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Bijlage: Sales rapport 
 

De vraag ‘ben ik een goede verkoper?’ is niet zomaar te beantwoorden. Het hangt af van wat, hoeveel, 

hoe, aan wie, met wie en waarom je verkoopt. Niet alleen competenties, maar ook de juiste ‘taal’, 

branche-, cultuur- en zelfkennis voorspellen succes. Goede verkopers weten wanneer ze collega’s moeten 

inschakelen. Wij hebben je optimale verkoopstijl, relatiestijl, verkoopstrategie en je effectiviteit in diverse 

sales-fasen vastgesteld op basis van persoonlijkheids-, intelligentie- en interesseonderzoek. 

 

1. Wat? Interessematch klant-verkoper. 
De meeste verkopers scoren in de ene branche beter dan in de andere. Dat komt onder andere door je interesse-

voorkeur voor bepaalde producten. Maar ook de beleving van een interessematch met je klant is belangrijk. Je 

spreekt dezelfde taal, snapt hun wensen, vragen en problemen. Je bent één van hen. 

 

1.1 Passende productsoorten 

Productsoorten 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

Praktisch/technisch          

Informatief          

Creatief/vrije tijd          

Beleving/lifestyle          

Sociaal/maatschappelijk          

Businessartikelen          

Administratie/finance          

 

Toelichting 

Productsoorten Toelichting 

Praktisch/technisch Concrete apparaten en gebruiksvoorwerpen. Denk aan gereedschap, auto’s 

automaterialen, telefoons, beveiligingsapparatuur, computers, kachels. 

Informatief Alles wat met informatie en kennisoverdracht te maken heeft. Denk aan boeken, 

informatiedragers, software, opleidingen, cursussen. 

Creatief/vrije tijd Materiaal en hulpmiddelen voor hobby en vrije tijd. Denk aan kunst-

schildermateriaal, muziekinstrumenten, vakanties, speelgoed, sportartikelen. 

Beleving/lifestyle Alles op het gebied van inrichting en design. Denk aan meubels, decor, 

entertainment, kunst, verlichting. 

Sociaal/maatschappelijk De producten die door sociaal-maatschappelijke organisaties worden verkocht. 

Denk aan fair trade producten, goede doelen, fondsen, donaties. 

Businessartikelen Alles wat ondernemers nodig hebben voor hun onderneming. Drukwerk, 

advertenties, relatiegeschenken, promotiemateriaal, business-meetings. 

Administratie/finance Administratieve en financiële producten. Boekhoudpakketten, kantoormateriaal, 

verzekeringen, hypotheken, aandelen, productiviteit-software. 
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1.2 Passende dienstensoorten 

Diensten 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

Praktisch          

Consultatief          

Persoonlijk          

Gestandaardiseerd          

Sfeer          

Lidmaatschappen          

 

Toelichting  

Diensten Toelichting 

Praktisch Praktische ondersteuning. Accent op concrete werkzaamheden die verricht 

worden. Denk aan monteurs, vervoer, kapper, netwerkbeheer. 

Consultatief Professioneel advies vanuit een bepaalde expertise. Accent op kwaliteit, 

expertise. Denk aan juridisch, HR of financieel advies. 

Persoonlijk Vriendelijkheid, persoonlijke aandacht, maatwerk, informeel. Accent op 

dienstbetoon. Bijvoorbeeld: coaching, counseling of personal trainers. 

Gestandaardiseerd Snelle, geprotocolleerde of gestandaardiseerde diensten, accent op 

doelmatigheid. Denk aan cloud-services, lease koffieautomaten. 

Sfeer Diensten die te maken hebben met gezelligheid. Accent op goed gevoel. Denk 

aan evenement-organisatie, gastvrouwen, muzikanten. 

Lidmaatschappen Abonnementen op vakbladen, lidmaatschappen van branche- of 

beroepsverenigingen. Accent op informatie en helderheid. 
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2. Hoeveel? Ben jij specialist of grossier? 
De een verkoopt het best met een vitrine vol uiteenlopende producten, de ander is succesvoller met een koffer 

met slechts enkele specialistische exclusieve producten. Op basis van je persoonlijkheids-, interesse- en 

intelligentieprofiel en wat referenten over je hebben gezegd, zijn onderstaande scores berekend. 

 

2.1 Optimale assortimentsgrootte 

Assortimentsgrootte 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

Breed assortiment          

Smal assortiment          

 

Toelichting  

Assortimentsgrootte Toelichting 

Breed assortiment Groot aanbod van producten of diensten. Nadruk op keuzevrijheid van de klant. 

Voor elk wat wils. 

Smal assortiment Geselecteerd aantal exclusieve producten of diensten. Nadruk op deskundig 

advies. 
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3. Hoe? De stijl die jou authentiek maakt. 
Het kennen en authentiek toepassen van je eigen verkoopstijl is een belangrijke voorspeller voor succes in sales. 

Ten eerste: hoe meer je jezelf kunt zijn en geen gebruik hoeft te maken van schijntalenten, hoe minder energie je 

verbruikt en hoe productiever je bent. Ten tweede hebben klanten meer vertrouwen in iemand die authentiek is. 

 

3.1 Kenmerkende verkoopstijlen 

Verkoopstijlen 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

Deskundig         

Strategisch         

Overtuigend         

Onderhandelend         

Probleemoplossend         

Relatiegericht         

Beherend         

Pushend         

 

Toelichting 

Verkoopstijlen Toelichting 

Deskundig Verkoopt op basis van productkennis en informatie. 

Strategisch Verkoopt op basis van een eigen strategie die consequent doorgevoerd wordt. 

Overtuigend Verkoopt op basis van feiten die overtuigend gepresenteerd worden. 

Onderhandelend Zoekt of ontwikkelt een win-win situatie voor zichzelf en de klant. 

Probleemoplossend Bouwt vertrouwen, kijkt naar knelpunten voor de klant en biedt oplossingen. 

Relatiegericht Ontwikkelt en onderhoudt relatie met sleutelfiguren in de business. 

Beherend Zorgt ervoor dat zaken correct en efficiënt worden afgehandeld. 

Pushend Ambitieuze, aandrijvende push-verkoopstijl om hoogste omzet te bereiken. 
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4. Aan wie? Markt-match en karakter-match. 
De één verkoopt liever aan consumenten, de ander voelt zich meer thuis in business-to-business sales. Dit hangt 

voornamelijk af van je relatiestijl en je interesses. We hebben je persoonlijkheids- en interesseprofiel vertaald naar 

onderstaande scores. Deze scores zeggen vooral iets over je aangeboren potentie en minder over je ervaring. 

 

4.1 Consumer- of business 

Markt 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

B2C verkoop          

B2B verkoop          

 

Toelichting 

Markt Toelichting 

B2C verkoop Voorkeur voor ongedwongen verkoopstijl bij voorkeur aan particulieren. 

B2B verkoop Voorkeur voor een meer zakelijke verkoopstijl, bij voorkeur aan bedrijven. 

 

4.2 Klanten-matching: welke klanten passen het best bij jou? 

Klanten 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

Extravert en doelgericht          

Extravert en ordeloos          

Introvert en doelgericht          

Introvert en ordeloos          

 

Toelichting 

Klanten Toelichting 

Extravert en doelgericht Praat veel, heeft duidelijke mening. Sociaal vaardig en stelt doelgerichte vragen. 

Nodig: luisteren, waarderen, bevestigen, vragen naar eigen mening of ideeën. 

Niet: drammen, tegenspreken. 

Extravert en ordeloos Praat veel, lijkt een mening te hebben, maar is onzeker en geneigd tot uitstellen. 

Nodig: structuur in het gesprek, uitleg en gericht advies. 

Niet: open eindjes achterlaten. 

Introvert en doelgericht Gereserveerd, heeft eigen ideeën, doet soms alsof hij/zij geen mening heeft. 

Nodig: zakelijke, informatieve verkoopstijl, productspecificaties (cijfers, tabellen). 

Niet: overprikkelen met jouw drukte. 

Introvert en ordeloos Praat weinig, verlegen, onzeker. Heeft meestal nog geen mening. 

Nodig: op gemak stellen, waardering, veiligheid, ‘samen’ kijken. 

Niet: onder druk zetten, emoties uiten, bluffen. 
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5. Met wie? Jouw rol in een sales-team. 
Ben jij vooral aan het begin van de sales-cyclus op je best, rondom de deal of juist in de after-sales service? Weten 

waar je goed en minder goed in bent helpt je om jouw ideale rol in een sales-team in te nemen. Bestudeer onder-

staande scores goed en stem je functie of jouw samenwerking met collega’s af op jouw sterktes. 

 

5.1 Met wie? Jouw optimale rol binnen sales-fasen 

Effectiviteit sales-fasen 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

Plan ontwikkelen          

Contact leggen          

Behoeften vaststellen          

Leads genereren          

Oplossingen bedenken          

Presenteren          

Deals sluiten          

Positief blijven          

Samenwerken          

Discipline          

Sales-drive          

Relatiebeheer          

 

Toelichting 

Sales-fasen Toelichting 

Plan ontwikkelen Het analyseren van trends in de markt. Het positioneren van producten en het 

bedenken van effectieve sales-activiteiten. 

Contact leggen Acquisitie; selecteren benaderen van prospects. Initiatief nemen, hierin volharden 

en afspraken maken. 

Behoeften vaststellen Jezelf verdiepen in de klant: de context, de branche, de organisatiecultuur, de 

teamculturen en de problemen van mensen met beslisbevoegdheid. 

Leads genereren De emotionele klik met de klant zien te krijgen, vertrouwen winnen waardoor de 

klant een volgende stap richting een deal zet. 

Oplossingen bedenken Het creatief bedenken van oplossingen voor de problemen van de klant die 

voelen als maatwerk. 

Presenteren Een overtuigende enthousiaste of juist serieuze presentatie kunnen geven die 

aansluit bij de stijl en de vragen van de klant. 

Deals sluiten Succesvol onderhandelen over de prijs, een gevoel van urgentie weten te creëren 

op basis van overtuigende informatie en communicatie. 

Positief blijven Het vermogen om zowel innerlijk als uiterlijk op kansen en mogelijkheden 

gericht te blijven. Een positieve, aantrekkelijke sfeer weten te creëren.  

Samenwerken Gedurende de sales-fasen collega’s betrekken, informeren, supporten en 

aansporen en evt. de salesmanager informeren over de voortgang. 

Discipline Volhardend en toegewijd door kunnen werken tot de taak volbracht is. 
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Sales-drive Volhardend, enthousiast en doelgericht het uiterste van jezelf vergen om een 

deal gesloten te krijgen. 

Relatiebeheer Zorgvuldig alle after-sales activiteiten uitvoeren: contact houden met de klant, 

navraag doen, klantsupport, belangstelling tonen, advies geven. 
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6. Waarom? Wat motiveert jou? 

Tenslotte misschien wel de belangrijkste vraag: waarom wil je verkopen? Wat motiveert jou? We hebben deze 

vraag bewust als laatste genomen omdat we je eerst willen laten zien wat je kunt en niet kunt. Dat maakt ruimte 

voor deze laatste belangrijke vraag: waarom wil je verkopen? Wat drijft jou?  

6.1 Sales-motieven 

Motivators 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

Geld verdienen          

Winnen!          

Jezelf overstijgen          

Prettige hectiek          

Genieten van contact          

Waardering krijgen          

Persoonlijke groei          

Onafhankelijkheid          

 

Toelichting 

Motivators Toelichting 

Geld verdienen Gedreven en gemotiveerd worden door financiële en materiële beloningen. 

Winnen! Er alles voor over hebben om de beste te zijn van collega’s en concurrenten. 

Jezelf overstijgen De drang om je eigen prestaties steeds te verbeteren. 

Prettige hectiek De behoefte aan prikkels, drukte, avontuur. 

Genieten van contact De behoefte aan ontmoetingen, gesprekken, gezelligheid, herkenning. 

Waardering krijgen Behoefte aan bevestiging, lof van je omgeving. 

Persoonlijke groei Het interessant vinden om nieuwe vaardigheden te ontwikkelen. 

Onafhankelijkheid De behoefte om zonder toezicht je eigen planning en werkstijl te kiezen. 

 

  



 

Salesrapport - Demo Kandidaat 

Assessmentdatum: 1 december 2017 Pag. 9 van 9 

Rapportdatum: 2 december 2017 

7. Samenvatting 
 

Samenvatting 

Je bent in het bijzonder geschikt als verkoper van consultatieve diensten en ondernemende producten. Bij 

voorkeur een smal assortiment van specialistische zaken. Je hebt een relatiegerichte, probleemoplossende 

verkoopstijl die vooral tot zijn recht komt in B2B verkoop. Je krijgt de beste klik met extraverte en zelfverzekerde 

klanten omdat zij zich door jou serieus genomen voelen. Je bent vooral effectief in het vaststellen van behoeften 

en het bedenken van oplossingen. 

Je lijkt minder geschikt voor de verkoop van creatieve en vrije-tijdsproducten en lidmaatschappen. De 

administratieve kant van verkoop kost je soms moeite, alsook het onderhandelen over de deal. Onzekere 

introverte klanten liggen je wat minder goed. 

Deze samenvatting kan in overleg met de opdrachtgever verder aangepast worden. 

 

Adviezen 

• Maak gebruik van je goede vraag- en luistervaardigheden waardoor mensen makkelijk tegen je praten. Dit 

levert je veel informatie op over de behoeften van je klant.  

• Betrek je collega’s bij prospects waarin er harder onderhandeld moet worden of waarin je klant een 

afstandelijke, zakelijke positie inneemt jou onzeker maakt. 

• Moet je dit toch zelf doen, bereid je dan goed voor en verdiep je uitgebreid in de prijsopbouw, tarieven en de 

marges zodat je goed kunt uitleggen waarom je aan een bepaalde prijs moet vasthouden. 

 


