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The Blue Hour brengt mensen bij elkaar
door benchmarkonderzoek
en houdt ze geinteresseerd met kennis.
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Benchmarkrapport en afspraak
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Voor elke respondent op maat gemaakt
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GL Plastics heeft in samenwerking met The Blue Hour een

duurzaamheidsonderzoek vitgevoerd. De vraag: "Welke concrete .

The Bioe Mowr

acties worden or in de industrie gemaakt om (gezamenlijk) .. .me«

Duurzaamheids-
onderzoek
in samenwerking met

The Blue Hour

&G

\
)
\

Tow brgarative of Cloud Modermed stian
nihe Age of &

L MNaar Sales Navigator

- POR | Rustamakors in 1T + Volgen
]

Event | Vandaag stond POR op het Mobde Healthcare Festival met een wel hoel
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Cybarsecunty s no longaer just aboul protection—it"s a key Dusiness snablor.
yhersecurity besders will report directly o the CEQ

owing Srategic role. Yet, with riting siress bevels
o5, nearly half ane expected 1o change rokes

Hiow g you Dalance security, risk, and business strategyT Fortinet, in
collaboration with The Blue Houwr, is conducting a benchmark study to
explore these challenges

Participate here: https-[finkd.inle3zHY &P

#Cybersecurity 8Securityleadership #RIskManagement #Cyberfisk
#infosec #Fortinet 8TheBlweHour
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hun huidige maatregelen voldoende om tookomstge aanvalien aan te kunnon?
Om antwoord te krijgen op deze viagen hebben wi in samenworking met The
Biue Hour een cybersecunty benchmarkonderzoek opgezet. Ut de cerste
resultaten kunnen opmerkelike conciusies worden getrokien. Je leest 2e in onze
bé

Blog: Bevindingen cybersecurity benchmark
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Usable contacts

Opt-ins (MQL)

Appointment (SQL)

Customer
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— . :‘t\; S Waar zit de bug in jouw MSP-
BN ' \ : \ businessmodel?
| —
- ’ -

Inhoud onderzoek

Je winstgevendheid verhogen. Aan het einde van de dag is een bug in het systeem. Zolang die niet wordt opgelost,
dat waar het voor iedere MSP om draait. Meer grip op marge, blijven marges onder druk staan, ongeacht hoeveel klanten of
minder operationele ruis en een business die niet alleen tickets er worden toegevoegd.

draait, maar ook waarde opbouwt. De vraag is niet 6f het
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(Genoeg over ons...



Hoe goed kent u de markt?



Hoe goed kent de markt u?
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We vroegen het aan onze markt,
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Fven wat bald statements...
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‘Als je de markt alleen leert kennen via salesgesprekken,
loop je altijd achter de feiten aan.”
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‘Lage conversie is zelden een salesprobleem,
het is vaak een symptoom van een verkeerde doelgroep.”



44, Waar ens u op afgerekend?
Uw keuze - Mening van uw peers

parvalfeacs ;- |

Social media engagement
Branding campagnes

Omzet new business p/
Aantal websitebezoekers p/j
Beurzen en klantevents
Mediawaarde p/]

Omzet bestaande klanten p/j
Uitvoeren KTO's

Uitbreiden producten en diensten

Aantal cross- en upsells p/j

s u op afgerekend?

45, Waar wdgden salesmedewerkers vol
w keuze - Mening van uw peers

Omzet van new business
Omzet van recurring business
Marge

Aantal afspraken
Slagingskans van offertes
Aantal offertes

Anders, namelijk

Aantal calls

Administratieverwerking

Leadtime
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Wij zien dan ook dat 38% van
de ICT-dienstverleners haar
marketing stuurt op het
aantal leads.

Het zou beter zijn om te
sturen op kwaliteit maar daar
'S een goede match met de
doelgroep voor nodig...
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8. Koude Acquisitie }—loﬁn

Geen wonder dus dat...

' Koude acquisitie is voor sommigen een zegen en voor anderen weer een obstakel,
14 maar allen weet dat het essentieel is voor de groei binnen een bedrijf. Hoe worden

potentiéle klanten benaderd, zonder dat men ze eerder heeft ontmoet of gesproken?

_ “ * Met welke frequentie? Hoe betrekt u deze "onbekende” in het proces? 45 % \/a n d e | C—l—_ d | e n St\/@ r_l e n e r_S ko mt
18.  Bentu het eens of oneens met de volgende stellingen? n | et ge n Oeg a a n tafe | b |_J n | e U We
_— D Uw keuze - Ja - Nee - nvt k| a nte n .
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q e tomengenocg anier ] T — Bij 44% van de ICT-dienstverleners staat

e oesegen o de tijd die besteed wordt aan “new

waioands mvernouing met et son | x ok | business” niet voldoende in verhouding
— rendement.

iL e doelstelling voor het aantal nieuwe met h et re n d e m e nt'

@ = IE:argcenI pe!ljagr is betllend, | “ ks m

iy Zzltla;aié St-ewreden met de kwaliteit van “ — m

Linkedin werdt in door onze sales
. . 64%
actief gebruikt als leadgenerator

INn 45% van de gevallen is sales
ontevreden met de kwaliteit van de
. leads.
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Leer uw doelgroep beter kennen en ontdek nieuwe markten met
benchmarkonderzoek.

Direct inhoudelijke gesprekken op basis van een benchmarkrapport.
Verhoog conversie door te sturen op kwaliteit en inhoud.

Genereer relevante content voor uw netwerk.
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.. Of resultaten ontvangen van ons
benchmarkonderzoek onder
ICT-dienstverleners?




Dank u wel!
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