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Wat is er veranderd? 
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 Picture of planet earth  
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Wat is er veranderd? 

 Koopgedrag van de klant is veranderd 

 Sales dient op een andere manier te verkopen  

 Marketing dient op een andere manier producten/diensten te 
vermarkten 

 Deze twee teams dienen de handen in één te slaan, zodat een 
organisatie de volle profijt kan hebben van hun inspanningen 
in het digitale landschap 
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Hoe is het veranderd? 
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De fases van creëren en profiteren van waarde in de 
Koopcyclus 

Verandering 
in de tijd 

Implementatie 

  Herkennen 
van 

Behoeften 

Evalueren 
van Opties 

Wegnemen 
van Twijfel 

Negotiation 

Beslissing 

TM 

Opbouwen van 

waarde 

Plannen voor 

waarde 

Aantonen van 

waarde 

Behouden van 

waarde 

Leveren van 

waarde 
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Ons recent onderzoek laat zien 

Wat wil de klant? 

 Verkopers moeten naar mij 
luisteren (85%) 

 Verkopers moeten veel 
vragen stellen (61%) 

 

Wat ervaart de klant? 

 Verkopers luisteren naar mij 
(39%) 

 Verkopers stellen genoeg 
vragen (25%) 
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Wat betekent dit voor 
Sales en Marketing?  
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Fieldwork dates: 6th - 10th February 2017 
 
Surveyed 750 senor decision makers in B2B environments  

Research project - Huthwaite  
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Huthwaite/YouGov Onderzoek 
750 Senior Decision Makers in B2B business: 

92%  De Sales-Marketing relatie is zeer belangrijk 

27%  Onze Sales en Marketing teams werken zeer 
nauw samen 

40%  Onze Sales en Marketing teams werken zeer 
nauw samen, maar het kan wel beter 

20%  
Onze Sales en Marketing teams werken soms 
nauw samen, maar meestal afzonderlijk van 
elkaar. 
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Wat zijn de voordelen? 
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De 5 belangrijkste voordelen van een goede 
samenwerking tussen Sales en Marketing? 
 

Yougov onderzoeksresultaten: 

 We kunnen een meer consistente boodschap uitdragen naar prospects en 
klanten. 

 Het delen van informatie zal verbeteren tussen de teams dat resulteert in 
het winnen van nieuwe klanten en de groei bij bestaande klanten zal 
toenemen. 

 Meer mogelijkheid om de communicatie af te stemmen op verschillende 
klanten. 

 Sales cyclus is korter, omdat sales teams meer inzicht hebben in wat de 
prospects zoeken. 

 Verbetering van leads die de marketing teams doorgeven. 
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Wat staat er in de 
weg? 
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Wat zijn de blokkades op het digitale pad?  

Yougov onderzoeksresultaten: 
 Onduidelijkheid over rolverdeling en verantwoordelijkheden binnen de 

twee teams. 

 Een gebrek aan begrip en respect voor elkaars taken en 
verantwoordelijkheden. 

 Een gebrek aan strategie. 

 Een gebrek aan wederzijds begrip tussen de teams over de 
klantbehoeften en mindset van de klant. 

 Beiden gebruiken inconsistente boodschappen en verschillend 
taalgebruik wanneer ze in contact zijn met prospects en klanten. 
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Mogelijke conclusie…. 

 De relatie loopt stroef door gebrek aan richting en 
duidelijkheid. 

 Zonder een duidelijke richting kunnen Sales en 
Marketing geen partnership aangaan, ze zitten eerder 
verstrikt in een machtsstijd. 



Out-think, out-perform © Huthwaite International 

Hoe kunnen we bouwen aan 
een Sales en Marketing model 

dat is afgestemd op de markt en 
die de snelle veranderingen kan 

bijhouden? 
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Ontwikkel een nieuw Sales Marketing mindset 
 
 

 

 

81% of companies with strong customer experience competencies 
outperform their competition. . . that starts by aligning Sales and 
Marketing, not by resolving differences between them, but by 
resolving differences between them and the buyer. 

 

Forbes 

 

 

 

“ 

” 
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Het is tijd voor : 

Betere afstemming en meer 
verbinding 

co create 
      #gococreate 
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10 stappenplan 
Op weg naar een succesvolle samenwerking 

1. Start met gedrag. 

2. Stel één heldere samenhangde visie vast en bepaal duidelijke 
rollen en verantwoordelijkheden. 

3. Creëer communicatiekanalen binnen het team om expertise 
en kennis te delen. 

4. Ontwikkel een gemeenschappelijke taal. 

5. Focus op het begrijpen van de markt in plaats van het 
product. 

 

 

 

 

 

 
 
 



Out-think, out-perform © Huthwaite International 

10 stappenplan 
Op weg naar een succesvolle samenwerking 

6. Bepaal gezamenlijk wie jouw doelgroep/marktsegement is. 

7. Bepaal gezamenlijk de tactieken op individueel –  en 
marktniveau. 

8. Besluit wat de uitkomst van de samenwerking moet zijn. 

9. Creër richtlijnen hoe alle teamleden kunnen reageren op 
verandering van de klantbehoeften. 

10.Deel de ‘customer intellegence’ om meer empathie voor de 
klant te kunnen ontwikkelen. 
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Het delen van klantenkennis 

Sales weet misschien meer van: 

 

Others involved in a 
typical decision making 

unit 
Purchase drivers 

Personal motivations 

Middle of the pipeline 

Functional product 
needs – Explicit and 

Implied 

Marketing weet misschien meer van: 

 

Extreme ends of the 
pipeline 

Demographic data 

Preferred media 

Socio-economic data 

 
Congregational points 

online 
 

 
Anthropological 

insights 
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Start met gedrag 

 

1 
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Procesmatig 
Buitensluiten 

Betrekken 

De belangrijkste gedragingen 

Reageren 
Ondersteunend  

Verwerpen 
Aanvallen/verdedigen 

Verduidelijken 
Toetsen op begrip 

Samenvatten 
Zoeken naar informatie 

Initiëren 
Voorstellen 

Voortbouwen op 
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GEVEN  
INFORMATIE 

VOORSTELLEN 

BUITEN  
SLUITEN 

TOETSEN  
OP BEGRIP 

ZOEKEN 
INFORMATIE 

VOORTBOUWEN 
OP 

Effectieve communicatie 

Push 

Hoog 

Laag Hoog 

Laag 

GEVEN  
INFORMATIE 

VOORSTELLEN 

BUITEN  
SLUITEN Pull 
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Effectieve communicatie 

 Ik doe suggesties en voorstellen 

 Ik geef informatie en redenen ter 
ondersteuning 

 Ik praat het meest (en wellicht stelt U 
mij vragen) 

 

Push 

 Ik stel vragen en check uw 
antwoorden 

 Ik zoek naar uw ideeën en voeg daar 
wellicht iets aan toe 

 U praat het meest 

 

Pull 
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Verschillen tussen push and pull 

Werkt het best als: 
 U de macht heeft. 

 De beslissing al is genomen. 

 Er geen ruimte is voor 
manoeuvre. 

 Als er geen win voor de ander in 
zit. 

 Als er weinig tijd is. 

 

Werkt het best als: 
 De kwaliteit van de oplossing 

essentieel is. 

 Het voortduren van de relatie 
belangrijk is. 

 De exacte oplossing nog niet 
precies gedefinieerd is.  

 Hun commitment van belang is. 

 U de uitkomst niet kunt forceren. 

 

Push Pull 
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Samenvatting 

 De vraag is niet ‘of’ we gaan veranderen maar ‘hoe’? 

 De tijden van ‘ik’ en op ‘onszelf’ gerichte houding en 
verdeeldheid is voorbij  

 Laten we de machtsstrijd vergeten en beginnen met:   

  

co-creatie 

      #gococreate  
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‘We zijn allemaal  
 astronauten’ 
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Creër een nieuw Marketing Sales mindset 
 
 

 

 

Life is made by ‘WE’ 
 

Wubbo Ockels 

“ 
” 
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Thank you 
    #gococreate    @Huthwaite_Intl 


