In elk verkoopgesprek kan de klant reageren met tegenwerpingen. In een praktische verkooptraining wordt het omgaan het tegenwerpingen uitgebreid besproken, en leert de cursist op de juiste manier op tegenwerpingen te reageren. 

Het schema hieronder is een geheugensteun tijdens echte verkoopgesprekken.


[image: image1.wmf]ik ben al voorzien

jullie zijn te duur

geen belangstelling

dat komt bij ons niet voor

geen tijd

wij bellen wel

neem de klant serieus

neem tijd en rust

open vragen stellen

de macht van de stilte

in je eigen woorden

gun de klant denktijd

wat kan je aan de prijs doen

tegenwerpingen

Wat moeten wij beter doen?

Stel dat u een ding kon verbeteren?

Hoe kiest u een leverancier?

waar vergelijkt u ons mee?

hoe bedoelt u?

wat is naast de prijs nog meer van belang?

stel dat wij het over de prijs eens worden..?

wanneer belt u ons wel?

wat heeft u wel nodig?

wat dan wel?

wij hadden een andere klant..

wanneer komt het gelegen?

ik bel om uw zorgen over te nemen

dank u, dat zal ik ook doen

bereid je goed voor

bedenk vooraf tegenwerpingen

wie

wat

waar

waarmee

welke

wanneer

waarom

hoe

hoeveel

kiest u voor ons.....?

een vraag tegelijk

niet voorlezen

oprechte belangstelling

beslissen kost tijd

doorvragen

hoe bedoelt u?

wat doen we dan teveel?


_1147156082.bin

