
The Blue Hour brengt mensen bij elkaar
door benchmarkonderzoek

en houdt ze geïnteresseerd met kennis.





Benchmarkrapport en afspraak

Voor elke respondent op maat gemaakt
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BENCHMARK RESEARCH 

AVERAGE SALESFUNNEL



Genoeg over ons…



Genoeg over ons…



Hoe goed kent u de markt?



Hoe goed kent de markt u?



We vroegen het aan onze markt.





Even wat bald statements…



“Als je de markt alleen leert kennen via salesgesprekken, 
loop je altijd achter de feiten aan.”



“Lage conversie is zelden een salesprobleem,
het is vaak een symptoom van een verkeerde doelgroep.”



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 
is een goede match met de 
doelgroep voor nodig…



Geen wonder dus dat…

45% van de ICT-dienstverleners komt 
niet genoeg “aan tafel” bij nieuwe 
klanten.

Bij 44% van de ICT-dienstverleners staat 
de tijd die besteed wordt aan “new 
business” niet voldoende in verhouding 
met het rendement.

In 45% van de gevallen is sales 
ontevreden met de kwaliteit van de 
leads.



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.



… of resultaten ontvangen van ons 
benchmarkonderzoek onder 

ICT-dienstverleners?

Doe mee!



Dank u wel!
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