
Welkom bij de sessie

Wilco Lourens · AI-in-Sales

AI voor Sales

Where art meets science



Art
Wat de klant onthoudt.

Vertrouwen bouwen, de vraag 

achter de vraag horen, het 

moment kiezen, de deal sluiten. 

Onvervangbaar. En precies waar 

tijd voor ontbreekt.

Science
Wat het proces vraagt.

Research, gespreksverslagen, 

opvolging, voorstellen, CRM 

bijhouden. Noodzakelijk en 

herhaalbaar. En het vult je week.



Hoeveel van jouw week
gaat naar de science?



AI is geen verkoper.
AI is je backoffice.



Vandaag

1 2 3
Research

Elk gesprek 

voorbereid, zonder dat 

de research je avond 

kost.

Opvolging

Vastleggen en 

opvolgen zonder 

typewerk, in het CRM 

dat je al hebt.

Voorstellen

Het gesprek dat je 

net had, wordt het 

voorstel dat je 

verstuurt.



Je weet hoe een goed voorbereid gesprek voelt. Je 

weet ook hoe vaak het er niet van komt. Research is het 

eerste dat sneuvelt als de agenda vol zit. En het eerste 

dat de klant merkt.

Research



Voorbereid
• Een accountbriefing die klaar is voordat jij 

de agenda opent.

• De signalen die je zelf mist: nieuws, 

vacatures, wisselingen, groei.

• De drie vragen die in dit gesprek thuishoren, 

op basis van hun situatie.



De briefing die klaarlag voor het gesprek van vanmiddag, gemaakt om kwart over acht



Niet sneller researchen.
Wel altijd voorbereid.



Het gesprek ging goed. 

Het verslag kwam drie dagen later 

 en bleek korter dan verwacht. 

De vervolgactie kwam niet. 

Dat is geen kwestie van discipline, 

maar van wrijving.

Opvolging



CRM-Agent
Je praat met de Agent.

Het verslag staat in het CRM, in de 

juiste velden, met de vervolgtaak 

erbij. 

Jij bevestigt. 

Op het CRM dat je al hebt.
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https://crm-agent.nl/video/crm-agent-demo.mp4


De app: links je gesprekshistorie, rechts het gesprek. Op de rechten van je eigen CRM



's Ochtends: je takenlijst opvragen zonder in te loggen



Onderweg: de historie voorgelezen, inclusief de klacht en de concurrent die genoemd is



Na het gesprek: welke meeting, welk bedrijf, transcript erin. Dat is alles



Zeven taken en een vervolgafspraak uit een gesprek van twintig minuten



Zolang het kader oranje is, staat er niets in je CRM. Jij drukt op ja



Het account in Zoho vlak voor het gesprek. Open taken: nul



Na het gesprek: zeven taken en een vervolgafspraak. Alles met een datum



10%
tijdwinst per FTE

Gemiddeld, alleen al op administratie.



Een voorstel is een uitwerking van je gesprek en relatie. 

Wanneer je een transcript en correcte logging hebt, 

dan is het voorstel voor het grootste deel al geschreven. 

Vastleggen komt dus eerst.

Voorstellen



Verdeling

• De machine
Structuur, samenvatting, 
aanbod, planning, prijstabel.

• Uit het gesprek
Hun woorden, hun prioriteiten, 
hun bezwaren.

• Jij
De onderbouwing, het risico, 
de keuze die je voorlegt.

• Winst
Een uur schrijven wordt tien 
minuten schaven.



Het voorstel is niet het werk.
Het gesprek was het werk.



Patronen
• Begin bij één proces, niet bij een tool.

• De output moet gebruikt worden

• Bijv. in het CRM of het voorstel.

• De manager gebruikt het zelf

• anders blijft het een experiment.

• Leg het vast en maak het logisch

• dan werkt het ook bij de volgende collega.



AI voor de administratie,
 die zag je aankomen.

AI voor het gesprek,
 niet.



pitched.pro
Je persoonlijke salescoach,

 op je echte gesprekken,

 met diverse modellen,

 geen rollenspellen meer.

Spreektijd, gemiste signalen, hoe je 

opende en afsloot, en concrete tips. 



Het rapport van dat ene gesprek: samenvatting, spreektijd, vraagtypen en meer



Transcript erin, methodiek kiezen. Dertig seconden later is het rapport klaar



62 procent ik, 38 procent de klant. Zelf had ik het op de helft geschat



Opening en afsluiting sterk, met mijn eigen woorden als bewijs erbij



Behoefte 9 uit 10, autoriteit 3 uit 10. Totaal 23 van 40



Een van de vier gemiste signalen, met het citaat en de vraag die beter was geweest



Geen rapportcijfer, maar vijf dingen om in het volgende gesprek anders te doen



Niet meer gesprekken.
Wel beter gesprekken.



Geen implementatieplan. 

Wel 1 handeling:

• Pak het transcript van één gesprek van deze week, 

• laat het analyseren

• kijk wat eruit komt en verbeter jezelf

Maandag



Contact
Wilco Lourens, AI-in-Sales.

wilco@ai-in-sales.eu

06 1098 5369

ai-in-sales.eu

crm-agent.nl

pitched.pro

Meenemen
De one-pager.

Deze sessie op één pagina: 

• drie toepassingen, 

• vier patronen, 

• één stap voor maandag

En korting op je volgende 

training
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