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BEHEER AL JE CONTACTEN OP ÉÉN PLEK EN 
ONTWIKKEL JE BEDRIJF

Hoe verzamel jij klantgegevens? Hoe bewaar en beheer jij leadinformatie? De 
digitalisering heeft een hoop nieuwe kansen meegebracht voor het verzamelen van 
contactgegevens, opvolgen van verkoopkansen en verbeteren van klantrelaties. 

Zonder systeem is informatie gewoon een berg “rotzooi”. Maar met CRM wordt het 
scherpe munitie voor je bedrijf. 

Bedrijven realiseren zich vaker dan ooit te voren dat het hebben van een CRM 
(Customer Relationship Management) essentieel is voor het ontwikkelen van hun 
bedrijf. In 2017 is de CRM markt uitgegroeid tot een industrie die $36 miljard waard 
is. Bovendien is het de snelst groeiende vorm van bedrijfssoftware. Een digitale 
tool kan je helpen met het verslaan van de concurrent, verbeteren van sales en 
klanttevredenheid én meer tijd- en kostenefficiënt worden.

Dit handboek biedt antwoord op al je vragen over customer relationship management 
en CRM software.

In de komende drie hoofdstukken ontdek je alles wat je moet weten 
over CRM:

Wat is een CRM en wat zijn de voordelen?
 
Laten we bij de basis beginnen: wat is een CRM? Hoe werkt het? En hoe verbetert het 
jouw sales, omzet en klantrelaties? Een goed CRM is onmisbaar en wij laten je graag 
zien waarom.

Heb jij een CRM tool nodig?
  
We laten je een paar voorbeelden zien van bedrijven die de voordelen van CRM 
plukken - in verschillende industrieën. Waarom stapten zij over op CRM? Hoe heeft 
dit hun dagelijkse bezigheden beïnvloed? Op deze manier ontdek je of een CRM tool 
iets voor jou is om in te investeren.  

CRM software voor het mkb.

Klaar om zelf een CRM tool te implementeren? Dan is de hamvraag: welke software 
heb je nodig? Excel is heel populair voor het beheren van contacten - maar voldoet 
het aan je groeiende behoeften? We willen je graag introduceren aan Teamleader, 
een alles-in-één tool voor CRM, projectmanagement en facturatie, en de voordelen 
ervan voor jouw bedrijf laten zien. 

We hopen dat dit handboek je zal verlichten op het gebied van CRM en je op het 
juiste spoor zet om je bedrijf verder te ontwikkelen.

INTRODUCTIE1
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2 WAT IS EEN CRM?

CRM staat voor Customer Relationship Management. Een CRM-systeem bewaart 
alle contactgegevens van leads en klanten, maar ook van externe partijen zoals 
leveranciers, verkopers en partners, op een gecentraliseerde locatie waar alle 
medewerkers toegang tot kunnen krijgen.

In plaats van beperkt te zijn tot namen, telefoonnummers en e-mailadressen, verzamelt 
CRM informatie uit verschillende kanalen over iedere lead, klant en ander contact in 
je database. 

Eerdere aankopen, vergaderverslagen, het beheren van e-mail- en belverkeer, 
uitdagingen uit het verleden en in de toekomst, de financiële situatie, functietitel, 
marketingkanalen waardoor ze jou hebben gevonden en nog veel meer: een CRM tool 
geeft je 360° inzicht in alle personen met wie je contact hebt. Deze informatie levert 
voordelen op voor marketing, sales, administratie en de klantenservice. 

CLOUD CRM VS. ON-PREMISE CRM
 
On-premise CRM software bewaart je data op een in-house server. Het wordt vaak 
gebruikt door organisaties die hun bestaande IT-infrastructuur willen gebruiken of 
de complete controle over hun data willen behouden. Voornamelijk als ze werken 
met gevoelige informatie. Maar cloud software is tegenwoordig net zo veilig - zo niet 
veiliger dan on-premise software.

Cloud CRM bewaart je CRM en CRM-gerelateerde data in de cloud. 87% Van de CRM-
gebruikers, verkiest cloud CRM boven on-premise - dat zegt dus wel iets over de 
populariteit. Niet zo gek, want het biedt veel voordelen:

 › Je hoeft niet zelf een infrastructuur te hebben of je zorgen te maken over 
het onderhoud - support en updates liggen in de handen van je software 
leverancier. Door data te beheren in de cloud is het mogelijk om je CRM altijd in 
real-time te updaten.  

 › Je kunt cloud CRM veel gemakkelijker aanpassen aan je eisen. In de meeste 
gevallen geldt dat hoe minder dataopslag en features je nodig hebt, hoe 
budgetvriendelijker de tool. 

 › Als je bedrijf groeit, groeit cloud CRM met je mee. En het beste is: je hoeft je nooit 
zorgen te maken over toekomstige technische problemen. 

 › Werken in de cloud betekent dat data altijd toegankelijk is - je hebt alleen een 
internetverbinding nodig. Dit betekent mobiele CRM apps en dus de mogelijkheid 
om ook onderweg te reageren op verkoopkansen en agenda-verzoeken.

4



WAT ZIJN DE VOORDELEN VAN 
CRM?3

WAAROM IS CRM SOFTWARE 
ÜBERHAUPT ZO’N GOED IDEE? HET 
HELPT JE BEDRIJF OM:

 › De concurrentie te verslaan;

 › Meer en beter te verkopen;

 › Klantrelaties te verbeteren;

 › Geld en tijd te besparen;

 › Bedrijfsprocessen te verbeteren.

Hoe helpt cloud-based 
CRM je de competitie 
verslaan? 
 

 › Digitaliseer je bedrijf 
om bovengemiddeld te 
blijven. 

 › Verbeter 
klanttevredenheid door 
ieder contactmoment te 
verkorten en versimpelen. 

 › Bied betere oplossingen, 
zoals online facturatie en 
betaalmogelijkheden.

1. VERSLA JE CONCURRENTEN

De werkomgeving wordt iedere dag meer digitaal. 
Digitalisering wordt serieus genomen; dat de Europese 
commissie meer dan €5 miljard in de digitale innovatie van de 
Europese industrie stopt bevestigt dat. Als je mee wilt blijven 
doen, is digitalisering van je bedrijf essentieel - en investeren in 
digitale tools als CRM is daar onderdeel van. 

Een andere belangrijke strategie in je concurrent verslaan 
is klanttevredenheid op één zetten. Maak het leven van 
(potentiële) klanten gemakkelijker, CRM helpt je bedrijf om meer 
customer centric te worden. 

Wat zou jij liever willen: een offerte per post ontvangen, deze met 
de hand ondertekenen, het document terug doen in een envelop, 
een postzegel zoeken en naar het postkantoor moeten om het 
te versturen… of een offerte in één klik online ondertekenen? 
Cloud-based CRM maakt dat mogelijk, zodat ieder klantcontact 
nog soepeler verloopt dan de klant verwacht. 
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2. VERBETER JE VERKOOPPROCES

Volg je specifieke doelgroep op

 
Volg je sales pijplijn op met CRM software: houd de leads in 
verschillende fases bij en welke acties er ondernomen moeten 
worden. 

Dankzij het overzicht van factuurbedragen die je per klant 
hebt uitstaan, kun je in één oogopslag zien wie de meest 
winstgevende klanten zijn. Gebruik die informatie om patronen 
te ontdekken en te anticiperen op je bevindingen: veronderstel 
dat je veel klanten hebt die zich als zzp’er laten inhuren als 
consultant. Het zou geen gek idee zijn om alleen dit type klant te 
benaderen, in plaats van moeite te doen om deals te sluiten met 
retailers die 100+ medewerkers hebben. 

Identificeer verkoopkansen

In veel bedrijven zijn cross-selling (gerelateerde producten 
verkopen) en upselling (duurdere of meer producten verkopen) 
waardevolle verkoopkansen. Je CRM vertelt je welke klanten 
al overwogen hebben een bepaald product te kopen, filter dus 
op deze criteria in je database om nieuwe verkoopkansen 
te vinden. Geen gek idee, want volgens Forbes is het 50% 
makkelijker om een service of product te verkopen aan een 
bestaande klant.

Hoe helpt CRM je meer en 
beter te verkopen?  

 › Manage je sales pijplijn  
beter. 

 › Leer je doelgroep begrijpen. 

 › Ontdek cross-sell en upsell 
kansen.
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3. BESPAAR TIJD EN GELD
 

Klantinformatie sneller toevoegen en updaten

Een cloud-based CRM maakt het mogelijk om data direct op te 
slaan en te updaten. Je hebt vaak ook de mogelijkheid om data 
automatisch toe te voegen, in plaats van handmatig. Bedenk je 
eens hoeveel tijd je bespaart op het controleren en updaten van 
klantinformatie per contact. 

Overal en altijd je CRM checken 

Cloud-based software biedt soms ook een mobiele app, je hoeft 
dus niets meer te vergeten als je onderweg bent. Een rechttoe-
rechtaan systeem helpt menselijke fouten voorkomen. Moedig 
je collega’s aan om je CRM constant en correct te updaten, dat 
maakt het gemakkelijk voor ze om notities correct te versturen 
en delen.

Automatiseer administratief werk

Zoek een CRM dat ook een facturatiemodule biedt of integreert 
met je huidige facturatiesoftware zodat je deals, offertes en 
projecten kunt omzetten in facturen en gemakkelijk aan je 
boekhouding kan toevoegen. Je bespaart niet alleen heel veel 
tijd met het digitaliseren van je facturatieproces, maar je haalt ook 
veel meer inzicht uit je openstaande facturen en je cashflow. 

Hoe helpt CRM je tijd en 
geld besparen?  

 › Sneller klantinformatie 
toevoegen en updaten, zelfs 
automatisch. 

 › Op ieder moment toegang tot 
je CRM. 

 › Administratief werk 
digitaliseren om tijd te 
besparen en ruimte voor 
fouten te verkleinen.
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4. VERBETER JE BEDRIJFSPROCESSEN

Verbeter onderlinge communicatie en  
samenwerking
 
Transparantie en minder fouten zullen je medewerkers dichter bij 
elkaar brengen. Breng alle verschillende afdelingen op één lijn 
met een gedeeld communicatiekanaal: je CRM. 

Met een CRM dat een agenda module biedt of een integratie 
met de agenda-tool die je nu gebruikt, houd je controle op de 
agenda’s van alle medewerkers. Volg hun taken en meetings op 
en blijf op de hoogte van ieder telefoontje. 

Situaties waarin een medewerker zich ziek meldt of op vakantie 
gaat, hoeven geen probleem meer te zijn. Als je cloud-based 
CRM gebruikt, kun je zijn/haar werk gemakkelijk overnemen en 
iedere verkoopdeal of communicatie zelf opvolgen.

“ Ons nieuwe CRM software helpt ons met het verenigen van 
de afdelingen en stimuleert kennisdeling intern. Eerst werkte 
iedere afdeling op zijn eigen manier op zijn eigen eilandje.”

 Jason Fletcher-Bartholomew, Aardman

Centraliseer je informatie

Het centraliseren van informatie kan een grote impact hebben 
op je bedrijf, van sales tot support. Iedere medewerker kan alle 
klantinformatie, taken, notities en projecten inzien. Dat maakt het 
een stuk makkelijker om informatie te delen. 

CRM is meer dan alleen een plek om informatie op te slaan: 
het is een actiegerichte tool, dat je helpt met het plannen 
en delegeren van taken, versturen van facturen, leren van 
resultaten en het managen van je bedrijf.

Leer van je resultaten

Het is geen overbodige luxe om te investeren in een tool die 
je van in-depth statistieken voorziet: een gezond bedrijf moet 
inzicht hebben in zijn sales pijplijn, het percentage leads dat 
converteert in klanten, het aantal belletjes dat je salesteam maakt 
en ga zo maar door. Een helder overzicht helpt je om te sturen 
op individuele prestaties en teamwerk, zodat je je medewerkers 
kan motiveren om alles uit hun werk te halen en uiteindelijk maar 
omzet te genereren.

Hoe helpt CRM jou met 
het verbeteren van 
bedrijfsprocessen?

 › Verbeter de onderlinge 
samenwerking met 
CRM en een gedeeld 
communicatiekanaal. 

 › Centraliseer data 
om toegang te 
democratiseren en het 
gemakkelijker te maken 
om informatie te delen. 

 › Leer van je 
bedrijfsresultaten en 
individuele prestaties 
om je bedrijf constant te 
verbeteren.

8



5. BOUW BETERE KLANTRELATIES 

 
Houd je klanten blij en tevreden

Raadpleeg je klantdata op ieder willekeurig moment om verder te 
bouwen op iedere interactie je hebt gehad met je klant. 

Misschien ga je wel eens naar een evenement en heb je een 
klant in de buurt. Neem van te voren contact op en nodig 
hem uit voor een zakelijke lunch - het is een effectieve manier 
om te voorkomen dat ze jou vergeten. Wat doe je als een 
verkoopdeal op pauze stond omdat de CEO op vakantie was? De 
eerstvolgende keer dat je de CEO spreekt, vraag je hem naar zijn 
vakantie. Een kleine moeite met grote resultaten. 

Op een minder persoonlijk niveau, voorkomt een goed CRM 
vervelende situaties die klanten afschrikken: dat ze zich bij 
ieder telefoongesprek opnieuw moeten voorstellen, of dat ze 
commerciële e-mails ontvangen met aanbiedingen waarin ze niet 
geïnteresseerd zijn.
 

Houd alle klantfeedback bij

Cloud-based CRM helpt je relaties te bouwen en onderhouden 
door al je informatie te consolideren, voorgaande communicatie 
bij te houden en contactinformatie te synchroniseren. Gebruik 
je CRM bijvoorbeeld als een gecentraliseerde plaats om alle 
feedback op je product te bewaren.

Je netwerk uitbreiden

Schokkend genoeg is het bewaren van contactinformatie in 
je telefoon of op rondslingerende visitekaartjes niet de beste 
manier. Een CRM helpt je deze informatie netjes te bewaren. Je 
kunt zelfs e-mails, berichten of notities toevoegen, zodat iedere 
medewerker volledig op de hoogte is van de situatie.

Uiteindelijk helpt het bouwen van sterke relaties met het 
genereren van meer omzet. Het verkopen van producten en 
behouden van klanten is makkelijker als het vertrouwen er is. 
Onderzoek van Invesp laat zien dat het werven van een klant vijf 
keer zoveel kost als het behouden van één, het is dus zeker de 
moeite waard om te investeren in de lange termijn. 

Hoe helpt CRM met 
het bouwen van goede 
relaties? 
 

 › Gebruik klantinformatie 
om een sterkere band te 
creëren. 

 › Verbeter je service 
door klantfeedback te 
bewaren. 

 › Breid je netwerk uit en 
houd ieder nieuw contact 
bij.
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WELKE BEDRIJVEN GEBRUIKEN 
CRM?
Heel veel verschillende bedrijven gebruiken CRM tools. Je hoeft geen grote 
corporate te zijn: kleine en middelgrote bedrijven hebben ook een database nodig 
voor contactgegevens. Alle communicatie met klanten, leveranciers en partners zou 
netjes bewaard moeten worden om belangrijke data inzichtelijk en toegankelijk te 
houden. 

Laten we kijken naar een paar bedrijven die van CRM software gebruikmaken om 
klantrelaties te verbeteren, interne communicatie te optimaliseren en lead-conversie 
ratio’s te verhogen.

VOORBEELDEN VAN BEDRIJVEN DIE CRM 
GEBRUIKEN

4
Aardman:  
bekroond animatiestudio

“We gebruikten voornamelijk rommelige Excel-sheets in het
 verleden, die ons niet echt hielpen. We zochten software dat niet 
 te ingewikkeld is zodat het mensen niet zo afschrikken om mee 
 te werken.”

“Nu is de informatie beter inzichtelijk en werken we veel 
 efficiënter samen.”

“ Ons CRM-systeem helpt ons om de verschillende afdelingen 
 op één lijn te krijgen. Daarnaast stimuleert het de interne 
 kennisdeling. Voorheen werkte iedere afdeling op zijn eigen 
 eilandje en werden zelfs contactpersonen gefragmenteerd 
 bewaard. Nu is de informatie beter inzichtelijk en werken we 
 veel efficiënter samen.”

Grootste voordeel: een strak verkoopproces, één workflow. 
Lees het volledige verhaal van Aardman.

Blast! Media:  
digitale billboards en buitenreclame

“Wij waren voorheen afhankelijk van tabellen en spreadsheets:  
 alles werd in Excel gedaan. Een specifiek bestand werd iedere  
 week tijdens een meeting geüpdatet, maar ik moest mensen  
 bellen voor een update en ik kon niet echt het overzicht van  
 lopende zaken bewaren.” 

“Ook konden we niet vooruitkijken of zien welke leads en  
 verkoopkansen er binnenkwamen. Toch is deze informatie voor  
 ons cruciaal: hoeveel zit er nog in de pijplijn? Hoeveel omzet  
 zullen we in de komende weken genereren? We zijn nu in staat  
 dit veel gemakkelijker te voorspellen.” 

Grootste voordeel: voorspellen, inzicht in en overzicht van de  
sales pijplijn.
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Textwerk:  
efficiënt en betaalbaar vertaalbureau

“Onze CRM software is gelinkt aan onze boekhoudsoftware en  
 we gebruiken het ook om projecten te managen en voor het  
 maken en versturen van facturen. Onze volledige workflow is nu  
 helemaal helder en ook gebruiksvriendelijk - iedereen kan direct  
 aan de slag. Nieuwe medewerkers hoeven geen uitgebreide  
 training te volgen, wat betekent dat ze snel aan het echte werk  
 kunnen beginnen. Dat is een enorm voordeel.”

“Ik heb geen tijd om alles zelf uit te zoeken - ik moet  
 informatie snel en gemakkelijk kunnen vinden. Ik wil  
 segmenten kunnen creëren om te weten naar wie ik moet  
 e-mailen. Voor dat alles is een CRM perfect.”

Andere voordelen van online CRM? “Het is echt gemakkelijk  
 in gebruik. Je kunt er echt snel mee van start als klein bedrijf.  
 Als je geen tijd hebt om uit te zoeken hoe ingewikkelde  
 bedrijfssoftware werkt of geen technische kennis hebt, is het  
 essentieel dat de tool gebruiksvriendelijk en intuïtief is. Alles is  
 er gewoon als je het nodig hebt. Ik heb geen tijd om alles zelf  
 uit te zoeken - ik moet informatie snel en gemakkelijk kunnen  
 vinden. Ik wil segmenten kunnen creëren om te weten naar wie  
 ik moet e-mailen. Voor dat alles is een CRM perfect.”

Grootste voordeel: gebruiksgemak, direct toegang tot de juiste 
informatie.
Lees het volledige verhaal van Textwerk.

The Hotels Agency: 
yield management voor de hotelindustrie

“We wilden een wereldwijd overzicht van onze activiteiten en  
 de taken van collega’s bijhouden. Ze zijn veel onderweg en we  
 hadden een manier nodig om het team te coördineren en de  
 ontwikkeling van sales te organiseren.”

“Voordat we CRM software gebruikten, hadden we hier geen  
 echte oplossing voor - we gebruikten Excel-sheets en Outlook.  
 We hebben een manier nodig waarop we alle klantinformatie op  
 één plek verzamelen. Ons team heeft de nieuwe oplossing snel  
 in gebruik genomen, want iedereen was op zoek naar een manier  
 waarop ze klanten, meetings en voorgaand contact bij konden  
 houden en taken en herinneringen gepland konden worden.”

Grootste voordeel: wereldwijd overzicht, coördinatie.
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Atelier Schrauwen:    
exclusieve voordeuren

“Voordat we CRM software gebruikten, konden we de agenda’s van  
 onze collega’s niet inzien, we wisten niet waar iemand mee bezig  
 was en hoelang het ons duurde om projecten af te ronden. Het  
 grootste probleem was het overzicht houden. Hoeveel hebben  
 we verkocht, hebben we onze doelen behaald? Heeft onze  
 investering iets opgeleverd? We hadden geen antwoord op deze  
 vragen - het duurde in elk geval even om ze te vinden.”

“In het afgelopen jaar zijn we gegroeid van drie naar  
 acht werknemers. We zijn gestopt met het bewaren van  
 bedrijfsinformatie in Excelbestanden - onze CRM tool is nu de  
 ruggengraat van ons bedrijf. Van klantinformatie managen tot  
 verkoopkansen en andere data: alles is nu veel toegankelijker.  
 CRM software stelt mij als eigenaar in staat om de controle te  
 behouden, zonder een vervelende manager te hoeven zijn.” 

Grootste voordeel: informatie direct toegankelijk, controle.

Accutone:  
zeer betrouwbare headsets

“We hadden een intuïtieve oplossing nodig dat ons in staat zou  
 stellen om autonoom te werken, zonder uitgebreide training of  
 onboarding. Onze vorige on-premise tool was verouderd, het  
 was alleen op een computer te gebruiken - terwijl de hele wereld  
 mobiel is. Het is belangrijk voor software dat het altijd en overal  
 toegankelijk is. Snelheid, flexibiliteit en prijs waren andere  
 voorwaarden.”

“Voorheen maakten we 60 verkoopgesprekken per dag, nu  
 kunnen we er 100 aan.”

“De transformatie die we gezien hebben is opmerkelijk. Voorheen  
 maakten we 60 verkoopgesprekken per dag, nu kunnen we er  
 100 aan. Processen zijn verbeterd en we zijn veel productiever.  
 We hebben nu een structuur geïmplementeerd om onze omzet te  
 verdubbelen met hetzelfde aantal medewerkers.” 

Grootste voordeel: mobiliteit, efficiency, overal toegankelijk van 
ieder apparaat.
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5 WELK CRM SYSTEEM HEB IK 
NODIG?

CRM is er in alle soorten en maten - van een simpel klantenbestand tot complete 
oplossingen die je helpen met het beheren van de hele klantreis. De meeste tools 
bieden ook integraties met andere software voor marketing, sales, support en zelfs 
de financiële kant van je bedrijf. 

Iedere ondernemer heeft andere behoeften. Of je nu je klanten wil segmenteren of 
je offertes wil personaliseren, er is een CRM voor ieder bedrijf. Als je een CRM gaat 
kiezen, is het een goed idee om de volgende vragen mee te nemen:

1. Is het een gebruiksvriendelijke tool? Is het gemakkelijk te implementeren? 
2. Is het data-driven? Helpt de data je om betere beslissingen te maken?
3. Is het schaalbaar? Hoeveel medewerkers zouden de tool nu moeten gebruiken? 

En in de toekomst? 
4. Wil ik een cloud-oplossing of een on-premise CRM?
5. Is de software kosteneffectief? Hoeveel geld bespaar ik dankzij de tool?

KAN IK EXCEL ALS CRM GEBRUIKEN? 

Veel bedrijven gebruiken Excel voor het bewaren en beheren 
van klantgegevens. Het lijkt logisch: 

 › Het is gemakkelijk in gebruik;
 › De meeste mensen kunnen ermee werken;
 › Alle data zit in één spreadsheet.

Toch is Excel niet bedoelt als CRM database - dus het schiet 
tekort op verschillende punten. 

Handmatig data invoeren

Alle gegevens die je in het spreadsheet wilt opslaan, moeten 
daar door jou of je collega’s met de hand ingevoerd worden. 
Alleen al het invoeren en updaten van klantinformatie wordt zo 
een tijdrovende klus. En is ook nog eens vatbaar voor menselijke 
fouten. 
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Zonde van de tijd

Hetzelfde geldt voor het visualiseren van verkoopstatistieken of het maken van 
facturen: het kost tijd en moeite en kan niet geautomatiseerd worden. Vergeet 
niet dat handmatige klusjes eerder fout gaan of vergeten worden dan een 
geautomatiseerd proces.

Geen real-time samenwerking

Excel biedt niet de mogelijkheid om met meerdere gebruikers tegelijkertijd te werken 
in hetzelfde spreadsheet. Dan heb je nog het onhandige Microsoft Excel Online en 
het beperkte Google Sheets (minder features, laad langzamer, moeilijker op te maken 
en uit te printen). In andere woorden: real-time samenwerking is niet mogelijk. Niet 
echt praktisch dus. 

Beperkte schaalbaarheid

Excel zegt je niets over mogelijke upsell-kansen voor een bepaalde klant, of wanneer 
je iemand zou moeten bellen. In deze tijd, waar het draait om klantrelaties, betekent 
dit dat je enorme kansen misloopt.

Om te beginnen is Excel een prima tool, maar waarom zou je je contacten op die 
manier blijven beheren? Vooral omdat het betekent dat je inefficiënt bezig bent. 

Waarom ga je niet op zoek naar een echte CRM tool? De software 
kan een belangrijke stap zijn in de ontwikkeling van je bedrijf. Met 
CRM software kun je:

 › Waardevolle inzichten in je klanten krijgen, doordat klantgegevens en iedere 
vorm van communicatie met je klanten in één en dezelfde database bewaard zijn;

 › Focussen op klanttevredenheid en efficiënter samenwerken;
 › Terugkerende problemen bijhouden;
 › Wereldwijde analyses uitvoeren;
 › Administratieve taken automatiseren, waarmee je kostbare tijd bespaart. 
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TEAMLEADER CRM: ALLE KLANTGEGEVENS BINNEN HANDBEREIK

Wil jij je bedrijf verder ontwikkelen, blije klanten hebben en zowel tijd als geld besparen? Teamleader is de per-
fecte oplossing om je klantrelaties te managen. Het CRM is uit te breiden met de modules projectmanagement, 
facturatie en support ticketing. Dit maakt het dé alles-in-één tool voor ieder klein of middelgroot bedrijf.

START JE 14 DAGEN GRATIS TRIAL

LEES DE BLOG

Ga ervoor: geef het een kans! 

Of duik dieper in de 
mogelijkheden en ontdek 
Teamleader CRM

Key features

 › Nooit meer verloren leads: bewaar leads’ 
contactgegevens van LinkedIn of je website 
rechtstreeks in je CRM en verzeker ze van een 
directe follow-up. 

 › Personaliseer je communicatie: gebruik CRM 
data om je contacten gemakkelijk te segmenteren 
en lever altijd het juiste bericht op het juiste 
moment. 

 › Effectieve e-mailcampagnes: verstuur gerichte 
e-mails met krachtige e-mailmarketing-integraties 
zoals MailChimp en Campaign Monitor. 

 › Versnel je sales: scheid het verkoopproces in met 
kleur gecodeerde fases en je weet precies hoe je 
op iedere verkoopkans moet reageren. 

 › Van lead tot factuur: zet verkoopkansen om 
in offertes of facturen - in slechts een paar 
klikken. 

 › Krijg sneller betaald: verstuur offertes 
gemakkelijk via de mail met Teamleader en 
laat klanten deze online goedkeuren via 
CloudSign. 

 › Weet hoe je het doet: controleer je sales 
pijplijn en je prestaties van je team met 
heldere statistieken en haal je targets.

https://www.teamleader.nl/?utm_source=nl-ebook&utm_medium=pdf&utm_campaign=crm
https://go.teamleader.nl/trial/probeer-gratis?utm_source=nl-ebook&utm_medium=pdf&utm_campaign=crm
https://blog.teamleader.nl/?utm_source=nl-ebook&utm_medium=pdf&utm_campaign=crm

