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Inleiding

Hoeveel keer heb je al geaarzeld voordat je de telefoon opnam om een 
potentiële klant te bellen? Hoeveel keer voelde je je hart sneller kloppen 
terwijl je handpalmen vochtig werden?

Je bent zeker niet alleen. Dagelijks staan duizenden ondernemers voor 
dezelfde uitdaging wanneer ze naar hun telefoon kijken met een 
mengeling van terughoudendheid en anticipatie.

Hier ligt echter een fundamentele waarheid die succesvolle zakenmensen 
goed kennen: telefonisch contact met potentiële klanten is niet slechts 
een verkooptechniek, maar een strategisch instrument voor substantiële 
bedrijfsgroei.

Succes laat aanwijzingen achter.

Terwijl anderen zich verschuilen achter e-mails en geautomatiseerde 
systemen, kun jij authentieke menselijke connecties opbouwen die 
onbekenden veranderen in trouwe klanten. Onderzoek van de Rain Group 
toont aan dat 82% van de inkopers afspraken accepteert met verkopers 
die proactief contact zoeken.

Je stem, je energie en je boodschap kunnen toegang geven tot 
mogelijkheden die voor je concurrenten onbereikbaar blijven.

Dit boek is ontstaan omdat te veel getalenteerde ondernemers zich laten 
beperken door hun onzekerheden. Ze beschikken over uitstekende 
producten en diensten, maar vinden het lastig om precies die mensen te 
bereiken die hun oplossingen nodig hebben.

Stel je voor dat je vol zelfvertrouwen de telefoon oppakt, precies wetend 
wat je gaat zeggen en hoe je het moet formuleren. Stel je voor dat 
afwijzingen veranderen in waardevolle leermomenten in plaats van 
ontmoedigende ervaringen. Denk aan het gevoel om je werkdag af te 
sluiten met een agenda vol veelbelovende afspraken en nieuwe zakelijke 
kansen.

Dit is de dagelijkse praktijk voor ondernemers die telefonisch contact met 
potentiële klanten hebben geperfectioneerd. Zoals Tony Robbins 
opmerkte: “Succes laat aanwijzingen achter”, en in dit boek ontdek je de 
methoden die topverkopers gebruiken om koude telefoongesprekken om 
te zetten in warme zakelijke relaties.

Dit zakelijke boek geeft je direct toepasbare richtlijnen voor het 
beheersen van een van de meest effectieve verkoopvaardigheden. Je leert 
hoe je pakkende openingszinnen formuleert die prospects aan de lijn 
houden, hoe je professioneel omgaat met bezwaren en hoe je 
zelfverzekerd afspraken maakt. Bovenal ontwikkel je een mentale houding 
die angst omzet in positieve energie en afwijzing in weerbaarheid.



De feiten spreken voor zich. In een markt waar 69% van de inkopers 
openstaat voor telefoontjes van nieuwe aanbieders (bron: Crunchbase), 
kun je het je niet veroorloven om deze kans onbenut te laten.

Je potentiële klanten zoeken naar iemand die hun problemen kan 
oplossen, en jij kunt die persoon zijn. De principes en strategieën in dit 
boek verschaffen je het concurrentievoordeel dat nodig is om te slagen.

Door je zorgen om te zetten in je grootste zakelijke troef ontsluit je nieuwe 
groeimogelijkheden. Door de inzichten te benutten die ondernemers met 
zes-cijferige inkomsten onderscheiden van degenen die moeite hebben 
hun doelen te bereiken, zet je een belangrijke stap voorwaarts.

Met deze kennis, je telefoon binnen handbereik en de juiste instelling 
ontdek je hoe telefonisch contact met potentiële klanten je krachtigste 
instrument voor bedrijfsgroei kan worden.
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De Pyschologie 
Achter Succesvol 
Telefonisch 
Verkopen
De cijfers tonen een overtuigend 
patroon: de succespercentages van 
telefonische verkoop zijn volgens 
Cognism-onderzoek uit 2024 
verdubbeld van 2% naar 4,8%. 
Terwijl technieken zich ontwikkelen, 
blijft één factor doorslaggevend 
voor je succes en dat is je mentale 
instelling. Door telefonische 
verkoop met de juiste mentale 
houding te benaderen, verandert 
het van een gevreesde taak in een 
kans voor groei en prestatie.

De cijfers tonen een overtuigend 
patroon waarbij de 
succespercentages van telefonische 
verkoop volgens Cognism-
onderzoek uit 2024 verdubbeld zijn 
van 2% naar 4,8%. Terwijl technieken 
zich ontwikkelen, blijft één factor 
doorslaggevend voor je succes en 
dat is je mentale instelling. Door 
telefonische verkoop met de juiste 
mentale houding te benaderen, 
verandert het van een gevreesde 
taak in een kans voor groei en 
prestatie.

1
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1.1 Het ontwikkelen van mentale veerkracht

Je hersenen komen in verhoogde staat van alertheid telkens wanneer je 
de telefoon oppakt voor een verkoopgesprek. Voor veel verkopers 
activeert dit de vecht-of-vluchtreactie waarbij ze last krijgen van 
transpirerende handen, een versnelde hartslag en een overweldigende 
neiging om het gesprek uit te stellen. Je kunt echter leren deze energie 
anders te kanaliseren, zoals toppresteerders dat doen.

Verkopers die telefonisch excelleren delen vier eigenschappen die samen 
mentale veerkracht vormen. Deze eigenschappen ontwikkelen ze niet 
toevallig maar door gerichte oefening en bewustzijn van hun emotionele 
reacties tijdens verkoopgesprekken.

Ten eerste handhaven ze een constructieve kijk op verkoopgesprekken. 
Ze zien elk gesprek als een mogelijkheid om waarde te bieden, niet als 
een confrontatie of verstoring. Deze perceptieverschuiving verandert 
fundamenteel hoe ze telefoongesprekken ervaren en uitvoeren. Door elke 
oproep te benaderen vanuit het perspectief van het helpen oplossen van 
problemen voor de prospect, verminderen ze hun eigen weerstand en 
creëren ze een positievere indruk bij de persoon aan de andere kant van 
de lijn.

Ten tweede tonen ze snelle emotionele wendbaarheid na afwijzing. Ze 
verwerken negatieve feedback zonder deze persoonlijk op te vatten en 
behouden hun zelfvertrouwen ondanks tegenslagen. Doordat ze 
afwijzingen zien als normale onderdelen van het verkoopproces, kunnen 
ze snel doorgaan naar het volgende gesprek zonder emotionele bagage. 
Deze vaardigheid komt niet natuurlijk voor de meeste mensen, maar 
wordt ontwikkeld door bewuste inspanning en herhaalde blootstelling aan 
afwijzingssituaties, waarbij elke afwijzing wordt geanalyseerd en 
geherformuleerd als een leerkans.

Ten derde passen ze een leergericht denkkader toe. Ze analyseren elk 
gesprek en identificeren verbeterpunten, waarbij ze patronen herkennen 
en hun aanpak voortdurend bijstellen. Deze analytische benadering zorgt 
voor gestage verbetering zonder zelfkritiek. Topverkopers houden 
gedetailleerde aantekeningen bij over hun gesprekken, inclusief 
fraseringen die positieve reacties opleverden, momenten waarop de 
interesse van prospects leek toe te nemen of af te nemen, en specifieke 
bezwaren die naar voren kwamen. Deze gegevens vormen de basis voor 
voortdurende verfijning van hun benadering.

Ten vierde behouden ze consistente energie gedurende hun werkdag. Ze 
ontwikkelen praktijken om hun enthousiasme op peil te houden, zelfs na 
uitdagende gesprekken. Deze energie komt door in hun stem en vergroot 
hun overtuigingskracht. Ervaren telefonische verkopers plannen bewust 
energiemomenten in hun dag, variëren de typen gesprekken die ze 
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voeren, en nemen korte pauzes om hun mentale frisheid te behouden. Ze 
leren hun stemgebruik aan te passen om energie over te brengen, zelfs 
wanneer ze zich vermoeid voelen.

“Elke 'nee' brengt me dichter bij mijn volgende 'ja' omdat iedere afwijzing 
me iets leert over mijn benadering.”

Sarah Chen, verkoopadviseur bij Telares Communications, heeft deze 
mentale veerkracht in de praktijk gebracht. “Vroeger vreesde ik elk 
telefoongesprek en zag ik afwijzingen als persoonlijke mislukkingen. Nu 
volg ik afwijzingen als stapstenen naar mijn volgende 'ja'. Vorige maand 
had ik 47 'nee's' nodig om mijn grootste klant ooit binnen te halen. Elke 
afwijzing leerde me iets waardevols over mijn gespreksaanpak. Ik noteerde 
specifieke bezwaren en ontwikkelde betere antwoorden, waardoor mijn 
zelfvertrouwen toenam met elk gesprek. Toen ik uiteindelijk in contact 
kwam met de juiste besluitvormer, wist ik precies welke woorden ik moest 
gebruiken om aan te slaan.”

Om je mentale veerkracht te versterken, kun je werken met een 
gestructureerd systeem dat bestaat uit drie kernelementen die samen een 
dagelijkse praktijk vormen voor prestatieverbetering.

Ochtendvoorbereiding (10 minuten)

• Visualiseer twee of drie succesvolle gesprekken waarin je kalm en 
zelfverzekerd overkomt, waarbij je aandacht besteedt aan je 
stemtoon, woordkeuze en het gemak waarmee je bezwaren 
behandelt 

• Evalueer de successen van de vorige dag en identificeer wat je 
goed deed, met nadruk op de momenten waarop je effectief 
reageerde op weerstand of moeilijke vragen 

• Stel duidelijke doelen voor de dag, gericht op leren en verbetering, 
niet alleen op resultaten, zoals het uitproberen van nieuwe 
openingszinnen of antwoorden op specifieke bezwaren 

Tussentijdse reset (30 seconden)

• Pas diep, bewust ademhalen toe tussen telefoongesprekken om 
stress te verminderen en je stemkwaliteit te verbeteren 

• Oefen korte dankbaarheidsmomenten voor positieve aspecten van 
recente gesprekken, zelfs als ze niet tot een afspraak leidden 

• Verander je fysieke toestand door te staan, te strekken of kort te 
bewegen om nieuwe energie op te wekken en je stemklank te 
verfrissen 
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30-SECOND RESET TECHNIQUE

TAKE DEEP
BREATHS

PRACTICE
GRATITUDE

REFELECTING ON
POSITIVE ASPECTS
TO BOOST MOOD

ALTERING POSTURE
OR STRETCHING

TO ENERGIZE
ENGAGING IN

DEEP BREATHING 
TO CALM THE MIND

CHANGE
PHYSICAL STATE
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Avondevaluatie (5 minuten)

• Documenteer drie specifieke succeservaringen van de dag, inclusief 
subtiele overwinningen zoals het langer aan de lijn houden van 
prospects of het verkrijgen van nieuwe inzichten 

• Noteer één concreet leerpunt uit een uitdagend gesprek en 
formuleer een specifieke aanpassing voor toekomstige gesprekken 

• Plan je eerste gesprek voor de volgende dag, inclusief openingszin 
en aanpassingen gebaseerd op wat je die dag hebt geleerd 

Verkoopprofessionals die deze dagelijkse praktijken implementeren, zien 
doorgaans een meetbare verbetering in hun slagingspercentages en 
consistentie. Onderzoek van SalesForce toont aan dat verkopers die 
systematisch aan hun mentale veerkracht werken gemiddeld 28% meer 
geplande afspraken genereren dan hun collega's met vergelijkbare 
ervaring. Het gaat niet alleen om positief denken, maar om het creëren 
van een duurzaam systeem voor doorlopend succes dat je hersencircuits 
hertraint om anders te reageren op de inherente uitdagingen van 
telefonische verkoop.

Voorbereiding Doel Tijdsduur Resultaat

Ochtend-
voorbereiding

Mentale instelling 10 minuten
Verhoogde 

zelfverzekerdheid

Tussentijdse reset Energiebehoud 30 seconden
Verminderde 

gespreksmoeheid

Avondevaluatie
Reflectie en 
planning

5 minuten
Geleidelijke 
verbetering
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1.2 Meetbare verbetering door mentale voorbereiding

Hoewel mentale instelling ongrijpbaar lijkt, kun je de effecten ervan meten 
met zowel traditionele als gedragsmatige statistieken. Door deze 
gegevens systematisch te volgen, krijg je inzicht in de directe invloed van 
je mentale voorbereiding op je verkoopresultaten en kun je gerichte 
aanpassingen maken voor continue verbetering.

Veerkrachtscore meet hoe snel je herstelt van afwijzing. Houd bij hoeveel 
tijd verstrijkt tussen een afwijzing en je volgende productieve telefoontje. 
Toppresteerders verkorten deze tijd tot minder dan vijf minuten, waarbij ze 
snel emotioneel herstellen en weer focus vinden. Deze hersteltijd is een 
directe indicator van emotionele veerkracht en kan worden verbeterd door 
gerichte oefeningen zoals korte meditatie of het bijhouden van een 
'overwinningenlogboek' dat je na afwijzingen kunt raadplegen.

Gespreksanalyse biedt inzicht in hoe je mentale toestand je 
communicatie beïnvloedt. Neem steekproeven van je gesprekken op en 
beoordeel ze op toon, energie, reactiesnelheid bij bezwaren en natuurlijke 
gespreksvoering. Je zult vaak patronen ontdekken die correleren met je 
mentale voorbereiding die dag. Software voor gespreksanalyse kan 
tegenwoordig zelfs je spreeksnelheid, pauzes en woordkeuze analyseren 
om subtiele trends te identificeren. Verkopers bij Salesforce die wekelijks 
gespreksanalyse uitvoeren, rapporteren een gemiddelde verbetering van 
32% in de kwaliteit van hun interacties binnen drie maanden.

Implementatiefrequentie volgt hoe vaak je nieuwe technieken toepast. 
Deze maatstaf laat zien of je mentaal open staat voor verbetering of 
vasthoudt aan vertrouwde maar mogelijk minder effectieve methoden. 
Succesvolle verkopers testen regelmatig nieuwe benaderingen en 
verfijnen continu hun aanpak. Je kunt dit bijhouden door jezelf wekelijks 
een score te geven op basis van hoeveel nieuwe technieken, 
openingszinnen of antwoorden op bezwaren je hebt uitgeprobeerd. Door 
deze score te correleren met je resultaten, kun je bepalen welke 
experimenten de moeite waard zijn om te behouden.

Stemanalyse meet de subtiele veranderingen in je stemgeluid die je 
mentale toestand verraden. Aspecten zoals toonhoogte, volume, 
spreeksnelheid en stemfluctuatie hebben aantoonbare invloed op hoe je 
boodschap wordt ontvangen. Recent onderzoek gepubliceerd in het 
Journal of Sales Management wees uit dat verkopers wiens stempatronen 
consistentie en zelfvertrouwen uitstralen tot 40% hogere betrokkenheid 
van prospects ervaren. Met moderne spraakanalysetools kun je deze 
aspecten systematisch bijhouden en verbeteren.
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De impact van deze mentale voorbereiding neemt toe naarmate je het 
proces volhoudt en verfijnt op basis van gemeten resultaten. Statistieken 
van CMOIndex tonen een opvallende progressiecurve in verkoopsucces 
wanneer verkopers consistent aan hun mentale veerkracht werken.

• Na één maand: 15% verbetering in gespreksresultaten door initiële 
aanpassingen 

• Na zes maanden: 58% verbetering door verdiepte toepassing en 
patroonherkenning 

• Na één jaar: 124% verbetering door geïnternaliseerde technieken 
en natuurlijke implementatie 

“De differentiator tussen gemiddelde en uitzonderlijke verkopers ligt niet 
in wat ze weten, maar in hoe consequent ze het toepassen.”

Om deze verbeteringen nauwkeurig te volgen, kun je je CRM-systeem 
aanvullen met gespecialiseerde tools. McKinsey & Company heeft een 
geïntegreerd systeem ontwikkeld waarbij verkopers elke dag een korte 
emotionele temperatuurmeting uitvoeren voordat ze beginnen met 
bellen. Deze gegevens worden gecorreleerd met hun dagelijkse 
prestaties, waardoor een gepersonaliseerd inzicht ontstaat in de optimale 
mentale staat voor elke individuele verkoper. Dit systeem heeft geleid tot 
een gemiddelde productiviteitstoename van 23% binnen hun 
verkoopteams.

Je kunt deze benadering toepassen door zowel de kwantitatieve als 
kwalitatieve aspecten van je gesprekken bij te houden. Controleer 
regelmatig je gespreksopnames en let op je stemgebruik en 
energieniveau gedurende de dag. Zoek naar patronen tussen je mentale 
voorbereiding en je prestaties. Experimenteer met verschillende 
voorbereidingsrituelen om te ontdekken wat voor jou het beste werkt. 
Deze gegevens vormen de basis voor gerichte verbetering.

Statistiek Definitie Meetmethode
Verbeterings-

doel

Veerkrachtscore
Hersteltijd na 
afwijzing

Tijdregistratie 
tussen afwijzing en 
volgend productief 

gesprek

<5 minuten

Gespreksanalyse
Toon, energie en 
natuurlijkheid

Beoordeling van 
gespreksopnames

Stijgende trend in 
engagementscore

Implementatie-
frequentie

Toepassing nieuwe 
technieken

Bijhouden van 
experimentele 
benaderingen

2-3 nieuwe 
technieken per 

week

Stemanalyse
Vocale kenmerken 

en variatie
Spraakanalysetool

Optimaal 
toonbereik en 
consistentie


