7 . VERKOOPSTIJL

In het nu volgende hoofdstuk, gaan wy verder in op de verkoopstill die kenmerkend is voor jou ais
ENTERTAINER Laten wy eerst onze definitie van sales bekijken:

“Verkoop of Sales is het leveran van goederen of diensten aan polentidle afnemers legen betaling en is
een interactief proces lussen mensen. In deze module richten wi ans met name op de 2ogenaamde “soft
skils* in relatie tot het verkoopproces, omdat deze vaardigheden ook een retatie hebben met gedrag en de
Wereld van Verschil. Soff skills is de verzameinaam voor persooniike eigenschappen 20888 socale en
communicatieve vaardigheden, aalgebruk. vriendeliiheid en witstraling die kieur geven aan de ralatie met
anderen”.

Bij iedere verkoop speel ook het element van de ander (willen en kunnen) beinvioaden een roi en is kenns
van gedrag daarbij dus onontbeen. alleen al omdat dit kan leiden tot succesvolle(re) Wansactes.

Verder zijn in het de volg g van - kennis van het

product of dienst, het tonen van een 2eker goed kunnen en de julste vagen stelien,
denken in oplossingen, dooriopend gericht 2ijn op jouw Kant en soepel kunnen onderhandelen.

JOUW VERKOOPSTRATEGIE

Zoals eerder aangy in de R« ving, jouw ot zichin
doordat ij de kiant overtuigt omdat je doet wat je zegt en zegt wat je dost. Jif bent altijd op zoek naar de
factor en gy e redates en
in het handelsverkeer is goud waard. Je bent een netwerker pur sang en 2eer gemakkelik in de omgang.
Tijdens het gesprek ga e bijna over op het tutoyeren van je ge
Daartif toon je tegely een enome en speel je In op de en het ie
van de kiant. ‘Wat kan & voor jou betekenen’ en ‘deze kius gaan we samen kiaren’, zijn uit jouw mond
D en g Als ‘story telier’ kun i razendsnel schaksien en bilf je zonder
moeite aan het woord en ga je net zolang door met overtuigen totdat de kiant min of meer 2eit de knoop
om de e Zelfs al rolt er in eerste instantie geen deal ult, dan weet jij als
Qevoig van jouw enthousiastes houding, dat de kansen zich op zeker moment als vanzel zullen aandenen.

Doordat |ij snel kunt inspelen op veranderende eisen. wensen of vragen, zullen tegenwerpingen door jou

eerder ervaren worden als reden voor het vertijnen van het dan dat dit gevoeld wordt als
persconlijke kntiek. Het gaat jou allemaal soepel atf.

Maar er s ook een aantal aanbevelingen die wif jou als et willen

Als per dien je over alle = de nodig is om [ product te verkopen.
Het Tlutfen’ daarover s niet alleen een g maar is ook niet handig. In

Jouw ljver om de andere parti| te iImponeren, neig je soms naar theater. Jouw enthousiasme kan je daarby at
&n 1oe tlink in de weg zitten. Trap tijdig op de rem en iaat de kiant aan het woord. Zet j@ ego even aan de
kant. Het gaat niet om jou, maar om de belangen van de andere part|. Bese! wat het product of de dienst
daadwerkelik voor lemand kan betekenen. Dus 20rg ervoor dat j& weet wie er tegenaver j@ 211 en wat zijn of
haar wensen en veriangens zijn zodat j@ geen vragen hoeft 1@ stellen waarop j@ het antwoord eigeniijk al
weet. Toets voondy of je de valleaig begrijpt door relevants punten aan de orde 18 stelien
en of h ijk geen Stel daarom de zogenaamde
Iimpicatievragen zoals: ‘wat zin de gevoigen van een ' VOO LW P 17 of ‘op welke
mander bllft u achter bij de concurrent?’ Hoe meer [if weet van de kiant, des te beter jij met jouw product of
dienst daarop kunt inspelen. Bied daarom niet meer dan wee goede optes en overstaip je kant niet met
L 's, hoe die ook kunnen zijn. Geet in leder geval niet te veel invulling

aan je eigen wensen. Verkopen is geen amusement Maar seneus S praten

20% van de tijd en luisteren de overge 80%. Door het 9 van 1eg o neem i
|e klant serieus en word Jij OOk Serieus g w ce g om met j@ kant in een
‘welles ~ nistes’ discussie te gaan over de waarde van je product. Verkes je daarom niet 16 veel in alleriel
T Ga er g vanult dat die waarde groot genceg s en hak op tid knopen door bij het
van de

Communiceer direct met de binnendienst de In de regel 2org draagt voor de afhandeling van os bestelling en

controleer, zowed bif j@ collega’s als bl jouw kiant, of de o over de g ook

290 nags Een fje waarnn o gste: of alies naar wens is en of er mogelijk

Nog kets te verbateren valt, wordt enorm op prijs gesteld. Persoonlijk langsgaan om te evalueren of alles naar
[ Is het om de kiant te op prodt of 9

behoeften. Een seneus genomen kiant is immers een g voor het van een olgorder. Stel

J@ by bestaande idanten en relaties Sexibel cp. Zo bouw Jij aan een solide netwerk van viuchtbare en

dat schept drect een band! Wederzijds vertrouwen

VERKOOPADVIEZEN

Tot slot geven wij nog een handig overzicht van communicatietips voor het 2aken doen met mensen ult de
andere ‘Rijken’.

Perscnen ut het Daadkrachtige Rijk 24n vooral resultaatgencht. Denk aan oe voigende zaken
Doe wat je 2egt en zeg wat je doet

Stel je gereserveerd op

Achterhaal wat de kdant precies wil

F jouw met

Benader hen doeigencht en wees serneus

Zorg voor een goede verstandhouding

Bled opties, geet keuzes, daag uit

Laat merken dat 2y de lexcing hebben

Geet hen het gevosl dat 2i| een goede deal hebben gesloten
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Toon je Q en wees

Zorg voor een ongedwongen steer

Gun hen het podium

Laat hen vooral aan het woord, 2i| praten graag

Zoek naar wederzydse inleresses

Rond alles goed met hen at en maak concrete afspraken

Een succesvolle deal streelt hun imago

Benader hen amicaal en gedmik humor

Deel de bijdschap, het is de basis voor een langdurige toskomstige relatie.
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+ tips hoe je kunt communiceren met verschiliende type kianten

+ salesjourney map



