


Verkopen. Je kunnen verplaatsen in de 

denkwereld van de klant. In staat zijn 

om die klant écht te begrijpen. Daar 

gaat het om. Uit onderzoek blijkt 

namelijk dat we veel koopsignalen van 

onze gesprekspartners niet 

waarnemen. We horen ze wel, maar 

begrijpen ze niet vanuit onze eigen 

denkstijl. Je waarnemingsvermogen 

vergroten, dát is de kunst.



Een beter begrip krijgen van de natuurlijke manier 
van informatie verwerken in ons brein. Daar gaat 
Whole Brain® Selling over. Denkvoorkeuren 
hebben invloed op onze waarneming van de 
buitenwereld. Hoe we kansen creëren in de 
verkoop. Hoe we reageren op de klant. En hoe 
we onze doelen bereiken. Het beïnvloedt de 
effectiviteit van onze verkoopinspanningen.


