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An Inconvenient Truth
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Effectiefen ineffectief overtuigen

Wat doen ze? Wat zeggen ze,  
waardoor ze ineffectief zijn? Ineffectief

Effectief
Wat doen ze? Wat zeggen ze,  
waardoor ze effectief zijn? 
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Effectiefen ineffectief overtuigen

Effectief Ineffectief

Steltvragen Steltweinigtot geenvragen

Laatde klantpraten Is zelfhet meestaanhet woord

Luistertnaarde klant Pushen/drammen

Probeertte achterhalenwat belangrijk
is voorde klant

Geeft ongevraagd advies

Probeert de klant te begrijpen Praat over zijn product/dienst

Is goedvoorbereid Heeft weinig kennis van de klant

Professioneel Onprofessioneel

Geeftvertrouwen Geeftgeenvertouwen

Maaktcontact/rapport Is meer op zichzelf gericht
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Our latest research shows

Sellers 
listening

Sellers asking 
questions

85%

61%

25%

39%

Customers wantCustomers perceive



© Huthwaite International Out-think, out-perform

Á Sprekente veelen
vragente weinig

Echter, de meesteverkopers:In succesvolleverkoop:

Á Spreektde klant
meerdande 
verkoper

Á Vraagtde verkoper
meerdandat hij/zij
informatiegeeft
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The Power of Questions
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Å Hebje voldoenderuimte? 

Å Mis je bepaaldedingen? 

Noteer1 antwoord: 

Å Eenprobleemwaarjij

graagvanafwilt

Kort onderzoekdeel1

Wat is er niet goedaanje huidigewoning? 

Far from perfect


