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Verkooptechnische kennis
Een goed gesprek kun je al gauw voeren. Een goed verkoopgesprek vraagt kennis

van methoden en technieken. Hoe beter je deze beheerst, hoe makkelijker je de

doelstelling van het verkoopgesprek kunt bereiken.
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De verkoopmedewerker

De verkoopmedewerker zelf is natuurlijk een belangrijke oorzaak van de verschillen
tussen verkoopgesprekken. Geen mens is hetzelfde. Zoals de klanten van elkaar
verschillen, zo verschil jij ook van andere verkoopmedewerkers.

Naast het verschil tussen de ervaren en de onervaren verkoopmedewerker zijn
persoonlijkheid, attitude, artikelkennis en verkooptechnische kennis belangrijke
factoren in een verkoopgesprek.
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Persoonlijkheid
Niet iedere persoon is geschikt om als verkoopmedewerker in de detailhandel te

werken. Hiervoor heb je bepaalde eigenschappen nodig.

Je beschikt over voldoende contactuele eigenschappen.

Je hebt een hulpvaardige instelling.

Je kunt je snel aan veranderende omstandigheden aanpassen.

Je hebt het lef om zelfstandig op te treden.

Je hebt genoeg zelfvertrouwen om consumenten te overtuigen.

Jouw persoonlijk voorkomen, in gedrag en uiterlijk, is in overeenstemming met
de branche die je hebt gekozen.




image3.tmp




image4.tmp
Attitude

We komen er steeds weer op terug. Je kunt pas een goed verkoopgesprek voeren als
je de juiste instelling en motivatie hebt. Je houding moet klantgericht zijn, zonder je
verkoopbevorderende taak uit het oog te verliezen. Humeur, lichamelijke en
geestelijke gesteldheid kunnen per dag verschillen. Je kunt nou eenmaal niet iedere
dag in topconditie zijn. Toch mag dat nooit invioed hebben op de manier van
klantenbenadering.

Twee belangrijke facetten van jouw attitude zijn empathie en rolgedrag. Met empathie
bedoelen we de mate waarin jij je in de klant kunt verplaatsen. Rolgedrag is de wijze
waarop jij met jouw manier van handelen rekening houdt met de klant en de manier
waarop jij je manier van handelen aan de klant aanpast.
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Artikelkennis

Van sommige vlotte vertegenwoordigers wordt wel eens gezegd dat die alles kunnen
verkopen wat los en vast zit. Dat is niet echt iets om trots op te zijn. Die kunnen dan
wel aardig dingen aansmeren, de klant zal daar niet altijd blij mee zijn. Bij hen draait
alles om omzet. De klant is van minder belang. Een goede verkoopmedewerker heeft
verstand van de artikelen die hij verkoopt. Op basis van jouw kennis van de artikelen
kun je de klant op de juiste manier informeren en adviseren. Dan ben je niet
omzetgericht, maar klantgericht bezig en klantgericht denken en handelen leiden
automatisch tot omzet.




