatst of
een opdrachtgever die je via een e-mailtje of in
een aftersales gesprek nog eens extra bedankt
voor de prettige samenwerking.

Doel van een referentverhaal is vertrouwen
wekken bij (nieuwe) klanten. Zelf van de daken
schreeuwen hoe goed je bent werkt immers al
lang niet meer. Als het Gberhaupt al ooit gewerkt
heeft... Maar als anderen over je vertellen en
vierkant achter de visie en missie van je bedrijf
gaan staan, dan voeg je waarde toe en komen
nieuwe klanten (bijna) als vanzelf. Je weet wel, van
dat ene schaap over de dam...

‘Maak fans van je klanten zodat ze je ambassadeur worden.
Hoe je dat doet? Je klant blijven verrassen en constant kwaliteit leveren.’

MM HELPT JOUW BEDRIJF GROEIEN. MAAKT JE ZICHTBAAR IN DE MARKT.
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Volg onderstaande tips voor een overtuigend referentverhaal

o Wees scherp op positieve signalen uit je omgeving en volg ze direct op

IJzer smeed je als het heet is. Dat geldt ook
voor het bevragen van die tevreden klant:
wanneer deze nog in de flow van een prettig
verlopen traject zit, dan staat hij open voor het
delen van een positief verhaal. Bel, mail of
spreek af. Een week, of zelfs maar een dag
wachten verkleint je kansen op een goede
testimonial enorm.

9 Stel open vragen

Dit lijkt misschien een open deur, maar je zult
versteld staan van het effect als je er weer
eens bewust op let. Weet je het nog? Alle
vragen die beginnen met een W zijn open:
wie, wat, waar, waarom, wanneer... Denk ook
aan ‘hoe’ en ‘in hoeverre’. Vermijd dus vragen
waar je met ‘ja’ of ‘nee’ op kunt antwoorden.
Een goed verhaal geeft antwoord op wie, wat,
waar, wanneer, waarom en hoe. En dat bereik
je onder meer door het stellen van open
vragen.

Wees kinderlijk nieuwsgierig en laat degene
die je interviewt voelen dat je oprecht
geinteresseerd bent in het verhaal dat
gedeeld wordt. Als je dat enthousiasme zelf
niet voelt, dan werkt het niet. Stel je gesprek
dan uit naar een ander moment met meer
energie of vraag, wanneer het onderwerp je
simpelweg niet raakt, een collega om het van
je over te nemen.

Tot slot: wist je dat iemand aan de andere
kant van ‘de lijn’ het merkt als je met een
glimlach de telefoon opneemt? En dus ook als
je een maandagochtendhumeur hebt...
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e Luister. Maar dan écht.

Mensen hebben, nadat ze antwoord hebben
gegeven op je vraag, meestal even tijd nodig om
de door hen gegeven informatie te verwerken.
Wanneer je steeds heel snel inspeelt op hetgeen
gezegd wordt, dan blijft het interview
opperviakkig omdat elke stilte direct weer door
jou wordt ingevuld. Bovendien bestaat het risico
dat een prettig gesprek onbedoeld verandert in
een kruisverhoor. Jammer, want dan kom je,
naast een onprettige sfeer, uiteindelijk niet
verder dan een gesprek dat gaat over ‘korte
lijnen’, ‘open communicatie’, ‘de prettige cultuur’
en ‘wij stellen onze klanten centraal’. Dat zegt
namelijk élk bedrijf, zeker als je iemand met een
sales-achtergrond spreekt. Oja, en de term
duurzaamheid, die doet het ook altijd goed.

Graaf dieper. Vraag verder. Probeer te raken
door ruimte te geven. Luister, maar dan écht. Dit
doe je door niet elke stilte op te vullen, maar
vooral door te wachten en door rust in te
bouwen. Net zolang tot het bijna ongemakkelijk
voelt. KOE is daarbij een handig hulpmiddel:
Kaken Op Elkaar. Liefst 10 tellen. Je zult met
regelmaat merken dat degene met wie je spreekt
bij de zevende of achtste tel de meest
waardevolle informatie uit het complete gesprek
met je deelt.

HELPT JOUW BEDRIJF GROEIEN. MAAKT JE ZICHTBAAR IN DE MARKT.



0 Citeer vanuit de keukentafel

Schrijf je verhaal bij voorkeur z6 dat het
lijkt alsof jullie samen koffie hebben
gedronken en willekeurig bijgepraat. Voor
de lezer mag het voelen alsof hij bij jullie
aan de keukentafel bij het gesprek
aanwezig is.

Daar bedoel ik, kijkend naar schrijfwijze,
concreet dit mee: ‘Het was een pittig
project, maar dankzij de hulp van bedrijf Y
is het toch een succes geworden’, aldus
Peter van Mook, manager bij bedrijf X, een
onderneming die zich actief richt op...etc.

Zoiets leest prettig voor je doelgroep en geeft meteen een gevoel van vertrouwen waardoor de
lezer meer openstaat voor je boodschap. En dat geldt ook voor degene die je interviewt: maak
er een prettig, open gesprek van dat uitnodigt om informatie te delen.

6 Benoem het gesprek achter het gesprek

Soms hoor je een twijfel, kuchje of veelzeggende stilte. Durf te benoemen wat je intuitie je zegt
over de gevoelens van de persoon aan de andere kant. Je zult versteld staan van de informatie
die je krijgt. Metacommunicatie noemen we dat: even uit het gesprek durven stappen en het
gevoel benoemen dat tussen de regels door ontstaat. Voorbeeld: ‘Ik heb het idee dat je twijfelde
toen je vertelde over... Klopt dat?’ of ‘Je geeft aan dat alles goed verlopen is. Téch hoor ik een
maar bij het onderdeel...’

‘Zelf zeggen hoe goed je bedrijf is? Weinig zinvol.
Laat een kwalitatieve referent zijn verhaal doen en deel dat.’
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Wanneer je eenmaal bij de emotie van de referent terechtkomt begint het echte gesprek. En dan
wordt het voor iedereen interessanter: voor je klant én voor jouw bedrijf. Wanneer je het goed doet
dan krijg je gratis advies, bijvoorbeeld doordat je kritische feedback ontvangt. Het betekent wel dat
je kansen moet durven zien in de verbeterpunten die de klant je aandraagt. Reageer sowieso altijd
professioneel en neem de zaken waar je het mee eens bent mee terug je bedrijf in.

Realiseer je ook dat een videomeeting je meer signalen
geeft omdat je de ander kunt zien. Naast een hoop ellende
heeft de corona-crisis ook met zich meegebracht dat
mensen meer bekend zijn met zaken als Teams, Zoom of
Hangouts. Dat biedt kansen voor jou als interviewer.
Uiteraard kun je er ook voor kiezen om fysiek af te spreken,
als dat beter bij de situatie past. Wil je het echt groots
aanpakken, dan kun je ook kiezen voor een interviewvorm
waarbij je beiden gefilmd wordt, in professionele vorm, of
juist kwetsbaar en echt door het zelf te filmen. Mits het niet
al te knutsel wordt, want dan schiet je je doel voorbij.
Gebruik je fantasie: podcasts, video, tekst, beeld een
animatie. Het kan allemaal. Houd wel je doel voor ogen. Een
onwaarschijnlijk budget uitgeven aan een verhaal van een
tevreden klant is niet direct zinvol, tenzij je er een hele mooie
uitgebreide businesscase van kunt maken.

8 concrete voorbeeldvragen (houd ze bij de hand tijdens het interview)

o Wat is de reden dat je juist voor ons bedrijf hebt gekozen? (leermomentje: als het goed is hoor
je de USP’s van je bedrijf terug)

e Welke twijfels had je eventueel vooraf?

e Als je je ervaring met ons en onze producten/diensten in 3 kernwoorden beschrijft, wat komt
er dan spontaan in je op?

0 In hoeverre komt het eindresultaat overeen met dat wat je verwacht had?

6 Wat hadden we wellicht nog anders of beter kunnen doen?

6 Wat is er verder nog leuk, grappig, interessant etc. om te vertellen over onze samenwerking?
0 Aan wie zou je ons bedrijf en onze producten/diensten aanbevelen?

e Welke tips heb je voor anderen die dit traject gaan doorlopen?

En verder alles wat je nog meer te binnen schiet. Vaak voel je wel wat past.

Speel hierbij ook in op het karakter van degene die je spreekt: formeel/informeel, introvert/extravert,
enthousiast/gereserveerd. En houd je doel voor ogen: wat wil je met je referentverhaal bereiken?
Anderen overtuigen om je product of dienst aan te schaffen? Of je bedrijfsstory verder uitbouwen?
Houd je focus vast, hoe gezellig het interview ook verloopt, want dan heb je aan het eind voldoende
input voor een inspirerend verhaal.
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Z06 pak je de planning aan

De routing

Nodig de persoon in kwestie uit voor een interview
Dit kan prima telefonisch of door inzet van een video
call zijn, dan blijft het voor beiden interessant qua tijd.
Soms voel je dat een gesprek meer aandacht nodig
heeft, bijvoorbeeld na afronding van een groot project.
Spreek dan vooral persoonlijk af. En neem wat
origineels mee om jullie wederzijdse succes te vieren.
Tip: plan de afspraak ook direct in de agenda van de
ander, dan staat voor beiden direct helder op het
netvlies wanneer je elkaar spreekt en wat het
onderwerp is. Zeker als je gaat voor bijvoorbeeld een
Teams-meeting dan is het handig dat de drempel voor
de ander zo laag mogelijk is.

Houd het interview

Bereid je vragen goed voor, werk liefst met een
headset (met goede geluidskwaliteit) zodat je
tegelijkertijd mee kan tikken. De ervaring leert dat dit
beter werkt dan schrijven, omdat je focus scherper is
bij werken via een pc. Bovendien kun je even snel de
voor jou onbekende begrippen of genoemde bedrijven
opzoeken. Geef aan het begin van het gesprek, ter
herinnering, aan hoeveel tijd je hebt gereserveerd. Dat
is duidelijk voor de ander en eveneens prettig voor
jouw agenda.
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Kies voor persoonlijk beeldmateriaal
Bij een referentverhaal kies je voor een persoonlijke
foto en bij voorkeur niet voor een stockfoto uit een
beeldbank. Dit kan een beeld van de geinterviewde zijn
of van het hele team. Denk ook buiten de gebaande
kaders: wanneer iemand een winnaarsmentaliteit heeft
en bedreven is in een bepaalde sport, plaats dan
gerust een finishfoto bij het artikel. Verwijs in de tekst
als het kan naar het beeld. Het gezicht achter een
bedrijf maakt vaak het verschil. Mensen doen zaken
met mensen, niet met logo’s en merknamen. En daarbij
vergroot je, door het plaatsen van een originele foto, de
kans op openen van je link op de sociale media, op je
website en in je nieuwsbrief.

Geef volledige eindredactie én bewaak je planning
Vraag 4altijd om goedkeuring of evt. feedback om
verrassingen achteraf te voorkomen. Soms herkent
iemand zich niet in je schrijfstijl of wil men
uitgesproken zinnen toch wat nuanceren of anders
formuleren. Je zult merken dat referenten er zelf ook
regelmatig naar vragen: ‘Krijg ik het nog te zien voordat
het geplaatst wordt?’ Stel gerust en bouw daarmee
subtiel weer een stukje verder aan de vertrouwens-
band met je klant.

Bewaak wel je planning, want het goedkeuren van jouw aangeleverde tekst heeft waarschijnlijk niet
direct de hoogste prioriteit voor de referent. Vraag vriendelijk maar duidelijk om voor een bepaalde
datum te reageren. Houd uiterlijk een week aan. Niets gehoord? Herinner kort maar krachtig.
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Tot slot...

- Schrijf alleen teksten als je écht kunt schrijven: spelfouten, spreektaal, kromme zinnen, een
beroerde interpunctie of een passieve schrijfstijl die bol staat van vertragende woorden werken
averechts en doen absoluut afbreuk aan je professionele uitstraling. Bij twijfel niet inhalen: huur
een professional in en richt je op je core business.

- Plaats altijd meerdere referentverhalen, om je ‘bewijs’ richting je (potentiéle) klanten verder te
vergroten. Maak de verhalen niet te lang, dat werkt immers niet online omdat lezers dan
afhaken. Houd als richtlijin 350-450 woorden aan. Als je schrijft vanuit SEO-oogpunt,
bijvoorbeeld omdat je je website wil optimaliseren voor Google, werk dan met langere teksten
vanaf 1000 woorden. Pak het dan meteen goed aan door met meta titles, meta descriptions en
goede headers te werken. Wil je uitleg over deze termen? Bel, app of mail even, we helpen je
graag vrijblijvend!

- Richt een aparte (landings)pagina in op je website en benoem deze ook helder als ‘Reviews’ of
‘Dit zeggen onze klanten...” of ‘...” Ververs regelmatig en denk als het even kan ook nog aan
SEO door relevante zoektermen (long tail en short tail) op de juiste plaatsen in de tekst te
verweven. Werk met headers zodat de lezer die even koppen snelt, als een magneet aan de
tekst verbonden blijft.

Neem contact op

Even sparren? Dat kan!

Neem contact op via info@moonenmedia.nl
of bel met 06 520 711 71.

Hartelijke groet,
Susan Moonen

MOONENMEDIA

www.moonenmedia.nl




Voor deze klanten

Moonen Media schrijft alle soorten teksten (online en print) voor bedrijven en wordt ingeschakeld als
ghostwriter, schrijffcoach en eindredacteur bij het schrijven van (management)boeken. Schrijven
gebeurt op basis van een duidelijk plan en een goed interview.

Klanten, veelal mkb-bedrijven, zijn vooral actief in de branches ict, media en communicatie,
financiéle dienstverlening, zakelijke dienstverlening, bouw en techniek, advies en consultancy,
onderwijs en trainingen. Gesprekspartners zijn meestal directeuren en/of marketing managers die
structureel met content aan de slag willen, maar zelf de tijd, kennis of capaciteit niet in huis hebben.

Dit is de basis

Eigenaar Susan loopt warm voor groei. Voor kennis delen en anderen ndg beter maken in hun rol.
Als klein meisje was er die droom van schrijver worden. Anno nu is het zoveel meer dan dat, het is
die baan die z6 goed bij je past dat het niet meer als werken voelt.

Missie, visie en kernwaarden

Missie Anderen helpen hun verhaal te vertellen

Visie De wereld wordt mooier als we elkaar helpen groeien
Kernwaarden Eerlijk samenwerken | Bij de kern blijven | Afspraken nakomen

HET TRECHTERPRINCIPE

1. CONTENTPLANNING e

2. BLOGGEN .

3. EXTRA TEKSTEN .
GHOSTWRITING,

SCHRIJFCOACHING
EN/OF EINDREDACTIE

PROSPECTS EN KLANTEN



‘Wat marketing is? Relevant zijn in wat je doet en zegt en
gewoon de problemen van je klanten oplossen.’

HELPT JOUW BEDRIJF GROEIEN.
MAAKT JE ZICHTBAAR IN DE MARKT.

Maak je bedrijf structureel zichtbaar in de
markt, zodat je prospects en klanten op het
juiste moment aan je denken, namelijk bij
aanschaf van een product of dienst. Dat
bereik je door continu waarde toe te
voegen. Ook als er nog geen koopbehoefte
is.

Zet Moonen Media in als je professionele
schrijver en interviewer voor alle soorten
tekst. En als ghostwriter, schrijfcoach en/of
eindredacteur wanneer je graag je
(management)boek af wil ronden.
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CONTACTINFORMATIE
Bezoekadres Angelenweg 153
5349 TG Oss
Postadres Penningkruid 27
5351 KA Berghem
Telefoon 06 520 711 71
E-mail info@moonenmedia.nl
Internet www.moonenmedia.nl
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