
Card halen, dan moet het prestatie-meet-
systeem specifiek voor de organisatie
gemaakt worden (zie stap 1). De beno-
digde tijd is daarentegen niet voor iede-
re organisatie gelijk.

CONCLUSIE

Het implementeren van de Sales-
Balanced ScoreCard is een proces dat
niet over één nacht ijs gaat. Het is een
proces van analyseren van de eigen ver-
kooporganisatie en -processen, en het
aanpassen van het model als het niet
blijkt te voldoen aan de vooraf gestelde
doelen omtrent een goed functionerend
prestatie-meetsysteem. 
In het begin kan een dergelijk systeem
veel weerstand oproepen. Het is belang-
rijk dat u zich dat van te voren realiseert.
Als het implementatieproces met succes
afgerond is, zullen resultaten niet ach-
terblijven; de S-BSC helpt namelijk bij
het managen van het verkoopproces,
waarbij de effectiviteit en efficiency van
de verkooporganisatie en het -proces ver-
beterd worden. Daarnaast vergroot het
uw inzicht in de eigen verkooporganisa-
tie en het functioneren van de verkoop,
omdat bewust wordt nagedacht over
welke KSF’s en KPI’s van belang zijn.
Resultaat: een doelgerichte verkoopor-
ganisatie met een grotere kans op betere
verkoopresultaten.F

P.D.R. den Dunnen is doctoraal scriptant
bedrijfseconomie aan de Erasmus Universi-
teit Rotterdam
drs. L.C.I. Nuhaan is managing partner
SalesPro Business Consulting in Hilversum
drs. Ph. Waalewijn is universitair hoofddo-
cent aan de Erasmus Universiteit Rotterdam

I n  h e t  v o r i g e  n u m m e r  v a n  S a l e s

M a n a g e m e n t  h e b b e n  w e  e e n  a r t i k e l  g e p u-

b l i c e e r d  o v e r  d e  w e r k i n g  v a n  d e  S - B S C .  I n

d i t  a r t i k e l  b e s p r a k e n  w e  d e  i m p l e m e n t a -

t i e  e r v a n .

Onlangs is  er  een onderzoek geweest onder

1 . 5 0 0  c o m m e r c i e e l  d i r e c t e u r e n  e n  s a l e s

managers naar de toepassing van de S-BSC.

Binnenkort  worden de uitkomsten in  Sales

M a n a g e m e n t  g e p u b l i c e e r d .

D e z e  a r t i k e l e n r e e k s  i s  g e s c h r e v e n  i n  h e t

k a d e r  v a n  e e n  s c r i p t i e - o n d e r z o e k  d o o r  d e

E r a s m u s  U n i v e r s i t e i t  R o t t e r d a m  i . s . m .

S a l e s P r o  B u s i n e s s  C o n s u l t i n g .

De ‘ideale salesdag’
E Nederland is Europees kampioen hoge werkdruk. Bijna de helft van de werk-
zame bevolking heeft daar voelbaar last van. Dan mag je ervan uitgaan dat dit
ook voor verkopers geldt. En misschien is het voor verkopers zelfs wel meer
dan vijftig procent. De huidige krapte op de arbeidsmarkt leidt tot navenante
onderbezetting, terwijl de toenemende welvaart meer investeringsruimte geeft.
Daardoor zijn verkopers haast gedwongen om ‘hun zolen onder de schoenen
vandaan te lopen’.
Ook ik ben ervan overtuigd dat het inderdaad keihard werken is. Toch werd ik
onlangs weer enorm verrast. Ik begeleidde een vergadering van tien verkopers
en hun sales manager. Onderwerp: de prestaties bleven achter en er moestiets
gebeuren. Wat bleek? De verkopers hadden tientallen ‘goede’ redenen voor deze
achterstand. Dus liep de discussie steeds hoger op. En zoals u zich kunt voorstel-
len steeg de temperatuur en daalde de stemming. De koppen werden steeds roder.
Op een gegeven moment vroeg ik wat dan een oplossing zou zijn. Toen kwam één
van de verkopers met een fantastisch voorstel. Hij wilde namelijk – heel serieus –
“wel eens een week zonder klanten” hebben. Dan kon hij eindelijk zijn werk eens
afmaken. Ik stond werkelijk perplex en met mijn mond vol tanden. Stelt u zich
toch eens voor: een verkoper die liever geen klanten ziet, al is het maar voor een
week. Zo’n verkoper is wat mij betreft rijp voor een openluchtmuseum: ‘het verk-
openluchtmuseum’. En ik krijg nu al medelijden met de collectant voor deze
‘bedreigde soort’. Die zal deze keer van mij géén geld krijgen. 

Prachtig scenario
Maar dat is nog niet het hele verhaal; het wordt nog mooier. De sales manager bleef
rustig en onbewogen wachten op mijn reactie. Vol verwachting keek hij mij aan.
Op dat moment werd mij de ernst van situatie nog duidelijker. Blijkbaar leden
de verkopers allemaal echt onder een hoge werkdruk, maar was hun manager de
onbetwiste werkdrukkampioen. Toen toverde ik een prachtig scenario uit de hoge
hoed: voor de verkopers een week zonder klanten en voor de sales manager een
week zonder verkopers. Ideaal, een hele week de tijd om eens lekker je werk af te
maken. Het hoogtepunt was de vraag: wat ze ervan zouden vinden als de directie
ervoor koos een maand zonder verkopers en sales manager te werken? Gelukkig
begrepen ze de belachelijkheid van de situatie en de dis-
cussie kwam weer op gang. 
We pakten de draad weer op en hebben toen
een oplossing gevonden voor hun ‘ideale
salesdag’. We hebben hun werkdruk geana-
lyseerd, heldere prioriteiten gesteld en echte
keuzes gemaakt. En koning klant werd ook
weer op zijn troon gezet. Een verkoper zon-
der klant is immers...niets. Eind goed, al
goed. Lesje geleerd. F
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