
 
Na deze training: 
 

• Kent u de verschillende fasen in het verkoopproces en welke betekenissen deze 
fasen hebben voor de verkoop en bent u in staat verkoopgesprekken systematisch 
voor te bereiden. 

• Kent u de mogelijkheden om in het begin van het verkoopgesprek vertrouwen op 
te bouwen. 

• Weet u met welke vraagtechnieken u de individuele behoeften en koopargumen-
ten kunt achterhalen. 

• Kunt u productvoordelen omzetten in klantvoordelen 

• Bent u in staat om weerstanden doelgericht te elimineren 

• Herkent u koopsignalen en bent u in staat om succesvol af te sluiten 

 

Basistraining  

Actief verkopen 1 

 

 
Trainingsdoelen: 

 

• Systematische gespreksvoorbereiding en gespreksuitvoering. 

• De eerste indruk en gesprekopeningen. 

• Behoeftebepaling, vraagtechnieken en trechtertechnieken.  

• Gebruikersargumenten - Voordelen worden koopargumenten.  

• Omgaan met weerstanden en bezwaren. 

• Succesvol afsluiten 

• Persoonlijke verkoopstijl ontwikkelen. 

• Verkoopacties plannen en uitvoeren 

 

Trainingsinhoud: 

Trainingsduur: 2 Dagen 
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