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Van �ongs af aan houd �k ervan om geld te maken met we�n�g
resources. �k v�nd het een super �nteressante u�tdag�ng om
met we�n�g m�ddelen �ets groots te maken. Alle facetten
komen langs. Ook het verkopen van �e waar of �dee dat �e met
we�n�g m�ddelen, maar wel met behulp van �e talenten en
kenn�s hebt gemaakt. Hoe breng �e dat aan de man? Hoe
gemakkel��k gaat dat?
 
�k ben �chel Heerschop-Cec�l�a, getrouwd en afkomst�g u�t
Curaçao. Als moeder van een fantast�sche dochter heb �k de
kans om me dagel��ks bez�g te houden met de groe� van m��n
bus�ness maar ook met d�e van m��n klanten. Wat doen ze wel
of n�et en hoe? Daar kan �k ook hun behoefte u�t halen. Maar
d�t was n�et alt��d zo. Ook �k heb te maken gehad met een
aantal obstakels �n het proces van m��n denken tot sales
strateg�e en verd�enmodel. 

�n d�t e-book deel �k 5 sleutels d�e voor m�� hebben gewerkt,
d�e als een soort bedr��fsd�agnose werken en waarmee ook
m��n klanten werkel��ke doorbraak �n hun sales ervaren.
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HET �S DE HOOGSTE T��D! 
Het is tijd voor JOU om echt dat gevoel van
succes in je bedrijf te krijgen. Als ondernemer
weet ik als geen ander dat ondernemers,
zelfstandigen en consultants veelvuldig op zoek
zijn naar realistische en haalbare oplossingen
voor uitdagingen die ze ervaren. 
Om de meest cruciale uitdaging aan te pakken,
heb ik dit e-book geschreven. Want als je dit
probleem niet oplost, is er simpelweg geen
sprake van groei in het vizier. 

Zoals je weet, staat of valt het bedrijf met
klanten. Zonder klanten heb je geen bedrijf. Als
jouw product of dienst niet genoeg verkoopt om
jou die gewenste, happy ondernemers-lifestyle te
geven, betekent dit dat je ergens iets moet
verbeteren. Het is óf iets aan jezelf óf iets in je
bedrijf dat je moet veranderen. Dat is de enige
manier om nieuwe en indrukwekkende resultaten
te krijgen die blijvend zijn. En, je weer een brede
glimlach geven.

Ik help je graag met deze 5 sleutels. Laten we
beginnen met het waarmaken van de resultaten
die je voor ogen hebt.

5  C O N V E R S � E  S L E U T E L S  N A A R
M E E R  K L A N T E N
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Gebruik verkoopvaardigheden die niet op
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OK, LATEN WE STARTEN!

In dit e-book deel ik 5 sleutels die eerst voor mij en
later ook voor mijn klanten werken. Mijn klanten
hebben een doorbraak in hun bedrijf en ook hun
sales mogen ervaren. Deze 5 sleutels zijn voor elke
ondernemer toegankelijk en makkelijk uit te voeren!

Wat ��� �e eerst moet real�seren

Het is belangrijk je te realiseren dat je er nu echt
voor gaat. Je kan niet meer terugkijken naar het
verleden, alleen maar naar de lessen die je hebt
geleerd. Om stappen te gaan maken moet je uit je
comfortzone. Tijdens de reis die je net met mij bent
gestart, zal je merken dat ondernemerschap geen
theorie is, maar iets waar je echt vol voor moet gaan.
Het is een constante marathon en jij start nu, op weg
naar jouw nieuwe groei en bloei!
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Een grote uitdaging voor alle zelfstandigen,
ondernemers en consultants is hoe Leads om te
zetten naar betalende klanten. Veel eigenaren van
kleine bedrijven, met inbegrip van de 'big thinkers'
die klein beginnen, vooral degenen die al vele jaren
zaken doen, zijn niet bedreven in of voelen zich niet
vertrouwd met "verkopen". Het zal je verbazen. Dit
kan een grote hindernis vormen. Het is een obstakel
dat je misschien tegenhoudt om naar het volgende
niveau te gaan met je bedrijf. Simpelweg om meer
groei te ervaren. 

Dit geldt voor zowel jong en oud, man of vrouw die
met name een dienstverlenend bedrijf hebben, zoals
consultants, coaches, trainers, adviseurs om er maar
een paar te noemen. 

Een grote u�tdag�ng
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Dit komt omdat zij het "product", dat zij
verkopen, vaak zij zelf zijn en/of degene die de
klant persoonlijk helpt. Omdat er obstakels zijn
wordt men vaak afhankelijk van bemiddelaars,
recruiters en blijven ze ook jaren in deze loop.
Het zijn ook vaak de ondernemers en
zelfstandigen die heel lang bij die ene klant
blijven ‘zitten’. Het contract wordt telkens weer
verlengd en ze worden weinig uitgedaagd om
nieuwe klanten te werven. Of er worden wél
klanten geworven, maar uitsluitend om het
fiscale jaarquotum te behalen. Daarna worden
er weinig verkoopacties genomen waardoor
deze ‘skill’ niet constant in de praktijk gebracht
wordt en zal verkopen een hele uitdaging zijn.

Maar, je kunt deze uitdaging ombuigen.  
Leads omzetten naar winst is een kwestie
van het beheersen van vijf eenvoudige
en fundamentele sleutels tot succes.
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Voor velen van ons, ondernemers, zelfstandigen en
consultants, die geen verkoopteam hebben of geen
deskundige verkopers zijn, ervaren vaak mentale
hindernissen die in de weg staan om Leads om te
zetten naar betalende klanten. Deze mentale
blokkades omvatten gedachten als:

"Verkopen zijn snelle praatjes. Ik wil niet in de
verkoop."

"Ik ben niet goed in verkopen."

"Wat als ze nee zeggen?"

M�ndsetproblemen en moe�l��kheden over
verkopen overw�nnen
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Het overwinnen van deze mentale blokkades is
essentieel.
Voor sommige mensen is het een echte uitdaging,
omdat de psychische belemmeringen helaas in het
brein verankerd zijn. Maar als je deze confronteert of
erkent dat ze er zijn, dan kun je strategieën
bedenken om ze te bestrijden.

Bijvoorbeeld, als je vastzit aan het idee dat verkopen
snelle praatjes zijn, denk dan eens aan het laatste
product dat je kocht en waar je zielsveel van houdt
en vraag je af of dat echt aan je behoeften voldoet.
Was de persoon die het aan je verkocht sleazy?
Hebben ze misbruik van je gemaakt en je opgelicht?
De kans is groot dat het een gewetensvolle verkoper
was die je hielp een product af te stemmen op je
behoeften. Zo kun jij ook  voor anderen zijn.

Hoe zit het met angst voor afwijzing?

Voor veel onervaren, maar ook ervaren, ondernemers
spookt het gevreesde woord "nee" door hun
nachtmerries. Als een Lead nee zegt, voelt dat
persoonlijk en dat steekt. Je kunt het negatieve
denken echter bestrijden door je te realiseren dat de
Lead het aanbod afwijst, niet jou, en dat het
simpelweg is omdat het aanbod niet de juiste match
voor hem of haar is op dat moment.
                                                                                                         
Je kunt deze "nee" ook omdraaien en er een
leerervaring van maken. De Lead heeft je iets aan
waardevolle informatie gegeven door je aanbod te
weigeren. Ze hebben je laten zien dat er een
tekortkoming is in je targeting. Als je de redenen
daarvoor analyseert, kun je er iets van leren en de
volgende keer beter presteren.

09



Om over na te denken...

Als je aan verkopen denkt, krijg je dan een slecht
gevoel in je maag? Stel je dan het verkoopproces
voor. Welk deel ervan geeft jou dat slechte gevoel?
Wat kan je doen om dat gevoel te bestrijden en het
verkopen te vergemakkelijken?

Gebruik je notitieboekje en maak aantekeningen die
je vaardigheden op verkopen helpt ontwikkelen.

Tip
Wees er zeker van dat je van je business houdt en
passie hebt voor wat je aanbiedt als dienst of
product. Ook dit helpt om verkopen makkelijker te
maken. 

10



Misschien heb je een geweldige dienst, waarvan je
weet dat die veel mensen zal helpen, maar toch leg je
het aanbod aan mensen voor en zeggen ze "nee".
Hoe komt dat? Misschien is jouw aanbod gewoon niet
voor hen. De dienst kan prachtig zijn, maar je richt je
op de verkeerde markt. 

Hoe vind je de juiste markt voor je uitstekende
dienst? 

Dat doe je door een marktonderzoek uit te voeren.
Doe onderzoek naar je potentiële klanten en zoek uit
wat ze leuk vinden, willen of nodig hebben. Richt je
vooral op een pijnpunt of probleem dat jouw dienst
kan oplossen. Mensen geven geld uit aan diensten
die de pijn verlichten of hen helpen problemen te
overwinnen.

Neem het volgende voorbeeld. 
Je verkoopt een dienst die sociale media verzorgt
voor kleine bedrijven. Kleine bedrijven hebben het
druk en veel van hen weten niet hoe ze sociale media
effectief moeten gebruiken. Een ondernemer kan het
gevoel hebben dat hij Facebook moet gebruiken,
omdat iedereen het doet, maar waar te beginnen? In
de frustratie van die ondernemer kom jij langs met
jouw aanbod. Jij bent dienstverlener met ruime
ervaring en een track record van bewezen resultaten
op het gebied van sociale media. Het enige wat je
moet doen, is jouw aanbod voor de neus van deze
Lead neerleggen. 
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02 Weet wat �e klant w�lt en stem �ouw aanbod af
op d�e behoeften



Maar wat als je deze hoogwaardige dienst aanbiedt
aan een jong tech-savvy bedrijf dat al weet hoe het
zijn sociale media moet doen? Zelfs als je 's werelds
grootste sociale media whiz bent, is je aanbod
gewoon niet geschikt voor zo'n bedrijf. Het is geen
reflectie van de waarde van je aanbod, maar gewoon
geen goede match. Houd dit maar altijd in je
gedachte.

Om over na te denken...

Welk probleem lost jouw dienst in unieke wijze op?
Wat voor soort bedrijf profiteert het meest van jouw
dienst?

Gebruik je notitieboekje en maak aantekeningen die
je vaardigheden op verkopen helpt ontwikkelen.

Tip
Omschrijf WAT je doet in je business. Dat je een
product of dienst verkoopt, is super tof. Maar wat
doe jij via de geleverde dienst met wat je aan product
of dienst aanbiedt. Als dit duidelijk is dan heb je
waarschijnlijk ook de goede Lead te pakken. En
vergeet niet, a confused client doesn’t buy!
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