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Groei in B2B: een ABC’tje?

Succes in B2B is al lang niet meer een zaak van vragen om de handtekening. 
De klant eist een heel andere aanpak in dit digitale, duurzame tijdperk. 

Zijn jullie daar al klaar voor?



B2B klanten: top frustraties 

Herkenbaar? Die ‘pushy’ salesmensen werken bij de concurrent, nietwaar?



RIP salesmanRIP Sales?

B2B Accountmanagers moeten zich opnieuw uitvinden:
klanten en prospects zijn veel beter geïnformeerd, 
AI zorgt voor concurrentie door sales bots & BDRs.



B2B sales verandert rap



Sales & AI: man vs machine

AI biedt een kans, ook in klantinteractie. De menselijke factor 
maakt in high involvement koopprocessen het verschil.



Sales 1.0 vs 2.0Sales 1.0

We verkopen je alles 
zolang dat ons wat oplevert



Sales 1.0 vs 2.0Sales 2.0

We tonen je exact waarom, wanneer 
en hoe je hier wat aan hebt



Beter 1 warme kop koffie*…

..dan 10 bekers koffie drinken 
met koude prospects

* slimmer sales dus, niet harder duwen



Moderne B2B Sales: inbound



Sales, Marketing & Service…

HubSpot flywheel



Inbound: pull ipv push

Inbound B2B marketing, sales & serviceteams baseren 
hun volledige contactstrategie op de klant en niet op 

de verkoper. Zij zorgen ook voor een persoonlijke 
klantervaring in de hele klantreis



Stap #1: Identificeren 

SALES%1.0 SALES%2.0

INBOUND%SALES:%4%STAPPEN

STAP%1:%IDENTIFICEREN

Salesteams%1.0%hebben%geen%idee%welke%
klanten%actief%zijn%in%een%koopreis%en%
identificeren%partijen%waarvan%ze%het%
donkerbruin%vermoeden%hebben%dat%ze%
een%goede%fit%zijn%met%hun%eigen%aanbod%
waarop%ze%in%willekeurige%volgorde%deze%
mogelijke%klanten%bellen.

Salesteams%2.0%prioriteren%mogelijke%
klanten%die%aantoonbaar%meer%actief%zijn%
in%hun%klantreis%waarbij%ze%alle%mogelijke%
aanwijzingen%benutten%om%vast%te%stellen%
wie%baat%heeft%om%verder%te%helpen.



Stap #2: Connectie leggen 

SALES%1.0 SALES%2.0

INBOUND%SALES:%4%STAPPEN

STAP%2:%CONNECTEREN

Salesteams%1.0%leggen%alle%nadruk%op%
koude%belletjes%en%koude%emails%bij%het%
benaderen%van%prospects,%met%daarin%
dezelfde%generieke%elevator%pitch%waarbij%
ze%de%prospect%proberen%te%verleiden%tot%
het%zien%van%een%presentatie.

Salesteams%2.0%leggen%vanaf%het%begin%de%
nadruk%op%een%zeer%persoonlijke%
boodschap%die%aansluit%bij%de%context%van%
de%prospect.%Zij%bouwen%vertrouwen%op%
bij%prospects%door%een%werkelijke%
interesse%te%tonen%om%te%helpen.



Stap #3: Verkennen 

SALES%1.0 SALES%2.0

INBOUND%SALES:%4%STAPPEN

STAP%3:%VERKENNEN

Salesteams%1.0%gaan%meteen%in%
presentatie%modus%zodra%ze%merken%dat%
een%klant%interesse%toont%en%leveren%
vervolgens%een%generieke%presentatie%met%
informatie%waar%klanten%al%toegang%toe%
hebben.

Salesteams%2.0%gaan%in%verkenningsmodus%
wanneer%ze%vaststellen%dat%de%klant%echte%
interesse%heeft.%Via%een%gelijkwaardige%
dialoog%ontdekken%ze%de%feitelijke%
doelstellingen%en%behoeften%van%de%klant%%
en%weten%zo%het%vertrouwen%verder%op%te%
bouwen.



Stap #4: Adviseren 

SALES%1.0 SALES%2.0

INBOUND%SALES:%4%STAPPEN

STAP%4:%ADVISEREN

Salesteams%1.0%leveren%dezelfde%
presentatie,%demo%en%case%studies%en%
gaan%op%de%automatische%piloot%als%het%
dezelfde%verhaal%of%dezelfde%pitch%
afdraaien%voor%alle%potentiele%klanten.%

Salesteams%2.0%maken%hun%presentatie%op%
maat%waarbij%ze%de%informatie%opgedaan%
tijdens%de%vorige%3%stappen%op%een%
relevante%manier%inzetten.
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