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Adviesgesprek relevant en transparant

‘MIJN KLANT BEGRIJPT MIJ NIET!’

In deze vaardigheidstraining Adviesgesprek relevant en
transparant ‘mijn klant begrijpt mij niet’ staat transparante
communicatie met uw klant centraal. Er wordt geoefend in de
vorm van uitdagende praktijksituaties en simulaties. Voor uw
klant is het belangrijk dat u het advies zo concreet, helder en
enthousiast mogelijk kan overbrengen. Bovendien levert uw
effectiviteit geld op!

Na het volgen van deze training bent u als deelnemer in staat
e cen transparant adviesgesprek te voeren op basis van de regels en procedures;

e de boodschap over beloning met een klant overtuigend en doorzichtig te communiceren;
e concreet aan te geven wie u bent en wat u voor de klant doet en welke voordelen het oplevert.

Leerdoelen

Kennen Kunnen

De deelnemer kent de algemene en individuele leerdoelen. De deelnemer kan de leerdoelen op een SMART wijze
vastleggen en uitleggen.

De deelnemer kent het pribe ideelvmmenmedre K aen ,e voap dammadpii nhacanl’
(elevator = lift; pitch = verkooppresentatie) ceren en een korte samenvatting geven van product, dienst
of idee (maximaal 2 minuten zichzelf kunnen profileren).

De deelnemer kent de 10 vragen die elke klant aan zijn De deelnemer kan de 10 vragen vanuit hun eigen praktijk
adviseur zou moeten stellen. en individuele kwaliteiten beantwoorden in een rollenspel
(omgaan met weerstand klant).

De deelnemer kent het model over de eigen houding De deelnemer kan het belang val
(de 4 Ab6s) . kan aangegeven waar de zwaartepunten liggen op basis van
de eigen leerdoelen.
De deelnemer kent het model over gedrag, de kennis en De deelnemer kan op basis van dit model de eigen faal en
vaardigheden (de ijsberg van MC Lelland). succesfactoren benoemen.
De deelnemer kent het 12 stappenplan van de AFM. De deelnemer kan dit plan vertalen naar de praktijk en de

stappen toepassen in een gesprek met een klant. In een oe-
fengesprek wordt onder ander de verdienstructuur met een
klant besproken.

De deelnemer kent het model inzake het omgaan met weer- De deelnemer kan op basis van dit model de weerstanden
standen van een klant (ADBIC model). van een klant ombuigen tot een positieve wending of koop-
signaal in het gesprek.

AdviesDevies

Contactpersoon: Kantooradres:

Jos P.M. Borsboom Plataanhout 26

Telefoon: 31 6 15087743 2719 KK Zoetermeer

E-mail: info@adviesdevies.nl Website: www.adviesdevies.nl

v0810



