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'‘Optimaal resultaat in contact met je klant'

Na het volgen van het programma heb je het zelfver-
trouwen en de vaardigheid om in elke situatie effectief
te kunnen onderhandelen en weet je jouw gelijkwaar-
digheid in het proces te handhaven. Ons uitgangspunt
is het realiseren van het door jouw gewenste effect in
de praktijk.

Het programma is een onmisbaar gereedschap voor
iedere commerciéle professional met klantcontact.

Het individueel competentie programma is een inten-
sief en praktijkgericht programma waarbij verschillen-
de werkwijzen en leermethodes worden afgewisseld.
Door deze variatie en het individuele karakter zul je
snel effect zien in je praktijk. Na afloop heb je een con-
crete aanpak voor jezelf. Je kunt ieder moment starten
en het programma beslaat een periode van drie tot vijf
maanden.

Het programma omvat de volgende onderdelen (een
uitgebreide beschrijving van alle onderdelen en onder-
werpen vind je op de volgende pagina):

* Vaardigheidsmeting

* Uitgebreide schriftelijke intake

Bijeenkomst module 1: Competitief onder-
handelen. In deze eerste bijeenkomst met de trai-
ner werk je aan jouw leerdoelen.

Een studieopdracht
Een telefonisch consult
Emailcontact
Praktijkopdracht

Bijeenkomst module 2: Cooperatief onder-
handelen. In deze bijeenkomst met de trainer
werk je wederom aan jouw leerdoelen.

Een studieopdracht

Een telefonisch consult

Succesvol onderhandelen
Individueel Competentie Programma

In het verkoopproces ben je van waarde geweest voor je klant. Dit vertaalt
zich helaas niet altijd in eenvoudige onderhandelingen. Zowel jij als jouw
relatie met de klant staan op zo’n moment onder druk en je wilt de
opdracht graag binnen halen. Het individuele competentie programma
'Succesvol Onderhandelen' leert je de onderhandeling met vertrouwen
tegemoet te zien.

Emailcontact
Praktijkopdracht

Bijeenkomst module 3: Van kunnen naar doen. In
deze bijeenkomst met de trainer werk je opnieuw
aan jouw leerdoelen.

Een studieopdracht

Een telefonisch consult

Emailcontact

Praktijkopdracht

Wanneer je alle bijeenkomsten aanwezig bent geweest
en de praktijkopdracht, waaraan je gedurende het hele
programma werkt, met minimaal een voldoende afsluit
dan ontvang je na afloop van het programma een
certificaat.

De ervaring en aanpak van een trainer is vaak heel be-
palend voor een training. Onze trainers zijn gedreven
professionals met ruime ervaring in en passie voor het
trainingsonderwerp. Zij zijn allen zelf actief in de ver-
koop. De trainer zal zijn/haar praktijkervaring inzetten
om je te helpen jouw leerdoelen te realiseren.

Deelname kost € 2.480,-. Dit bedrag is inclusief
verzorging en materialen, exclusief btw. Het in-
dividueel competentie programma kan plaatsvinden op
een locatie in Arnhem, Amersfoort of Gouda (of nabije
omgeving).

Aanmelden kan gemakkelijk via onze website. Wil je
meer informatie? Bel ons dan op 026 - 442 83 87 of
stel je vraag per e-mail via info@salesacademie.nl.

Nederlandse Sales Academie
Velperplein Ta

6811 AG Arnhem
www.salesacademie.nl
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Succesvol onderhandelen
Individueel Competentie Programma

Je ontwikkelt commerciéle competenties die essentieel
zijn voor iedere verkoper.

Na het vaststellen van de leerdoelen gaat het program-
ma van start. Deze leerdoelen worden bepaald door
middel van het afnemen van een vaardigheidsmeting
en een uitgebreide schriftelijke intake. De indeling van
het programma is hierna verder uitgewerkt.

Module 1
Deze module bestaat uit de volgende onderdelen:
* Een eerste bijeenkomst met de trainer waarin je werkt
aan jouw leerdoelen.
Het volgende onderwerp wordt belicht:
Competitief onderhandelen
- Voorbereiding
- Ankeren / tegenankeren
- Concessies doen en concessies vragen
- Trade-off’s
- Simulaties
» Een studieopdracht
Tijdens deze bijeenkomst bespreek je met de
trainer de eerste studieopdracht en ontvang je
een nieuwe studieopdracht die je voor de
volgende bijeenkomst dient voor te bereiden.
« Een telefonisch consult
Dit telefonisch consult is op jouw initiatief. Je kunt
dit telefoongesprek gebruiken om bijvoorbeeld
advies te vragen aan de trainer, een praktijkdi-
lemma te bespreken, hulp te vragen bij een stu-
dieopdracht of de praktijkopdracht etc.
» Emailcontact
Tijdens het gehele programma ontvang je emails
van ons welke bedoeld zijn om je te inspireren, te
motiveren en te stimuleren.
« Praktijkopdracht
Gedurende het gehele programma werk je aan
een praktijkopdracht. Wanneer je deze met mini-
maal een voldoende afsluit en je alle bijeenkom-
sten aanwezig bent geweest dan ontvang je na
afloop van het programma een certificaat.

Module 2
Deze module bestaat uit:
* Een bijeenkomst met de trainer waarin je werkt aan
jouw leerdoelen.
Het volgende onderwerp wordt uitgebreid toegelicht:
Cooperatief onderhandelen
- Doel-visie-standpunt
- Kaderen
- Vertrouwen winnen

Belangen ontdekken
Oplossingen bedenken
Beslissingen nemen
Simulaties

 Een studieopdracht
Tijdens deze bijeenkomst bespreek je met de
trainer de tweede studieopdracht en ontvang je
een nieuwe studieopdracht die je voor de
volgende bijeenkomst dient voor te bereiden.

« Een telefonisch consult
0ok bij deze tweede module is een telefonisch
consult inbegrepen. Dit telefonisch consult is op
jouw initiatief. Je kunt dit telefoongesprek gebrui-
ken om bijvoorbeeld advies te vragen aan de trai-
ner, een praktijkdilemma te bespreken, hulp te
vragen bij een studieopdracht of de praktijk
opdracht etc.

« Emailcontact

« Praktijkopdracht

Module 3
Deze module bevat de volgende onderdelen:
« Een laatste bijeenkomst met de trainer waarin je
wederom verder werkt aan jouw leerdoelen. Tijdens
deze bijeenkomst wordt de vertaalslag gemaakt 'van
kunnen naar doen'. Dit is dan ook het hoofdonderwerp
van deze derde bijeenkomst:
« Van kunnen naar doen
- De macht der gewoonte
- Nieuw gedrag eigen maken
- Simulaties
» Een studieopdracht
Tijdens deze bijeenkomst bespreek je de derde
studieopdracht met de trainer.
« Een telefonisch consult
Ook bij deze laatste module is een telefonisch
consult een vast onderdeel van het programma.
Dit telefonisch consult is wederom op jouw initia-
tief. Je kunt dit telefoongesprek gebruiken om
bijvoorbeeld advies te vragen aan de trainer, een
praktijkdilemma te bespreken, hulp te vragen bij
een studieopdracht of de praktijkopdracht etc.
« Emailcontact
* Praktijkopdracht




