Het 5-Property Datamodel
Voor B2B SaaS & IT teams (10-100 FTE)
Dit template helpt je een werkend HubSpot datamodel op te zetten met slechts 5 kernproperties. Deze properties dekken 80% van je segmentatie, scoring en rapportage behoeften.
Waarom 5 properties? Omdat elk veld dat je toevoegt consequent bijgehouden moet worden. Meer properties = grotere kans op lege data en inconsistentie.
De 5 Essentiële Properties
1. ICP-fit (Ideal Customer Profile)
Wat het doet: Bepaalt of dit bedrijf binnen je ideale klantprofiel valt.
Property type: Dropdown
Waardes:
1. Goede fit – Past perfect binnen ICP
1. Twijfel – Sommige criteria kloppen, andere niet
1. Geen fit – Valt buiten ICP (te klein, verkeerde branche, etc.)
Waarom cruciaal: Bepaalt welke leads prioriteit krijgen van sales en welke in nurture gaan.
💡 Praktijk tip: Zonder ICP-fit weet sales niet welke leads eerst te bellen. Marketing stuurt alles door, sales klaagt over kwaliteit. Met ICP-fit daalt volume maar stijgt conversie.
2. Branche / Industrie
Wat het doet: Definieert de sector waarin het bedrijf actief is.
Property type: Dropdown (geen vrije tekst!)
Waardes: Kies maximaal 10-15 hoofdcategorieën relevant voor jouw business. Bijvoorbeeld:
1. SaaS
1. IT Dienstverlening
1. E-commerce
1. Finance
1. Healthcare
1. Anders / Overig
⚠️ Veelgemaakte fout: Vrije tekstvelden gebruiken. Dan krijg je 'SaaS', 'SAAS', 'Software as a Service' – allemaal hetzelfde, allemaal onbruikbaar voor segmentatie.
3. Bedrijfsgrootte (FTE)
Wat het doet: Aantal werknemers – omdat koopgedrag fundamenteel verschilt per grootte.
Property type: Dropdown
Waardes: Segmenten die aansluiten bij jouw salescyclus:
1. 1-10 FTE – Vaak te klein of self-service
1. 10-30 FTE – Lichte sales-betrokkenheid
1. 31-60 FTE – Actieve sales-begeleiding
1. 61-100 FTE – Enterprise-aanpak, meerdere stakeholders
💡 Gouden regel: Maak alleen segmenten waar je aanpak verandert. Als je salesproces hetzelfde is voor 15 en 20 FTE, heb je geen reden voor het onderscheid.
4. Lifecycle Stage
Wat het doet: Waar staat iemand in het koopproces? Dit is het fundament van je funnel.
Property type: HubSpot native property (Lifecycle Stage)
Waardes: Start met basis 6-stage model:
1. Subscriber – Kent je, geen koopintentie
1. Lead – Actie ondernomen (formulier, download)
1. MQL – Voldoet aan ICP + toont koopintentie
1. SQL – Sales gekwalificeerd, gaat gesprek aan
1. Opportunity – Deal in pipeline
1. Customer – Gesloten deal
🚨 Kritiek: Lifecycle definities moeten door SALES EN MARKETING samen worden vastgelegd. Anders betekent 'SQL' voor iedereen iets anders.
5. Buyer Intent 
Wat het doet: Waar toont iemand concrete interesse in? Timing is alles.
Property type: Multi-select dropdown of Single select
Waardes: Focus op intent die actie triggert:
1. Pricing bekeken → Sales belt binnen 24u
1. Demo aangevraagd → Wordt SQL
1. Trial gestart → Onboarding flow
1. Competitie research → Competitieve content
💡 Gouden regel: Als een property-waarde niet leidt tot een andere actie, is het waarschijnlijk data-verzamelen om te verzamelen.


Eigenaarschap Matrix
Zonder eigenaarschap faalt elk datamodel. Elke property heeft één verantwoordelijke die kwaliteit bewaakt.
	Property
	Eigenaar
	Verantwoordelijkheden

	ICP-fit
	Sales Operations / RevOps
	1. ICP criteria vastleggen
1. Maandelijks checken: >70% ingevuld?
1. Afwijzen van 'geen fit' leads

	Branche
	Marketing Manager
	1. Branche-categorieën vaststellen
1. Segmentatie per branche
1. Branche-specifieke content afstemmen

	Bedrijfsgrootte
	Sales Operations
	1. FTE-segmenten definiëren
1. Data verrijking (via API's/tools)
1. Kwaliteit check: correcte ranges?

	Lifecycle Stage
	Marketing Operations
	1. Definities vastleggen MET sales
1. Workflows voor stage-overgangen
1. Kwartaal-evaluatie met sales

	Buyer Intent
	Marketing Manager
	1. Intent-signalen definiëren
1. Tracking workflows opzetten
1. Maandelijks: welke signalen werken?


⚠️ Pas eigenaren aan op basis van jouw organisatie. Kleinere teams (10-30 FTE): één persoon kan meerdere properties beheren. Grotere teams (60-100 FTE): dedicated revenue operations nodig.


Implementation Guide
Een stapsgewijs plan om dit datamodel in HubSpot te implementeren zonder je team stil te leggen.
Week 1-2: Fundament & Alignment
Stap 1: Workshop met marketing en sales (2 uur)
Doel: Gezamenlijke definities vaststellen
1. Definieer samen: Wat is een 'goede fit' voor ons?
1. Leg lifecycle stages vast: MQL = [criteria], SQL = [criteria]
1. Bepaal buyer intent signalen die actie triggeren
1. Wijs eigenaren toe per property
Stap 2: Documenteer beslissingen
1. Maak 1-pager met alle definities
1. Sla op in gedeelde locatie (Google Drive, Notion)
1. Communiceer naar team: 'Dit zijn onze standaarden'
Week 3-4: HubSpot Setup
Stap 3: Properties aanmaken in HubSpot
1. Ga naar Settings > Properties > Create property
1. Maak custom properties aan voor ICP-fit, Branche, Bedrijfsgrootte, Buyer Intent
1. Lifecycle Stage is native HubSpot property – definieer alleen waardes
1. Gebruik DROPDOWN (niet free text!) voor consistentie
Stap 4: Data-verrijking opzetten
1. Gebruik HubSpot's ingebouwde company enrichment (bedrijfsgrootte, branche)
1. Overweeg Clearbit, ZoomInfo voor extra verrijking
1. ICP-fit en Buyer Intent: workflow-based (zie volgende stap)
Week 5-6: Workflows & Automation
Stap 5: ICP-fit workflow
1. Trigger: Contact created OR Company properties updated
1. If/then branches: Check branche + bedrijfsgrootte + regio
1. Set ICP-fit property: 'Goede fit' / 'Twijfel' / 'Geen fit'
Stap 6: Buyer intent tracking
1. Trigger: Pricing page visit → Set 'Buyer Intent' = Pricing
1. Trigger: Demo form submission → Set 'Buyer Intent' = Demo
1. Trigger: Trial started → Set 'Buyer Intent' = Trial
Stap 7: Lifecycle automation
1. Lead → MQL: If ICP-fit = 'Goede fit' AND Buyer Intent exists
1. MQL → SQL: Sales accepts within 48h
1. SQL → Opportunity: Deal created
Week 7-8: Data Cleanup & Testing
Stap 8: Bestaande data opschonen
1. Export alle contacts/companies
1. Bulk-update met AI tools (bedrijfsgrootte afleiden uit naam/website)
1. Doel: >70% van kernproperties ingevuld
Stap 9: Test met klein segment
1. Maak testlijst: 50-100 contacts
1. Run workflows, check: kloppen waardes?
1. Fix bugs voordat full rollout
Ongoing: Governance & Maintenance
Maandelijks (15 minuten)
1. Check fill rate: zijn kernproperties >70% ingevuld?
1. Spot-check 10 random contacts: kloppen waardes?
1. Fix anomalieën
Kwartaal (1 uur)
1. Review met sales: kloppen lifecycle definities nog?
1. Buyer intent: welke signalen werken, welke niet?
1. ICP: zijn criteria nog actueel? (nieuwe markt, product?)
Jaarlijks (halve dag)
1. Volledige audit: gebruiken we deze 5 properties nog optimaal?
1. Zijn er nieuwe properties nodig? (alleen als echt nodig)
1. Opschonen: archiveer ongebruikte oude properties


Success Metrics: Hoe Meet Je Of Het Werkt?
Deze KPI's vertellen je of je datamodel daadwerkelijk waarde levert.
1. Data Fill Rate
Wat: Percentage van contacts/companies met ingevulde kernproperties
Target: >70% voor alle 5 properties
Hoe te meten: HubSpot Report → Contact/Company property analytics
Waarom belangrijk: Onder 70% = segmentatie is onbetrouwbaar
2. Segmentatie Snelheid
Wat: Hoe snel kan je een nieuw segment maken?
Target: <5 minuten voor standaard campagne-segment
Hoe te meten: Time tracking bij nieuwe campagne setup
Waarom belangrijk: Snelheid = minder wrijving, meer experimenten
3. MQL Acceptance Rate
Wat: Percentage MQL's die sales accepteert (niet afwijst)
Target: >60% (ideaal: 70-80%)
Hoe te meten: Track lifecycle transitions MQL → SQL vs. MQL → Lead (rejected)
Waarom belangrijk: Laag = ICP-fit criteria kloppen niet
4. Definition Alignment
Wat: Kunnen sales én marketing lifecycle stages uitleggen?
Target: 100% alignment (zelfde definitie)
Hoe te meten: Kwartaal-check: vraag 3 random teamleden 'Wat is een MQL?'
Waarom belangrijk: Verschillende definities = geen systeem
Veelgemaakte Fouten (En hoe te vermijden)
❌ Fout 1: Properties toevoegen 'voor later'
Later komt niet. Voeg alleen properties toe die je direct gebruikt voor segmentatie of rapportage.
❌ Fout 2: Vrije tekstvelden gebruiken
Dan krijg je 'SaaS', 'SAAS', 'Software-as-a-Service' – allemaal hetzelfde, onbruikbaar. Gebruik ALTIJD dropdowns.
❌ Fout 3: Marketing definieert lifecycle zonder sales
Sales accepteert dan 30% van MQL's. Lifecycle moet door beide teams samen worden vastgelegd.
❌ Fout 4: Geen eigenaarschap
'Iedereen is verantwoordelijk' = niemand is verantwoordelijk. Wijs per property één eigenaar toe.
❌ Fout 5: Streven naar 100% data quality
80% is genoeg. De laatste 20% kost onevenredig veel tijd. Focus op de 5 kernproperties perfect hebben.
Volgende Stappen
Nu je dit template hebt, is de volgende stap:
1. Plan de workshop (week 1-2) – Blokkeer 2 uur met marketing én sales
1. Vul de eigenaarschap matrix in voor jouw team
1. Volg de 8-week implementation guide stap voor stap
💚 Hulp nodig?
Boek via deze link een Gratis HubSpot Consult (30-60 minuten) en we kijken samen naar jouw specifieke situatie. We identificeren quick wins, grootste gaps, en maken een realistisch implementatieplan.
───────────────────
North Star Marketing
HubSpot optimalisatie voor groeiende B2B teams

www.northstarmarketing.nl
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Door AI gegenereerde inhoud is mogelijk onjuist.]
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