INTERIM SALES
TRAJECT

SKIN IN THE GAME

INTRODUCTIE

Doel: |k versterk jouw
verkooporganisatie door een
combinatie van gepersonaliseerde
coaching en strategische planning.

Aanpak: Als Doorgroeier gebruik ik
een dual-focus methode die mijn
micro-begeleiding integreert met de
D.0O.0.R. methode voor verbetering.

FASE 1: DIAGNOSE
(D.0.0.R. METHODE)

Mijn Actie: |k voer een grondige
diagnhose uit van jouw
verkooporganisatie, inclusief
marktanalyse, klantsegmentatie, en
beoordeling van verkoopprocessen en
technologieén.

Micro-begeleiding: |k identificeer FASE 2: UPTIMALISATIE

individuele en teamgerichte (PRUPUSITIE)
verbeterpunten voor gerichte coaching. (DUUR METHUDE)

Mijn Actie: |k ontwikkel een
geoptimaliseerd en doelgericht aanbod,
geinformeerd door de Diagnose fase.

Micro-begeleiding: |k pas coaching toe
om verkoopvaardigheden gerelateerd
aan de nieuwe propositie te verfijnen.

FASE 3: ORGANISATIE
(D.0.0.R. METHODE)

Mijn Actie: |k optimaliseer
teamstructuur en verkoopprocessen
en definieer KPI's.

Micro-begeleiding: |k stel individuele
ontwikkelingsplannen op, gericht op
organisatorische doelstellingen.

FASE 4: REALISATIE
(D.0.0.R. METHODE)

Mijn Actie: Ik implementeer de
geplande veranderingen en ben
hands-on betrokken bij de uitvoering
en coaching.

Micro-begeleiding: |k pas wekelijkse
trainingssessies, call coaching, en
peer-2-peer coaching toe.
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ROL EN COMMITMENT

Mijn Rol: |k evalueer de bereikte
resultaten in zowel
verkoopprestaties als persoonlijke
groei en pas strategieén aan voor
continue verbetering.

Mijn Belofte: |k ben actief betrokken
bij zowel strategische planning als
praktische uitvoering, met het doel
concrete resultaten en duurzame
verbeteringen te realiseren.

MICRO-BEGELEIDING

Mijn Aanpak: Als Doorgroeier gebruik ik in
de salesaanpak micro-begeleiding, met als
doel het verhogen van teamprestaties en
individuele ontwikkeling.

Strategie: |k inventariseer verbeterpunten
per teamlid en identificeer persoonlijke en
professionele doelen. |k bepaal
focusgebieden en zet
ontwikkelingsmethoden in zoals training,
call coaching, rollenspellen en het delen van
studiemateriaal.

Resultaat: Een verhoogd aantal succesvolle
deals, tevredenheid binnen het team, en
verminderd micromanagement.

SKIN IN THE GAME

Mijn Acties: |k stel een aanvalsplan op,
neem deel aan operationele sales en
marketing, en houd me bezig met
acquisitie, het closen van deals, en
netwerken.

Hands-on Activiteiten: Ik bied
klantenservice, verzorg producttraining
en/of demonstraties, analyseer
verkoopdata, en rapporteer aan het
management. Ik coach teamleden en
leid innovatie en procesverbetering.

Gedetailleerde Uitvoeringsstrategie: Elk
van deze activiteiten wordt uitgevoerd
met een specifieke actie en benadering,
waarbij ik altijd streef naar het opbouwen
van relaties, het verbeteren van
processen en het realiseren van groei.




MICRO BEGELEIDING

Uitdagingen in huidige sales management:
e Angst voor micromanagement, onbevredigende resultaten en
inefficiénte teaminzet.

Vaak gebruikte, maar ineffectieve strategieén:
e Algemene kreten, verplichte kantooruren, niet-specifieke
actieplannen.

Doelstelling
e Het transformeren van de salesaanpak door micro-
begeleiding.
 Verhogen van teamprestaties en individuele ontwikkeling.
e Het bereiken van betere verkoopresultaten met minder
micromanagement.

Strategie & Micro-begeleiding

Individuele Analyse
e |nventariseren van verbeterpunten per teamlid.
e |dentificeren van persoonlijke en professionele doelen.

Focusgebieden Bepalen
e Keuze van1of 2 focuspunten per teamlid (bijv. vraagstelling,
follow-up, gespreksopening).

Bepalen van een specifieke focusperiode (kwartaal/maand).
e Ontwikkelingsmethoden
 Wekelijkse trainingssessies.
e Call coaching en rollenspellen.
e Peer-2-peer coaching.
e Distributie van studiemateriaal (boeken, blogs, video's,
voorbeeldgesprekken, podcasts, artikelen).

Resultaten

Verbeterde individuele en teamprestaties.

Toename in het aantal succesvolle deals.

Verhoogde tevredenheid en motivatie binnen het team.
Vermindering van de noodzaak tot micromanagement.

Conclusie
e Micro-begeleiding als effectieve strategie voor het verbeteren
van de prestaties van sales teams.
* Aanpassing aan individuele behoeften leidt tot algehele
teamverbetering.




Directe Uitvoeringsactiviteiten

Opstellen en Uitvoeren van Aanvalsplan
e Ontwikkelen van strategische verkoop- en marketingplannen.
e Directe betrokkenheid bij de implementatie van deze plannen.

Operationele Sales en Marketing
e Actief deelnemen aan verkoopgesprekken en
marketingactiviteiten.
e Leiden van campagnes en promotie-initiatieven.

Acquisitie en New Business Ontwikkeling
e |dentificeren en benaderen van potentiéle nieuwe klanten.
e Opbouwen en onderhouden van relaties met sleutelaccounts.

Deals Closen
e Direct betrokken zijn bij het sluiten van belangrijke deals.
e Onderhandelen en finaliseren van verkoopovereenkomsten.

Netwerken
e Deelnemen aan netwerkevenementen en conferenties.
e Bouwen aan een sterk professioneel netwerk ten behoeve van de
organisatie.

Evaluaties en Vervolgplanning
e Analyseren van de resultaten van verkooptrajecten.
e Ontwikkelen van vervolgstrategieén en optimalisatie plannen

Aanvullende Hands-on Activiteiten

Klantenservice en Relatiebeheer
e Directe interactie met klanten om feedback te verzamelen en
relaties te versterken.
e Probleemoplossing en ondersteuning bieden waar nodig.
Producttraining en Demonstraties
e Demonstreren van producten of diensten aan potentiéle klanten.
e Trainen van het verkoopteam in productkennis en
verkoopvaardigheden.
Analyse en Rapportage
e Analyseren van verkoopgegevens en markttrends.
e Rapporteren van bevindingen en aanbevelingen aan het
mManagementteam.
Interne Coaching en Mentorschap
e Begeleiden en coachen van teamleden voor professionele
ontwikkeling.
e Delen van expertise en ervaring om het team te versterken.
Innovatie en Procesverbetering
e Voorstellen van nieuwe verkoopstrategieén en innovaties.
e Leiden van initiatieven voor procesverbetering binnen het
verkoopteam.




