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Jit werkboek? aankleden
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« Uw klanten

Hoe gebruik K dit werkboek

* Klantencategorieén

Dit werkboek is een communicatiedocument voor:

VOLLEDIGE
+ Klantentrouw en klantenverloop DEKKING

uzelf;
uw medewerkers;
)w accountant en/of adviseur(s);
bedrijven die over enkele jaren uw bedrijf willen kopen.

« Concurrentie

* Producten en/of diensten in mijn bedgifen hun le

L : g
+ Informatie in uw bedrijf: zelf sidren en gestuurd word net werkboek gedurende een periode van 3 jaar.
- rechterzijde van de pagina verwijst naar
dstuk “bedrijfsgegevens, persoonlijke
Het voorkomt vergissingen in de

+ Personeel: een bron van zorg of één brok kennis?

* Opbrengsten, brutomarge en algemene kosten

L+ dvvIsisvs

; e terl
+ Investeringen: doen of nalaten? erloops de revue



Wij hebben dit werkboek samengesteld, omdat wij in de afgelopen jaren hebben ervaren dat direct Hroducten?
eigenaren binnen het MKB hun bedrijf probeerden te verkopen, terwijl zij niet goed waren voor{ e leveren deze producten?

/.oducten af? (Wij gaan hier al richting product-m:
De gevolgen laten zich raden:

“derscheidt u?

« Directeur-eigenaren stopten voortijdig, hun bedrijven bleken onverkoopbazze™ =

voor niets tijd en energie in het bedrijf gestoken en zagen hun bedrijf *‘g':f;_‘:u‘:tgroel’e“ onderkent | Levensfase %)
kwam hierdoor op straat te staan. /" bedrijf:

« Bedrijven werden wel verkocht, maar tegen een fors lagere ngiie

ding van de verkoop niet het geval zijn geweest. Ho- . } = /
« Directeur-eigenaren werden — al dan niet terecht 3 /

“in de zaak"” mee te draaien. De verkoopprijsf /

de winst in de komende jaren.

[VEEL SCHRITJFRUIMTE]

De gevolgen lieten zich raden, D=
en de oude directeur-eig
kapitein chis
Welke zaken betreft dat? Noteer de in uw ogen belangrijkste 5 items.

De earn-out e Deze zaken bespreek ik in hoofdzaak met één of meerdere(n)

goodwilL#
S P

DE SPIEGEL

VOORHOUDEN
HANDIGE
HULPMIDDELEN Welke zaken overlegt u nooit met (één van) deze medewerkers? Geef ook aan wa

De redenen kunnen &6k voor de koper heel begrijpelijk zijn.

Taken die ik nooit met medewerkers overleg

OprettenNghoopstrategie

Verkoopgrid 8\Servicegraad versus klantentrouw

T+ uvvisisva

PRAKTISCHE
TIPS

{

e =

t 0.a. rekening met:
het aantal bezoeken dat u pleegt;
» de openstaande debiteurendagen (rentekosten);
= de specifieke voorraad die u voor deze klant houdt (voorraad- en rentekosten);
" de organisatie die u telkens weer voor deze klant moet optuigen of in stand moe!

ar dit gezamenlijk met uw personeel boven tafel te krijgen. U zult verrast staar
\ i A |
Toelichting glden hebben. Zij leren hier ook van!
\
In deze grid becordelen wij de service die verleend wordt ten opgi

te van de bereidheid die klanten %7 uw adviseur u daarbij als klankbord te ondersteunen. Het levert u
hebben om zich aan u te binden.

Tip s de vraag: Verdient u bij nader inzien eigenlijk wel echt aan deze

U beseft dat aan een hoge servicegraad ook een prijskaartje voor de klant hangt? u verwacht dat 2 ook in de toekomst gren rendernent



