
Om maar weer eens een oude koe van stal te halen: the proof 

of the pudding is in the eating. Gelukkig blijkt uit recent on-

derzoek maar weer eens hoe waar dit is: van alle communi-

catie, marketing en salesactiviteiten die op ons af worden ge-

slingerd blijkt dat het aloude sampling (een leuk proefproduct 

in de brievenbus) het meest te worden gewaardeerd door de 

Nederlandse boodschapper. 

En inderdaad, ik kan zelf ook kinderlijk blij worden van een 

proefcrême van een veel te duur antirimpelmerk in een ma-

gazine (vaak genoeg voor één ooglid) of een zelfbruin-tester 

(waarschijnlijk zo weinig om het verschil tussen het behandel-

de en onbehandelde been te tonen).

Naast product-sampling zijn de marketeers momenteel druk 

met brand-sampling: de ervaring van het Heinekenmerk door 

barretjes op diverse buitenlandse vliegvelden te plaatsen, de 

male-bonding van de Amstel ballenbar op de huishoudbeurs 

en het moederplezier van Huggies verschoonruimtes in winkel-

centra. Of nog simpeler: het Weber-restaurant en de eenvoud 

van Ikea die in hotels enkele kamers volledig inricht om naast 

het Ikeagevoel en passant te bewijzen dat hun bedden echt wèl 

goed liggen.

Ook andere merken kunnen met gemak dit soort puddinkjes 

serveren. Ik denk aan een stijlvolle Nashuatec print- annex co-

pyshop of een Tiscali bel, internet en tv wachtruimte op stati-

ons. Een Robijn wasserette of een Dove strandfeest. Dat wordt 

een leuke zomer, want als ik het kan bedenken zijn de betref-

fende marketeers vast al in hooggespannen voorbereiding

Als de pudding het verschil maakt, wordt het interessant om 

experience-sampling in te zetten voor boodschappen die 

normaal rakelings langs ons heen vliegen. Denk bijvoorbeeld 

aan een ‘rijden onder invloed’- simulator op het dorpsplein 

of meetpalen die aangeven hoe hoog het water boven ons 

hoofd reikt als de poolkappen ongeremd doorsmelten. Of een 

lachspiegeltentje waarin iedereen zich als de gemiddeld fors 

dikkere Nederlander kan zien die we gezamenlijk worden als 

‘we’ blijven dooreten. Een longkanker-experience is wellicht 

minder aanlokkelijk en zou waarschijnlijk een eenzame dood 

sterven. Maar een verstopte stad als Den Haag kan opeens een 

bijzondere functie vervullen door langs de weg de geïrriteer-

de automobilisten erop te wijzen dat de Haagse doorstroming 

net zo slecht is als een kransslagader na 10 jaar roken. Als we de 

overheidscampagne-gelden omzetten in sampling-budgetten 

wordt Nederland in ieder geval een stuk enerverender!

Chantal Verweij

United Natives

www.unitednatives.nl

MEER PUDDING

2006 Miller Heiman Sales Performance Study Executive Summary 
Winning Sales Organizations ñ The Top 5 Differentiators. March 2006
zie: www.millerheiman.com

Winnende Sales Organisaties – De top vijf van 

onderscheidende factoren

Een ‘Winnende Sales Organisatie’ is gedefinieerd als een organisa-

tie die een groei laten zien in opbrengst, een groei in gemiddelde or-

derwaarde en een groei in het aantal nieuwe klantacquisities. Acht 

procent van de respondenten voldeed aan deze criteria. Wat doet zij 

nu anders dan de rest?

WSO’s selecteren zeer zorgvuldig de beste verkoopkansen. 

WSO’s hebben een pro-actieve, gedisciplineerde en zeer gestruc-

tureerde aanpak voor het herkennen van verkoopkansen en het 

bepalen van de aard en timing van verkoopactiviteiten. Zij definië-

ren de ideale klant en kruipen in zijn huid om te bepalen wat deze 

wil bereiken of probeert te vermijden. De verkoopstrategie is gericht 

op het creëren van oplossingen die belangrijke toegevoegde waarde 

hebben voor de klant en bijdragen aan een oplossing voor diens pro-

blemen. WSO’s brengen tevens de decision making unit nauwkeurig 

in kaart en nemen deze op in hun strategische verkoopplan. Het re-

sultaat van deze systematische aanpak is dat WSO’s betere conver-

sieratio’s bereiken, kortere salescycli kennen en tevens minder kor-

tingen hoeven te geven. Dit levert meer deals, meer opbrengst en 

natuurlijk meer winst op. WSO’s hebben een verfijnd systeem om 

verkoopkansen in te schatten en worden door de sales funnel getrok-

ken doordat ze in staat zijn op de juiste momenten de juiste beslissin-

gen te nemen.

WSO’s benaderen op effectieve wijze de eindbeslisser.

Van de deelnemende bedrijven gaf 49 procent aan dat beslissingen 

bij de klant op een steeds hoger niveau plaatsvinden. WSO’s hebben 

een effectieve en gestandaardiseerde benadering voor het in kaart 

brengen van de beslissers en hun inkoopcriteria. Ze maken een zo 

scherp mogelijke foto van de verkoopkans door vele klantcontact-

momenten en gebruiken deze informatie om toegang te krijgen tot  

de uiteindelijke beslisser. Hierdoor wordt met meer zekerheid het ge-

wenste resultaat bereikt. WSO’s begrijpen dat ze hun aanpak moeten 

afstemmen op de besluitvormingstijl van de klant en dat kostbare 

tijd en middelen tevergeefs worden ingezet wanneer geen toegang 

wordt verkregen tot de eindbeslisser.

WSO’s excelleren in het managen van de relaties met hun be-

langrijkste accounts.

WSO’s kijken verder dan het kortetermijnresultaat en zetten hun 

toekomst in op langdurige relaties die tevens meetbare resultaten 

brengen voor de klant. WSO’s kennen de business van de klant door 

en door en signaleren tijdig wijzigingen in de randvoorwaarden voor 

diens succes. De respondenten gaven aan dat meer dan de helft van 

de verkopers met wie ze zelf praten niet in staat is hun wensen in 

kaart te brengen en oplossingen aan te dragen die impact hebben. 

WSO’s werken in multidisciplinaire klantenteams om key accounts in 

alle facetten optimaal te bedienen. Hierdoor worden ze gepercipi-

eerd als vertrouwensadviseur in plaats van de zoveelste leverancier.

WSO’s werven gekwalificeerde mensen en zetten deze op de 

juiste plek om succes te stimuleren.

Het klinkt simpel. Zet de juiste persoon op de juiste plek. Hoe doe je 

dit? Benchmark de kritische succesfactoren van de topverkopers en 

gebruik deze in selectieprocedures. Coach je team. Intensieve bege-

leiding voorkomt een groot personeelsverloop dat een direct nega-

tief effect heeft op het resultaat onderaan de streep. Een objectieve 

assessment tool gebaseerd op de competenties van de topverkopers 

helpt de enorme kosten van personeelsverloop te reduceren. Door 

de kritische succesfactoren in kaart te brengen en deze op te nemen 

in een assessment procedure nam de productiviteit van de WSO’s toe 

en werd het personeelsverloop beperkt.

WSO’s beschikken over krachtige sturingsinstrumenten en 

streven de niet-WSO’s hierin ver voorbij.

WSO’s hebben in hun salesproces diverse functiegroepen betrokken, 

naast sales vaak ook marketing, finance en productontwikkeling. Ze 

hanteren strikte procedures voor het samenstellen en managen van 

deze multidisciplinaire teams en creëren hiermee maximale waarde 

voor zowel de koper als verkoper. Last but not least onderscheiden 

WSO’s zich in hun vermogen om alle business units en afdelingen 

op te schakelen voor een optimale bediening van strategische ac-

counts. De rol van elke afdeling is nauwkeurig vastgelegd in structu-

ren, regels en procedures om ‘twilight zones’ te vermijden.
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Miller Heiman staat al meer dan dertig jaar bekend als innovator en belangrijke trendsetter op vakgebied 

sales.  Als salesprofessional wist u dit natuurlijk al. Wat u wellicht nog niet weet is dat deze auteur van best-

sellers als ‘The New Strategic Selling’ en ‘The New Conceptual Selling’ sinds 2003 jaarlijks onderzoek doet 

naar de salesaanpak en succesfactoren van Winnende Sales Organisaties (WSO’s). Sinds de start hebben 

meer dan 12.000  salesprofessionals deelgenomen aan dit grootste doorlopende onderzoek naar  salesper-

formance in de wereld. Deze maand staat ‘Blikopener’ geheel in het teken van dit onderzoek.

INTERNATIONALE PUBLICATIES 
OVER SALES 

Drs. R.F.J. Austie

Easynet, onderdeel van British Sky Broadcasting 
(BSkyB), levert hoogwaardige beheerde netwerk- 
en hostingdiensten aan middelgrote en grote 
ondernemingen. Easynet beschikt over een 
uitgebreid eigen nationaal en internationaal 
netwerk en hosting-infrastructuur, en onder-
scheidt zich door een excellente service aan 
klanten. Het bedrijf is in geheel Europa actief.

Onze pragmatische en open manier van werken 
geeft onze mensen de kans om voor zichzelf te 
denken en beslissingen te nemen die meetellen. 
Een snel bewegende, voortdurend veranderende 
omgeving heeft het juiste soort mensen met de 
juiste houding nodig. Een passie voor succes 
en het vermogen om persoonlijk te groeien zijn 
essentieel.

ENERGISE OUR ENTERPRISE
Als je talent hebt en een bedrijf zoekt waar je je 
kennis en kwaliteiten maximaal kunt benutten en 
echt een verschil kunt maken, dan wil Easynet 
graag met je praten.

Wij hebben een verscheidenheid aan boeiende 
nieuwe internationale carrièrekansen, tezamen 
met concurrerende arbeidsvoorwaarden. Op dit 
moment zijn we onder andere op zoek naar:

CORPORATE ACCOUNT MANAGERS

Voor meer informatie, neem contact op met 
onze HR afdeling via vacatures@nl.easynet.net 
of bel 020 - 798 98 98
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