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Geachte relatie,

Bijgaand ontvangt u de format “Topvragen Verkoopgesprek” zoals door u aangevraagd op www.salesgids.com  .

Salesgids is uw partner op het gebied van verkoop (management). Salesgids is een internet portal voor verkopers. In de afgelopen vijf jaar is Salesgids uitgegroeid tot de toonaangevende site voor een ieder die zich met verkoop bezig houdt zowel op uitvoerend als op management niveau. Salesgids heeft tienduizenden bezoekers per maand en meer dan 45.000 nieuwsbrief abonnees.

Naast onze site bieden wij met een team van ervaren “salestijgers” u integrale oplossingen, gericht op het bereiken van uw verkoopsucces en commercieel resultaat.

Voorbeelden van onze dienstverlening zijn:

· Verkooptrainingen zowel in-company als open trainingen

· Verkoopscan, waarbij wij samen met u de drivers van uw verkoopsucces benoemen en de status daarvan aangeven. Dit is een start voor de verbetering van uw verkoop organisatie. 

· Strategische sessies met uw MT

· Coaching van verkopers en verkoopmanagement

· Coaching op account- en verkoopplannen

· Coaching op marketingplannen 

Aan het format is voldoende zorg besteed worden, het toepassen is uit vrije wil en op eigen risico, enige aansprakelijkheid zal dan ook niet worden aanvaard.

Indien u boeken wilt bestellen kijk dan eens op http://www.salesgids.com/verkoopboek.htm en vul het onderwerp onder de zoekfunctie in. 

Indien u hierover of over andere zaken nog vragen heeft, of met ons een vrijblijvend gesprek wilt aangaan over uw verkoopprofessionalisering dan kunt u ons bereiken op een van onderstaande nummers of via e-mail. 

Met vriendelijke groet,

Salesgids

Robert Hamminga en Elmo Wieland

Hoofdweg 723

2131 BD Hoofddorp

vast     : 
0031(0)235623695

mob    : 
0031(0)619228708


:
0031(0)621220624

fax      : 
0031(0)235623738

e-mail :           info@salesgids.com  

url       :           www.salesgids.com 

Top vragen voor het Verkoopgesprek

Snel een goed beeld krijgen van wat er bij uw klant of prospect speelt, daar gaat het om. Om vervolgens de link te kunnen leggen naar u eigen diensten en hoe deze de klant kunnen helpen om zijn zaken te verbeteren. Met deze voorbeeld vragen komt u goed voorbereid op gesprek. De volgorde van de vragen is van algemeen (vragen over het bedrijf, zijn situatie en omgeving) naar zijn doelstelling (wat wilt u bereiken) en tot slot naar de behoeftes (hoe kunnen wij u helpen). Tot slot nog enkele vragen over de besluitvorming en het beschikbare budget.

Succes! 

Algemeen over bedrijf

1. Hoe gaat het met u bedrijf?

2. Welke onderdelen gaat het goed mee en welke minder?

3. Kunt u kort een toelichting geven op uw bedrijf?

4. Wat zijn de kerndiensten van uw bedrijf?

5. Wat zijn de kerncijfers van uw bedrijf?

Uw situatie en omgeving

6. Wat zijn de belangrijkste ontwikkelingen in uw branche? (impact op u?)

7. Van welke bedreigingen ligt u wel eens wakker? 

8. Van welke concurrenten heeft u het meeste last? Waarom? (wat wilt u daarmee?)

9. Hoeveel last heeft u het afgelopen jaar gehad van de economische recessie?

10. Welke impact heeft dit op uw omzet?

11. Hebben specifieke technologische ontwikkeling uw omzet beïnvloed? Welke en hoe?

12. Wat is uw marktaandeel?

13. Welke kernactiviteiten bepalen het grootse deel van uw omzet?

14. Hoe belangrijk is klantenwerving voor uw bedrijf? 

15. Hoe kunt u uw huidige klanten omschrijven (profiel)? 

16. Welke klantgroepen onderscheid u?

17. Welke klantgroepen zijn het meest interessant?

18. Hoe scoort u op deze klantgroepen? 

19. Hoe groot is het verloop onder uw klanten? 

20. Wat levert een nieuwe klant u gemiddeld op jaarbasis op in termen van omzet en marge? 

21. Hoeveel jaar blijft deze gemiddeld klant? 

Uw toekomst en uw doelen

22. Welke kansen ziet u de komende maanden? (wat wilt u daarmee?)

23. Wat zijn uw bedrijfs-/omzetdoelstellingen voor de komende 12 maanden?

24. Welke investeringen zijn nodig om deze doelstellingen te realiseren?

25. Wat zijn de gevolgen voor uw bedrijf indien u de doelen niet haalt?

26. In hoeverre heeft u uitbreidingsplannen?

Uw behoefte

27. Wat heeft u nodig om uw doelen te bereiken?

28. Volgens mij is onze dienst (…) met name van toegevoegde waarde voor … Hoe ziet u dat?

29. Welke eisen stelt u aan ons product/dienst?

30. Welke verbeterpunten wenst u van uw huidige leveranciers?

31. Wat vinden uw klanten belangrijk (en moeten wij dus ook aan denken)?

Budget en besluitvorming

32. Wat levert ons product/dienst u op?

33. Wat heeft u hier vorig jaar aan uitgegeven?

34. Uit welk budget gaat u de investering financieren?

35. Welke verhouding heeft deze investering tot andere kosten (personeel, adverteren, gebouwen)?

36. Wie is nog meer bij de beslissing betrokken?

37. Wat vinden zij belangrijk?

38. Hoe komen jullie tot een beslissing?

39. Wat kan ik nog doen om de beslissing te vergemakkelijken?

40. Hoe ziet jullie planning eruit?

Topvragen Verkoopgesprek
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