
10 kritische vragen vanuit het management met de bijbehorende 
antwoorden met betrekking tot de 10 cruciale gamechangers bij de 
invoering van het Smarketing-concept:

Naadloze samenwerking: 

Vraag: Hoe zorgen we ervoor dat de communicatie tussen marketing- en salesteams 
effectief en efficiënt is? 

Antwoord: We implementeren regelmatige cross-functionele vergaderingen en 
gebruiken collaboratieve tools om real-time informatie-uitwisseling te bevorderen. 
Teamleden delen best practices en strategieën om samenwerking te verbeteren. 

Gedeelde doelen: 

Vraag: Hoe meten we de individuele bijdragen van marketing en sales aan de 
overkoepelende bedrijfsdoelstellingen? 

Antwoord: We stellen gezamenlijke doelstellingen op die zowel inkomstengeneratie als 
klanttevredenheid omvatten. Prestatiemetingen richten zich op zowel marketing- als 
verkoopresultaten in lijn met deze doelen. 

Klantgerichte benadering: 

Vraag: Hoe kunnen we ervoor zorgen dat de klant centraal staat in al onze marketing- en 
verkoopinspanningen? 

Antwoord: We analyseren klantgedrag en feedback om beter te begrijpen wat ze nodig 
hebben en verlangen. Deze inzichten sturen onze messaging, content en benadering 
gedurende de hele klantreis. 

Gezamenlijke KPI's: 

Vraag: Welke KPI's moeten we gezamenlijk vaststellen om de synergie tussen marketing en 
sales te bevorderen? 

Antwoord: We definiëren KPI's zoals omzet per klant, conversieratio's en klantbehoud om 
de gezamenlijke impact van marketing en sales op de bedrijfsresultaten te meten. 

Inzicht in de klantreis: 

Vraag: Hoe kunnen we de klantreis nauwkeurig volgen om te begrijpen waar marketing- en 
salesteaminteracties het meest impactvol zijn? 

Antwoord: We maken gebruik van geavanceerde analyse- en trackingtools om elke fase 
van de klantreis te volgen. Dit helpt ons te bepalen waar en wanneer interacties waarde 
toevoegen. 



Automatisering en technologie: 

Vraag: Welke technologische tools en systemen zijn nodig om efficiënte 
gegevensuitwisseling en automatisering mogelijk te maken? 

Antwoord: We implementeren geïntegreerde CRM-systemen, marketingautomatisering 
en datagedreven tools om leads naadloos door de pijplijn te beheren en efficiëntie te 
bevorderen. 

Gedeelde contentstrategie: 

Vraag: Hoe kunnen we ervoor zorgen dat onze gezamenlijke contentstrategie consistent en 
relevant is voor elke fase van de klantreis? 

Antwoord: We ontwikkelen een inhoudsstrategie die marketing- en verkoopmateriaal 
omvat voor elk touchpoint in de klantreis. Regelmatige evaluaties zorgen ervoor dat de 
content up-to-date en effectief blijft. 

Regelmaat in communicatie: 

Vraag: Hoe organiseren we regelmatige communicatie en updates tussen marketing- en 
salesteams om voortdurende afstemming te waarborgen? 

Antwoord: We plannen wekelijkse vergaderingen en delen rapporten om lopende 
initiatieven te bespreken, feedback te geven en afstemming te garanderen. 

Data-Driven besluitvorming: 

Vraag: Hoe kunnen we het gebruik van data en analyses integreren in onze dagelijkse 
werkzaamheden om beter geïnformeerde beslissingen te nemen? 

Antwoord: We bevorderen een cultuur van datagestuurde besluitvorming door training, 
toegang tot analysehulpmiddelen en het delen van inzichten tussen teams. 

Evalueren, leren en bijsturen: 

Vraag: Hoe implementeren we een gestructureerd proces om klantfeedback te verzamelen, 
te delen en om te zetten in concrete verbeteringen? 

Antwoord: We integreren feedbackkanalen in alle klantinteracties en houden regelmatig 
sessies om feedback te delen en actieplannen voor verbetering op te stellen. 

Opmerking: De antwoorden dienen als leidraad om discussies en strategische planning 
te ondersteunen bij de implementatie van het Smarketing-concept binnen 
managementteams. 




