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DRUKKE VERTEGENWOORDIGER 
KRIJGT CD-LES IN DE AUTO 
De hele dag in de file en 's avonds doodmoe thuis op de bank neerploffen. Geen tijd en zin meer hebben om 
vakliteratuur te raadplegen. De hedendaagse vertegenwoordiger komt daardoor kennis tekort. Jan-Wiliem 
Seip van  Vendicum heeft daar iets op gevonden. Instructieve cd's die de verkoper/vertegenwoordiger in zijn 
auto kan beluisteren. SalesExpert is van plan een reeks van die cd's uit te brengen met elke keer aandacht 
voor een ander aspect van het vertegenwoordigerschap. 

Toenemende druk 
Vertegenwoordigers staan tegenwoordig 
in toenemende mate onder druk. Dat komt 
door het dodelijke verkeersinfarct in Neder- 
land, door de steeds zwaardere omzeteisen 
van werkgevers en opdrachtgevers en door 
de digitalisering met Big Brother-achtige 
uitwassen. Net als de vrachtwagenchauf- 
feur moet de vertegenwoordiger 'on the 
road' continu verantwoording afleggen 
en zo efficiënt mogelijk werken. Door de 
'zachte' kanten van het vertegenwoordi- 
gerschap te ontwikkelen en te versterken, 
kan de cd-cursist op termijn grotere om- 

zetten halen, zijn baas tevreden stellen en 
bij zichzelf de stress verminderen. 

Slimmer met klanten omgaan 
Op de eerste cd hoort u hoe u beter, men- 
selijker en slimmer met uw klanten om- 
gaat. Met als resultaat klanten die eerder 
geneigd zijn zaken met u te (blijven) doen. 
Het begint met presentatie: geen slappe 
hand geven met een stuk ui van McDo- 
nalds in uw mondhoek en uw hemd ui t  de 
broek. U wekt vertrouwen door aantoon- 
baar betrouwbaar te zijn, te doen wat u 
zegt en kwaliteit te leveren. U onderhoudt 

contacten met uw klant door een volgen- 
de keer oprecht naar het ongeluk van zijn 
zoon te vragen, of  hem een publicatie toe 
te sturen over zijn hobby. Zonder meteen 
te vragen wanneer u weer eens iets kunt 
leveren, want dan komt u gladjes en bere- 
kenend over en schiet u uw doel voorbij. 

Jan-Willem Seip zegt met zijn handreikin- 
gen zijn doelgroep tot betere omzetresultaten 
te kunnen aanzetten. Het is zijn vaste 
overtuiging dat verkopers baat hebben
bij zijn tips. 
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