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HOOFDSTUK 1

Waarom je dit boek moet lezen

Wij zijn allemaal verkopers. Hoe vaak heb je al geprobeerd om iemand
anders ergens van te overtuigen? Hoe vaak heb je al iemand iets verteld
als: ‘Dat is een goed restaurant, een pakkende film, een verslavende tv-
serie.” Of: ‘Wat hoor ik nou? Ben jij nog nooit in Parijs geweest? Moet je
gauw een keertje doen. Echt. Krijg je geen spijt van!’ Hoe vaak doe je je
best om je partner, je zwager, je vriend of je kinderen over te halen om
iets te doen of ze te beinvloeden?

Wij zijn allemaal verkopers.
Wij communiceren allemaal.
En dat kan altijd beter.

Verkopen. Een product aan de man brengen. Of een dienst. Of gewoon
jezelf. Dat laatste doen we elke dag, bewust of onbewust. En daarbij laten
wij ons gewillig leiden langs ingesleten patronen. We volgen graag de
bekende weg. Want dat is best wel makkelijk.

Toch?

Hoogste tijd om een andere route te kiezen. Tijd om zaken eens met ande-
re ogen te gaan bekijken. Dit boek is geschreven voor verkopers. Maar het
maakt eigenlijk niet uit of je in die business werkt of een totaal ander be-
roep uitoefent. Ik verschaf je sowieso een fiks aantal inzichten, waarmee je
de kwaliteit van je privé- én je zakenleven kunt verbeteren. Als je dat wilt....
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Ik zit nu al bijna vijftig jaar in het verkoopvak. Tot nu toe was het een
lange, spannende reis. Ik had de nodige tegenvallers. Maar ik beleefde
ook hoogtepunten. Héél veel zelfs! En het einde van die mooie trip is nog
lang niet in zicht.

Vandaag is totaal anders dan gisteren. Lange tijd zagen we twee ver-
koopstromen. Business-to-business en business-to-consumer. In mijn
ogen is één belangrijk aspect ondergesneeuwd geraakt. Je doet namelijk
altijd zaken met mensen. Sterker nog: vaak doe je dat met hooguit één
persoon tegelijk. Zelfs als je onderhandelt met grote ondernemingen, zit
je doorgaans aan tafel met één man of vrouw.

De meeste verkopers bezitten meer potentie dan ze aan de dag leg-
gen. Ik vind dat verkopers constant nieuwe dingen moeten leren, en gre-
tig open moeten staan voor nieuwe inzichten. Jij zult de beslissing moe-
ten nemen: wil je een amateur zijn, of wil je de top bereiken?

Wil je leidend zijn in je vak, dan moet je sneller en daadkrachtiger
zijn dan de concurrentie. Het is een leugen dat alleen succesvolle verko-
pers geboren zijn met een groot talent. Men hangt dat verhaal op om jou
onder de duim te houden. Goed zijn is meer een kwestie van zelfcontrole
dan van zelfdiscipline. Je moet studeren, toepassen en leren, leren,
léren. Onophoudelijk.

Waar de meesten uitgeblust
de pijp aan Maarten geven,
gaan de besten onvermoeibaar verder.

Er bestaat geen korte weg of binnenbocht - of app - om uit te groeien tot
een Top Of Mind-verkoper (TOM-verkoper): de verkoper van wie de naam
je meteen te binnen schiet, zodra je een bepaald product wilt kopen. ‘Ik
zoek een nieuwe computer, dus ik ga naar die-en-die.” ‘Voor een nieuwe
auto hoef ik alleen maar bij die-en-die te kijken. ‘Andere meubels? Die-en-
die heeft precies wat ik mooi vind.” Een TOM-verkoper is meestal ook een
man of vrouw die schijnbaar moeiteloos zelfs de meest veeleisende klant
tevredenstelt. Zo eentje die bewondering wekt door zijn soepele en open

wijze van werken, en die je elke deal gewoon van harte gunt.
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De weg naar de status van TOM-verkoper kun je een beetje korter maken.
Door een mentor in de arm te nemen. Let wel: géén leraar of goeroe! Weet
je wie de meeste verkoopboeken schrijven en veruit de meeste verkoopse-
minars geven? Leraren en motivatiegoeroes! Dat is eigenlijk te gek voor
woorden, want dat zijn dus mensen die vooral weten hoe ze hun eigen cur-
sus aan de man moeten brengen, en hoe ze daar een perfecte show om-
heen moeten bouwen. Zelden hebben ze praktijkervaring opgedaan in het
vak van verkopen. De meesten vertellen een verhaal dat oudbakken is, om-
dathetal een paar keer is doorverteld. Tegen die tijd is er van de oorspron-
kelijke kracht weinig meer over. Want alleen uit de eerste hand siddert
zo'n verhaal nog van authentieke, originele power.

Van een mentor krijg je alles uit de eerste hand. Hij geeft je een heel
andere input dan een leraar of goeroe. Een mentor is al op de plek waar
jij naartoe wilt. Heb je geen mentor, dan rijd je als het ware zonder gps in
een onbekende stad: je komt heus wel waar je moet zijn, maar je rijdt vaak
onnodig verkeerd. Je kunt van iedereen iets opsteken. Maar wil je écht le-
ren en écht beter worden, dan doe je dat bij voorkeur met iemand die
voor zichzelf al jouw doel heeft bereikt. Het proces blijft echter altijd jouw
eigen verantwoordelijkheid. Jij moet ermee aan de slag. In jéaw kitchen of
the mind.

Wil je naar een hoger level, dan draait alles om focus en frequentie: voor
rock ga je naar een rockzender. Wil je jazz, dan zoek je een jazzkanaal. En
wil je TOM-verkoper worden, dan zoek je dddrvoor hetjuiste station. Je kunt
je altijd verbeteren en er zijn niveaus die letterlijk iedereen kan bereiken.

In dit boek werp ik mij op als jouw mentor. En ik deins er niet voor terug
om te stellen dat ik een expert ben op het terrein van verkopen. Ik ben
succesvol en daar ben ik trots op. In de jaren tachtig van de vorige eeuw
begon ik met de verkoop van één auto. Dat was de start van mijn bedrijf.
Vandaag de dag ben ik de eigenaar van een van de grootste autogroot-
handels van Nederland. Mijn huidige doel? Binnen één jaar tienduizend
auto’s aan de man brengen.

Verkopen is als spelen op een piano van uitzonderlijke kwaliteit. Alle
toetsen zitten waar ze horen te zitten. Ze reageren feilloos op de meest

E



ALLES IS VERKOPEN

subtiele vingerbeweging. Het maakt niet uit of een beginner of een pro-
fessional de toetsen beroert, het instrument blijft hetzelfde. Maar ... in
de muziek die ze maken, openbaart zich een wereld van verschil. De be-
ginner weet hooguit een paar procent van de mogelijkheden uit de pia-
no te halen. Terwijl een prof schijnbaar moeiteloos de allermooiste mu-
ziek tevoorschijn tovert.

Besluit je daadwerkelijk verder te gaan lezen en de lessen ter harte te
nemen, dan moet je de hele waarheid weten. En dat is deze: aan de hand
van dit boek verdubbel jij jouw prestaties. Ik garandeer het! Maar
stop je ergens halverwege met het programma, dan zak je snel terug naar
je huidige thermostaatinstelling. Dan sta je in een mum van tijd weer
keurig op je oude, vertrouwde niveau.

Ik weet dat veel verkopers zeker weten dat ze alles al weten. Dat nie-
mand hen nog iets nieuws kan leren. Er ligt echter een wereld van
verschil tussen weten en doen. Als je dit boek leest, denk je beslist af en
toe: ‘Joh, dat weet ik allemaal al.’ Laat die gedachte dan meteen varen. En
stel jezelf deze allesbepalende vraag: ‘Hoe goed ben ik in het daadwer-
kelijk déen?’ Alleen het antwoord op dié vraag leert je iets over jezelf.

Mentale training is precies als fysieke training. Je bent nooit klaar met
het onderhouden van je lichamelijke conditie. Wijk je af van je oefen-
schema of laat je de training een tijdje voor wat het is, dan ligt in een
mum van tijd je conditie weer op apegapen. Jezelf constant trainen - niet
alleen fysiek, maar ook mentaal - is van wezenlijk belang. Je wordt er een
beter mens van. Of neem je genoegen met wat er tot nu toe in je leven is
gebeurd? Hoef je verder niks meer? Laat je dat mooie streven naar nieu-
we hoogtepunten varen? Nee toch! Het simpele feit dat je deze inleiding
zit te lezen, vertelt mij een heel ander verhaal.

Beslis of je een professionele TOM-verkoper wilt worden.

Wil je dat écht? Lees dit boek dan aandachtig en neem de tips ter harte.
Nog beter dan lezen is bestuderen. Bestudeer, bestudeer! En doe de oefe-
ningen. Doe ze consequent. Houd vol.

Op de weg naar verbetering tref je slechts één vijand: de man of vrouw
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die je elke ochtend in de badkamerspiegel ziet. Jouw grootste tegenstander
ben je zelf. Dat betekent meteen ook dat je kunt kiezen. Oud en nieuw
zitten allebei in jou. Laat jij je oude IK met de eer strijken? Of gun je de
overwinning aan je nieuwe IK? Een uitdagend vraagstuk om je tanden in

te zetten: waar kies ik voor?

When you snooze, you lose

Richtje blik naar boven. Klim naar de toppen van je kunnen. En haal het
maximale uit jezelf. Om het maar eens in goed Nederlands te zeggen:
only when you do the drills, you'll get the skills.

Echt, je kunt meer dan je denkt! Leer je denken te veranderen. Te verbe-
teren. Te versterken. En te verruimen. In dit boek lees je hoe je je waarne-
mingsvermogen enorme impulsen kunt geven. Hoe je meer controle
krijgt over je gedachten en je gedrag. Je ontdekt de TOM-verkoper die
zich in jou verschuilt. Je leert hoe je doelen stelt, om die vervolgens ook
te bereiken.

Je leert ook soepel om te gaan met afwijzing. Verkopen lijkt vaak syno-
niem aan afwijzen. Want je wordt in deze business nu eenmaal vaker af-
gewezen, dan dat je daadwerkelijk een deal sluit. Wat je dus vooral moet
leren, is dealen met die afwijzingen. Maak je geen zorgen: ik wijs je niet
af, ik wijs je de weg.

Wil je je verkoop naar een hoger niveau tillen, dan dien je eerst te weten
waarom je jezelf wilt verbeteren. En vervolgens moet je het antwoord op
die vraag aan jezelf verkopen. Het gebeurt alleen in dié volgorde.

Eris niet één sleutel tot succes. Het is een combinatieslot. Je moetalle
basiseigenschappen onder controle hebben. Van begin tot eind. Plezier
in je werk, sociale vaardigheid, een natuurlijke overtuigingskracht, op-
rechte interesse in je business: die basiskenmerken kun je eigenlijk ook
zelf bedenken. Veel verkopers zijn goed in een paar onderdelen van het
verkoopproces, maar het gaat er juist om dat je alles onder de knie krijgt.
En dat lukt alleen maar als je constant blijft oefenen en jezelf voort-
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durend verbetert. Zie het als een telefoonnummer. Je hebt misschien de
juiste cijfers, maar je kunt er alleen mee uit de voeten als je ook de juiste
volgorde kent.

Indit boek leer ik je wanneer je moet presenteren. En hoe je het juiste
moment ontdekt om een deal te sluiten. Ook laat ik je zien hoe je men-
sen naar het centrum haalt, terwijl je daar zelf bewust in blijft. Over dat
centrum - en de bijbehorende theorie - vertel ik je verderop in dit boek

veel meer.

Je komt er vanzelf achter:
het centrum, that’s the place to be!

Eén van de leukste ‘reisjes’ in dit boek is de ontdekkingstocht naar je ei-
gen brein. Je leert hoe dat werkt, en hoe je je hersencellen beter laat func-
tioneren om zodoende méér te verkopen. Je leert hoe je de TOM-verko-
per kunt zijn die zich in jou verschuilt.

Je kunt alle boeken lezen over het berijden van paarden. Maar wil je daadwerke-
lijk gaan paardrijden, dan moet je op zekere dag zelf in de stijgbeugels klimmen

en de teugels in handen nemen.

*

Aan de hand van dit boek presteer jij
minstens twee keer beter.
Ik garandeer het!

*

Richt je blik naar boven.
Naar de toppen van je kunnen.

*

Elk succes begint met het vermogen
iets te verkopen.
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Een TOM-verkoper blijft vragen,
vragen en VRAGEN

Er zijn twee soorten vragen. Zinnige en onzinnige. Dat onderscheid heeft
niks te maken met positief of negatief. Ben je ergens positief of negatief
over, dan vel je een oordeel. En laat ik je in dit nieuwe hoofdstuk meteen
iets essentieels voorhouden: bij een verkoopgesprek laat je een oordeel ach-

terwege.
Altijd!

Over zinnig en onzinnig hoef ik je verder niks te vertellen. Dat verschil is
makkelijk te herkennen. Als je ingaat op een zinnige vraag van een klant,
bouw dan in je antwoord meteen een nieuwe vraag in. Zo verleg je de
informatiestroom subtiel van jouw kant naar die van de klant. Daardoor
kom je meer te weten over de dingen die hem bezighouden. Over de din-
gen waar hij misschien bang voor is of die hem juist blij maken: je leert
zijn angsten en zijn plezier kennen. Waar ligt hij wakker van? Wat doet
hij graag? Bij elke gelegenheid - thuis, op feestjes, op de zaak of in onder-
handeling met jou: overal praten mensen het liefst over zaken waar ze
plezier aan beleven. Of waar ze juist bang voor zijn. Ik noem dit het
B&B-principe (Bang & Blij).

Laat hier je gedachten eens over gaan: de mensen tot wie jij je aangetrok-
ken voelt, delen doorgaans jouw angsten en passies. Ze worden in het
algemeen bang en blij van dezelfde dingen als jij. Bij mensen die niks
hebben met jouw B&B voel jij je niet op je gemak. Met hen kun je geen
kant op. Je haat ze niet. Je houdt ze liever gewoon op afstand. De ware
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TOM-verkoper hanteert het B&B-principe puur op gevoel en weet zo-
doende feilloos door te dringen in de belevingswereld van zijn klant. Een
TOM-verkoper stelt altijd de juiste vragen. Hij beweegt altijd soepel
mee met de angsten en de passies van de mensen met wie hij zaken wil
doen. De TOM-verkoper beseft het als een van de weinigen: klanten ma-
ken je rijk als je oprecht naar hen luistert.

Niks vertellen.
Eerst vragen stellen.

TOM-verkopers besteden tachtig procent van hun tijd aan het stellen van
vragen. Omdat ze zo weinig weten? Integendeel. Ze weten juist heel veel.
En vooral: ze weten precies hoe het werkt. Door vragen te stellen geven
zij hun klanten een prettig gevoel waardoor zij in hun eigen belevings-
wereld, in hun centrum blijven. Door zich in de wereld van zijn klanten
te bewegen, komt een TOM-verkoper er bijna spelenderwijs achter wat
zij precies willen. De grote wijsgeer Socrates leerde zijn studenten om
elke vraag - positief of negatief - terug te kaatsen. Zo werkt het ook in de
verkoopbusiness. Op die manier vinden klanten hun eigen antwoorden
en zijn ze altijd honderd procent betrokken.

Een paar voorbeelden

Je klant schiet meteen negatief uit de startblokken: ‘Mijn laatste auto
kocht ik destijds bij Garage die-en-die. Nou joh, dat is dus ontzettend
slecht bevallen. Service? Ho maar! En torenhoge rekeningen!’ Een gewo-
ne verkoper zou dan wellicht antwoorden: ‘Hé, dat klopt. Dat heb ik va-
ker gehoord.’

Als TOM-verkoper pak jij de zaak uiteraard anders aan. Jij reageert bij-
voorbeeld met iets als: ‘Hmm, dat verrast mij een beetje. Ze bestaan al
een tijdje en zouden onderhand toch moeten weten hoe het werkt. Wat
vindt u: hoe zouden ze dingen beter kunnen aanpakken? En wat moeten
wij doen om het u naar de zin te maken, zodat wij zaken kunnen doen?’
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Je krijgt dan beslist een antwoord dat helderheid schept en waarmee je
verder kunt. Moet je nagaan hoeveel meer je nu al weet van je klant. En
dat is nog maar het begin.

Ander voorbeeld. Je klant begint positief: ‘Ik heb me laten vertellen dat
jullie het beste autobedrijf in de omgeving zijn.” Een gewone verkoper
komt dan in de verleiding om iets te antwoorden als: ‘Klopt helemaal!
Wij zijn al jaren de beste!’

Als TOM-verkoper kies jij natuurlijk een andere strategie. Jij zegt: ‘Fijn
om te horen! Wij doen elke dag ons best. Maar natuurlijk maken wij ook
fouten. Zo af en toe. En daar leren we dan weer van. Maar vertel eens:
waarom denkt @ dat wij de beste zijn?’ Je klant gaat dan op zoek naar
antwoorden: jullie hebben een uitstekende reputatie, jullie zijn be-
trouwbaar, jullie komen afspraken na, enzovoort. Er ontstaat een soort
Apple-systeem: onwillekeurig gaat de klant jouw bedrijf verkopen. Als
TOM-verkoper antwoord jij: ‘Nou, daar zijn we blij mee! Maar eerlijk is
eerlijk, er zal altijd iets te verbeteren blijven. Daarom staan wij open voor
elke suggestie. Ik vind het fijn om te merken dat onze klanten onze ser-
vice en betrouwbaarheid op prijs stellen. Vertelt u eens: waar kan ik u
mee van dienst zijn? Hoe kunnen wij zaken doen?’ Zie je hoeveel meer je
te weten komt met zo’'n eenvoudige strategie? Merk je hoe soepel jouw
klant in zijn centrum blijft? En heel belangrijk: besef je dat je klant in
feite alles aan zichzelf staat te verkopen?

Let op taalpatronen en koppel dingen terug. Zo houd je je klant in
zijn centrum. In alle verkoopsituaties spelen zich dit soort scénes af. Het
zijn vaste patronen van negatieve - of positieve - opmerkingen van je
klant.

In gesprekken met klanten moeten jouw vragen helder en specifiek zijn.
Vraag sowieso altijd eerst om permissie: ‘Mag ik u een paar vragen stel-
len?’ Intonatie omhoog. Zodat ik u beter van dienst kan zijn.” Als je klant
al een gelijksoortig product gebruikt: zoek uit wat hij daar goed aan
vindt en wat hem misschien minder goed bevalt. Vraag bijvoorbeeld:
‘Wat zou u willen veranderen of verbeteren aan uw huidige product of
service?’” Of: ‘Waar krijgt u hoofdpijn van? En wat is uw uiteindelijke

131



132

ALLES IS VERKOPEN

doel?’ Je méét uitzoeken wat de klant ideaal vindt. Je m6ét weten wat zijn
ideale plaatje is. Wat vindt hij het allerbelangrijkst? Waar draait het om
bij hem? Je stelt alleen vragen om te kwalificeren. Je biedt nooit direct

de oplossing aan. Dat doe je pas later, in je presentatie.

Veel mensen hebben beperkende overtuigingen. Die weerhouden hen
ervan om dingen aan te schaffen. Zulke denkbeelden hebben vaak hun
basis in een ver verleden. Heeft iemand in zijn jeugd een ervaring gehad
met een verkeerde koopbeslissing, dan kan dat hem tientallen jaren la-
ter nog steeds parten spelen bij het nemen van nieuwe beslissingen. Ben
jij een TOM-verkoper, dan weet jij in zulke situaties instinctief de juiste
vragen te stellen en houd je - of breng je - jouw klanten makkelijk in
hun centrum. De kans is groot dat zulke mensen na verloop van tijd
jouw allerbeste klanten blijken te zijn. Waarom? Omdat zij van nature
niet zo makkelijk kopen. Nergens. Van niemand. Behalve van jou. Jij
hebt hun vertrouwen gewonnen. Iets dat ze zelden of nooit durven te

geven.

Je moet je bekwamen in het stellen van de juiste vragen, op de juiste
toon. In elke vraag moet je ook een onderliggende boodschap zien te leg-
gen: ik wil jou van dienst zijn, ik ben zoals jij. Laat mij jou helpen. Klanten vin-
den het prettig om ‘bevraagd’ te worden. Toon lef door te laten zien dat
je lang niet alles weet, maar dat je bereid bent om nieuwe kennis op te
doen. Dat je graag wilt leren. Klanten hebben doorgaans waardering
voor de verkoper die naar de deal durft te vragen. Klanten willen niet
gestuurd worden. Ze willen het gevoel hebben dat ze zelf beslissen. Ze
willen een goed advies. Ze willen de ruimte hebben om te zoeken naar
hulp bij hun beslissing.

Weet je wat vandaag de dag de betekenis
is van het begrip verkopen?
Je klant helpen met inkopen.
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Pak nu een pen en een stuk papier. Schrijf de situaties op die in
jouw omstandigheden het meest voorkomen. Schrijf vervolgens
een script met aanwijzingen voor de beste bijpassende antwoor-
den. En ga dan stevig oefenen.

Sets & reps, weet je nog?

Bepaal wat de emotionele en logische ‘waaroms’ van jouw klanten zijn.
Weten waarom een klant iets wil kopen, is meer waard dan weten
hoe je iets moet verkopen. Mensen kopen altijd met emotie, zelden van-
uitlogica. Het is daarom ook noodzakelijk om je product of dienst nauw-
keurig onder de loep te nemen. Identificeer alle emotionele redenen
waarom iemand iets van jou zou willen kopen.

We are in the people’s business.
Not in the product business.

De wereld mag er vandaag de dag totaal anders uitzien dan, pak 'm beet,
een halve eeuw geleden - op het terrein van verkopen is er in de basis
weinig veranderd. Het was een people’s business, het is nog steeds een
people’s business. Ook toen mijn carriére als autoverkoper startte, bijna
veertig jaar geleden, draaide alles al om mensen.

In die tijd was het een hele klus om een baan als autoverkoper te vin-
den. Men ging er in die wereld van uit dat het voor tachtig procent draai-
de om vakkennis en voor twintig procent om mensenkennis. Ik had
geen technische opleiding gedaan en had dus geen enkele technische
kennis. Je raadt hetal: ik kreeg overal het deksel op de neus. Totdat ik, na
lang volhouden en stug doorzetten, aan de slag kon bij een Renault-dea-
ler. Ik ben die mensen nog steeds dankbaar, want nogmaals: ik wist he-
lemaal niets van techniek, terwijl ik al evenmin kennis had van automo-
dellen of inruilwaarden. Ik moest dus een soort van eigen aanpak
bedenken, zodra er klanten kwamen. Om te beginnen was ik beleefd,
netjes en onberispelijk. Ik keek ook min of meer tegen mijn klanten op.
Ik bedoel, ze kwamen een nieuwe auto kopen! Dat vond ik nogal wat.
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ALLES IS VERKOPEN

Met mijn salaris kon ik zoiets voorlopig wel uit mijn hoofd zetten...

En ik had een probleempje. Ik moest hoe dan ook zien te voorkomen
datze mij vragen gingen stellen over auto’s, of in elk geval het technische
deel ervan. Daar had ik immers geen kaas van gegeten. Dus wat deed ik?
Ik legde vragen aan hén voor. Waar hadden ze de wagen voor nodig? Was
het hun eerste nieuwe auto? Wilden ze er misschien ook mee op vakan-
tie? Hadden ze wellicht kinderen? En ga zo maar door. Behendig danste
ik om de hindernis heen van de technische vraagstukken.

Mijn aanpak werkte prima. Er ontstond vaak zelfs een sfeer van vrien-
delijkheid tussen mij en mijn klanten. Moet ik je nog vertellen wat er
gebeurde? Tk begon erg veel auto’s te verkopen. Bij het bedrijf waren ze
gewend om elk jaar zo'n tachtig nieuwe wagens aan de man te brengen.
In mijn eerste jaar verkocht ik er 145. Bijna twee keer zoveel!

Af en toe deed ik mee aan een gezamenlijke occasionshow van de
plaatselijke dealers. Als de verkopers tegen de avond samen iets gingen
drinken, had de een nog meer praatjes dan de ander. Het viel mij op dat
zevooral erg negatief over hun klanten praatten. De een had volgens hen
geen geld, de ander durfde geen beslissing te nemen en vroeger was alles
beter. Ja, je leest het goed: ook vroeger was vroeger alles beter ...

[k was nieuw in de branche en dacht al gauw: Wegwezen hier, straks
vragen ze mij nog wat ik ervan vind. En ik wist zeker dat ik er nog niks van
wist. Twee jaar later dacht ik er heel anders over. Tegen die tijd had ik ge-
noeg auto’s verkocht om ervan overtuigd te zijn dat het vak geen gehei-
men meer had voor mij. Dus ging ik mijn klanten wel even aan het ver-
stand peuteren wat ze moesten doen en hoe ik erover dacht: ‘Hé, luister
maar naar mij. Ik weet nu precies hoe de vork in de steel zit. En tijdens de
gezamenlijke dealermeetings ging ik mij ook meer en meer roeren. Het
gevolg? Ik verkocht minder en minder auto’s.

Dit is een praktijkvoorbeeld. Echt gebeurd! Je kunt concluderen dat de
wereld toebehoort aan mensen die vragen durven te stellen. Een belang-
rijk deel van jouw succes en geluk hangt af van de bereidheid en het lef
om te vragen wat je graag wilt weten. Vraag naar informatie. Vraag naar
afspraken. Vraag naar redenen. Vraag naar oorzaken. En vooral: vraag

naar de order! Vraag om de deal!
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Vraag. En het zal je gegeven worden.

Vraag het diplomatiek. Vraag het vriendelijk. Vraag het positief. Maar bo-
venal: vraag het! De kunst van het vragen stellen is een prachtige uitda-
ging. Het rare is dat wij die vaardigheid niet of nauwelijks leren. In onze
jeugd werd het ons zelfs op het hart gedrukt: kinderen die vragen, wor-
den overgeslagen. Een mooie stimulans om wijzer te worden ... Er zijn
slechts enkele beroepen waarin men de kunst van het vragen stellen op
de juiste waarde schat. Zo zijn advocaten er bijzonder bedreven in. Net
als artsen en journalisten. En vanaf nu dus ook TOM-verkopers.

Mocht een deal onverhoopt afketsen, heb dan het lef om je klant te vra-
gen: ‘Hoe kan ik u de volgende keer beter van dienst zijn?’ De uitdaging
ligt in de toon die je in de vraagstelling legt. Gebruik de juiste intonatie.
Hanteer de juiste stembuigingen. Hoe je dat doet? Dat lees je later.

De Knecht kent nogal wat angsten. Te veel om op te noemen! Een van de
grootste is zijn vrees om te vragen. TOM-verkopers kennen die angst niet,
of ze zijn er ooit vastbesloten overheen gestapt. TOM-verkopers gaan
dapper op hun doel af en durven gewoon te vragen. Heb je eenmaal
besloten om een TOM-verkoper te worden, leef en handel dan alsof mis-
lukken geen optie is. Hanteer consequent deze ijzeren wet: de ware
TOM-verkoper vraagt alsof hij niks anders verwacht: de deal gaat door.

*

Sets & reps.
Sets & reps.

Sets & reps!

*

Bedenk vragen en schrijf scripts
die het voorstellingsvermogen
van je klanten prikkelen.
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