
 
Na deze training: 
 

• Herkent en kent u uw eigen persoonlijke gedrag tijdens het commercieel actief 
zijn, waardoor u uw eigen sterkten en beperkingen weet. 

• Bent u in staat om uw sterkten te benutten in de verkoop 

• Herkent u het gedrag van uw klanten en bent u in staat om in te spelen op hun 
voorkeuren en beslisstructuur. 

• Bent u mede door de opgedane kennis en ervaringen in staat om iedere klant 
individueel te benaderen en specifieke argumenten in te zetten tijdens het ver-
koopgesprek 

 

Specialtraining  

Klantherkenning 

 

 
Trainingsdoelen: 

 

• Het maken en beoordelen van juw eigen gedragstructuur met behulp van het 
model van Beldin. 

• Praktische vertaling naar de praktijk met vele oefeningen op het gebied van mi-
miek, lichaamstaal, gespreksonderwerpen, uitdrukkingsvaardigheden, ge-
sprekstempo en gespreksopbouw 

• Het toepassen van het geleerde in het gehele verkoopgesprek individueel leren 
toepassen in het verkoopproces: 

◊ Begroeting en de eerste indruk 

◊ Behoefteanalyse. Eisen en wensen pakket van de individuele klant 

◊ Individuele bezwaartechnieken 

◊ Aanbieden van producten en diensten 

◊ Actief afsluiten  

 

Trainingsinhoud: 

Trainingsduur: 1 Dag 
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