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Geachte relatie,

Bijgaand ontvangt u de format “Verkoop Proces” 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

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 over dit onderwerp of verkopen / management in het algemeen kijk dan eens op http://www.salesgids.com/verkoopboek.htm .

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 B.V

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 

· Inrichting Commercieel Proces 

Uw commercieel proces inrichten vraagt in eerste instantie een gedegen analyse. Daarbij is het belangrijk om in ieder geval de volgende zaken te weten:

· De structuur van de markt en de verwachte ontwikkelingen

· Is er sprake van een homogene markt met gelijksoortige klanten (marktgebied, gericht op bedrijven en/of consumenten, omvang, samenwerkingsbereidheid) – grote klanten die willen samenwerken zou aanleiding geven tot de invoering van “Account Management”

· Wat is uw huidige positie en hoeveel groei is er nog mogelijk – veel mogelijkheden tot groei maakt dat “New Business” speciale aandacht mag krijgen

· Hoe belangrijk zijn klanten die inkoop via aanbestedingen of RFP’s hebben ingericht (overheden en andere grote klanten)

· Mogelijkheden tot segmentatie van de markt – markt segmenten zijn groepen bedrijven of individuen met gelijke behoeftes die met een gelijke aanpak benaderd kunnen worden.

· Uw verkoopdoelen – uiteindelijk bepaalt u wat uw ambitie is voor de komende jaren en waar uw sterktes (waar uw bedrijf met name goed in is) aansluiten bij de markt segmenten.

· Huidige situatie van uw verkoop organisatie

· Grootte en mogelijkheden tot taak verdeling (veel verkopers biedt de mogelijkheid om in segmenten te werken of bestaande business en new business te splitsen

· Effectiviteit en efficiency van uw verkoop organisatie (hoe scoort uw organisatie op samenwerking, snelheid van bediening klanten, tijd nodig om opdracht te scoren, kosten versus baten per klant ….)


Verkoop Structuur

Voor de inrichting van uw verkoop organisatie kunt u met onderstaand tabel toetsen welke functies voor u van toepassing kunnen zijn.

	Functie
	Mogelijke voordelen
	Mogelijke nadelen
	Best inpasbaar op welk onderdeel verkoopproces?
	Wanneer goed inzetbaar

	Telesales


	Goedkoop – snel – flexibel – interactief – goed meetbaar en controleerbaar
	Lage adviesrol – aversie klant – geen diepgaande interactie – Arbeidsmarkt afhankelijkheid
	Leads binnenhalen 

New Business


	Eenvoudige producten en verkoopproces – bekende bedrijf/afzender – Snelle acties

	Fieldsales

(Buiten dienst)
	Flexibel – maatwerk op klant – zeer interactief 


	Relatief kostbaar – Arbeidsmarkt afhankelijkheid – 

Management controle is lager
	Zowel bestaande business als new business
	Niet te complexe producten en/of processen – relatief hoge klantwaarde – hoge impact persoonlijke aanpak en visualisatie



	Account Management


	Hoog rendement  en maximale klantwaarde – maatwerk – hogere klantentevredenheid- 

Motivatie intern


	Relatief kostbaar – Arbeidsmarkt afhankelijkheid – Macht van  de AM – Moet passen in AM structuur en filosofie


	Zowel bestaande business als new business

Maximaliseren klantwaarde op de lange termijn


	Complexe producten en/of processen – hoge klantwaarde – hoge impact persoonlijke aanpak en samenwerking 

	Verkoop 

Binnen
	Beheer van verkoop informatie – neemt werk duurdere account managers uit handen
	Samenwerking met verkopers
	Alle onderdelen
	Bij voldoende omvang van verkoop afdeling

	Direct Mail


	Relatief goedkoop – Volume 
	Geen maatwerk en interactie
	Lead Generation – After Sales


	Afhankelijk van doel en inhoud voor alles inzetbaar – marketing, sales en after sales



	Retail


	Volume – risico spreiding – distributievoordelen


	Relatief kostbaar – Minder flexibel – Management controle is laag
	Sales – After Sales
	Volume strategie – belang service en snelheid – Klant wil objectieve en brede keuze

	Adverteren


	Relatief goedkoop – bekendheid en image creëren
	Geen maatwerk en interactie – Waste 
	Lead generation
	Zie Direct Mail

	Beurzen


	Interactief – Netwerkvoordelen – Bredere doelstellingen
	Kostbaar (in tijd en soms geld) – Is het effect meetbaar?
	Lead generation 
	Zie Direct Mail (meestal niet voor commodities)




Verkoop Proces

· De uiteindelijke inrichting van de processen (welke functies hebben welke verantwoordelijkheden en waar worden zij op afgerekend) kunt u doen met behulp van onderstaand plaatje (voor een vergroting even op dubbelclicken).
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Op hoofdlijnen is de indeling als volgt:

1. Marketing en Verkoop planning (marketing manager en verkoop manager)

2. Marketing en Verkoop acties 

3. Current Business – account management op grote klanten

4. New Business – cyclus leads verkrijgen, afspraken maken, gesprekken, offertes maken (ook mogelijk voor bestaande klanten)

5. RFP’s behandelen (indien van toepassing)

Elk blokje is een proces waarbinnen u de werkwijze kunt beschrijven (wie verantwoordelijk, wie doet wat, doelen) en bij elk proces hoort een KPI (key performance indicator) – de rode rondjes waarmee aangegeven wordt waar dit proces op wordt beoordeeld. Een voorbeeld van een eenvoudige opzet treft u hieronder. Uiteraard kan het nuttig zijn om uitgebreidere beschrijvingen (procedures) op te stellen.

Verkoop Proces
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