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Syncount en haar CRM

Eerst: 

Bijhouden van naam en adres gegevens
(het liefst zo beperkt mogelijk, 

in zoveel mogelijk systemen)

- de factuur moet toch ergens naar toe?!



Syncount en haar CRM

Eerst: Bijhouden van naam en adres gegevens

Later:

Misschien toch wel makkelijk om klant te koppelen 
- aan interne  medewerkers  ……

…… handig voor het secretariaat



Syncount en haar CRM

Eerst: Bijhouden van naam en adres gegevens
Later:   Misschien toch wel makkelijk om klant te koppelen 

Oh ja, ……wie krijgt er een wijnpakket, en 

wie de kerstkaart met kerst?
Het bijhouden blijft een noodzakelijk kwaad!



Syncount en haar CRM

2010 en daarna,
er wijzigt toch wel iets:
• Verandering  contact  klant-accountant 

.  klant mondiger

.  concurrentie van buiten de traditionele kantoren 

.  geld gaat een rol spelen
• Aanscherping   wet- en regelgeving

.  borgen in systemen 

.  meer toetsing  / eenduidige vastlegging
• Integratie van systemen en processen (in de buitenwereld)
• Meer snelheid van info
• “Apps”
• BigData



Syncount en haar CRM

We worden toch wat zenuwachtig.

• Wie is die klant eigenlijk,

• Wat wil die klant van ons.

(Het ging toch zo goed ?)



Syncount en haar CRM

2012:

Onder leiding van externe deskundigen,
werken aan onze Strategie.

….

En toen kwamen de vragen !!!

?                       ?                    ?

?    ?               ?         ?    ? 

?         ?   ?       ?    ?  ?       ?



Syncount en haar CRM

Hadden we een SMART-plan?

Hadden we überhaupt een plan?

Nee, eigenlijk hadden we geen plan !



Syncount en het plan van aanpak

Plan van aanpak,

waar gaan we het voor gebruiken,   het waarom:

• Strategie

• Doelstellingen 
- Objectief 
- Meetbaar

• Processen digitaliseren

• Adviezen aan klanten

• Risico inventarisatie



Syncount en het plan van aanpak

Het plan:

• Bewustwording

• Tabellen maken        (met wegingsfactoren)

• Database inrichten

• Iemand verantwoordelijk maken

• Data verzamelen
- uit bestaande systemen
- rest op verzoek bij collega’s opvragen

• Onderhoudsplan maken en ook uitvoeren !!!



Syncount en het plan van aanpak

• Verzamelde gegevens:

• Branches, rechtsvorm en belangen van de klant

• Omvang  en  fase van de levenscyclus van de klant

• Eigenaar en zijn belangen
- leeftijd    en    opvolging
- ambassadeur zijn     voor het kantoor

• Risico’s
- financiële cijfers meerdere jaren
- btw risico analyse
- overige risico’s

• Belang van klant voor het kantoor
- cijfers meerdere jaren              (productie, af-/bij, betaalgedrag)



Syncount en zo ziet het er uit
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Syncount en zo ziet het er uit



Syncount en hoe ziet het er uit
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Syncount en zo ziet het er uit
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Syncount en zo ziet het er uit



Syncount en zo ziet het er uit



Syncount en het onderhoudsplan

Onderhoudsplan:

• Sept/okt

- bijwerken strategie gegevens ;      klant categorie

- klant verdeling, budgetten, beschikbaarheid
- beschikbaarheid medewerkers
- matching capaciteit – behoefte

• Okt/nov
- risico inventarisatie

• Feb/mrt
- bijwerken strategie gegevens 



Syncount en de valkuilen

Valkuilen (1)

• Te snel antwoord op onduidelijke vraag 

• Historie (bijna) nooit vergelijkbaar.

• “Resultaten uit het verleden zijn geen garantie voor 
de toekomst”

• De ongewenste uitkomst  past de definities en/of 
uitgangspunten aan



Syncount en de valkuilen

Valkuilen (2)

• Strategie is niet:   “NU” willen!  

Maar waar willen we naar toe, maak dat SMART: 
.  Specifiek  (Wat, Wie, Waar, Wanneer, Wezenlijk, Waarom)
.  Meetbaar
.  Acceptabel
.  Realistisch
.  Tijdgebonden



En klaar is Kees?

Is het nu af?             

Helaas ………
Het is nooit af !


