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De ideale blueprint voor 

Cross-sell in organisaties
met een holdingstructuur

In een competitieve markt bieden organisaties met een 
holdingstructuur niet alleen uitdagingen, maar ook 
enorme kansen. Door slim gebruik te maken van 
cross-sell strategieën kunnen zij klanten beter bedienen 
én de omzet maximaliseren. Toch blijven veel van deze 
kansen onbenut. Deze white paper onderzoekt waarom 
dat zo is en biedt praktische handvatten om een 
organisatie-inrichting te ontwikkelen die wél werkt.

Silovorming tussen
dochterondernemingen

Probleemanalyse: wat gaat er mis?

Veel organisaties met een holdingstructuur kampen met
gebrekkige samenwerking tussen dochterondernemingen.
Iedere entiteit opereert zelfstandig, wat leidt tot 
silovorming en een gebrek aan synergie in klantrelaties.
Hierdoor blijven kansen om aanvullende producten of 
diensten aan dezelfde klant te verkopen onbenut.

Onvoldoende inzicht in 
klantbehoeften
Doordat er weinig tot geen informatie wordt gedeeld 
tussen de dochterbedrijven, ontbreekt het aan een 
compleet klantbeeld op holdingniveau. Wat is de 
winstgevendheid van klanten en wat zijn hun behoeften?
Gebrek aan data-analyse en feedbackloops maakt het 
moeilijk om relevante cross-sell strategieën te 
ontwikkelen.

Cultuur gericht op 
onafhankelijkheid
De focus binnen holdingstructuren ligt vaak op 
diversificatie en zelfstandige groei. Dit werkt tegen 
een cultuur waarin samenwerking en gezamenlijke 
doelen centraal staan. Medewerkers hebben hierdoor 
weinig prikkels om over de grenzen van hun eigen 
entiteit heen te kijken.

Ineffectieve beloningsstructuren
Bonussystemen die gericht zijn op individuele 
prestaties werken samenwerking vaak tegen. 
Bovendien blijkt in de praktijk dat cross-sell 
bonussen weinig impact hebben, omdat ze vaak 
geen substantieel deel van de totale beloning 
uitmaken. 

Stimuleer synergie in klantrelaties
waardoor jouw klant aanvullende 
producten of diensten koopt.
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We nemen graag tijd om met je te sparren over jouw prioriteiten.
Benieuwd naar wat cross-sell voor jouw holding kan betekenen?
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Oplossingen:
Zo faciliteer je effectieve cross-sell 

5  Richt een centrale sales- en
marketingafdeling in
Een centrale sales- en marketingafdeling op holding-
niveau verbetert de coördinatie en uitvoering van 
cross-sell strategieën. Deze afdeling beheert de totale 
klantendatabase en vertegenwoordigt het volledige 
aanbod van producten en diensten. Advies is dat deze 
afdeling de grote klanten zelf gaat bedienen, waardoor 
interne belangenconflicten worden geminimaliseerd.

Creëer een centrale klantdatabase die toegankelijk is 
voor alle dochterondernemingen. Gebruik technologie 
zoals CRM-systemen en analytics-tools om real-time 
inzicht te krijgen in klantgedrag. Door trends te 
analyseren en kansen te identificeren, kun je gerichte 
cross-sell strategieën ontwikkelen en resultaten 
monitoren.

2  Werk met cross-functionele
 teams

1  Zet data centraal

Doorbreek silo’s door teams samen te stellen met 
medewerkers uit verschillende dochterondernemingen. 
Deze teams werken samen aan cross-sell strategieën, 
brainstormen over innovatieve ideeën en stimuleren 
samenwerking tussen entiteiten.

3  Cultuurverandering en training
Bouw een cultuur waarin samenwerking en gedeelde 
successen centraal staan. Trainingen spelen hierin een 
cruciale rol. Zorg ervoor dat medewerkers kennis 
opdoen over de producten en diensten van andere 
dochterondernemingen, dat ze leren hoe ze klant-
gericht kunnen werken en cross-sell vaardigheden 
ontwikkelen. Beloon samenwerking expliciet en maak 
het onderdeel van de strategie.  

4  Stel gezamenlijke doelen
Vervang individuele doelstellingen door overkoepelende
targets die samenwerking stimuleren. Als je toch met 
bonussen wilt werken, zorg er dan voor dat deze 
gebaseerd zijn op teamresultaten en gezamenlijke 
klantwaarde, zodat ze de intrinsieke motivatie versterken. 

Conclusie: 
kansen grijpen met een slimme
blueprint
Organisaties met een holdingstructuur kunnen enorme 
voordelen behalen door effectief in te zetten op 
cross-sell. Hoewel de obstakels groot lijken, is er een 
helder pad naar succes. Door te investeren in technologie,
cultuurverandering en samenwerking, creëer je een 
organisatie-inrichting die klaar is voor de toekomst.  
Begin vandaag nog met het ontwikkelen van de ideale 
blueprint voor jouw organisatie en benut het volledige 
potentieel in een bedrijf dat klaar is voor de toekomst.

Stel cross-sell teams samen die 
brainstormen over innovatieve 
ideeën en samenwerking
stimuleren tussen entiteiten.
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Klik hier voor klantervaringen.
Wil je ervaringen van andere opdrachtgevers lezen?
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