
 



Voorwoord 

Als je dit boek leest, is de kans groot dat je goed bent in je vak. Je kunt luisteren. Je kent 
je product. Je voert gesprekken. 

En toch blijven te veel gesprekken hangen in: 

• “Ik denk er nog even over na” 

• “Stuur maar wat informatie” 

• “Ik kom er later op terug” 

Niet omdat jij tekortschiet. Maar omdat niemand je ooit heeft geleerd hoe 
besluitvorming werkelijk werkt in een verkoopgesprek. 

Dit boek gaat niet over trucjes. Niet over gladde praat. Niet over druk zetten. 

Dit boek leert je hoe je gesprekken leidt, zodat besluiten logisch, rustig en 
vanzelfsprekend worden. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

INLEIDING  

 

Mijn eerste verkoopgesprekken voerde ik niet in een strak kantoor, maar aan de 
voordeur. 
Deur aan deur. Koude lucht, wantrouwen aan de andere kant, en vaak al een “nee” 
voordat ik iets had gezegd. Geen merknaam om op te leunen, geen autoriteit, geen 
tweede kans. Alleen ik, mijn stem en een paar seconden om iemand mee te krijgen. 

Daar heb ik het vak echt geleerd. 

Jaren later zat ik aan tafel met directies, onder andere die van BMW. Andere omgeving, 
andere taal, betere koffie. Maar inhoudelijk gebeurde er precies hetzelfde als aan die 
voordeur. Twijfel. Behoefte aan zekerheid. Emotie die eerst beslist en logica die daarna 
volgt. Het verschil zat niet in het niveau van de gesprekspartner, maar in hoe strak het 
gesprek werd geleid. 

In al die jaren, in al die rollen en omgevingen, heb ik met één systeem gewerkt: de 
Rechte Lijn Methode. Inmiddels al ruim twintig jaar. 

Niet omdat het mooi klinkt, maar omdat het werkt. Altijd. 

 

 



 

Ik heb veel systemen gezien. Veel trainingen gevolgd. Veel modellen voorbij zien komen. 
De meeste zijn te ingewikkeld, te theoretisch of vooral gericht op harder duwen. Dit 
systeem doet precies het tegenovergestelde. Het leert je rust houden. Richting geven. 
Het gesprek dragen zonder te trekken. En ja, gewoon consequent afsluiten, zonder druk 
en zonder spelletjes. 

De Rechte Lijn Methode is geen script. Het is een manier van kijken. Zodra je begrijpt 
wat er werkelijk gebeurt in een verkoopgesprek, voelt verkopen niet meer als 
overtuigen. Het voelt als begeleiden naar een besluit dat toch al in de lucht hing. 

Dit boek is ontstaan omdat ik merkte hoe vaak verkopers vastlopen op dingen die geen 
echte bezwaren zijn. Hoeveel energie er verloren gaat aan uitleg, rechtvaardiging en 
onzekerheid. En hoe simpel het ineens wordt als je het gesprek weer terugbrengt naar 
de lijn. 

Alles wat je hier leest, heb ik zelf gebruikt. Aan de deur. Aan de keukentafel. In 
directiekamers. Met mensen die meteen wilden en met mensen die eerst alles wilden 
afwegen. En telkens weer bleek hetzelfde: wie de richting bewaakt, bepaalt de 
uitkomst. 

Dit boek is voor verkopers die niet harder willen werken. 
Die niet gladder willen worden. 
Maar die het vak willen beheersen. 

Mijn naam is Arie van Wingerden. 
Ik werk al tientallen jaren in sales, training en gedragsanalyse en begeleid verkopers en 
organisaties vanuit Doelgericht Coachen. Meer over mijn werk, trainingen, 
assessments en begeleiding vind je op www.doelgerichtcoachen.nl en op 
www.doelgerichtacademie.nl  

Als dit boek je helpt om met meer rust, scherpte en richting te verkopen, dan doet het 
precies wat het moet doen. 

 

 

 

 

 

 

http://www.doelgerichtcoachen.nl/
http://www.doelgerichtacademie.nl/


 

 

 

Waarom dit hoofdstuk alles verandert 

De meeste verkopers denken dat hun werk bestaat uit uitleggen, overtuigen of 
onderhandelen. Ze leren technieken, argumenten en afsluitzinnen. Wat ze zelden leren, 
is hoe besluitvorming daadwerkelijk werkt in een gesprek tussen twee mensen. 

Veel gesprekken verlopen prettig. De klant luistert, stelt vragen en toont interesse. En 
toch eindigen ze zonder besluit. Niet omdat de klant lastig is, maar omdat het gesprek 
geen richting had. 

 



 

Dit hoofdstuk laat je zien waarom dat gebeurt. Niet om je iets af te leren, maar om je 
een fundament te geven waarop elk volgend gesprek rustiger en effectiever wordt. 

 

De kern 

Wie geen regie neemt, krijgt uitstel 

Verkopen is geen overtuigingswedstrijd waarin degene met de beste argumenten wint. 
Verkopen is het begeleiden van een besluitvormingsproces. Dat proces vraagt om 
richting, structuur en veiligheid. 

Wanneer jij die regie niet neemt, neemt de klant hem niet automatisch over. Het brein 
zoekt bij onduidelijkheid naar zekerheid. En bij gebrek aan richting kiest het vrijwel altijd 
voor de veiligste optie: niets doen. 

Uitstel is daarom geen gebrek aan interesse. Het is een voorspelbare reactie op 
onduidelijkheid. 

 

Waarom verkopers regie vermijden 

Veel verkopers vermijden regie nemen omdat ze het verwarren met pushen. Ze willen 
niet dwingend zijn. Niet dominant. Niet “die verkoper”. 

Ze zijn vriendelijk, betrokken en professioneel. Ze stellen goede vragen, luisteren 
aandachtig en geven uitgebreide uitleg. Dat voelt veilig. Voor henzelf én voor de klant. 

Maar veiligheid zonder richting leidt tot stilstand. Wat logisch voelt voor de verkoper, 
voelt onduidelijk voor de klant. Zonder kader ontstaat vrijblijvendheid. En 
vrijblijvendheid leidt zelden tot besluiten. 

 

 

 

 

 

 

 



 

Het brein en open eindes 

Het menselijk brein houdt niet van open eindes. Elke situatie wordt onbewust gescand 
op risico en voorspelbaarheid. Wanneer een gesprek geen duidelijke structuur heeft, 
ontstaat lichte spanning. 

Niet genoeg om nee te zeggen, maar wel genoeg om een besluit uit te stellen. 

Zonder duidelijke richting weet het brein niet: 

• wat er verwacht wordt, 

• wanneer het goed genoeg is om te kiezen, 

• wat de consequenties zijn. 

Uitstel is in dat geval geen rationele keuze, maar zelfbescherming. 

 

Het Rechtelijn-principe 

Het Rechtelijn-principe gaat ervan uit dat elk effectief verkoopgesprek dezelfde 
mentale route volgt. Niet omdat mensen hetzelfde zijn, maar omdat besluitvorming 
altijd volgens vaste patronen verloopt. 

Een gesprek dat richting geeft, doorloopt vier denkstappen: 

1. Waar gaat dit gesprek over? 

2. Waarom is dit relevant? 

3. Wat is een logische richting? 

4. Wat is de volgende stap? 

Sla je één stap over, dan ontstaat ruis. Die ruis wordt zelden uitgesproken, maar bijna 
altijd gevoeld. 

 

 

 

 

 

 



 

Herkenningsverhaal 

Het gesprek dat goed voelt maar niets oplevert 

Het gesprek verloopt prettig. De klant stelt vragen. Jij antwoordt zorgvuldig. Er wordt 
gelachen. Er is geen spanning. 

Aan het einde zegt de klant: 
“Stuur maar wat informatie, dan kom ik er op terug.” 

Je loopt weg met een dubbel gevoel. Het gesprek voelde goed. En toch weet je dat dit 
waarschijnlijk niets wordt. 

Niet omdat de klant niet wil. 
Maar omdat het gesprek nergens naartoe werd geleid. 

 

Praktijkdialoog – zonder richting 

Verkoper: “Zoals je ziet bieden we veel mogelijkheden. We kunnen maatwerk leveren 
en flexibel opschalen.” 
Klant: “Dat klinkt interessant.” 
Verkoper: “Ik zal alles even op de mail zetten.” 
Klant: “Ja, doe dat maar.” 

Dit gesprek voelt professioneel, maar mist richting. Er is geen doel benoemd en geen 
volgende stap afgesproken. Het eindigt zoals het begon: vrijblijvend. 

 

Praktijkdialoog – volgens de Rechte Lijn 

Verkoper: “Laten we dit gesprek zo gebruiken dat we aan het eind helder hebben of dit 
voor jullie nu wel of geen logische stap is. Dan weten we allebei waar we aan toe zijn.” 
Klant: “Ja, dat is prettig.” 
Verkoper: “Waar loop je nu het meest tegenaan?” 
Klant: “Het kost ons veel tijd en geeft onrust.” 
Verkoper: “Als dat opgelost zou zijn, wat levert dat op?” 
Klant: “Meer rust en overzicht.” 
Verkoper: “Dan is de vraag of dit iets is wat jullie nu willen aanpakken, of later.” 

Het verschil zit niet in druk, maar in richting. 

 



 

Richtinggevende taal 

Richtinggevende zinnen zijn geen scripts. Ze structureren het denkproces van de ander. 

Voorbeelden: 

• “Dan is de vraag of dit voor jullie nu relevant is, of niet.” 

• “Wat zou voor jou een logische volgende stap zijn?” 

• “Zullen we dit afronden met een ja of een nee?” 

Deze zinnen maken besluiten normaal en verlagen spanning. 

 

Veelgemaakte denkfouten 

• Denken dat uitleg helpt bij twijfel 

• Denken dat regie nemen onbeleefd is 

• Denken dat de klant zelf wel beslist 

Deze fouten komen voort uit betrokkenheid, niet uit onkunde. Ze houden gesprekken 
veilig, maar houden besluiten tegen. 

 

 

Oefeningen 

Oefening 1 – Analyse 
Beschrijf drie gesprekken die eindigden zonder besluit. 
Beantwoord per gesprek: 

• Waar ontbrak het kader? 

• Waar gaf je uitleg zonder richting? 

• Waar had je het besluit kunnen normaliseren? 

 

 

 

 



 

Oefening 2 – Herschrijven 
Neem één gesprek en herschrijf: 

• de openingszin, 

• de overgang naar richting, 

• de afronding. 
Lees dit hardop. 

 

Reflectie 

• Waar vermijd jij regie uit angst om te pushen? 

• Wat ben je bang dat er gebeurt als je duidelijker wordt? 

• Wat zou er veranderen als je het besluit normaliseert? 

 

Samenvatting 

Richting geven is geen manipulatie. Het is verantwoordelijkheid nemen voor het proces. 
Wie dat doet, hoeft nooit te pushen. Wie het niet doet, krijgt uitstel. 

Toepassing in de praktijk 

Gebruik dit hoofdstuk bewust in je volgende gesprek. Zet een kader. Benoem het 
besluit. Observeer wat er verandert in rust, helderheid en resultaat. 

Afsluitende gedachte 

Verkopen wordt pas zwaar wanneer jij het besluit moet forceren. Zodra je het proces 
leidt, wordt verkopen rustig. En effectief. 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Inleiding 

Waarom mensen pas beslissen als alles klopt 

In verkoop wordt vaak gedacht dat mensen besluiten nemen op basis van argumenten. 
Dat als je het maar goed uitlegt, logisch onderbouwt en netjes presenteert, de ander 
vanzelf ja zegt. De praktijk laat iets anders zien. 

Mensen besluiten pas wanneer ze zich zeker genoeg voelen om verantwoordelijkheid te 
nemen voor een keuze. Die zekerheid is zelden rationeel alleen. Ze is grotendeels 
gevoelsmatig en onbewust. 

Dit hoofdstuk laat je zien welke drie zekerheden daarvoor nodig zijn, hoe je herkent 
welke zekerheid ontbreekt en hoe je die opbouwt zonder te overtuigen of te duwen. 

 

De kern 

Besluiten rusten op drie zekerheden 

Elke beslissing, groot of klein, rust op drie vormen van zekerheid die tegelijkertijd 
aanwezig moeten zijn: 

1. Zekerheid over de oplossing 

2. Zekerheid over jou als gesprekspartner 

3. Zekerheid over de organisatie of context 

Ontbreekt er één, dan voelt het besluit onveilig. Niet altijd bewust, maar wel voelbaar. 
Het gevolg is vrijwel altijd hetzelfde: uitstel. 

Uitstel is geen afwijzing. 
Uitstel is een signaal dat één van de zekerheden nog niet op orde is. 

 

 

 

 

 

 

 



 

Waarom gesprekken goed voelen maar niets opleveren 

Veel verkopers herkennen gesprekken die prettig verlopen. Er is een klik. De klant stelt 
vragen. Er wordt instemmend geknikt. Soms wordt zelfs gezegd dat het “goed klinkt”. 

Toch eindigt het gesprek zonder besluit. 

Dat voelt verwarrend, omdat er geen weerstand was. Geen bezwaar. Geen duidelijke 
twijfel. En juist daarom is het lastig om te begrijpen wat er misging. 

Wat er misging, is meestal onzichtbaar gebleven. Eén van de drie zekerheden werd niet 
voldoende opgebouwd, maar niet benoemd. De klant voelde twijfel, maar kon of wilde 
die niet expliciet maken. 

Het gesprek bleef daardoor sociaal prettig, maar inhoudelijk onveilig. 

 

Zekerheid 1 – Zekerheid over de oplossing 

Zekerheid over de oplossing betekent niet dat de klant elk detail begrijpt. Het betekent 
dat hij voelt dat deze richting aansluit bij wat er speelt in zijn situatie. 

Veel verkopers proberen deze zekerheid te creëren door uitleg. Ze geven meer 
informatie, meer details, meer opties. In de veronderstelling dat begrip leidt tot 
vertrouwen. 

In werkelijkheid werkt het anders. Te veel uitleg vergroot de cognitieve belasting. Het 
brein raakt voller, niet zekerder. 

Zekerheid ontstaat wanneer iemand denkt: 
dit raakt precies waar ik last van heb. 

 

Herkenningssituatie 

Een klant begrijpt technisch niet exact hoe iets werkt, maar voelt dat het hem rust, 
overzicht of grip gaat geven. Hij zegt ja. 

Een andere klant begrijpt alles perfect, maar voelt geen echte aansluiting. Hij zegt dat 
hij erover na moet denken. 

Dat verschil heeft niets met intelligentie te maken. Het heeft alles te maken met 
betekenis. 

 



 

Richtingsvragen die zekerheid opbouwen 

• “Waar loop je nu het meest op vast?” 

• “Waarom is dat juist nu een probleem?” 

• “Wat gebeurt er als dit zo blijft?” 

Deze vragen brengen focus aan. Ze helpen de klant zelf te voelen waarom een oplossing 
relevant is, zonder dat jij hoeft te overtuigen. 

 

Zekerheid 2 – Zekerheid over jou 

Mensen kopen niet van oplossingen. Ze kopen van mensen. 

Zekerheid over jou gaat niet over aardig zijn, enthousiast zijn of veel praten. Het gaat 
over rust, congruentie en betrouwbaarheid. Over het gevoel dat jij het proces begrijpt 
en het belang van de ander serieus neemt. 

Elke vorm van haast, verborgen agenda of interne spanning wordt feilloos aangevoeld. 
Zelfs wanneer je woorden kloppen, kan je houding twijfel oproepen. 

 

Signalen dat deze zekerheid ontbreekt 

• De klant blijft vergelijken 

• Er worden veel controlerende vragen gesteld 

• Het gesprek blijft afstandelijk en formeel 

Niet omdat de klant lastig is, maar omdat hij veiligheid zoekt. 

 

Voorbeeldzinnen die vertrouwen versterken 

• “Het is belangrijker dat dit klopt dan dat we vandaag iets beslissen.” 

• “Een nee is hier net zo waardevol als een ja.” 

Deze zinnen halen druk weg en versterken paradoxaal genoeg je positie. Ze laten zien 
dat jij niet afhankelijk bent van het besluit, maar wel verantwoordelijkheid neemt voor 
het proces. 

 



 

Zekerheid 3 – Zekerheid over de organisatie of context 

Zelfs wanneer de oplossing klopt en jij wordt vertrouwd, kan twijfel ontstaan over de 
organisatie. Over continuïteit, service, reputatie of risico’s. 

Deze twijfel wordt zelden uitgesproken. De klant wil niet wantrouwend of kritisch 
overkomen. In plaats daarvan verschuift hij het besluit. 

Wat hij vaak denkt, maar niet zegt, is: 
Wat als dit straks niet goed uitpakt? 

 

Vragen die deze zekerheid zichtbaar maken 

• “Waar zou voor jou het grootste risico kunnen zitten?” 

• “Wat zou er mis kunnen gaan als we dit doen?” 

Deze vragen zijn geen verdediging. Ze maken bespreekbaar wat anders onder de tafel 
blijft. 

 

Praktijkdialoog – waar het gesprek vastloopt 

Klant: “Het klinkt goed, maar ik moet er nog even over nadenken.” 

Verkoper: “Geen probleem, ik stuur je wat extra informatie.” 

Wat hier gebeurt: de verkoper probeert zekerheid 1 te versterken, terwijl het probleem 
mogelijk bij zekerheid 2 of 3 ligt. Het gesprek schuift vooruit, maar niet dieper. 

 

Praktijkdialoog – volgens de drie zekerheden 

Klant: “Het klinkt goed, maar ik moet er nog even over nadenken.” 

Verkoper: 
“Als je dit zo zegt, twijfel je dan aan de oplossing zelf, of zit het ergens anders?” 

Klant: 
“Het is vooral de impact intern, denk ik.” 

Met één zin verschuift het gesprek van uitleg naar helderheid. 

 

 



 

Veelgemaakte denkfouten 

• Denken dat twijfel altijd inhoudelijk is 

• Meer uitleg geven terwijl vertrouwen ontbreekt 

• Bezwaren oplossen zonder te weten waar ze vandaan komen 

Deze fouten komen voort uit betrokkenheid, niet uit onkunde. Ze maken gesprekken 
veilig, maar houden besluiten tegen. 

 

 

Oefeningen 

Oefening 1 – Analyse 
Neem drie gesprekken die eindigden zonder besluit. 
Geef per gesprek elke zekerheid een score van 1 tot 10. 

Oefening 2 – Verheldering 
Schrijf per gesprek één vraag die je had kunnen stellen om de zwakste zekerheid te 
versterken. 

 

Reflectie 

• Welke zekerheid laat jij het vaakst liggen? 

• Waar voel jij spanning om door te vragen? 

• Wat zou er veranderen als je twijfel eerder benoemt? 

 

Samenvatting 

Een besluit ontstaat pas wanneer alle drie de zekerheden tegelijk aanwezig zijn. Wie dit 
begrijpt, stopt met overtuigen en begint met zien. En wie ziet wat er werkelijk speelt, 
hoeft nooit meer te duwen. 

 

 

 

 



 

Toepassing in de praktijk 

Luister in je volgende gesprek niet naar wat er gezegd wordt, maar naar wat er niet 
gezegd wordt. Dáár zit de ontbrekende zekerheid. 

 

Afsluitende gedachte 

Verkopen wordt pas ingewikkeld wanneer je probeert te overtuigen. Zodra je leert zien 
welke zekerheid ontbreekt, wordt verkopen helder. En menselijk. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

Inleiding 

Waarom logica zelden beslist 

Veel verkopers geloven dat beslissingen worden genomen op basis van argumenten. 
Dat als je het maar goed uitlegt, onderbouwt en rationeel klopt, de ander vanzelf ja 
zegt. Dat lijkt logisch, maar het strookt niet met hoe mensen daadwerkelijk beslissen. 

Mensen gebruiken logica niet om te beslissen, maar om hun beslissing achteraf te 
verklaren. Het besluit zelf ontstaat eerder. Stillen. Onbewust. Gevoelsmatig. 

 



 

Dit hoofdstuk laat je zien waarom emotie altijd vóór logica komt, hoe je dat herkent in 
gesprekken en hoe je hiermee werkt zonder toneelspel, druk of manipulatie. 

 

De kern 

Mensen beslissen gevoelsmatig en verantwoorden rationeel 

Een beslissing voelt eerst juist of onjuist. Pas daarna zoekt het brein naar argumenten 
om dat gevoel te ondersteunen. Dat is geen zwakte. Dat is hoe het menselijk brein 
functioneert. 

Wanneer een verkoper probeert te overtuigen met feiten terwijl het gevoel nog niet 
klopt, ontstaat weerstand of uitstel. Niet omdat de argumenten slecht zijn, maar omdat 
ze te vroeg komen. 

Logica zonder emotionele zekerheid voelt leeg. 
Emotie zonder richting voelt onveilig. 

 

Waarom feiten vaak averechts werken 

Feiten activeren het denkende brein. Dat brein is kritisch, vergelijkt, weegt risico’s af en 
zoekt naar wat er mis kan gaan. Hoe meer feiten je geeft voordat het gevoel klopt, hoe 
meer ruimte je geeft aan twijfel. 

Dat is de reden dat gesprekken soms “dood analyseren”. Alles klopt, maar niets 
beweegt. 

Feiten horen niet aan het begin van een gesprek. 
Ze horen pas nadat het gevoel richting heeft gekregen. 

 

Wat emotionele zekerheid werkelijk is 

Emotionele zekerheid betekent niet dat iemand enthousiast is. Het betekent niet dat 
iemand lacht, knikt of energie toont. Emotionele zekerheid is veel subtieler. 

Het is het moment waarop iemand zichzelf al ziet leven met de oplossing. Waarin hij 
voelt dat een probleem kleiner wordt, rust ontstaat of grip toeneemt. 

Dat gevoel hoeft niet groot te zijn. Het hoeft alleen echt te zijn. 

 



 

Herkenningsverhaal 

Het gesprek waarin alles klopt, behalve het besluit 

De klant luistert aandachtig. Je legt helder uit wat je doet. Je beantwoordt vragen. Alles 
verloopt logisch. 

Aan het einde zegt de klant: 
“Het klinkt goed, maar ik moet er nog even over nadenken.” 

Er was geen bezwaar. Geen weerstand. Geen afwijzing. 

Wat ontbrak, was emotionele zekerheid. De klant begreep het, maar voelde het niet. 

 

Het verschil tussen uitleg en beleving 

Uitleg vertelt wat iets is. 
Beleving laat voelen wat het doet. 

Veel verkopers blijven uitleggen terwijl de klant al lang begrijpt wat ze bedoelen. Wat de 
klant nog niet voelt, is waarom het voor hém belangrijk is. 

Dat verschil bepaalt of een gesprek beweegt of stilvalt. 

 

Praktijkdialoog – logisch, maar zonder emotie 

Verkoper: 
“Onze oplossing bespaart gemiddeld 18 procent kosten en verkort de doorlooptijd 
aanzienlijk.” 

Klant: 
“Dat klinkt interessant.” 

Verkoper: 
“Daarnaast is het schaalbaar en technisch goed geborgd.” 

Klant: 
“Oké, ik moet hier even over nadenken.” 

Alles klopt. En toch gebeurt er niets. 

 

 



 

Praktijkdialoog – emotie vóór logica 

Verkoper: 
“Waar merk je nu het meest dat dit proces jullie energie kost?” 

Klant: 
“Het geeft veel onrust en trekt steeds aandacht.” 

Verkoper: 
“Als dat zou wegvallen, wat zou dat jullie opleveren?” 

Klant: 
“Meer rust. En ruimte voor andere dingen.” 

Verkoper: 
“Dat is precies waar dit op ingrijpt.” 

De feiten komen later. Nu klopt het gevoel. 

 

Future pacing 

De kracht van vooruit voelen 

Future pacing is geen visualisatie-oefening. Het is iemand uitnodigen om kort vooruit te 
voelen. Niet overdreven. Niet gespeeld. 

Het gaat niet om mooie beelden, maar om herkenning. 

Voorbeeldvragen 

• “Stel dat dit over drie maanden goed loopt, wat merk je dan als eerste?” 

• “Wat is er dan minder aanwezig dan nu?” 

• “Waar krijg je dan ruimte voor?” 

Deze vragen maken het besluit voelbaar, zonder druk. 

 

 

 

 

 



 

Waarom dit geen manipulatie is 

Manipulatie probeert iemand ergens naartoe te duwen. Wat je hier doet, is het 
denkproces van de ander compleet maken. Je helpt iemand voelen wat hij anders pas 
veel later zou ontdekken. 

Je verzint niets. 
Je vergroot niets. 
Je maakt zichtbaar wat er al is. 

 

Veelgemaakte fouten 

• Te snel met cijfers en argumenten komen 

• Denken dat enthousiasme emotie is 

• Bang zijn om het gevoel te benoemen 

Deze fouten zijn begrijpelijk. Ze komen voort uit de wens om professioneel en rationeel 
te zijn. Maar ze houden het besluit tegen. 

 

Oefeningen 

Oefening 1 – Terugluisteren 
Denk aan een recent gesprek. 
Waar ging je uitleggen terwijl het gevoel nog niet benoemd was? 

Oefening 2 – Herschrijven 
Neem één argument dat je vaak gebruikt. 
Herschrijf het naar een vraag die het gevoel raakt. 

 

Reflectie 

• Waar vertrouw jij te veel op logica? 

• Wat vind je spannend aan emotie in gesprekken? 

• Wat zou er veranderen als je minder uitlegt en meer laat voelen? 

 

 



 

Samenvatting 

Mensen beslissen niet omdat iets klopt, maar omdat het goed voelt. Logica 
ondersteunt het besluit, maar veroorzaakt het niet. Wie dat begrijpt, verkoopt rustiger 
en effectiever. 

 

Toepassing in de praktijk 

Let in je volgende gesprek op het moment waarop je wilt uitleggen. Stel op dat moment 
één vraag die het gevoel raakt. Observeer wat er verandert. 

 

Afsluitende gedachte 

Verkopen wordt zwaar wanneer je probeert te overtuigen. Zodra je leert werken met 
emotie vóór logica, wordt verkopen menselijk. En beweging ontstaat vanzelf. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Inleiding 

Waarom gesprekken ontsporen zonder dat je het merkt 

De meeste verkoopgesprekken ontsporen niet plotseling. Ze glijden langzaam weg. 
Zonder conflict, zonder weerstand, zonder duidelijke fout. Aan het eind voelt het 
gesprek prettig, maar blijft het resultaat uit. 

Dat komt niet door wat je zegt, maar door de volgorde waarin je het zegt. 

Dit hoofdstuk laat je zien hoe gesprekken onbewust van de lijn af raken, waarom dat 
gebeurt en hoe je het gesprek rustig terugbrengt naar richting zonder te corrigeren, te 
forceren of te pushen. 

 

De kern 

Een gesprek zonder structuur leidt zelden tot een besluit 

Een verkoopgesprek is geen vrije uitwisseling van informatie. Het is een proces waarin 
het brein stap voor stap toewerkt naar een keuze. Zonder duidelijke volgorde raakt dat 
proces versnipperd. 

De rechte lijn is geen script. 
Het is een mentale volgorde die het brein herkent als logisch en veilig. 

Zodra die volgorde ontbreekt, ontstaat ruis. En ruis leidt tot uitstel. 

 

Waarom gesprekken van de lijn af raken 

Gesprekken raken meestal van de lijn af door goede bedoelingen. 

Verkopers: 

• willen behulpzaam zijn, 

• willen alle vragen beantwoorden, 

• willen laten zien dat ze meedenken. 

Maar elke zijstap, elk nieuw onderwerp en elke extra uitleg haalt het gesprek verder weg 
van richting. 

Wat ontstaat, is een gesprek met veel informatie, maar zonder voortgang. 

 



 

De vijf stappen van de rechte lijn 

Een effectief gesprek volgt altijd dezelfde vijf stappen. Niet letterlijk, maar wel logisch. 

1. Kader 

2. Verbinding 

3. Verheldering 

4. Richting 

5. Afronding 

Sla je een stap over, dan voelt het gesprek incompleet. 

 

Stap 1 – Het kader 

Het kader bepaalt waar het gesprek over gaat en waar het naartoe werkt. Zonder kader 
voelt een gesprek vrijblijvend. 

Voorbeeldzinnen 

• “Laten we dit gesprek zo gebruiken dat we aan het eind helder hebben of dit voor 
jullie nu relevant is.” 

• “Dan weten we allebei waar we aan toe zijn.” 

Het kader geeft veiligheid. Niet druk. 

 

Stap 2 – Verbinding 

Verbinding ontstaat niet door smalltalk, maar door erkenning. Door te laten zien dat je 
begrijpt wat er speelt en waarom dat belangrijk is. 

Voorbeeldvragen 

• “Wat maakt dit voor jullie nu een onderwerp?” 

• “Wat raakt dit in de praktijk?” 

Zonder verbinding voelt richting koud. Met verbinding voelt richting logisch. 

 

 



 

Stap 3 – Verheldering 

Verheldering is het scherp krijgen van het echte vraagstuk. Niet het symptoom, maar de 
kern. 

Veel gesprekken blijven hangen op oppervlakteniveau. Dat voelt veilig, maar leidt niet 
tot beweging. 

Voorbeeldvragen 

• “Waar zit voor jou de grootste frustratie?” 

• “Wat kost dit jullie op dit moment?” 

Verheldering maakt richting mogelijk. 

 

Stap 4 – Richting 

Richting is het moment waarop je het gesprek samen versmalt. Van mogelijkheden naar 
een logische koers. 

Dit is het punt waar veel verkopers afhaken, uit angst om te sturen. 

Voorbeeldzinnen 

• “Als we dit zo bekijken, dan lijkt dit de meest logische richting.” 

• “Dan is de vraag of jullie dit nu willen oppakken, of later.” 

Richting benoemen is geen push. Het is structureren. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Stap 5 – Afronding 

Afronding maakt het gesprek af. Zonder afronding blijft het open en onrustig. 

Afronden betekent niet afsluiten met een deal, maar met helderheid. 

Voorbeeldzinnen 

• “Zullen we dit afronden met een ja of een nee?” 

• “Wat is voor jou nu de juiste volgende stap?” 

Onbeslist is geen afronding. 

 

Herkenningsverhaal 

Het gesprek dat uitwaaiert 

Het gesprek begint scherp. Daarna komen extra vragen, zijpaden, details. Voor je het 
weet praat je twintig minuten over bijzaken. 

Aan het eind zegt de klant: 
“Interessant, ik moet hier even over nadenken.” 

Niet omdat het niet klopt, maar omdat de lijn verdwenen is. 

 

Praktijkdialoog – gesprek zonder lijn 

Verkoper: 
“Wat zijn jullie wensen?” 

Klant: 
“Betrouwbaarheid en flexibiliteit.” 

Verkoper: 
“Dan kan ik je dit en dit laten zien.” 

Klant: 
“Interessant.” 

Geen kader. Geen richting. Geen afronding. 

 

 



 

Praktijkdialoog – gesprek met rechte lijn 

Verkoper: 
“Laten we eerst helder krijgen wat voor jullie nu echt belangrijk is, en daarna kijken of 
dit logisch aansluit.” 

Klant: 
“Goed.” 

Verkoper: 
“Wat maakt dit nu een onderwerp?” 

Klant: 
“Het kost ons veel tijd.” 

Verkoper: 
“Als dat opgelost is, wat levert dat op?” 

Klant: 
“Rust.” 

Verkoper: 
“Dan lijkt dit een logische richting. Zullen we dat verder uitwerken of niet?” 

Rustig. Helder. Zonder druk. 

 

Veelgemaakte fouten 

• Te snel oplossingen aandragen 

• Te lang blijven verkennen 

• Geen afronding durven benoemen 

Deze fouten voelen veilig, maar kosten resultaat. 

 

 

 

 

 

 



 

Oefeningen 

Oefening 1 – Terughalen naar de lijn 
Denk aan een gesprek dat uitwaaierde. 
Op welke stap verliet het gesprek de lijn? 

Oefening 2 – Structuur oefenen 
Schrijf per stap één zin die je kunt gebruiken. 

 

Reflectie 

• Waar raak jij de lijn kwijt? 

• Welke stap sla je het vaakst over? 

• Wat zou er veranderen als je afronding normaliseert? 

 

Samenvatting 

De rechte lijn is geen truc. Het is de natuurlijke volgorde van besluitvorming. Wie die 
bewaakt, hoeft nooit meer te trekken. 

 

Toepassing in de praktijk 

Gebruik de vijf stappen bewust in je volgende gesprek. Niet strak, maar alert. Zie waar 
het gesprek afwijkt en breng het rustig terug. 

 

Afsluitende gedachte 

Verkopen wordt complex wanneer structuur ontbreekt. Zodra je de lijn bewaakt, wordt 
verkopen eenvoudig. En effectief. 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Inleiding 

Waarom “bezwaren” het verkeerde woord zijn 

In sales wordt vaak gesproken over bezwaren alsof het obstakels zijn die overwonnen 
moeten worden. Alsof de klant iets tegenhoudt en jij dat moet weerleggen, 
neutraliseren of ontkrachten. 

Dat frame maakt verkopen zwaar. En onnodig gespannen. 

Dit hoofdstuk laat je zien dat bezwaren geen tegenwerking zijn, maar signalen. Geen 
blokkades, maar informatie. Zodra je dat begrijpt, verdwijnen discussies en ontstaat er 
rust in gesprekken. 

 

De kern 

Bezwaren zijn signalen van onzekerheid 

Een bezwaar is geen inhoudelijk probleem. Het is een uiting van onzekerheid die nog 
niet benoemd is. De klant voelt iets wat niet klopt, maar kan of wil dat niet direct onder 
woorden brengen. 

Wat hij zegt, is zelden wat hij bedoelt. 

Zinnen als: 

• “Ik moet er nog even over nadenken” 

• “Stuur maar wat informatie” 

• “Ik moet dit intern bespreken” 

zijn geen argumenten. Het zijn uitwegen. 

Niet omdat de klant oneerlijk is, maar omdat twijfel sociaal ongemakkelijk voelt. 

 

 

 

 

 

 



 

Waarom het bestrijden van bezwaren averechts werkt 

Veel verkopers reageren op bezwaren door ze inhoudelijk te weerleggen. Ze geven extra 
uitleg, meer argumenten of betere voorwaarden. 

Wat er dan gebeurt: 

• De verkoper gaat duwen 

• De klant gaat verdedigen 

• Het gesprek wordt een debat 

En een debat is geen veilige plek om een besluit te nemen. 

Zodra een klant zich moet verdedigen, verdwijnt de ruimte om te kiezen. 

 

De drie bronnen van elk bezwaar 

Elk bezwaar komt uiteindelijk voort uit één van drie onzekerheden: 

1. Onzekerheid over de oplossing 

2. Onzekerheid over jou 

3. Onzekerheid over de organisatie of context 

Een bezwaar vertelt je waar de spanning zit, niet wat het probleem is. 

 

Herkenningsverhaal 

Het bezwaar dat alles stillegt 

De klant zegt: 
“Het is best een investering.” 

De verkoper reageert met uitleg over prijs, waarde en rendement. 

Wat er gebeurt: het bezwaar wordt groter. 

Wat de klant eigenlijk bedoelt, is vaak: 
Ik weet niet of dit voor mij veilig genoeg voelt. 

 

 



 

Bezwaren herinterpreteren 

Leer bezwaren niet letterlijk te nemen, maar te vertalen. 

Voorbeelden: 

• “Ik moet erover nadenken” → er is nog onzekerheid 

• “Stuur maar informatie” → ik mis richting 

• “Ik bespreek het intern” → ik zoek veiligheid 

Zodra je dit ziet, hoef je niets meer te weerleggen. 

 

Praktijkdialoog – het klassieke foutenpad 

Klant: 
“Het is wel prijzig.” 

Verkoper: 
“Dat snap ik, maar als je kijkt naar wat het oplevert…” 

De verkoper gaat verdedigen. De klant gaat vergelijken. Het gesprek verhardt. 

 

Praktijkdialoog – het bezwaar ontleden 

Klant: 
“Het is wel prijzig.” 

Verkoper: 
“Als je dat zegt, twijfel je dan aan de waarde, of zit het ergens anders?” 

Klant: 
“Het is vooral de timing.” 

Het echte gesprek begint pas na die ene vraag. 

 

 

 

 

 



 

De enige drie juiste reacties op een bezwaar 

Bij elk bezwaar zijn er maar drie functionele reacties: 

1. Vertragen 
Niet reageren, maar ruimte laten. 

2. Verhelderen 
Doorvragen op wat er écht speelt. 

3. Benoemen 
De onzekerheid hardop maken. 

Alles daarbuiten is verdediging. 

 

Voorbeeldzinnen die spanning weghalen 

• “Wat maakt dat dit nu twijfel oproept?” 

• “Waar zit voor jou het meeste risico?” 

• “Wat zou je nodig hebben om hier met vertrouwen ja of nee op te zeggen?” 

Deze zinnen lossen niets op. 
Ze maken iets zichtbaar. En dat is voldoende. 

 

Waarom stilte hier cruciaal is 

Na een goede vraag komt stilte. Die stilte is geen zwakte. Het is ruimte voor de ander 
om eerlijk te voelen. 

Veel verkopers vullen die stilte uit ongemak. Daarmee nemen ze de kans op helderheid 
weg. 

Wie stilte durft te laten vallen, krijgt het echte antwoord. 

 

 

 

 

 



 

Veelgemaakte fouten 

• Bezwaren inhoudelijk oplossen 

• Te snel geruststellen 

• Denken dat elk bezwaar beantwoord moet worden 

Deze fouten komen voort uit betrokkenheid, maar houden het besluit tegen. 

 

Oefeningen 

Oefening 1 – Herkennen 
Schrijf drie bezwaren op die je vaak hoort. 
Noteer per bezwaar welke onzekerheid erachter zit. 

Oefening 2 – Vertaalslag 
Herschrijf elk bezwaar naar een verhelderende vraag. 

 

Reflectie 

• Welke bezwaren maken jou onzeker? 

• Waar ga jij uitleggen terwijl je zou moeten luisteren? 

• Wat verandert er als je bezwaren niet meer oplost? 

 

Samenvatting 

Bezwaren zijn geen obstakels. Ze zijn richtingaanwijzers. Wie leert kijken naar wat 
erachter zit, hoeft nooit meer te overtuigen. 

 

Toepassing in de praktijk 

Luister in je volgende gesprek niet naar het bezwaar, maar naar de onzekerheid eronder. 
Stel één verhelderende vraag. Zeg daarna niets. 

Afsluitende gedachte 

Verkopen wordt een strijd wanneer je bezwaren bestrijdt. Zodra je ze gebruikt als 
informatie, wordt verkopen rustig. En eerlijk. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Inleiding 

Waarom afsluiten vaak spannender voelt dan nodig is 

Voor veel verkopers is het moment van afsluiten het meest beladen deel van het 
gesprek. Niet omdat ze het niet kunnen, maar omdat er van alles op lijkt te staan. 
Resultaat. Beoordeling. Afwijzing. 

Daardoor voelt afsluiten vaak als een sprong. Iets wat je moet “doen”. Iets wat 
geforceerd kan aanvoelen, voor jezelf én voor de ander. 

Dit hoofdstuk laat je zien dat afsluiten geen handeling is, maar een gevolg. Geen truc, 
maar het logische einde van een goed geleid gesprek. Zodra je dat begrijpt, verdwijnt de 
spanning. 

 

De kern 

Een besluit is geen actie, maar een gevolg 

In veel salesmethodes wordt afsluiten gepresenteerd als een techniek. Een zin. Een 
moment. Een handigheidje. Alsof je aan het eind nog iets moet toevoegen om de deal 
binnen te halen. 

In werkelijkheid werkt het anders. 

Een besluit ontstaat vanzelf wanneer: 

• de richting helder is, 

• de onzekerheid benoemd is, 

• en de volgende stap logisch voelt. 

Als je aan het eind moet “sluiten”, is dat een signaal dat er eerder iets is overgeslagen. 

 

 

 

 

 

 

 



 

Waarom afsluiten vaak mislukt 

Afsluiten mislukt zelden omdat de klant niet wil. Het mislukt omdat het gesprek 
onderweg niet is afgerond. 

Veel gesprekken eindigen inhoudelijk open: 

• de richting is niet expliciet gemaakt, 

• twijfel is niet benoemd, 

• verwachtingen zijn vaag gebleven. 

Aan het eind voelt het dan ongemakkelijk om ineens een besluit te vragen. De verkoper 
voelt die spanning en verzacht zijn taal. Of stelt het moment uit. 

Niet uit onkunde, maar uit menselijkheid. 

 

Wat afsluiten werkelijk is 

Afsluiten is niets anders dan het gesprek afronden met helderheid. Dat kan een ja 
zijn. Of een nee. Maar geen open einde. 

Een nee is geen mislukking. 
Onbeslist wel. 

Zolang iets open blijft, blijft het energie kosten. Voor jou en voor de klant. 

 

Herkenningsverhaal 

Het gesprek dat blijft hangen 

Het gesprek was goed. De klant begreep het. Er was geen weerstand. 

Aan het eind zei de verkoper: 
“Denk er rustig over na, dan hoor ik het wel.” 

Wat hier gebeurt: de verantwoordelijkheid voor afronding wordt teruggegeven aan de 
klant. Niet uit gemak, maar uit ongemak. 

Het gevolg is bijna altijd uitstel. 

 

 



 

De juiste timing om af te ronden 

Je rondt niet af aan het einde van het gesprek. Je rondt af op het moment dat 
helderheid ontstaat. 

Dat moment herken je aan: 

• rust in het gesprek, 

• minder vragen, 

• herhaling van kernpunten door de klant. 

Dat is het moment om richting expliciet te maken. 

Niet later. Niet eerder. 

 

Praktijkdialoog – afsluiten dat geforceerd voelt 

Verkoper: 
“Zullen we dit dan maar vastleggen?” 

Klant: 
“Eh… ik moet er nog even over nadenken.” 

Hier voelt de afronding als een sprong. Omdat het gesprek inhoudelijk nog niet rond 
was. 

 

Praktijkdialoog – afsluiten als logisch gevolg 

Verkoper: 
“Als ik het zo samenvat, dan lost dit jullie probleem met onrust en tijdsverlies op. Wat 
mij betreft is dan de vraag: willen jullie dit nu oppakken, of niet?” 

Klant: 
“Ja, dit is wat we nodig hebben.” 

Hier voelt afsluiten niet als sluiten, maar als afronden. 

 

 

 

 



 

Afronden met keuzevrijheid 

Een goed afrondingsmoment biedt altijd keuze. Niet om te manipuleren, maar om 
veiligheid te creëren. 

Voorbeeldzinnen: 

• “Is dit voor nu een ja, of een nee?” 

• “Wat voelt voor jou logisch: doorgaan of laten liggen?” 

• “Zullen we dit vastleggen, of besluiten dat dit niet het juiste moment is?” 

Deze zinnen normaliseren beide uitkomsten. 

 

Waarom een Nee waardevol is 

Een duidelijke nee: 

• bespaart tijd, 

• geeft rust, 

• houdt relaties schoon. 

Veel verkopers zijn bang voor een nee. Maar die angst zorgt juist voor onduidelijkheid. 
En onduidelijkheid is schadelijker dan afwijzing. 

Wie een nee durft te ontvangen, krijgt vaker een ja. 

 

De rol van stilte bij afronden 

Na een afrondende vraag volgt stilte. Die stilte is geen leegte. Het is verwerkingstijd. 

Veel verkopers vullen die stilte uit ongemak. Daarmee nemen ze de ander de ruimte om 
te kiezen. 

Wie stilte kan laten bestaan, toont leiderschap. 

 

 

 

 



 

Veelgemaakte fouten 

• Afronden verzachten uit angst voor afwijzing 

• Te vroeg of te laat afronden 

• Denken dat afsluiten pushen is 

Deze fouten zijn menselijk. Ze verdwijnen zodra je het proces vertrouwt. 

 

Oefeningen 

Oefening 1 – Terugkijken 
Denk aan drie gesprekken die bleven hangen. 
Waar had je kunnen afronden, maar deed je het niet? 

Oefening 2 – Formuleren 
Schrijf drie afrondingszinnen die voor jou natuurlijk voelen. 
Lees ze hardop. 

 

Reflectie 

• Wat maakt afsluiten spannend voor jou? 

• Waar ben je bang voor bij een nee? 

• Wat verandert er als je afronden ziet als afronden, niet als verkopen? 

 

Samenvatting 

Afsluiten is geen techniek. Het is het natuurlijke einde van een goed geleid gesprek. Wie 
het proces bewaakt, hoeft nooit te duwen. 

 

Toepassing in de praktijk 

Let in je volgende gesprek op het moment waarop alles klopt. Benoem dat moment. En 
rond het gesprek af met helderheid. 

 

 



 

Afsluitende gedachte 

Verkopen wordt zwaar wanneer je het besluit moet forceren. Zodra je leert afronden 
zonder druk, wordt verkopen rustig. En consequent. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

SLOTWOORD 

Wat er verandert als je het proces vertrouwt 

Als je dit boek hebt doorlopen, heb je niets nieuws geleerd over producten, prijzen of 
argumenten. En toch zal verkopen anders voelen. 

Rustiger. 
Helderder. 
Menselijker. 

Niet omdat klanten veranderd zijn, maar omdat jij het proces anders benadert. 

Je hebt gezien dat uitstel geen afwijzing is. Dat bezwaren geen tegenwerking zijn. Dat 
afsluiten geen handeling is, maar een logisch gevolg. En vooral: dat richting geven geen 
druk is, maar zorg voor het gesprek. 

 

Verkopen zonder strijd 

Verkopen wordt zwaar wanneer je het resultaat moet forceren. Wanneer jij degene bent 
die moet trekken, duwen of overtuigen. Dat kost energie en tast relaties aan. 

Zodra je leert het proces te leiden in plaats van het resultaat na te jagen, verandert 
alles. Besluiten worden vanzelfsprekender. Nee’s worden duidelijker. En ja’s voelen 
rustiger. 

Niet omdat je beter praat, maar omdat je beter ziet. 

 

Dit stopt niet bij sales 

Wat je in dit boek leert, reikt verder dan verkoopgesprekken. Het raakt aan hoe mensen 
keuzes maken. Hoe onzekerheid werkt. En hoe leiding — of het ontbreken daarvan — 
gedrag beïnvloedt. 

Veel lezers merken dat deze manier van kijken ook doorwerkt in: 

• overleg 

• coaching 

• onderhandelingen 

• en zelfs privégesprekken 



Richting geven is geen rol. Het is een vaardigheid. 

 

Tot slot 

Je hoeft nooit iemand over te halen. 
Je hoeft nooit druk te zetten. 
Je hoeft nooit harder te verkopen. 

Wat je wel kunt doen, is verantwoordelijkheid nemen voor het gesprek. Voor de 
structuur. Voor de afronding. 

Wie dat doet, verkoopt meer dan ooit. 
Zonder zichzelf te verliezen. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Hoe je dit werkboek gebruikt 

Dit werkboek is geen samenvatting van het boek. 
Het is de praktische tegenhanger. 

Je vult dit niet “even in”. 
Je gebruikt dit tijdens echte gesprekken, echte twijfels en echte besluiten. 

Werkwijze: 

• Lees eerst het bijbehorende hoofdstuk in het boek 

• Werk daarna dit deel uit 

• Gebruik pen en papier, niet alleen je hoofd 

Inzicht zonder toepassing verandert niets. 
Dit werkboek dwingt toepassing af. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

DEEL 1 – FUNDAMENT 

Werkblad 1 – Jouw huidige verkooprealiteit 

Beantwoord deze vragen eerlijk, zonder jezelf te corrigeren. 

1. Welke gesprekken lopen bij jou het vaakst vast? 
(eerste gesprekken, offertes, vervolg, afsluiten) 

.............................................................................. 

2. Welke zin hoor je het vaakst aan het eind van een gesprek? 

☐ Ik moet er nog even over nadenken 
☐ Stuur maar wat informatie 
☐ Ik kom erop terug 
☐ Anders, namelijk: .................................................... 

3. Wat doet dat met jou op dat moment? 

.............................................................................. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

DEEL 2 – HOOFDSTUK 1 

Verkopen is richting geven 

Werkblad 2 – Gespreksanalyse 

Beschrijf een recent gesprek dat eindigde zonder besluit. 

Situatie: 
.............................................................................. 

Wat was het doel van het gesprek (zoals jij het zag)? 
.............................................................................. 

Werd dit doel expliciet benoemd? 
☐ Ja ☐ Nee 

Waar verloor het gesprek richting? 
.............................................................................. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Werkblad 3 – Kader zetten 

Schrijf hieronder 3 openingszinnen die jij kunt gebruiken om regie te nemen, zonder te 
pushen. 

1. .............................................................................. 

2. .............................................................................. 

3. .............................................................................. 

Welke voelt het meest natuurlijk voor jou? 
.............................................................................. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

DEEL 3 – HOOFDSTUK 2 

De drie zekerheden 

Werkblad 4 – Zekerheden in kaart 

Neem een recent gesprek en geef elke zekerheid een score van 1–10. 

Zekerheid Score Waarom 

Oplossing ☐ ................................ 

Jij ☐ ................................ 

Organisatie ☐ ................................ 

Welke zekerheid was het zwakst? 
.............................................................................. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Werkblad 5 – Vragen formuleren 

Schrijf per zekerheid één vraag die je in een volgend gesprek kunt stellen. 

• Oplossing: 
.............................................................................. 

• Jij: 
.............................................................................. 

• Organisatie: 
.............................................................................. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

DEEL 4 – HOOFDSTUK 3 

Emotie vóór logica 

Werkblad 6 – Van uitleg naar gevoel 

Schrijf een argument dat je vaak gebruikt: 

.............................................................................. 

Herschrijf dit naar een vraag die het gevoel raakt: 

.............................................................................. 

Wat verandert er in jou als je deze vraag hardop leest? 
.............................................................................. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Werkblad 7 – Future pacing 

Beantwoord deze vragen alsof jij de klant bent: 

• Als dit probleem opgelost is, wat merk ik als eerste? 
.............................................................................. 

• Wat is er dan minder aanwezig? 
.............................................................................. 

• Waar ontstaat ruimte? 
.............................................................................. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

DEEL 5 – HOOFDSTUK 4 

De rechte lijn in het gesprek 

Werkblad 8 – De vijf stappen 

Schrijf per stap één zin die jij letterlijk kunt gebruiken. 

1. Kader 
.............................................................................. 

2. Verbinding 
.............................................................................. 

3. Verheldering 
.............................................................................. 

4. Richting 
.............................................................................. 

5. Afronding 
.............................................................................. 

Welke stap sla je het vaakst over? 
.............................................................................. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

DEEL 6 – HOOFDSTUK 5 

Bezwaren bestaan niet 

Werkblad 9 – Bezwaren vertalen 

Schrijf drie bezwaren die je vaak hoort: 

1. .............................................................................. 

2. .............................................................................. 

3. .............................................................................. 

Vertaal elk bezwaar naar de onzekerheid erachter: 

1. .............................................................................. 

2. .............................................................................. 

3. .............................................................................. 

 

 

Werkblad 10 – Verhelderende vragen 

Schrijf per bezwaar één vraag die spanning zichtbaar maakt. 

.............................................................................. 

.............................................................................. 

.............................................................................. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

DEEL 7 – HOOFDSTUK 6 

Sluiten zonder druk 

Werkblad 11 – Afrondingsmomenten herkennen 

Denk aan een gesprek dat bleef hangen. 

• Wanneer was alles eigenlijk al helder? 
.............................................................................. 

• Waarom rondde je toen niet af? 
.............................................................................. 

 

Werkblad 12 – Afrondingszinnen 

Schrijf 5 afrondingszinnen die voor jou natuurlijk voelen. 

1. .............................................................................. 

2. .............................................................................. 

3. .............................................................................. 

4. .............................................................................. 

5. .............................................................................. 

Omcirkel degene die je morgen gaat gebruiken. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

DEEL 8 – INTEGRATIE 

Werkblad 13 – Jouw nieuwe standaardgesprek 

Beschrijf hoe jouw ideale gesprek er nu uitziet: 

• opening 

• verloop 

• afronding 

.............................................................................. 

.............................................................................. 

.............................................................................. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Werkblad 14 – Commitment 

Wat ga jij concreet anders doen in je volgende drie gesprekken? 

1. .............................................................................. 

2. .............................................................................. 

3. .............................................................................. 

Datum: ................................ 
Handtekening: ............................ 

 

SLOT – Waarom dit werkboek werkt 

Dit werkboek werkt niet omdat het slim is. 
Het werkt omdat je het gebruikt. 

Wie dit invult, kan niet meer onbewust verkopen. 

 

Op naar meer Sales !! 


