
Planmatig werken leidt tot 

betere verkoopresultaten 

Verhogen commerciële effectiviteit
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Nadrukkelijker sturen op ‘hoe’
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Zinvolle

verslaglegging

Sterker 

als team

Kennis 

van zaken

Werken volgens 

plan

Houding en 

gedrag

Klantbeleving 

Verkoopaantallen

Klantloyaliteit

Transactieresultaat

Medewerkertevredenheid

Geïntegreerde aanpak                                           leidt tot verhoging van:



In vogelvlucht

3

Verhogen commerciële effectiviteit

Stappenplan:

▪ Verzamelen relevante data en informatie

▪ Opstellen / aanscherpen centraal verkoopplan

▪ Doelstellingen (B-T-I) inzichtelijk maken (dashboard / mgt. informatie)

▪ Verwachtingen transparant maken (B-T-I)

▪ Organisatie consulteren / informeren

▪ Organiseren weekstart

▪ Opstellen persoonlijke verkoopplannen (verkoopmedewerker)

▪ Coaching ‘on the job’ (verkoopmedewerker)

▪ Opstellen ‘Commercial Model Canvas’ (verkoopmedewerker)

▪ Persoonlijke aandachts- en ontwikkelpunten vaststellen

▪ Zorgdragen accurate verslaglegging

▪ Vaststellen juiste evaluatiecriteria

▪ Meten en evalueren (individueel / teampresteren)

▪ Bijsturen

De prestaties op de gewenste klantbeleving vaststellen en evalueren

B-T-I: bedrijf, team, individu



Geïntegreerde aanpak
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Werken 

volgens plan

Houding 

en gedrag

Sterker 

als team

Kennis 

van zaken

Zinvolle 

verslaglegging

▪ Missie

▪ Visie

▪ Merkwaarden

▪ Processen

▪ Procedures

▪ Doelstellingen (B-T-I)

▪ Segmentatie

▪ Kanalen

▪ Middelen

▪ Evenementen

▪ Planning (Y-Q-M-W)

▪ Weekstart

▪ Evaluatie (C-M)

▪ Competenties

▪ Vaardigheden

▪ Voorkeursstijl

▪ Voorbereiding

▪ ‘Sales pitch’

▪ Verkoopgesprek

▪ Vragen stellen

▪ Transactioneel

▪ Relationeel

▪ Social media

▪ Klantbeloftes

▪ Transparant

▪ Hulpvraag (leren)

▪ Hulpvraag (helpen)

▪ Aanspreken (respect)

▪ Uitspreken (eerlijk)

▪ Persoonlijke KPI’s

▪ Team KPI’s

▪ Juiste overdracht

▪ Org. = ecosysteem

▪ Ervaringen delen

▪ Succes vieren

▪ Gesprekspartner

▪ Actualiteiten

▪ Klant

▪ Marktkennis

▪ Productkennis (auto)

▪ Productkennis (acc.)

▪ Productkennis (alg.) 

▪ Aanverwant (verz.)

▪ Aanverwant (fin.)

▪ Aanverwant (lease)

▪ Klantcriteria

▪ Systemen 

▪ Rapportages

▪ Dashboard

▪ Inzichtelijk

▪ Waarde toevoegend

▪ Transparant

▪ Eerlijk

▪ Belofte maakt schuld

▪ Controleerbaar

▪ Juiste sancties

▪ Accuraat

▪ Feedback back

De prestaties op de gewenste klantbeleving vaststellen en evalueren

B-T-I: bedrijf, team, individu

Y-Q-M-W: jaar, kwartaal, maand, week

C-M: criteria, momenten



Commercieel Model Canvas
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Externe partijen
Welke externe partijen 

heb ik nodig om onze 

producten en diensten 

succesvol te kunnen 

aanbieden, verkopen en 

leveren?

Kernactiviteiten
Welke handelingen en 

activiteiten moet ik 

verrichten om succesvol 

te kunnen aanbieden, 

verkopen en leveren?

Klantrelaties
• Hoe leg en onderhoud 

ik relaties met klanten?

• Welke waarde kan ik 

daarin toevoegen?

Waardepropositie
• Wat is het beste aanbod 

voor mijn klant?

• Welke behoefte wordt 

daarmee ingevuld?

• Welk probleem wordt 

ermee opgelost?

• Welke andere relevante 

zaken bieden we aan?

• Hoe verhoog ik daarmee 

de waarde van het 

aanbod?

Klantsegmenten
• Voor wie creëren we 

eigenlijk waarde?

• Wie zijn onze / mijn 

belangrijkste klanten?

• Wat zijn hun specifieke 

kenmerken? 

• Wat zijn hun specifieke 

behoeftes?
Mensen en 

middelen
Wie en wat heb ik vanuit 

de organisatie nodig om 

succesvol te kunnen 

aanbieden, verkopen en 

leveren?

Kanalen
• Hoe kan ik mijn klanten 

het beste bereiken?

• Welke kanalen kan ik 

het beste inzetten?

• Hoe kan ik kanalen met 

elkaar verbinden?

Kostenstructuur
• Met welke kosten dien ik rekening te houden?

• Wat zijn de verkoopkosten van de auto? 

• Wat zijn de (overige) kosten van de transactie?

• Welke kosten gaan gepaard met mijn kernactiviteiten?

• Wat ‘kost’ mijn mensen en middelen hulpvraag de organisatie?

Soorten inkomsten
• Wat is ons verdienmodel? 

• Waar zijn mijn klanten bereid voor te betalen?

• Hoe is de verkoopprijs opgebouwd?

• Waarmee kan ik het transactieresultaat positief beïnvloeden?

Wees elke dag

onderscheidend

Los het probleem

van de klant op

Commercie als 

regisseur
Wat doe jij

morgen anders

Betrokkenheid

is cruciaal

Voorbeeldgedrag

vanuit commercie

Maak de klant-

belofte waar



Weekstart:

Weekstart
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Het prestatiebord:Het verbeterbord:

voorbeeld

Spelregels Waar loop je tegenaan: Wat is er 

veranderd:

Week 

24

Week 

25

Week 

26

Week

27

…

voorbeeld



www.bovitz.nl
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