





Het aantal salesleads is dalende

De laatste tijd spreek ik steeds meer bedrijven die problemen hebben om voldoende
leads aan te boren. Wat haaks staat op de economie die weer aan het aantrekken is.
Je zou dus zeggen dat er daardoor juist meer leads ‘beschikbaar’ zouden moeten
Zijn.

In ieder geval lijkt het me sterk dat er minder verkoopkansen zijn. Met een
aantrekkende economie zijn steeds meer bedrijven bereid om (nieuwe) investeringen
te doen. Hoe zit het dan met die leads?

Het aantal salesleads daalt

Naar mijn mening neemt het aantal verkoopkansen wel toe maar is het aantal sales
leads inderdaad sterk aan het dalen. Dat komt eenvoudigweg doordat steeds meer
klanten zelf de eerste fase van het salesproces doorlopen. lk schreef afgelopen week
al dat het verkoopproces meer en meer een koopproces wordt. Klanten voeren de
eerste fase van dat proces zelfstandig uit zonder inmenging van de verschillende
potentiéle leveranciers.

De eerste selectie van leveranciers werd ‘vroeger’ uitgevoerd in het bijzijn van sales.
De stap van een long-list naar een short-list van mogelijke aanbieders voerde de
klant uit, samen met de verkopers van die potentiéle aanbieders. Tegenwoordig
neemt de klant die stap zelfstandig.

Minder leads dus zijn er minder verkopers nodig

Conclusie is dat de bovenkant van de verkoop trechter geen deel meer uitmaakt van
het salesproces. Dus zijn er momenteel ook minder leads. Althans vanuit sales
oogpunt bekeken. Ze zijn er wel, alleen zijn wij daar als verkopers niet langer bij
betrokken.

Dat wil zeggen dat wij niet direct betrokken zijn bij genoemde fase. Indirect
uiteraard wel natuurlijk. Potentiéle klanten baseren immers hun eerste selectie op
basis van de informatie die ze met name online vinden. Precies daar nu ligt de
sleutel. Sales zal een actieve rol moeten gaan spelen in dit informatieproces.

Er zijn dus minder sales leads en dus zullen er in de toekomst ook minder verkopers
nodig zijn. Daar staat tegenover dat de salesbanen die over blijven des de
interessanter en uitdagender worden.
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Rene van E].Slal’ld Genieten hoort bij het leven. Er zijn
; i altijd hoogtepunten die het verdienen

Chief Passion Officer om feestelijk gevierd te worden,

e . gebeurtenissen die extra aandacht
bl.] Levensgemeters kunnen gebruiken of momenten die
gedeeld moeten worden. Met z'n tienen
of duizenden, met de afdeling of het
hele bedrijf, met relaties en met wie er
maar iets te vieren valt. Maar hoe, waar
en wie organiseert dat? Want het moet
wel intiem, stijlvol, uitbundig, van grote
klasse, origineel, creatief, te gek, nog
nooit vertoond en in alle opzichten
verantwoord zijn. En dat alles binnen
een zeer beperkt budget of met een
uiterst royale beloning.

Een kolfje naar de hand van
Levensgenieters. Levensgenieters is hét
organisatiebureau dat van genieten een
kunst heeft gemaakt! Achter de deuren
van dit bureau schuilt de kern van de
zaak: onbeperkte energie, lef en
creativiteit zorgen voor een
uitgebalanceerde combinatie die al
voor heel veel succesvolle feesten heeft
gezorgd!

EVENSGEIETERS

events e incentives « entertainment

Wil je ook zo’n beleving vol passie

voor je team of organisatie? Kijk op de

website www.levensgenieters.nl of
neem contact op met rene@levensgen
ieters.nl

CREATING STORIES!

We zijn in gesprek met René van Elsland - Chief Passion Officer van
Levensgenieters, een organisatie die al twintig jaar bestaat en zich mag rekenen tot
een top 25 speler in de evenementenbranche. We vallen meteen met de deur in
huis want als we René vragen wat Passie nu precies is, dan gaat hij rechtop zitten
en beginnen zijn ogen te glimmen.

Passie komt van binnenuit. Het is een innerlijke drang om vol overgave iets te
doen. Bij ons gaat het vooral om mensen blij maken. Mensen de ultieme beleving
laten ervaren. Mijn ultieme passie heeft alles met sport te maken. Voetbal, golf,
duiken skién. Maar ook met reizen, van het leven genieten, in het zonnetje zitten.
Alles wat het leven aangenaam maakt en er dan intens van genieten. Daarmee
breng ik niet alleen passie in mijn eigen bedrijf maar draag ik het ook naar de
bedrijven waar ik voor werk. Want elk bedrijf heeft passie nodig om succesvol te
zijn. Dat begint al met degene die een bedrijf start. Als deze pionier vervolgens
mensen aanneemt die met dezelfde bevlogenheid aan het werk gaan dan heb je al
snel elke dag iets te vieren. Als medewerkers trots zijn op het bedrijf waar zij
werken dan draagt dit bij aan een positief resultaat.

Bij Levensgenieters geven wij onze klanten een eerste keer beleving, een wow-
gevoel van gaaf dat ik dit heb mee mogen maken, een gevoel waarover je niet raakt
uitgepraat. Dat lukt alleen als wij ons vooraf in het DNA van de opdrachtgever
verplaatsen. Wij verdiepen ons eerst in de bedrijfscultuur, we willen echt snappen
wat men wil en waar het bij het bedrijf om gaat. Pas dan gaan we aan het werk. We
verkopen iets dat steeds meer vorm gaat krijgen en uiteindelijk de ultieme beleving
wordt. Bij de uitvoering zie je onze mensen uitstralen dat ze dingen goed willen
doen. Dan merk je al snel dat het goed loopt en dat men beleefd wat je bij de
opdracht voor ogen had.

René is ook altijd bezig om zijn klanten een nieuwe beleving aan te kunnen bieden.
De stap na “een eerste keer beleving” wordt de “Bucketlist Experience”. Het lijkt
hem fantastisch om een programma samen te stellen waarmee men weer een item
van de lijst kan afstrepen. Ook is hij constant op zoek naar nieuwe locaties.

De beleving die hij voor zijn opdrachtgevers creéert is meer dan een gebeurtenis.
Hij geeft de medewerkers van de organisaties waarvoor hij werkt een gevoel dat
hen trots maakt om bij dat bedrijf te werken. En dat draagt dan weer bij aan het
bedrijfsresultaat!

En René en zijn medewerkers? Die blijven op de achtergrond en glimmen van trots!
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