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“The secret of change
is to focus all of your
energy, not on
fighting the old, but
on building the new.”

Socrates
(personage uit het boek Way of the Peaceful Warrior)






INLEIDING

17,

"Het "oude normaal” komt nooit meer terug. Wen er maar aan.’
Bart Daems

Corona hakte er stevig in

Het jaar 2020 zal voor altijd de geschiedenis ingaan als het jaar waarin de wereld
drastisch veranderde.

Wat in 2019 waarschijnlijk begon op een lokale markt in China, groeide uit tot
een pandemie met zijn impact op de ganse wereld.

Wat door onze Belgische minister van volksgezondheid in het begin werd
omschreven als “maar een griepje”, heeft uiteindelijk duizenden levens en vele
jobs gekost.

Scholen werden gesloten, meer dan 1 miljoen mensen werden tijdelijk werkloos
en vrijwel élke job sector ondervond problemen.

Het sociale leven viel anno maart 2020 volledig stil.

Toch ondervonden niet alle bedrijven hinder van de coronacrisis.

Er zijn ondernemers die de koe bij de horens hebben gevat en inspelen op de
situatie; en net méér zaken gingen doen.

Of kijk maar naar de e-commerce bedrijven met levering aan huis: deze deden en
doen gouden zaken.

Hoe kan dat dan, hoor ik je denken?
Simpel: omdat dit soort bedrijven en producten afgestemd was op het helpen
van de afnemer in deze crisis situatie. Een oplossing voor een probleem dus.



Onzekerheid

Want daar draait het uiteindelijk om: hoe kunnen we als verkoper onze klanten
het beste helpen.

Hoe we onze klanten helpen staat in directe verbinding met of we als
ondernemer of verkoper al dan niet succesvol zullen zijn in onze job en geld
zullen verdienen of niet.

Akkoord, de kwaliteit van producten en/of diensten speelt een grote grol maar
alles begint bij de verkoper.

In en na de coronacrisis is dit alleen maar sterker geworden.

Hoe meer de klant het gevoel krijgt dat hij effectief wordt geholpen, hoe meer hij
geneigd is te kopen.

Dit hoort dan ook het uitgangspunt te zijn: hoe kunnen klanten het beste worden
geholpen?

Ondernemers en bedrijven die geraakt zijn door de crisis verkeren in grote
onzekerheid.

Mogelijks is hun business gedeeltelijk of zelfs helemaal weg gevallen.

Gaan ze er door geraken, en hoe gaan ze hier als onderneming uitkomen?

Ik garandeer je dat — als een klant het gevoel heeft dat hij onvoorwaardelijke hulp
en advies heeft gekregen, hij geen enkele reden heeft om zijn heil nog elders te
gaan zoeken.

Alles begint bij het niveau van de dienstverlening.

Is deze hoog, dan is dit de eerste stap naar succes.

Is deze laag, dan is dit gegarandeerd een limiterende factor voor jouw eigen
zakelijk succes.

Want zeg nu zelf, waar koop jij zéIf het liefste?

Zeker in onzekere tijden als deze, willen mensen zeker zijn dat de centen die ze
spenderen, hun ook iets opleveren.

Klanten kopen bij mensen die ze aardig vinden en die hen kunnen helpen zelf
terug succesvol te zijn.

Als jij ervoor kan zorgen dat je je klanten helpt naar meer succes (dus focus op
hun succes, niet het jouwe), dan zal je succesvol zaken doen in en na de
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coronacrisis.

Afspraken vielen weg

Van een goed gevulde agenda naar een maagdelijk wit blad.
En dat op enkele uren of dagen tijd.

Het overkwam menig verkoper in de maand maart 2020.

Klanten geraakten terecht in paniek en belden massaal hun afspraken af.
Toen we iets later in volledige lockdown gingen, mdéchten verkopers zelfs geen
klanten meer zien.

Wat nu?

Ook daar is het zaak om als ondernemer of verkoper creatief uit de hoek te
komen.

Is fysieke aanwezigheid ook daadwerkelijk vereist?

Afhankelijk van je branche en producten of diensten kan een telefonische
afspraak een oplossing bieden.

Of beter nog: een online meeting.

Akkoord, voor bepaalde producten wordt inzetten op e-commerce en online
vergaderen minder evident.

Maar toch heeft de coronacrisis ervoor gezorgd dat we waarschijnlijk anders
zaken zullen doen.

Ik heb natuurlijk geen glazen bol, maar ik denk dat we in de nabije toekomst zelfs
grotere aankopen zoals bijvoorbeeld auto’s online zullen doen.

Bij Tesla kan dit bijvoorbeeld al.

Mensen gaan echt 2 keren nadenken alvorens naar een showroom gaan om
dingen aan te raken die anderen net hebben vastgehad.

Had je als verkoper vroeger een target op ritme van 15 tot 20 afspraken per
week?
En bracht je dagelijks als je alles optelt meerdere uren in de wagen door?

De volledige week die je vroeger nodig had om 15 tot 20 klanten per week te
kunnen zien, kan via online meetings worden gereduceerd naar 3 dagen.



