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& Even voorstellen

& Salesmanagement

& De eenvoud: DEMO

& De implementeerbaarheid

& De ROI

AgendaAgenda
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Even voorstellenEven voorstellen
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CRM Training

CRM Tools

CRM Talent

Even voorstellenEven voorstellen
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Relatie (Klant/prospect)

Verkoper

1

2

Activiteit4

Lead Offerte Order
% %

Sales managementSales management

Dienst/product

oplossing

3
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Sales managementSales management

52 weken = 260 dagen = 2080 uur

Vakantiedagen: 25

Feestdagen: 7

Opleidingsdagen: 10

Ziektedagen: 8

Overleg-

& administratieve

dagen: 42

POTENTIEEL:

Verkoopdagen: 168

Verkoopuren: 1344

ONGEBRUIKT

POTENTIEEL

Verkoopdagen: 68

Verkoopuren: 544

GEBRUIKT

POTENTIEEL

Verkoopdagen: 100

Verkoopuren: 800
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Relatie Activiteit

Sales managementSales management
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Relatie Activiteit

Sales managementSales management

20%

30%

25%

25%

0% 10% 20% 30% 40%

Klein

Midden

Groot

Top

Klein

80%

Midden

15%

Top

1%

Groot

4%

6 klantcontacten

44 klantcontacten

Omzet Aantal
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Belangrijkste vragen voor verkoopdirecteur!Belangrijkste vragen voor verkoopdirecteur!

Relatie (Klant/prospect)

Verkoper

Activiteit

1

2

3

Besteden mijn verkopers voldoende tijd aan mijn meest waardevolle klanten (80/20)?

Besteden mijn verkopers voldoende tijd aan nieuwe potentiële klanten?

Halen mijn verkopers het aantal afgesproken aantal klantbezoeken per week?

Welke verkopers zijn het meest actief/succesvol en welke minder?

Hoe succesvol zijn de verkoopgesprekken?

Worden de juiste oplossingen besproken/aangeboden?

Is er een stijging van het aantal verkoopactiviteiten?

Sales managementSales management
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www.i-snapshot.com

Elke activiteit wordt

via een sms naar i-

snapshot verstuurd

kpn01.a.o

(Klantcode + 

activiteitcode + 

resultaatcode)

1

SMS gaat I-

Snapshot 

database in

2

SMS informatie wordt verrijkt

met informatie in I-snapshot 

database

3

Inloggen op i-

Snapshot.com alle on-

line rapporten te zien

maar ook voor het

downloaden van data 

voor verdere analyse

4

Kracht van de eenvoud: DEMOKracht van de eenvoud: DEMO
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VerkoopproductiviteitVerkoopproductiviteit
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Scoping

Tijd

Terugkoppeling

Data invoeren

Pilot + Training

Week 1 Week 2 Week 3 Week 4

1) Bepalen klantcodes

2) Bepalen activiteit- en resultaatcodes

3) Inventariseren organisatiestructuur

(inlcusief mobiele nummers)

Start
1) Opstellen document

2) Bespreken document

3) Verwerken feedback

3-4 dagen

2 dagen

2 dagen

1) Opzetten administratie

2) Vullen medewerkerstabel
3) Vullen klantentabel

4) Vullen activiteitentabel

1) Pilot met key users

2) Aanbrengen laatste

wijzigingen

3) Trainen gebruikers
4) Maken reminder kaart

5) Optuigen support

5 dagen

Implementatie aanpakImplementatie aanpak
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I-SNAPSHOT is een SERVICE die een  

belangrijke bijdrage levert aan het SUCCES van 

de verkopers.

I-SNAPSHOT zorgt ervoor dat u meer GRIP krijgt 

op het succes van de verkopers.

I-SNAPSHOT verhoogt de verkoopproductiviteit 

met 20%, binnen 4 weken operationeel en 

binnen 4 maanden terugverdiend

Elevator PitchElevator Pitch

1

2

3


