
Alle obstakels leken van de baan voor mijn vriend de salesmanager. 

Het budget was goedgekeurd, de selectie voor de CRM leverancier 

was gedaan, de salesorganisatie was enthousiast geworden en zelfs 

de politieke spelletjes rondom het CRM project waren onder contro-

le. Leken, zeg ik bewust. Maar als een duveltje uit het doosje kwam 

een onverwacht obstakel: Communicatie. De communicatie tussen 

de IT afdeling en het salesmanagement leek wel uit twee verschillen-

de werelden te komen. Chinees met Portugees, Peruaans met Fries. 

Ze konden elkaar niet begrijpen, terwijl ze het over dezelfde dingen 

hadden.

Mijn vriend de salesmanager zei: 360 graden klantbeeld, de IT afde-

ling had het over een mid-office oplossing op basis van XML. Hij wilde 

zijn klanten zelf interesses laten aangeven via de website, zij spraken 

over landing pages en back office koppelingen. En zo ging het maar 

door. Hij werd er gek van, hij had het idee dat hij een enorm blok aan 

het been aan het meetorsen was en dat er daardoor in zijn project 

te weinig vorderingen werden gemaakt. Terwijl de IT afdeling het 

gevoel had dat er onverantwoorde en onbeheersbare risico’s werden 

genomen. Zij waren tenslotte verantwoordelijk voor de continuïteit 

van de ICT omgeving.

Gelukkig kon ik als een soort buffer fungeren waardoor het duidelijk 

werd dat zowel hij als de IT afdeling eigenlijk hetzelfde beoogden. Hun 

ogen werden steeds groter naarmate de discussie meer in detail ging. 

Namelijk de klant centraal stellen en op een zo gemakkelijk mogelij-

ke manier de werkprocessen ondersteunen waardoor de concurren-

tiepositie van de organisatie werd versterkt en ze hun beoogde groei 

konden waarmaken. Hij vanuit zijn salesrol, de IT manager vanuit zijn 

rol als bewaker van het fort.

De apotheose van deze oorspronkelijke spraakverwarring was dat 

ze (mijn vriend de salesmanager en de IT manager) gezamenlijk 

een presentatie aan de directie hebben gegeven over de voortgang 

en beoogde resultaten van het CRM project. Zowel vanuit de busi-

nessdoelstellingen alsook vanuit de IT continuïteit. En ze kregen de 

handen op elkaar voor de goede samenwerking die ze uitstraalden. 

Fijn hè , zo’n Dikke van Dale in het project die alles kan vertalen…

Over de tegenstelling van salesmanagement en de IT organisatie in 

het CRM project. We lijken wel uit andere werelden te komen.

Marielle Dellemijn

CRM Ondernemer

www.crmexcellence.nl
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Dat het Pareto principe ook toepasbaar 

is op verkooporganisaties, is vast geen 

verassing. In de praktijk genereert 20% 

van de verkopers nog steeds 80% van de 

verkopen. Verkopers die niet tot deze groep 

behoren, worden vervolgens overladen met 

traditionele verkooptechnieken die hier 

verandering in moeten brengen.

Wat leidt tot succes bij grote orders? 

Waardoor zijn sommige verkopers 

voortdurend beter dan hun concurrenten? 

Waarom werken bepaalde afsluittechnieken 

wel bij kleine orders maar niet bij grote? 

Hoe kunnen verkopers hun omzet bij grote 

klanten aanzienlijk verhogen? Het antwoord 

op al deze vragen vindt u met behulp van de 

SPIN-strategie.   

Twaalf jaar onderzoek heeft geleid tot de 

verkoopstrategie die bekend staat onder de 

naam SPIN: Situatie-, Probleem-, Implicatie- 

en Nuttig-effect-vragen. De SPIN-strategie 

wordt door veel van de beste verkopers 

ter wereld toegepast. Dit boek maakt deze 

makkelijk te gebruiken methode nu ook voor 

u toegankelijk. Neil Rackham helpt u SPIN in 

praktijk te brengen via duidelijke illustraties, 

praktijkvoorbeelden en informatieve 

casestudies.  

Als u succes heeft bij kleine orders maar 

moeite heeft met grote, dan toont SPIN u 

wat er fout gaat en hoe u dit kunt oplossen. 

Als uw concurrenten uw marktaandeel 

wegsnoepen, geeft SPIN u strategieën 

om weer voorsprong op de concurrentie 

te krijgen. Als u verkoopleider bent en 

medewerkers wilt motiveren tot betere 

prestaties, dan reikt dit boek daarvoor 

specifieke gedragslijnen aan. Het boek legt 

uit waarom traditionele verkoopmodellen, 

die ontwikkeld zijn voor kleine 

consumentenorders, niet werken bij grote 

orders. 

SPIN verkoop is een van de succesvolste 

verkoopmethoden van de laatste jaren 

en de helft van alle Fortune 500 bedrijven 

heeft de SPIN verkoopmethode gebruikt om 

hun verkoopmedewerkers te trainen. SPIN 

verkoop staat beschreven in dit interactieve, 

handige praktijkboek dat vele instrumenten 

biedt, zodat deze revolutionaire methode 

meteen in de praktijk kan worden gebracht. 

Het ‘Praktijkboek SPIN-verkoop’ biedt 

behalve een korte introductie van de 

SPIN-verkoopmethode ook individuele 

diagnostische oefeningen, bedrijfscases, 

praktische suggesties voor planning 

en oefensessies ter voorbereiding op 

uitdagende verkoopsituaties.  Met de 

informatie worden verkopers snel een 

meester in het stellen van de juiste vragen in 

de juiste fase van een verkoopgesprek. 

Het helpt de business to business verkopers 

hun vaardigheden te vergroten en 

salesmanagers vinden er instrumenten die 

hen helpen hun medewerkers gericht te 

coachen. Het beginniveau van de gebruiker 

wordt met testen bepaald. Op grond van 

de resultaten kan de lezer zich verder 

verdiepen in de SPIN-verkoopmethode. De 

keten Situation Problem Indication Need 

payoff is een zeer effectieve manier om 

verkoopsuccessen te boeken. 

SPIN Verkooptechnieken

Auteur: Neil Rackham

TFC / 1e druk / 2008

ISBN-13: 9789022994047

Praktijkboek SPIN-Verkoop

Auteur: Neil Rackham

Kluwer / 1e druk / 2007

ISBN-13: 9789059440319

Auteur: Richard Austie

Socrates Sales & Management Trainingen

www.socrates-trainingen.nl

Als producten en diensten moeilijk zijn te omschrijven, niet-tastbaar zijn, een hoge verkoopprijs 

hebben en een langdurig besluitvormingsproces vereisen om aangeschaft te worden, zijn deze voor 

verkopers moeilijk te verkopen. Waarschijnlijk is het in dergelijke omstandigheden moeilijk om met 

behulp van traditionele verkoopmethoden het product aan de man te brengen. Sterker nog, conventi-

onele verkoopmethoden kunnen dan averechts werken. 

internationale puBliCaties 
over sales

Drs. R.F.J. Austie
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GEZOCHT:
MENSEN MET PASSIE (M/V)

De Dag van de Buitendienst in september 2010 staat geheel 
in het teken van de buitendienst medewerker (m/v).

Profi el:
u bent werkzaam in een buitendienstfunctie• 
u heeft passie• 
u wilt graag inspiratie opdoen• 

Wij bieden:
Een geweldig energieke en interessante dag die in het • 
teken staat van de buitendienst.
Toonaangevende sprekers, die hun sporen op het • 
gebied van Sales hebben verdiend, zullen messcherp 
onderwerpen aansnijden, die binnen deze doelgroep als 
zeer herkenbaar zullen worden ervaren.  

 
Paul van Montfoort - Van Montfoort  ►
Training & Consultancy & 'Commercieel 
Manager van het Jaar 2004'

Carel van Laack - directeur Van Laack  ►
Executive Training & Consulting 

Rob Holtslag - directeur ATAG Nederland &  ►
‘Commercieel directeur 2008’ 

Rob Kriek - Kenneth Smit Consulting &  ►
'Commercieel Manager van het Jaar 2003

Rob Beset - algemeen directeur Batavus &  ►
'Sales Manager van het Jaar 2002'

Geïnteresseerd? Kijk op 
www.dedagvandebuitendienst.nl

www.dedagvandebuitendienst.nl 
email: info@dedagvandebuitendienst.nl 

telefoon: 0343-452600

"Destiny is not by chance, but by choice" 
Carel van Laack
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