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Gastcollege bijwonen?  

Hoe maak ik een geslaagd en werkend CRM plan  

 

Beperkt aantal deelnemers, gratis toegang voor alumni en 
bezoekers CRMin1day congres  

 

ínfo @beeckestijn.org   

 

26 september 2011  
(vanaf 18u tot 21u, locatie Beeckestijn te Leusden  
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Egbert Jan van Bel  
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http://www.racombooks.com/books/follow_that_customer_marketing_handbook/order.htm


4 



@femmetaken  
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Muziek verkoop: toen  
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Muziek verkoop: nu  
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Whatõs In Whatõs Out 

Community  òtargetó audiences 

Conversation, dialogue  campaign, message  

Energize/ inspire  influence  

Engage reach  

Proving  guessing  

Data- driven  assumptions  

Dialogue  monologue  

Connect  push (one ð way) 

Co- create  create  

Listening  interruption  

Respect  marketing  

Holistic thinking  silos  



 

 
 

ÃòThe purpose of business is to 
create and keep a customeró 
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ÃòThe purpose of business is to 
create and keep a customeró 

ñThe foundations have to be 
customer values and customer 
decisions.  
It is with those that management 
policy and management strategy 
increasingly will have to startò 
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Hamvragen é 

 

Ã Wat is CRM eigenlijk  vandaag  de dag? 

 

Ã Wat is dan  een CRM plan? 

 

Ã Wat is de plek  van CRM in je organisatie ? 

 

Ã Is dat  anders  dan  een business - plan, marketing - plan of 
business modelling ? 

 

Ã Werken  we richting  klantenbestand  of bieden  we de klant  aan 
wat  ôie nodig  heeft ? 
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Egbert Jan van Bel (egbertjan @vanbel.nl )  

 

Beeckestijn Business School  

Postbus 333 

3830 AJ Leusden 

T   +31 (0)88 -472 22 30 

F   +31 (0)84 -220 79 87 

E   info@beeckestijn.org  

W  www.beeckestijn.org 
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Post HBO Leergang  CRM 

Customer Relationship Management (CRM)  

 

 Checklist CRM Plan  
 Individuele Opdracht  

 

September 2011  
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Gastcollege bijwonen?  

Hoe maak ik een geslaagd en werkend CRM plan  

 

Beperkt aantal deelnemers, gratis toegang voor alumni en 
bezoekers CRMin1day congres  

 

ínfo @beeckestijn.org   

 

26 september 2011  
(vanaf 18u tot 21u, locatie Beeckestijn te Leusden  
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Doel / Bron van 

CRM plan  

Klantvisie  

Klantmissie  Doelstellingen  

Diagnose  

Klantstrategie  
Planning /  

business case  

Realisatie  

Summary  /  

JA tegen? 

Van visie naar resultaat  
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