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SALES, MARKETING EN
COMMUNICATIE
MOETEN SAMEN IN
RELATIETHERAPIE
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McKinsey geeft aan dat 87% van sales- en
marketingafdelingen 1n B2B-organisaties een negatieve
mening hebben over elkaar en dat 92% van de organisaties
zeltfs over zichzelf zegt dat ze sales en marketing
onvoldoende op elkaar hebben afgestemd.

Niet harmonieus, iInadequaat en vaak niet constructief.

Bron: https://www.salesqgids.com/artikelen/het-belang-van-goede-integratie-tussen-marketing-en-sales-in-b2b/?utm_medium=email

Communicatie?
B2C?


https://www.salesgids.com/artikelen/het-belang-van-goede-integratie-tussen-marketing-en-sales-in-b2b/?utm_medium=email
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Sander
Sales

Mark
Marketing

Colette
Communicatie




SALES, MARKETING EN
COMMUNICATIE ZIJN
SAMEN ACCOUNTABLE!




who IS accountable.nl

DEFINITIE ACCOUNTABILITY

Heeft de geinvesteerde sales-, marketing- en/of communicatie-
inspanning toewijsbaar en toerekenbaar een meerwaarde gehad? Zo ja,
wat was het behaalde effect (kwalitatief)? En hoeveel heeft het
opgebracht (kwantitatief)?

W. van Beusekom en F. Kuppers
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Nieuwe speler
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Sales
Zoveel mogelijk volume
X marge realiseren

Marketing
Analyseren van data,
de markt en doelgroepen
om tot waardevolle
iInzichten te komen




Sales, marketing en communicatie moeten geintegreerd
accountable zijn met elk zijn eigen ROL en KPI’s
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Accountability

Marketing Communicatie




Klantenservice
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PRAKTISCHE TIPS
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ACCOUNTANTS EN ADVISEURS
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CLIMATE.CUSTOMIZED.
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