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• Sales & Marketing focus naadloze samenwerking is noodzakelijk 
voor succesvolle sales funnels en een voortreffelijke customer 
service.

• Technologie & Data creeren van goed ingerichte krachtige 
software en goed gebruik van data waardoor cijfers echt inzicht
bieden om continu te verbeteren.

• Talent & Teamwork samenbrengen door te zorgen voor 
kennisdeling, inspiratie en talentontwikkeling van de marketing 
en sales professionals.

dé partner voor bedrijven met ambitieuze groeiplannen 
Inbound Marketing, Empowering Sales



the case



Plan&Co - Organisatie

• Plan&Co is een bedrijfs-onderdeel 
van een grotere corporate maar 
opereert als een soort scale-up. 

• Plan&Co verkoopt 
capaciteitsplannings-software.

• Het is een SAAS oplossing. 
Gemiddelde deal is 4.000 MRR.

• Eind 2018 zijn er 10 klanten
• Sales is niet fulltime op Plan&Co 

bezig maar combineert dat met 
andere BU sales

Marie

MD

Development & logisiek, 
finance etc via holding

Customer Success & 
Service

Ivan

Elio

Sales

Johan

Chantal

Tom

Aisha

Marketing

Pieter



Plan&Co is actief in de volgende industrieen: 
• Biotechnology
• Food production
• Machinery
• Paper & forest products
• Pharmaceuticals
• Information technology and services
• Management consulting
• Media bureaus

TAM

Hope
How big could it be …?

SAM
Think

Expand to

SOM
Know

10.000

775

Plan&Co - Markt informatie



SUBSCRIBER LEAD MQL SQL OPPORTUNITY CUSTOMER EVANGELIST

Marketing Sales

Plan&Co - Hubspot Leadlifecycles



Plan&Co - Groeiplan

Elk jaar 50% extra omzet t.o.v. het jaar ervoor.
In 2021 is dat 0,34% van de totale markt

Groeiplan 

Plan&Co.  Omzet EoP Avr. MRR TAM SAM

Aantal 

klanten EoP

2018 480.000                  4.000              10.000         775              10                 

2019 720.000                  4.000              10.000         775              15                 50% t.o.v. 2018

50% t.o.v. 2018

2020 1.080.000               4.000              10.000         775              23                 50% t.o.v. 2019

125% t.o.v. 2018

2021 1.620.000               4.000              10.000         775              34                 50% t.o.v. 2020

238% t.o.v. 2018

% klanten groeien
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Plan&Co – Sales effectiviteit verhogen

Marie wil op drie belangrijker zaken inzichten:

1. Forecasting verbeteren

2. Wat zijn de conversies van 2018?

3. Bepalen hoe goed en tevreden de mensen zijn die momenteel 
bij Plan&Co. werken?



Stelling

Forecasten is voor de financials als 
sales vind ik het vooral gedoe!

Eens of Oneens



Juiste Forecasting

Inzicht in: 
• Cash flow

• Geld voor doorontwikkelen van product
• Salarissen betalen – vakantiegeld betalen
• Marketing budget optimaliseren

• Capaciteitsplanning customer success / productie
• Klanten happiness
• Aanname nieuwe mensen

• Medewerkers tevredenheid
• Sales & Marketing succes
• A en B players even succesvol





Plan&Co – Forecasting AS IS 
 1-juli-2019 John Chantal Aisha Tom Totaal #

# MQLs 66 66 66 66 264

# SQLs 12 22 16 25 75

# Opps created 4 8 6 12 30

# Deals made H1-19 2 0 1 1 4

Forecast EoP 2019 4 3 3 6 16

Q3 1 2 3 2 8

Q4 1 1 2 2 6



Plan&Co – Conversies 2018

2018
Tussen 

stages 

stage n / 

MQL

stage n / 

SQL

stage n / 

OPPS

TAM 10.000

SAM Accounts 775

MQL/TAM 4%

# MQLs 350 45%

# SQLs 115 33% 33%

# Opps created 45 39% 13% 39%

# Deals made 10 22% 3% 9% 22%



Plan&Co – Medewerkers tevredenheid
In de één op één gesprekken blijkt iedereen minder positief.

Elke forecast meeting is het een rondje ja deze lukt zeker etc handjeklap 

positief etc. Q1 en Q2 zijn niet gehaald en de forecast is nog nooit goed 

geweest.

Hierdoor zijn nieuwe klanten niet optijd gestart met hun projecten en 

beginnen we met een achterstand.

Customer Succes manager geeft zelfs aan dat met de huidige forecast ze het 

werk niet aan kan. Als 8 nieuwe klanten allemaal eind Q3 starten.

In 2018 heeft Tom vijf deals gesloten, Chantal één, Ashia en John elk twee. 

Tom lijkt DE closer!



Plan&Co – Groeiplan met huidige conversies

• Uiteindelijk zijn er meer MQLs nodig dan er in de markt 
lijken te zijn

Omzet EoP Avr. MRR TAM SAM Contacten MQL SQL OPPS Klant

2018 480.000                 4.000                10.000     775          3.100       350          115          45            10            

Conversies 2018 11% 45% 33% 39% 22%

2019 720.000                 4.000                10.000     775          3.100       525          173          68            15            

Conversies 2018 17% 68% 33% 39% 22%

2020 1.080.000              4.000                10.000     775          3.100       788          259          101          23            

Conversies 2018 25% 102% 33% 39% 22%

2021 1.620.000              4.000                10.000     775          3.100       1.181       388          152          34            

Conversies 2018 38% 152% 33% 39% 22%
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Plan&Co – groeiplan 1 - Volume verhogen

• Uiteindelijk zijn er meer MQLs nodig dan er in de markt 
lijken te zijn

Omzet EoP Avr. MRR TAM SAM Contacten MQL SQL OPPS Klant Meer leads

2018 480.000                 4.000        10.000     775          3.100       350          115          45            10            

Conversies 11% 11% 33% 39% 22%

2019 720.000                 4.507        10.000     775          3.100       466          154          60            13            15            33,00%

Conversies 15% 60% 33% 39% 22%

2020 1.080.000              5.134        10.000     775          3.100       619          204          80            18            23            33,00%

Conversies 20% 80% 33% 39% 22%

2021 1.620.000              5.790        10.000     775          3.100       823          272          106          23            34            33,00%

Conversies 27% 106% 33% 39% 22%



Plan&Co – groeiplan 1 - Volume verhogen

• Alleen leads verhogen is onvoldoende 
• AEs toevoegen ? Wat gaan die doen?

Omzet EoP Avr. MRR TAM SAM Contacten MQL SQL OPPS Klant Meer leads

2018 480.000                 4.000        10.000     775          3.100       350          115          45            10            

Conversies 11% 11% 33% 39% 22%

2019 720.000                 4.507        10.000     775          3.100       466          154          60            13            15            33,00%

Conversies 15% 60% 33% 39% 22%

2020 1.080.000              5.134        10.000     775          3.100       619          204          80            18            23            33,00%

Conversies 20% 80% 33% 39% 22%

2021 1.620.000              5.790        10.000     775          3.100       823          272          106          23            34            33,00%

Conversies 27% 106% 33% 39% 22%



Groeistrategie 2
Kwantiteit & Kwaliteit verhogen

Omzet EoP Avr. MRR TAM SAM Contacten IQL MQL SQL OPPS BC val Klant Meer leads

2018 480.000                 4.000       10.000     775          3.100       750          350          115          45            10            

Conversies 45% 11% 24% 47% 33% 39% 22%

2019 720.000                 4.104       10.000     775          3.100       850          383          134          52            37            15            15            9,29%

Conversies 49% 12% 27% 45% 35% 39% 70% 28%

2020 1.080.000              4.033       10.000     775          3.100       1.000       450          171          77            62            22            23            17,65%

Conversies 58% 15% 32% 45% 38% 45% 80% 29%

2021 1.620.000              3.996       10.000     775          3.100       1.000       450          158          87            69            34            34            0,00%

Conversies 58% 15% 32% 45% 35% 55% 80% 39%

Excel klopt altijd maar HOE, welke stappen neemt Marie en haar team?



Marie en haar team gaan werken aan 
kwaliteit & kwanititeit

1. Voorspellen op basis van goede data en begrip van definities

2. Wat zijn de conversies van 2018 en naar welke conversie 
moeten we toe?

• Conversies verbeteren over de gehele funnel door KPIs af te 
stemmen en samenwerking Sales en Marketing te vergroten

3. Bepalen hoe goed en tevreden de mensen zijn die momenteel 
bij Plan&Co. werken?

• Mensen die grip hebben op hun bijdragen aan het resultaat 
zijn meer tevreden in hun werk. Wat kan ik doen? Wat is 
mijn bijdragen. Wanneer ben ik succesvol?



Forecasting is op basis van data & …



Forecasting is op basis van data…



Forecasting is op basis van data…

Succes
= 

Kwaliteit
X

Adoptie



Succes = Kwaliteit x Adoptie



Succes = Kwaliteit x Adoptie

9 x 3 = 27

8 x 8 = 64

10 x 0 = 0



Vraag

Welk onderdeel krijgt in jouw 
ervaring de meeste aandacht in 
het proces van forecasting en 
rapporteren?

Kies 1 van de onderstaande 
opties:
1. Administratie
2. Data
3. Rapporten
4. Processen
5. Werkafspraken





1. Gebruiksvriendelijkheid CRM

2. Administratie in lijn liggen met persoonlijke doelen 
gebruikers

3. Defineer alle funnel onderdelen (gelijk voor sales en 
marketing)

4. Definieer bewegingen in de funnel op gedrag van de 
potentiele klant

5. Versmelt de KPIs marketing & sales

6. Hanteer duidelijke kwalificatie proces

Hoe zorg je dat je goed kan forecasten?

Succes = Kwaliteit x Adoptie





Vraag

Wie gebruikt er een 
CRM systeem?

Source: G2 Grid for CRM

HubSpot



Hoe zorg je dat je goed kan forecasten?
2. Administratie in lijn liggen met persoonlijke doelen gebruiker



Hoe zorg je dat je goed kan forecasten?
3. Defineer alle funnel onderdelen (gelijk voor sales en marketing)

SQL

MQL

Ontwikkel waarden

Opportunities

Onderhandel

Handshake kans

Leads

Valideer BC

Nieuwe klant

Marketing Qualified lead:

• De lead is een in de 
SAM vastgesteld bedrijf, 
met medewerkers 
tussen 200 en 5.000

• Het contact (lead) heeft 
de juiste functie*

• Er zijn contact gegevens 
bekend – email 
telefoonnummer van de 
lead

• Contact historie is 
bekend



Hoe zorg je dat je goed kan forecasten?
3. Defineer alle funnel onderdelen (gelijk voor sales en marketing)

SQL

MQL

Ontwikkel waarden

Opportunities

Onderhandel

Handshake kans

Leads

Valideer BC

Sales Qualified lead:

o Sales heeft een mail 
verzonden met de 
afspraak voor de demo 
(tijd/datum/deelnemers
bekend)

o De potentiele klant heeft
de uitnodiging met de 
afspraak voor de demo 
(tijd/datum/deelnemers
bekend) bevestigd

Nieuwe klant
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Hoe zorg je dat je goed kan forecasten?
3. Defineer alle funnel onderdelen (gelijk voor sales en marketing)

SQL

MQL

Ontwikkel waarden

Opportunities

Onderhandel

Handshake kans

Leads

Valideer BC

Nieuwe klant

Business Case Valideren:

• Champion helpt actief bij
het bouwen van de BC 
(ROI)

• (1) Er is een uitdaging en 
wij zien een (2) oplossing 
in plan&co, met (3) 
significatie business value 
en (4) Koopsignaal van 
binnen nu een 6 mnd.



Hoe zorg je dat je goed kan forecasten?
4. Definieer bewegingen in de funnel op gedrag van de potentiele klant

SQL

MQL

Ontwikkel waarden

Opportunities

Onderhandel

Handshake kans

Leads

Valideer BC

De demo afspraak is 
doorgegaan. De potentiele 
klant bevestigd de 
onderstaande onderdelen:

(1) Er is een uitdaging en wij 
zien een (2) oplossing in 
Plan&Co met (3) significatie 
business value en er is (4) 
koopsignaal van binnen nu een 
6 mnd.

Nieuwe klant

Maak een definitie 
over hoe lang (aging) 
een kans in elke fase 
mag blijven

Maak een definitie 
wanneer een kans de 
funnel verlaat en 
bepaal wat er daarna 
mee gebeurt (recycle 
of lost for ever)



Hoe zorg je dat je goed kan forecasten?
5. Versmelt de KPIs marketing & sales

SQL

MQL

Ontwikkel waarden

Opportunities

Onderhandel

Handshake kans

Leads

Valideer BC

Nieuwe klant

Marketing

Sales

• # MQLs
• Conversie naar SQL
• # Opportunities
• Lead aging < x days

• # SQL
• MQL ging < x days
• Conversie naar 

Opportunity
• # Nieuwe klanten (of 

Omzet)
• Doorlooptijd SQL klant



SUBSCRIBER LEAD MQL SQL OPPORTUNITY CUSTOMER EVANGELIST

PROSPECT 
STEMT IN MET 

AFSPRAAK

20%

QUALIFIED TO 
BUY

40%

SOLUTION 
REVIEW

60%

SOLUTIONS 
VALIDATION

70%

ARGEEMENT

(VERBAL)

95%

WON

100%

LOST

0%

Marketing Sales

Richt je CRM in volgens je alle afspraken



1. Gebruiksvriendelijkheid CRM

2. Administratie in lijn liggen met persoonlijke doelen 
gebruikers

3. Defineer alle funnel onderdelen (gelijk voor sales en 
marketing)

4. Definieer bewegingen in de funnel op gedrag van de 
potentiele klant

5. Versmelt de KPIs marketing & sales

6. Hanteer duidelijke kwalificatie proces

Hoe zorg je dat je goed kan forecasten?

Succes = Kwaliteit x Adoptie



6. Hanteer duidelijke kwalificatie proces
Voorbeeld is van Zendesk

Metric

1
0

0
%



Hoe zorg je dat je goed kan forecasten?
6. Hanteer duidelijke kwalificatie proces in HubSpot

SQL

MQL

Ontwikkel waarden

Opportunities

Onderhandel

Handshake kans

Leads

Valideer BC

Kwalifacatie van Metrics is 
100% bekend en heeft een 2

Decision Criteria is 100% 
bekend en heeft een 2

(1) Er is een uitdaging en wij 
zien een (2) oplossing in 
Plan&Co met (3) significatie 
business value en er is (4) 
koopsignaal van binnen nu een 
6 mnd.

Nieuwe klant

Na 3 maanden en 4 
gespreken is de pijn niet 
geïdentificeerd of 
gekwantificeerd, zodat de 
klant het ermee eens is dat 
'niets doen' geen optie 
meer is  - recycle back to 
marketing (ABM)



Richt in je CRM je kwalificatie proces in
“Helpen” in plaats van “verkopen”



Marie evalueert
1. Forecasting verbeteren

• Werk als een team met 1 zet aan definities en kwalificeer continue, leg dit vast in 

objectiev systeem.

2. Weet altijd wat je conversies zijn door de hele funnel
• Sluit marketing en sales (en service) op elkaar aan
• Weet van elke gewonnen en verloren kans hoe de conversie is geweest om 

continue te verbeteren.

3. Medewerkers tevredenheid
• Beter forecasten geeft gevoel van controle welke een positieve bijdrage heeft op 

de medewerkers tevredenheid
• Vaste afspraken in de funnel, delen van KPIs en inzichten in voortgang geeft 

mogelijkheid om iedereen goed te coachen
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CRM for iedereen



Uitgelichte features van het gratis HubSpot CRM:

• Contact & companies

Beheer eenvoudig de gegevens van je contacten en bedrijven in het HubSpot CRM. Ook al je 
communicatie is terug te vinden op één plek. 

• Contact website activity 

Krijg inzicht in wat een contactpersoon op jouw website doet. Zie paginaweergaven, 
formulierinzendingen, koopactiviteiten en meer. Allemaal op één plek. 

• Deals

Bewaar, volg, beheer en rapporteer de deals waar je verkoopteam mee bezig is. 

• Task & activities 

Bewaar,  volg, beheer en rapporteer de taken en activiteiten van jouw verkoopteam. 

• E-mail tracking & notifications 

Traceer je e-mails aan contactpersonen en ontvang real-time meldingen wanneer e-mails worden 
geopend. 

• HubSpot Connect integrations 

Verken de integratiebibliotheek en verbind je HubSpot-account met andere tools.

Uitdaging je kan nu zelf aan de slag



Uitdaging je kan nu zelf aan de slag

www.startmethubspot.nl

06-25024300

Elisabeth@seefore.nl




