November 2023

FRTA KNOWLEDGE business training & advice | www.frta.nl | E-mail: froelfsema@frta.nl

VROEGER.......

Je kent het wel, die uitspraken over vroeger. Het was
beter. Het was anders. Het waren andere tijden.
Vroeger was alles beter als slotconclusie. Toch is er in
de tijd veel verandert.

Veel van de huidige klanten, ookje klanten spreken al
snel over vroeger ook al is dat maar een jaar geleden.
Tieners, schooljeugd geven aan dat mensen van rond
de 35 jaar al oud zijn. Deze categorie is in hun ogen al
niet meer cool. Bij vijftig begint het pensioen en bent
je bejaard.

Overigens zien de huidige 60 ers dat niet zo, dat zijn
de nieuwe 40ers. En tel zo maar door met 20 jaar eraf.
Het zet je aan het denken.

Gelukkig is er nog heel wat te ontdekken in de
belevingswereld. Bij verkoop en ook marketing is het
goed je eens te verdiepen in deze verschillende
belevingswerelden. Want dat mannen en vrouwen van
elkaar verschillen is al in menig boek uitgelegd.

Dat er verschillen zitten tussen generaties is ook al
uitgebreid uitgekauwd. Dat medewerkers en hun
managers of chefs verschillen is ook al bekend.
Kortom, hier is geen winst meer te behalen. Waar wel
zult u zich nu afvragen?

Je moet meer denken in de ervaring en
belevingswereld van je klanten en potentiéle klanten.
Denk maar eens aan het feit dat wat de een mooi vind
de ander ontzettend lelijk kan vinden. Wat de een duur
vind, is voor de ander juist weer heel aantrekkelijk
geprijsd.

Allemaal belevingswerelden waar je nu en in de
toekomst rekening mee dient te houden. Het geeft je
een voorsprong in je verkooptechnieken en je
verkoopgesprek.

Een van de grootste verschillen tussen jou en de klant
is vaak de beleving van een behandeling en of product.
je kent alle ins en outs er van zo’n product. Noemt
moeiteloos alle voordelen en kenmerken op.

Echter de belevingswereld van je klant is dat er een
probleem is dat dient te worden opgelost. Probeer dus
dieper door te vragen. Wat houd die klant bezig?
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Wat zijn de motieven om te komen en of te kopen?
Waarmee worden de behandeling en of producten
vergeleken? Vragen die zo maar naar boven komen als je
dieper en met interesse gaat doorvragen.

Binnen de verkoop maar ook de therapiebehandelingen
dien je steeds weer af te vragen ; Waarom? Waarvoor?
Hoe? En Waarmee? Kan ik de klant tevreden stellen.

Je bent een vakvrouw en of man en je stelt je
professioneel op. Maar iedere keer weer dien je jezelf
af te vragen wat gaat erom in die belevingswereld.

Vraag ook gerust naar oorzaken of belevingen. Een
aantal voorbeelden kunnen zijn; aanbrengen van
crémes en of olie, of gebruik van een pot, of verwachting
ten aanzien van een product, of ervaring die de klant
heeft in het gebruik van een créme, of waar zitten de
knelpunten en of moeilijkheden
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Allemaal vragen die meer en dieper ingaan op de
belevingswereld van de klant ten opzichte van je
therapiepraktijk, je behandelingen en je aangeboden
producten voor de verkoop.

Het is dus zaak om de belevingswereld goed te
verkennen en te ontdekken wat de klant zoal bezig
houdt.

Voorbeelden zijn er genoeg te vinden in je dagelijkse
praktijk. Schrijf deze eventueel ook op. Het geeft je de
tijd om later dan in de dagelijkse bezigheden na te
denken over de mogelijke antwoorden en de vragen die
hier opnieuw uitrollen.

Want wie zijn of haar klant goed kent en aansluit bij
zijn of haar wensen zal makkelijker kunnen inhaken op
de behoeftebevrediging. Dit zal resulteren in een
hogere verkoop, maar nog meer een gelijkwaardige
gesprekspartner die de klant hoort en begrijpt.

En dat is wat men vroeger zei over een relatie. Vroeger
was niet alles beter maar wel meer dan nu op relaties
gebaseerd. Ach ja, vroeger. En denk eraan; ook de
goede oude tijd was eens een slechte nieuwe tijd.

wat ziin de
verschillen?

Echt waar, wist je dat...

-de mensen geen drinkwater hadden uit een kraan,
maar hun water uit de sloot, de grachten of uit
een punt haalden?

-de mensen geen koelkasten of koelboxen hadden om
hun vlees en vis te bewaren?

-er aan het eind van de winter bijna geen verse
groente en fruit te eten was?

- veel kinderen al voor hun 5e jaar dood gingen aan
allerlei ziektes?

- soldaten geen tent hadden om in te slapen, maar
meestal alleen hun mantel om onder te liggen?
Als ze geluk hadden konden ze bij een vuurtje
liggen en als het regende? Dan werden ze nat!
En een luifel, zoals je in ons tentenkamp ziet,
bestond ook niet, die hebben wij verzonnen.

- eten koken een hele belangrijke taak was, maar nog
meer het vinden, zoeken en kopen op de markt
van de ingrediénten?

- er geen toilet en wc-papier bestond?

- de meeste kinderen en mensen niet konden lezen?
Verhalen onthielden ze uit hun hoofd en werden
verteld door ouderen of door rondtrekkende
mensen.

e de kinderen aan tafel stonden te eten en hun
mond moesten houden?

-de kinderen elke dag dezelfde kleren aan
hadden en niet zoals jij om de dag of
misschien wel elke dag schone kleren aan
deden?




