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Geachte relatie,

Bijgaand ontvangt u de format “Marktbewerkingsplan” zoals door u aangevraagd op www.salesgids.com  .

Salesgids is uw partner op het gebied van verkoop (management). Salesgids is een internet portal voor verkopers. In de afgelopen vijf jaar is Salesgids uitgegroeid tot de toonaangevende site voor een ieder die zich met verkoop bezig houdt zowel op uitvoerend als op management niveau. Salesgids heeft tienduizenden bezoekers per maand en meer dan 45.000 nieuwsbrief abonnees.

Naast onze site bieden wij met een team van ervaren “salestijgers” u integrale oplossingen, gericht op het bereiken van uw verkoopsucces en commercieel resultaat.

Voorbeelden van onze dienstverlening zijn:

· Verkooptrainingen zowel in-company als open trainingen

· Verkoopscan, waarbij wij samen met u de drivers van uw verkoopsucces benoemen en de status daarvan aangeven. Dit is een start voor de verbetering van uw verkoop organisatie. 

· Strategische sessies met uw MT

· Coaching van verkopers en verkoopmanagement

· Coaching op account- en verkoopplannen

· Coaching op marketingplannen 

Aan het format is voldoende zorg besteed worden, het toepassen is uit vrije wil en op eigen risico, enige aansprakelijkheid zal dan ook niet worden aanvaard.

Indien u boeken wilt bestellen kijk dan eens op http://www.salesgids.com/verkoopboek.htm en vul het onderwerp onder de zoekfunctie in. 

Indien u hierover of over andere zaken nog vragen heeft, of met ons een vrijblijvend gesprek wilt aangaan over uw verkoopprofessionalisering dan kunt u ons bereiken op een van onderstaande nummers of via e-mail. 

Met vriendelijke groet,

Salesgids

Robert Hamminga en Elmo Wieland

Hoofdweg 723

2131 BD Hoofddorp

vast     : 
0031(0)235623695

mob    : 
0031(0)619228708


:
0031(0)621220624

fax      : 
0031(0)235623738

e-mail :           info@salesgids.com  

url       :           www.salesgids.com 

Marktbewerkingsplan

Hoofdstuk 1.
Beschrijving gebied en huidige positie

1.1) Beschrijving gebied (omvang, groei, segmenten)

1.2)  Overzicht segmenten (omvang, groei, aantrekkelijkheid, trends)

1.3)  Huidige positie (markt aandeel totaal en per segment, concurrentie)

1.4)  Conclusies

Hoofdstuk 2.
SWOT analyse

2.1)  Omgevingsanalyse

2.2)  Kansen en Bedreigingen

2.3)  Interne analyse

2.4)  SWOT matrix

2.5)  Conclusies

Hoofdstuk 3. 
Verkoop strategie

3.1)  Groei strategie

3.2)  Klanten analyse en bewerking

3.3)  Prospect analyse en bewerking

3.4)  Conclusies

Hoofdstuk 4.
Actieplan 2008 

4.1)  Kwantitatieve doelstellingen

4.2)  Kwalitatieve doelstellingen

4.3)  Actieplan 2008

Hoofdstuk 1
Beschrijving gebied en huidige positie

Hoofdstuk 1.1
Beschrijving gebied

· In welke markt zijn wij actief?

· Marktomvang in aantal potentiële klanten?

· Marktomvang in €?

· Groei percentage van de markt?

· Conclusies

Hoofdstuk 1.2
Overzicht segmenten

· Welke segmenten zijn er?

· Omvang en groei segmenten

· Koopcriteria per segment

· Aantrekkelijkheid segment (grootte, groei, passend, winstgevendheid)

· Conclusies

Hoofdstuk 1.3
Huidige positie

· Overzicht penetratiegraad naar segmenten (aantal klanten per segment)

· Verdeling klantenbestand naar grootte, segment, aantrekkelijkheid

· Positie concurrentie

· Share of wallet totaal en per segment (omzet marktaandeel)

· Conclusies

Hoofdstuk 1.5 
Conclusies en samenvatting

Wat is samenvattend de positie in het gebied?

Hoofdstuk 2
SWOT analyse 

Hoofdstuk 2.1 
Omgevings analyse

Denk aan ontwikkelingen op het vlak van:

· Generieke marktontwikkelingen (economisch, demografisch, omvang bestedingen, groei en verdeling bestedingen)

· Concurrentie (bestaand en potentieel nieuw)

· Afnemers (keten verschuivingen, macht, eisen, DMU’s)

Hoofdstuk 2.2 
Kansen en Bedreigingen

Welke factoren uit de externe analyse bieden kansen of vormen een bedreiging. 

Welke kansen en bedreigingen zijn er vanuit de analyse in hoofdstuk 1.

Hoofdstuk 2.3
Interne analyse

Wat zijn de relevante sterktes en zwaktes, zowel van je bedrijf als van jou persoonlijk.

Hoofdstuk 2.4
SWOT-matrix 

Noteer separaat de belangrijkste kansen, bedreigingen, sterktes en zwaktes.

	STERK
	ZWAK

	·  
	

	KANSEN
	BEDREIGINGEN

	·  
	·  


SWOT-analyse vertaald naar commerciële speerpunten:

Vertaal de SWOT-analyse naar commerciële speerpunten vanuit:

· AANVALLEN: Met welke sterke punten kan ik kansen in de markt pakken, vertaald naar concrete acties

· VERDEDIGEN: Met welke sterke punten kan ik bedreigingen in de markt afwenden, vertaald naar concrete acties

· TRANSFORMEREN: Welke zwakke punten moet ik verbeteren om kansen in de markt te grijpen, vertaald naar concrete acties

· TERUGTREKKEN: Welke zwakke punten moet ik verbeteren om bedreigingen af te wenden

Hoofdstuk 2.5
Conclusies 

Hoofdstuk 3

Strategie 

Hoofdstuk 3.1

Groeistrategie

Een verkoopstrategie omschrijft helder welke doelgroepen je wilt bewerken en hoe je dat (onderscheidend) gaat doen rekening houdend met de te behalen doelstellingen en met de gemaakte SWOT analyse.  De verkoopstrategie kan helder worden geformuleerd door analyse en uitwerking van de groeimatrix van Ansoff . Kies de groeiopties waarop je je verkoopinspanningen structureel gaat richten 

De Groeimatrix van Ansoff

Dit model analyseert de groeimogelijkheden binnen je regio, en geeft vier strategische opties:

· Nieuwe diensten verkopen binnen bestaande afzetgebieden (cross selling)

· Huidige diensten verkopen binnen nieuwe afzetgebieden (marktontwikkeling)

· Nieuwe diensten verkopen binnen nieuwe afzetgebieden (diversificatie)

· Huidige diensten (intensiever) verkopen binnen huidige afzetgebieden  (markt penetratie)

· Welke kernpropositie we gaan voeren

· Wat ons onderscheidend vermogen is op deze primaire markt (USP’s)

· Benaderingswijze

· Waarop we dus (intern) moeten excelleren

· Welke acties we daartoe moeten ondernemen

Hoofdstuk 3.2
Klanten analyse en bewerking

Je hebt dus nu je primaire markten bepaald en binnen deze markten de belangrijkste marktsegmenten aangegeven die je structureel gaat bewerken. Belangrijk is nu dat je per marktsegment een analyse maakt van je huidige klanten. Verdeel hiertoe je klanten in A-, B- en C-klanten 

A  -B –C klanten: 
Aantal en omzet

Potentieel

Bewerking

Hoofdstuk 3.3
Prospect analyse en bewerking

Bepaal nu per marktsegment hoeveel bedrijven te kenmerken zijn als prospects (kansrijke bedrijven die je graag als klant wilt hebben)

Hoofdstuk 3.4
Conclusies

Hoofdstuk 4. Actieplan 2008

Hoofdstuk 4.1

Kwalitatieve Doelstellingen

Omzet klanten

Aantal Prospects bewerken en aantal nieuwe klanten

Tijdsverdeling

Marktaandelen per segment

Klanttevredenheid

Hoofdstuk 4.2

Kwalitatieve Doelstellingen

Kwaliteit gesprekken, offertes

Niveau van dienstverlening

Hoofdstuk 4.3

Actieplan 20XX
Concrete vertaling naar bijvoorbeeld 4 kwartalen
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