
klanten helpen kopen

Waarom kopen ze:

- vertrouwen

- waarde

- hulp/ondersteuning/ interesse

1. schop je zelf onder de kont

Je bent zelf verantwoordelijk voor!!!

verbeterpunten

Instelling>Actie>Resultaat>Ja-Instelling

stop met zeuren

werk keihard

ontwikkel jezelf door.....

2. wees bereid te winnen

doe je huiswerk

winnaar of zeurpiet?

de werkdag begint de avond er voor

werk terwijl de andere slapen

3. zet jezelf op de kaart

ontwikkel persoonlijk
handelsmerk

postioneer meer, concurreer minder

wie ziet jou? en haalt jou binnen?

wie waardeert jou en je kennis?

4. het gaat om de waarde

geef eerst iets waardevols,
voeg het niet later toe!!

maak vrienden voordat je begint

gedraag je professioneel

verkoop voor het moment of
vrienden voor het leven?

geef spreekbeurten

prijs tegenover waarde

5. het gaat om netwerken

ontmoet eerst iemand persoonlijk

netwerken voorkomt telemarketing

netwerken leidt tot referenties

maak je netwerk-actieplan

6. als je de echte beslisser 
niet te spreken krijgt

krijg je geen afspraak

kom je niet voorbij de
secretaresse

wordt je niet teruggebeld

alleen nog de handtekening
van ...de echte beslisser

Raak de deal niet kwijt

wie is de beslisser

7. daag me uit, ik
overtuig mezelf

stel goede vragen en laat de
klant nieuw denken

wat jij vraagt bepaalt de sfeer
en de perceptie

wat jij vraagt bepaalt hun reactie

jouw vragen bepalen deal or no-deal

jouw vragen bepalen hoe klanten je zien

8. laat ze lachen, laat ze kopen

humor is de laatste stap

humor = taalvaardigheid

wees professioneel en grappig

het verschil tussen een mop en een verhaal

9. wees creatief

creativiteit kun je leren

maak het verschil.....

benut je voice-mail

tevreden of....

10. risicoverwijdering

grootste drempel =
risico-gevoel

zoek hun bereidheid tot risico nemen

risico is groter dan beloning

4½ remedie tegen risico's

wat is het risico - wat is de beloning?

11. wie wil voor jou pleiten?

Klantenaanbeveling

jouw klant als jouw verkoper

de kracht van een aanbeveling

hoe krijg je aanbevelingen?

12. voelsprieten uit!positieve verkoopgevoelens

12½. geef je 'algemene' baan op
houd je buiten andermans zaken

waarom ik?

Waarom vragen....

Onze prijzen zijn gegarandeerd €100 hoger dan de andere, maar
onze service is gegarandeerd 100 % beter dan alle andere....
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