WORKFLOW

Van klantgesprek naar
offerte in minuten

Hoe je Al inzet om offertetrajecten te versnellen zonder in te
leveren op kwaliteit

Offertes maken kost tijd — vaak meer tijd dan je zou willen. Na een
klantgesprek moet je de behoeften uitwerken, prijzen ophalen, teksten
schrijven en alles netjes opmaken. Dat zijn stappen die...
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Introductie

Offertes maken kost tijd — vaak meer tijd dan je zou willen. Na een klantgesprek
moet je de behoeften uitwerken, prijzen ophalen, teksten schrijven en alles netjes
opmaken. Dat zijn stappen die bij elk traject terugkomen, maar die zelden
gestandaardiseerd zijn. Het gevolg: de ene offerte is klaar binnen een uur, de andere
pas na twee dagen.

Met Al is dat patroon te doorbreken. Door gespreksnotities, klantinformatie en
producttemplates te combineren met een goed ingericht Al-proces, genereer je in
minuten een conceptofferte die alleen nog verfijning nodig heeft. Dit document legt
uit hoe dat werkt, wat je daarvoor nodig hebt en waar je op moet letten.



Het probleem: trage en inconsistente
offerteprocessen

Het opstellen van offertes is voor veel commerciéle teams een herkenbaar knelpunt.
De informatie is verspreid over meerdere bronnen, de opmaak verschilt per
medewerker en de doorlooptijd is onvoorspelbaar. Dat leidt tot vertraging, fouten en
gemiste kansen.

> Gespreksnotities worden niet systematisch omgezet naar offertetekst, waardoor
informatie verloren gaat

» Medewerkers besteden te veel tijd aan kopi€ren, aanpassen en opmaken in plaats
van aan de klantrelatie

» Offertes variéren sterk in toon, structuur en volledigheid, afhankelijk van wie ze
schrijft

> De doorlooptijd tussen gesprek en offerte is te lang, waardoor de klant afhaakt of
een concurrent voor is

> Kennisborging ontbreekt: goede offerteformuleringen zitten in iemands hoofd, niet
in een systeem
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Wat is Al-gestuurde offerteautomatisering?

Al-gestuurde offerteautomatisering is een werkwijze waarbij je taalmodellen inzet om
op basis van gestructureerde input — zoals gespreksnotities, klantprofielen en
productinformatie — automatisch een conceptofferte te genereren. Het model
verwerkt de ruwe informatie en zet die om in een samenhangende, klantgerichte
tekst die aansluit op jouw stijl en structuur.

De kern van dit proces is een goed ontworpen prompt of een reeks prompts die
fungeert als brug tussen het klantgesprek en het eindproduct. Jij levert de input — de
Al structureert, formuleert en past aan. Het resultaat is geen definitieve offerte, maar
een sterk concept dat je in een paar minuten kunt reviewen en versturen.

Dit verschilt wezenlijk van pure tekstgeneratie. Het gaat om een geintegreerde
workflow waarbij klantdata, productkennis en communicatiedoelen samenkomen in
€én geautomatiseerde stap. De waarde zit niet alleen in snelheid, maar ook in
consistentie: elke offerte volgt dezelfde logica, dezelfde toon en dezelfde
kwaliteitsstandaard.

Voor wie is dit interessant?

Dit type workflow is relevant voor iedereen die regelmatig offertes opstelt en merkt
dat het proces meer tijd kost dan de inhoud rechtvaardigt. Zowel kleine als grote
organisaties kunnen er direct mee aan de slag.

> Commerci€le teams en accountmanagers: zij voeren dagelijks klantgesprekken en
willen snel en consistent offertes kunnen versturen zonder uren aan administratie

»  Zelfstandige professionals en bureaus: zij hebben geen groot offerteapparaat en
winnen direct tijd die ze aan het werk zelf kunnen besteden

> Offertemanagers en bid-teams: zij werken aan complexere trajecten waarbij
consistentie, snelheid en herbruikbaarheid van teksten cruciaal zijn

> Operationeel managers en procesverantwoordelijken: zij willen het offerteproces
standaardiseren en de afhankelijkheid van individuele medewerkers verminderen
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Hoe richt je dit praktisch in?

Een Al-gestuurd offerteproces hoeft niet complex te zijn. Met een heldere structuur

en de juiste voorbereiding kun je het stap voor stap opbouwen en direct toepassen.

Stap 1 — Leg de basis vast: bepaal welke informatie altijd nodig is voor een
offerte, zoals klantnaam, sector, behoefte, budget, looptijd en gewenste aanpak.
Dit wordt jouw inputformulier.

Stap 2 — Structureer je gespreksnotities: maak na elk klantgesprek direct een
korte samenvatting op basis van vaste velden. Dit hoeft geen uitgebreid verslag
te zijn — vijf tot tien regels gestructureerde informatie volstaan.

Stap 3 — Bouw een masterprompt: schrijf een prompttemplate die de Al
instrueert hoe de offerte opgebouwd moet worden, in welke toon en met welke
structuur. Voeg jouw productinformatie of dienstomschrijvingen toe als vaste
context.

Stap 4 — Genereer het concept: voer de gespreksnotities in samen met de
masterprompt en laat de Al een conceptofferte opstellen. Controleer op
volledigheid, toon en feitelijke juistheid.

Stap 5 — Review en verstuur: pas aan waar nodig, voeg specifieke prijzen of
maatwerkdetails toe en verstuur. Sla het concept op als referentie voor
toekomstige trajecten.
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Praktische toepassingen

Dienstverlener na intakegesprek Een marketingbureau voert een intakegesprek met
een nieuwe klant. De accountmanager noteert tijdens het gesprek de kernpunten in
een vast format: doel, doelgroep, looptijd, budget en specifieke wensen. Na het
gesprek voert hij de notities in de Al-workflow in. Binnen vijf minuten ligt er een
conceptofferte klaar met een projectomschrijving, aanpak, mijlpalen en investering —
in de huisstijltemplate van het bureau.

B2B-salesteam met meerdere productlijnen Een softwarebedrijf heeft vijf
verschillende productmodules die in allerlei combinaties worden verkocht. Voorheen
schreef elke salesperson de offertes op eigen wijze. Nu werken ze met een Al-
workflow waarbij de relevante modules als context worden meegegeven. De output is
altijd consistent gestructureerd, ongeacht wie de offerte aanmaakt. Reviewtijd is
gedaald van gemiddeld negentig minuten naar twintig minuten per offerte.

Zelfstandig adviseur Een zelfstandige consultant werkt voor meerdere klanten
tegelijk en had moeite om offertes snel te leveren zonder dat ze generiek aanvoelden.
Door zijn gesprekken te structureren en een vaste prompttemplate te gebruiken,
genereert hij nu offertes die specifiek ingaan op de klantsituatie. De klant ervaart een
persoonlijke aanpak, terwijl de consultant nauwelijks meer tijd kwijt is aan het
schrijven.

Complexe aanbesteding of tender Bij grotere trajecten met meerdere eisen en
evaluatiecriteria helpt Al om de eerste opzet van een antwoord per criterium te
genereren. Het bid-team vult aan, verfijnt en toetst inhoudelijk — maar de tijdrovende
basisstructuur staat er al. Dat geeft ruimte om energie te steken in differentiatie en
overtuigingskracht.
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Voorbeeldprompts

Gebruik onderstaande prompts als startpunt en pas ze aan op jouw producten, toon
en klanttypen.

»  Offertetekst genereren — Schrijf een professionele conceptofferte op basis van de
volgende gespreksnotities: [voeg notities in]. Gebruik een zakelijke maar
toegankelijke toon. Structuur: projectomschrijving, aanpak, planning, investering.

> Offertetekst genereren — Stel een offerte op voor een klant in de [sector] die
vraagt om [dienst/product]. De klant hecht waarde aan [specifiek kenmerk]. Houd
de tekst concreet en vermijd jargon.

» Samenvatting klantgesprek — Vat het volgende gespreksverslag samen in vijf
bullets die ik kan gebruiken als input voor een offerte: [voeg transcript of
aantekeningen in).

> Samenvatting klantgesprek — Destilleer uit deze notities de drie belangrijkste
klantbehoeften en formuleer ze als uitgangspunten voor een offertevoorstel.

» Toon en stijl aanpassen — Herschrijf de volgende offertetekst in een warmere,
meer persoonlijke toon zonder dat het minder professioneel wordt: [voeg tekst in).
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Waar moet je op letten?

Al versnelt het offerteproces aanzienlijk, maar het eindproduct blijft jouw
verantwoordelijkheid. Er zijn een aantal aandachtspunten die je niet moet overslaan.

> Controleer altijd op feitelijke juistheid: Al kan plausibel klinkende maar incorrecte
informatie genereren, met name bij prijzen, specificaties of juridische
voorwaarden. Verifieer die altijd handmatig.

» Deel geen vertrouwelijke klantdata onbeveiligd: als je werkt met gevoelige
klantinformatie, zorg dan dat je een platform gebruikt dat voldoet aan jouw
privacybeleid en de AVG. Anonimiseer waar mogelijk.

»Laat de output menselijk klinken: Al-tekst kan generiek worden als de prompt te
vaag is. Zorg voor specifieke input en voeg altijd een persoonlijk detail toe dat
aansluit op het gesprek.

> Gebruik Al als assistent, niet als vervanging van commercieel inzicht: de strategie
achter een offerte — welke aanpak je kiest, hoe je prijs je positioneert — blijft
mensenwerk. Al helpt bij de uitvoering, niet bij de beslissing.
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Conclusie

De stap van klantgesprek naar offerte is een van de meest tijdrovende maar ook
meest gestandaardiseerde stappen in het commerciéle proces. Juist daarom leent
het zich uitstekend voor Al-ondersteuning. Wie een goede workflow inricht, wint niet
alleen tijd — maar levert ook consistenter werk af en kan sneller reageren dan
concurrenten die nog handmatig werken.

De technologie is er. De drempel is laag. Wat het verschil maakt, is de kwaliteit van je
input en de structuur van je proces. Investeer in een goede prompttemplate, train je
team op gestructureerd notuleren en maak van offerteren een herhaalbaar proces in
plaats van een ad-hocklus.

v Begin klein: kies één type offerte en bouw daar als eerste een werkende Al-
workflow voor

v Documenteer je masterprompt en deel die met het team zodat iedereen
dezelfde kwaliteitsstandaard hanteert

v Meet de tijdwinst na de eerste maand en gebruik dat als argument voor
verdere implementatie

v Evalueer de output regelmatig en pas je prompt aan op basis van
klantfeedback en conversieratio

Spendima

Spendima helpt bedrijven om Al praktisch en strategisch toe te passen binnen marketing, processen en dagelijkse
workflows.
spendima.nl
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