	Observatieformulier Verkoper

	Nederlands project X-factor

	Cohort 2006
	Periode 4

	Naam  leerling:
	

	Rol leerling
	

	Naam observant
	

	Klas:

	Datum:
	Docent:

	Structuur van het verkoopgesprek

	Inleiding: 

Fase 1. verkenning van behoeften en wensen van de klant
	Opmerkingen 

	Stelt de verkoper zich correct voor?

	

	Heeft de verkoper geprobeerd actief achter de wensen van de klant te komen
	

	Kern: 

Fase 2. opwarmen klant

Fase 3. Verlangen tot aankoop versterken

Fase 4. Bezwaren van de klant weerleggen
	

	2. Welke producteigenschappen heeft de verkoper gekoppeld aan de behoeften en wensen van de klant om hem meer voor het product te interesseren?
	

	3. Welke voordelen voor de klant benadrukt de verkoper?
	

	4. Heeft de verkoper geïnventariseerd welke bezwaren de klant heeft?
	

	4. Heeft de verkoper deze bezwaren voldoende weerlegd?
	

	4. Heeft de verkoper bezwaren genegeerd? Zo ja, welke?
	

	4. Heeft de verkoper een compromis kunnen sluiten met de klant over diens speciale wensen met betrekking tot het product?
	

	4. Heeft de verkoper een compromis kunnen sluiten over de prijs?
	

	4. Heeft de verkoper adequaat onderhandeld met de klant?
	

	Slot: 

Fase 5. instemming van de klant verwerven

Fase 6. koop sluiten
	

	5. Heeft de verkoper alle voordelen van het product nogmaals geïnventariseerd?
	

	5. Heeft de verkoper onnodig druk uitgeoefend op de klant?
	

	5. Hoe is de verkoper omgegaan met uitstelgedrag van de klant? 
	

	6. heeft de verkoper samen met de klant de afspraken vastgelegd?
	

	6. heeft de verkoper het verkoopgesprek correct afgesloten?
	

	Gesprekstechniek
	

	Stelde de verkoper voldoende non-directieve vragen? Geef voorbeelden van:

open vragen

doorvragen

spiegelingen en samenvattingen
	

	Hanteerde de verkoper terecht directieve technieken? Geef voorbeelden van:
confronterende vragen en suggestieve vragen

doorvragen
	

	Vertoonde de verkoper actief luistergedrag? Geef voorbeelden
	


	Taalgebruik en lichaamstaal 

Wat kun je zeggen over:
	

	Woordkeus
	

	Zinsbouw
	

	Toon
	

	Oogcontact
	

	Articulatie
	

	Sprektempo
	

	Eindoordeel
	

	goed

voldoende

onvoldoende
	

	Advies
	

	Welke adviezen geef je de geobserveerde verkoper?
	


	Observatieformulier Klant

	Nederlands project X-factor

	Cohort 2006
	Periode 4

	Naam  leerling:
	

	Rol leerling
	

	Naam observant
	

	Klas:

	Datum:
	Docent:

	Structuur van het verkoopgesprek

	Inleiding: 

Fase 1. verkenning van behoeften en wensen van de klant
	Opmerkingen 

	Is duidelijk voor welk product de klant belangstelling heeft?
	

	Kern: 

Fase 2. opwarmen klant

Fase 3. Verlangen tot aankoop versterken

Fase 4. Bezwaren van de klant weerleggen
	

	2. is de klant geïnteresseerd in het product? Waaraan merk je dat?
	

	3. welke behoeften heeft de klant?
	

	3. Heeft de klant wensen? Zijn deze wensen reëel?
	

	4. welke bezwaren heeft de klant?
	

	4. Heeft de klant een compromis aangeboden gekregen? Hoe reageert de klant daar op?
	

	4. Heeft de klant goed onderhandeld met de verkoper?
	


	Slot: 

Fase 5. instemming van de klant verwerven

Fase 6. koop sluiten
	

	5. hoe reageert de klant op de genoemde voordelen?
	

	5. Hoe reageert de klant op druk van de verkoper?
	

	5. Wil de klant kopen of uitstellen? Wat zijn zijn argumenten?
	

	6. in welke stemming gaat de klant weg?
	

	Gesprekstechniek
	

	Liet de klant zich leiden door de verkoper?
	

	Vroeg de klant informatie? Waarover?
	

	Liet de klant voldoende los over zijn behoefte en wensen? Geef voorbeelden
	


	Taalgebruik en lichaamstaal 

Wat kun je zeggen over:
	

	Woordkeus
	

	Zinsbouw
	

	Toon
	

	Oogcontact
	

	Articulatie
	

	Sprektempo
	

	Eindoordeel
	

	goed

voldoende

onvoldoende
	

	Advies
	

	Welke adviezen geef je de geobserveerde klant?
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