Fasen verkoopgesprek

http://www.kooplust.com/de-6-fasen-van-het-ideale-verkoopgesprek/     (met mogelijkheid tot doorklikken voor o.a. stellen van vragen)

http://deltion.mediamission.nl/Mediasite/Play/30c0e59f835943ca978d548a504e90621d?catalog=befb26ea-3057-4616-b86c-a4609ae93089     (met filmpje ernaast over verkoopgesprek optiek)

https://www.youtube.com/watch?v=V6Tqo0jQ_as  (tips voor de openingszin, 4.30 min) 
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Fase 3 Verkoopgesprek: Koopwens onderzoeken

» Vragen stellen: zo kom je erachter wat de koopwens van de
klant is.

Openasg
Gosoten asg
Keuevrag
Refectrende g
v
KOOPWENS

» Actief luisteren: nog een manier om achter de koopwens van
de klant te komen.

» Samenvatten: na vragen stellen en actief luisteren kort
samenvatten wat de klant heeft gezegd.
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Fase 4 Verkoopgesprek: Het gesprek

Het verkoopgesprek bestaat uit:
VNII en

» Tonen: Heb je de koopwens van de klant begrepen?

» Demonstreren: Laat de mogelijkheden van het
product zien. Mogelijkheid om twijfelende klant
~ over te halen.
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Fase 4 Verkoopgesprek: Het gesprek (vervolg)

» Informeren en adviseren:

>
>
>

Verkoopargumenten gebruiken
Koopweerstanden opvangen
Maatwerk bieden

* Maatwerk advies

* Maatwerk product

* Maatwerk diensten

* Maatwerk bij cross channeling
Artikelverschillen verklaren

* Vergelijkende methode

* Optelmethode

* Aftrekmethode

* Deelmethode
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Fase 5 Verkoopgesprek: Afronden

De afronding bestaat uit:

&3

Artikel afrekenen Artikel inpakken Afscheid nemen

bedankt en
tot ziens
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[Artikelverscl
verklaren

Omschrijving

Voorbeeld

Vergelijkende
methode

Je vergellKt het ene artikel met
het andere artikel en geeft aan
wat het ene artikel meer of
minder heeft dan het andere
artikel.

De blauwe jas 1s gevoerd en
dus warmer dan de rode jas.

Gpteimethode

Je benadrukt wat het ene
artikel meer heeft dan het
andere artikel. Al die zaken bij
elkaar opgeteld maken dat ene
artikel interessanter voor de
Klant.

e blauwe jas is
gevoerd,waterafstotend,
|ademend en warm. Dat geldt
niet voor de rode jas.

[Aftrekmethode

Je benadrukt wat het ene
artikel minder heeft dan het
andere artikel.

De rode jas is niet gevoerd,
niet waterafstotend en minder
warm dan de blauwe jas.

Deeimethode

Je deelt als het ware de mening
van de Klant en jouw mening.
Je geeft de klant gelijk, maar
laat het volgen door een
tegenargument.

Tk begrijp dat u twijfelt over
de prijs. De blauwe jas is
inderdaad vrij duur, Maar de
kwaliteit en kleurecht-heid zijn|
dan ook veel beter dan die
van de rode jas. Ook is de
levensduur van de blauwe jas
langer. (Bij gereedschap of
een ma-chine kun je wijzen op|
de kwaliteit van het materiaal
dat is toegepast, waardoor
een langere levensduur
gegarandeerd is.)
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Verkoopgesprekken

Verkoopgesprekken verlopen in vijf fasen:

Stappenplan verkoopgesprek

ccood

Ontvangenen  Observeren Aanspreken Gesprek voeren  Afhandelen
begroeten
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Verkoopsystemen

» Het verkoopsysteem bepaalt het
verkoopgesprek.

» Soorten verkoopsystemen:

>
>
>

Zelfbediening: De klant bedient zichzelf.

Bediening: ledere klant wordt geholpen.

Zelfkeuze: De klant kan de artikelen zelf pakken, maar hij
kan ook informatie en advies krijgen.

Semi-zelfbediening: De klant kan sommige producten zelf
pakken, maar wordt geholpen bij andere producten.
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Verkoopgesprek: Aanspreken

De ontmoeting bestast it

Observeren Asnspreken

Aanspreken en koopwens onderzoeken

» Aanspreken

» Wanneer spreek je de klant aan? (inspringmoment)
» Hoe spreek je de klant aan?
> Verschil tussen:
« Aankoopgerichte klant: van plan om iets te kopen
* Niet-aankoopgerichte klant: niet per se van plan iets te kopen

» Presenteer jezelf op een positieve manier voor en tijdens een
- verkoopgesprek.




