Groene Detailhandel


Verkopen Opdrachten
1. Mensen (jezelf, maar ook anderen!) kun je beoordelen en vervolgens proberen in te delen in groepen met soortgelijke karakters.

Medestudenten (en dus ook klanten) zijn niet veel anders dan jezelf.

Er wordt verschil gemaakt in contactzoekende en contactvermijdende klanten.

Welk type ben jij? _______________________________________
Waarom heb jij jezelf bij die groep ingedeeld?

	

	


Kies 2 of 3 personen uit de klas die je ook typeert. Waarom deel je hem/haar bij die groep in?
	Naam
	Contactmijdend/-zoekend
	Reden

	
	
	

	
	
	

	
	
	


2. Bij welk type klant deel je jezelf in? (kruis aan in het volgende schema)

(niemand is uitsluitend een bepaald type klant, maar kies het meest overeenkomende type of max. 2 kruisjes).

Waarom kan deze zelfkennis van belang zijn voor jou als verkoper?

	


Deel de 2 of 3 groepsgenoten ook in en overleg daarna met hen of jouw keuze klopt t.a.v. de kenmerken (zie boek blz. 28 t/m 30).
	Type klant
	Jezelf
	1.
	2.
	3.

	De zwijger
	
	
	
	

	De eigenwijze klant
	
	
	
	

	De prater
	
	
	
	

	De schuchtere
	
	
	
	

	De haastige klant
	
	
	
	

	De kijker
	
	
	
	


3. Op welke manieren wordt er binnen je bedrijf gewerkt aan klantenbinding?
	

	

	


4. Op welke manieren wordt bij nieuwe klanten binnen je bedrijf gewerkt aan klantenbinding?

	

	


5. Waarom is het niet altijd erg klanten in je winkel te krijgen die niets kopen?

	

	


6. Welke redenen kun je bedenken dat een klant ondanks een verkoopgesprek toch besluit niets te kopen?

	

	

	


7. Welk type verkoper ben je? Een sales-killer, een aanreiker of een opbouwer?

Waarom?

	

	


8. Op welke manieren probeer jij en je werkgever de warenkennis en vakkennis te vergroten of op peil te houden?
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