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OPEN TRAINING 
 

DOELGERICHT SALESMANAGEMENT 
 

“Motiveren en inspireren van uw commerciële team”. 
 
 
Commerciële managers spelen een cruciale rol in het functioneren van elk verkoopteam. 
Door bewuster met uw team en individuele medewerkers om te gaan, kunt u meer 
rendement uit hun inspanningen halen. Tijdens de training ‘Doelgericht Salesmanagement’ 
krijgt u handvatten om de prestaties van uw team te optimaliseren. 
 
 
Bestemd voor 
De training is bedoeld voor commerciële managers, die meer uit de inspanningen van hun 
verkoopteam willen halen. Bijvoorbeeld: verkoopleiders, (field) sales managers en 
commercieel directeuren, die leidinggeven aan commerciële medewerkers. Bijvoorbeeld: 
teamleiders, afdelingshoofden, vestigingsmanagers, district managers en directeuren.  
 
 
Resultaat van het trainingstraject 
Resultaten van een ISA-training ‘Doelgericht Salesmanagement’ zijn onder andere: 
•  U kunt de verkoopinspanningen beter en planmatiger besturen, waardoor er meer grip 

ontstaat op de resultaten op korte, middellange en lange termijn.  
•  U heeft inzicht in de conversieratio’s van de verschillende stappen in de ‘Road to a sale’.  
•  Vanuit dit inzicht bent u in staat de medewerker te ondersteunen en begeleiden naar 

concrete resultaten.  
•  U bent in staat om uw medewerkers te begeleiden om hun klanten, prospects en 

suspects inzichtelijk te verdelen over verschillende segmenten.  
•  U kunt uw medewerkers begeleiden om voor de verschillende segmenten een passende 

en concrete marktbewerkingstrategie te ontwikkelen en uit te voeren. 
 
 
Werkwijze in de training 
Het doel van de Open Training ‘Doelgericht Salesmanagement’ is dat het geleerde blijvend 
toegepast gaat worden in de praktijk. De training voldoet daarom aan de volgende 
voorwaarden: 
 
1. Persoonlijke intake 
Leerdoelen worden geformuleerd in samenspraak met de manager. 
 
2. Open Training op maat 
De training wordt individueel op maat gemaakt op basis van de uitkomsten van de intake. 
 
3. Betrokkenheid manager 
Voor, tijdens en na de training wordt de manager van de deelnemer actief betrokken bij de 
training. 
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4. Training met praktijkperiode 
Een tweedaagse training in de vorm van twee ‘losse’ dagen met tussen de trainingsdagen 
een praktijkperiode van vier tot zes weken. 
 
In de training wordt er gewerkt vanuit de Praktijk naar de Praktijk en er worden rollenspelen 
ingezet met video-opnamen en simultaansimulaties. Hiermee wordt het mogelijk om gewenst 
gedrag en gewenste vaardigheden inzichtelijk te maken voor de deelnemers. Tijdens de 
trainingsessies is de praktijk nadrukkelijk aan de orde. Ervaringen uitwisselen en nagaan 
welke vorderingen zijn gemaakt, is een onlosmakelijk onderdeel. Door deze aanpak is het 
geleerde direct toepasbaar in de praktijk en is de motivatie om het eigen functioneren te 
blijven verbeteren hoog. 
 
Tussen de trainingsblokken wordt op basis van persoonlijke actieplannen de praktijkperiode 
door de deelnemer actief benut om het geleerde toe te passen. 
 
5. Consultatie na de training 
Na afloop van de training krijgt de deelnemer en zijn/haar manager zes maanden onbeperkte 
consultatiemogelijkheden over de realisatie van de leerdoelen. 
 
6. Resultaatmeting 
Zes maanden na de training vindt een resultaatmeting plaats bij zowel de deelnemer als 
zijn/haar manager. 
 
 
Onderwerpen in de training 
•  Wat is Selling by Objectives? 
•  Hoe kan ik mijn verkoopinspanningen beter afstemmen op de doelstellingen van de 

onderneming op korte en lange termijn? 
•  Timemanagement. 
•  Resultaten, inspanningen en doelstellingen koppelen. 
•  Werken met forward en backward planning. 
•  Het tijdsverloop tussen acquisitie-inspanning en het boeken van resultaten. 
•  Leren plannen met ratio's uit de eigen praktijksituatie. 
•  De juiste balans tussen KWANTITEIT, KWALITEIT en RICHTING. 
•  Hoe maken we een werkplan voor de komende twaalf maanden, zodat we zeker weten 

dat onze doelen worden gerealiseerd? 
 
Locatie 
Al onze Open Trainingen vinden plaats in ‘Villa Leusderend’ te Leusden. 

 
 
Adresgegevens: 
Dodeweg 6c 
3832 RC  LEUSDEN 
 

 
Data en investering 
Zie onze website www.isatraining.nl of raadpleeg onze Trainingengids. 


