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Als beautyprofessional weet je als geen ander hoe belangrijk het is
om je klanten op hun gemak te stellen en hen een geweldige
ervaring te bieden. Het draait in de het vakgebied van de
beautybranche om veel meer dan alleen het leveren van een dienst
of product; het gaat om het creëren van een band, het begrijpen
van de wensen en behoeften van je klanten, en het opbouwen van
langdurige relaties.

Toch is het soms een uitdaging om deze klantgerichte benadering
te combineren met effectieve verkooptechnieken. Misschien voelt
het verkopen van producten of aanvullende diensten voor jou wat
onwennig, of heb je het idee dat verkopen niet goed past bij je
sociale en empathische aard.

In deze white paper delen we vijf essentiële sleutels die jou helpen
om verkopen op een natuurlijke, klantgerichte manier te
integreren in je dagelijkse praktijk. 

Het gaat erom je klanten beter te begrijpen, waardevolle
oplossingen te bieden, en tegelijkertijd trouw te blijven aan de
persoonlijke benadering die jou uniek maakt in jouw bedrijf.

Deze inzichten zijn gebaseerd op ervaringen uit de praktijk en zijn
bedoeld om je te inspireren en te ondersteunen in je groei als
professional. Ontdek hoe je met kleine aanpassingen niet alleen je
verkoopresultaten kunt verbeteren, maar ook de tevredenheid en
loyaliteit van je klanten kunt vergroten.

Veel salesplez�er!

Sales 
�s Moo�! 

Wendy



Sleutel 1 
Lu�ster act�ef naar �e klanten

In de beautybranche is luisteren een van de krachtigste instrumenten die je
kunt inzetten om je klanten echt te begrijpen. Het gaat hierbij niet alleen om
wat je klanten zeggen, maar ook om wat ze níet zeggen. Door aandachtig te
luisteren, kun je subtiele signalen oppikken die je helpen om hun behoeften
en wensen beter in kaart te brengen.

Actief luisteren betekent dat je je volledig concentreert op de klant, zonder
te denken aan wat je hierna zult zeggen of hoe je zult reageren. Het gaat om
het stellen van gerichte vragen en het geven van de ruimte voor de klant om
zijn of haar verhaal te doen. Dit zorgt ervoor dat je niet alleen beter begrijpt
wat de klant zoekt, maar dat de klant zich ook echt gehoord en gewaardeerd
voelt.

Het mooie van actief luisteren is dat het vaak leidt tot meer openheid van de
klant, wat je de kans geeft om nog gerichter advies te geven en producten of
behandelingen aan te bieden die perfect aansluiten bij hun behoeften. Dit
versterkt de vertrouwensband en kan zelfs de weg vrijmaken voor meer
verkoopkansen, zonder dat het als ‘verkopen’ aanvoelt.

Door het actief luisteren te oefenen en in te zetten in je dagelijkse praktijk, leg
je de basis voor een klantgerichte benadering die jouw werk onderscheidt. Het
resultaat? Tevreden klanten die graag bij je terugkomen en je aanbevelen bij
anderen.

Lu�ster n�et alleen naar wat
gezegd wordt, maar ook naar

wat ongezegd bl��ft. �ouw
aandacht kan het versch�l

maken



Sleutel 2
Stel de �u�ste vragen

Het stellen van de juiste vragen is een kunst die je als beautyprofessional
enorm kan helpen om de wensen van je klanten beter te begrijpen. Waar
luisteren je helpt om de eerste signalen op te vangen, zorgen gerichte vragen
ervoor dat je dieper ingaat op de specifieke behoeften en verwachtingen van je
klant.

Effectieve vragen zijn open en uitnodigend, waardoor je klant de ruimte krijgt
om zijn of haar gedachten en gevoelens te delen. In plaats van alleen te vragen
wat de klant wil, kun je vragen waarom dit belangrijk voor hen is, of wat hun
ervaringen met eerdere behandelingen zijn geweest. Dit soort vragen geeft je
niet alleen inzicht in de voorkeuren van de klant, maar toont ook aan dat je
echt geïnteresseerd bent in hun welzijn en tevredenheid.

Daarnaast helpen de juiste vragen je om eventuele onzekerheden of twijfels
van de klant naar boven te halen. Misschien is een klant bijvoorbeeld
geïnteresseerd in een nieuwe behandeling, maar twijfelt hij of zij over de
resultaten. Door dit bespreekbaar te maken, kun je zorgen wegnemen en de
klant begeleiden naar de beste keuze, die aansluit bij hun behoeften.

Het mooie van deze aanpak is dat je niet hoeft te ‘verkopen’ in de traditionele
zin van het woord. Door gewoon oprecht nieuwsgierig te zijn en de juiste
vragen te stellen, leid je het gesprek op een natuurlijke manier naar
oplossingen die de klant daadwerkelijk helpen. Dit versterkt niet alleen de
relatie met de klant, maar vergroot ook de kans dat ze tevreden zijn met hun
keuze en terugkomen voor meer.



Sleutel 3
Klantger�cht denken zonder �nvullen

*
Als beautyprofessional ken je je vak en je producten door en door.
Daardoor is het verleidelijk om al snel aannames te maken over wat je
klant nodig heeft of wil. Maar zelfs met de beste bedoelingen kan het
invullen voor je klant ervoor zorgen dat je belangrijke signalen mist of
dat je klant zich niet helemaal gehoord voelt.

Klantgericht denken betekent dat je elke klant benadert met een open
houding en nieuwsgierigheid, zonder vooroordelen of aannames. In
plaats van te beslissen wat het beste is voor de klant, geef je hen de
ruimte om hun eigen voorkeuren en behoeften te uiten. Dit vraagt om
een actieve betrokkenheid en het vermogen om jezelf in de schoenen
van je klant te verplaatsen.

Een klant kan bijvoorbeeld binnenkomen voor een
standaardbehandeling, maar door zorgvuldig te luisteren en open
vragen te stellen, ontdek je misschien dat ze eigenlijk op zoek zijn naar
iets anders – misschien een behandeling die aansluit bij een specifiek
probleem of een nieuwe ervaring die ze willen proberen. Als je het
gesprek stuurt zonder in te vullen, kan de klant zelf tot inzichten
komen en voel je aan wat hen echt motiveert.

Door klantgericht te denken zonder in te vullen, creëer je een
omgeving waarin de klant zich veilig voelt om hun echte behoeften en
wensen te delen. Dit niet alleen helpt je om hen beter te bedienen,
maar versterkt ook hun vertrouwen in jou als professional. Het
resultaat? Klanten die zich begrepen voelen en daardoor vaker voor
jouw expertise kiezen, zelfs voor producten en diensten die ze in eerste
instantie niet op hun radar hadden.



Sleutel 4 
Creëer een persoonl��ke verkoopervar�ng

In de beautybranche draait alles om persoonlijke aandacht en maatwerk. Je
klanten willen zich uniek en speciaal voelen, en dat geldt ook voor de manier
waarop je producten en diensten aan hen aanbiedt. Een persoonlijke
verkoopervaring gaat verder dan het simpelweg aanbevelen van een product;
het betekent dat je elk verkoopmoment aanpast aan de specifieke behoeften,
voorkeuren en persoonlijkheid van de klant.

Dit begint met het goed kennen van je klant. Of ze nu een vaste klant zijn of
iemand die voor de eerste keer bij je komt, het is belangrijk om hun
geschiedenis, voorkeuren en eventuele zorgen in gedachten te houden. Door
deze informatie te gebruiken, kun je producten en behandelingen voorstellen
die echt resoneren met hun wensen en doelen.

Een persoonlijke verkoopervaring kan ook betekenen dat je extra aandacht
besteedt aan details. Misschien herinner je je dat een klant een bepaald
ingrediënt of geur lekker vindt, of dat ze een specifieke zorg hebben genoemd
tijdens een vorige afspraak. Door deze details te verwerken in je
aanbevelingen, laat je zien dat je niet alleen maar iets probeert te verkopen,
maar echt meedenkt met de klant.

Daarnaast kun je de verkoopervaring verrijken door de klant mee te nemen in
het keuzeproces. Leg uit waarom je een bepaald product aanbeveelt en hoe
het specifiek aansluit bij hun behoeften. Dit helpt niet alleen om de klant meer
betrokken te maken, maar versterkt ook hun vertrouwen in jouw expertise.

Een persoonlijke verkoopervaring zorgt ervoor dat de klant zich gewaardeerd
en begrepen voelt, wat leidt tot een sterkere klantrelatie en een hogere kans
op herhaalaankopen. Het gaat er niet om zo veel mogelijk te verkopen, maar
om de klant een ervaring te bieden die ze nergens anders krijgen – en
daardoor kiezen ze keer op keer voor jou.



Sleutel 5
Bouw vertrouwen en langdur�ge

klantrelat�es

Vertrouwen is het fundament van elke succesvolle relatie, zeker in de
beautybranche waar persoonlijke zorg en advies centraal staan. Klanten
moeten erop kunnen vertrouwen dat je hun beste belangen voor ogen hebt en
dat je de expertise bezit om hun behoeften te begrijpen en daarop in te spelen. 

Het bouwen van vertrouwen begint met consistentie in je service en
communicatie. Wees altijd eerlijk en transparant over wat je producten of
behandelingen kunnen bereiken en wees duidelijk over prijzen en
verwachtingen. Dit helpt om misverstanden te voorkomen en versterkt het
geloof van je klanten in jouw integriteit.

Verder is empathie cruciaal in het opbouwen van vertrouwen. Toon oprechte
belangstelling voor het welzijn van je klanten. Dit betekent dat je luistert naar
hun zorgen en wensen, en hen advies geeft dat verder gaat dan het standaard
verkooppraatje. Wanneer klanten voelen dat je werkelijk begaan bent met hun
persoonlijke welzijn, zullen ze meer geneigd zijn om zich open te stellen en
loyaal te blijven.

Een andere belangrijke factor in het bouwen van vertrouwen is
deskundigheid. Klanten vertrouwen op jouw kennis om hen te gidsen door het
soms overweldigende aanbod van producten en behandelingen. Zorg er dus
voor dat je goed geïnformeerd bent en blijf op de hoogte van de nieuwste
trends en technologieën in de beautybranche. 

Ten slotte, waardeer en beloon de loyaliteit van je klanten. Dit kan variëren
van een eenvoudig dankwoord tot meer gestructureerde beloningssystemen
zoals kortingen of speciale aanbiedingen voor vaste klanten. Dit soort gebaren
laat zien dat je hun trouw waardeert, wat op zijn beurt het vertrouwen in de
relatie versterkt.

Door te investeren in deze vertrouwensrelaties creëer je niet alleen een basis
voor herhaalbezoeken en aanbevelingen, maar bouw je ook aan een duurzame
onderneming waar zowel klanten als jijzelf zich goed bij voelen.



Conclus�e 
De weg naar duurzaam succes

Na het doorlopen van deze vijf essentiële sleutels, is het duidelijk dat
succesvolle verkoop in de beautybranche meer is dan alleen het
uitwisselen van goederen en diensten. Het gaat om het opbouwen van
betekenisvolle relaties, het begrijpen van de diepere behoeften van je
klanten en het leveren van een service die deze behoeften niet alleen
vervult maar ook overtreft.

Deze sleutels — actief luisteren, het stellen van de juiste vragen,
klantgericht denken zonder invullen, het creëren van een persoonlijke
verkoopervaring, en het bouwen van vertrouwen — zijn geen
afzonderlijke acties, maar onderdelen van een continu proces dat je
dagelijkse interacties en langdurige relaties met klanten verrijkt. Ze zijn
ontworpen om je te helpen bij het navigeren door de uitdagingen van
verkopen, terwijl je trouw blijft aan je ethische normen en de
authentieke benadering die je als beautyprofessional uniek maakt.

Terwijl je deze sleutels toepast, zul je ontdekken dat je niet alleen de
verkoop bevordert, maar ook een loyale klantenbasis creëert die de
basis zal vormen voor de groei en het succes van je bedrijf. En terwijl
je je vaardigheden en kennis uitbreidt, zal het e-book 'Sales is Mooi'
je verder begeleiden op deze reis, met diepgaandere inzichten,
geavanceerde technieken en praktische tips om je verkooppraktijken
nog verder te verfijnen.

Neem de stap om jezelf te ontwikkelen en je bedrijf te laten groeien
door je in te schrijven voor ons e-book. Ontdek hoe je met integriteit
en vertrouwen een bloeiende praktijk kunt opbouwen in de
beautybranche.



Tot slot
Zet nu de volgende stap �n �ouw profess�onel

groe�

Bedankt voor het lezen van deze whitepaper. Hopelijk heb je waardevolle
inzichten en praktische tips gevonden die je kunt toepassen in je dagelijkse
praktijk. 

Als je klaar bent om je kennis verder te verdiepen en je vaardigheden in de
beautybranche te vergroten, hebben we enkele bijzondere mogelijkheden voor
je.

Ontdek Ons E-book 'Sales is Mooi' 
Duik dieper in de kunst van klantgerichte sales met ons e-book 'Sales is Mooi'.
Dit e-book bouwt voort op de concepten die in deze whitepaper zijn
geïntroduceerd en biedt je strategieën en inzichten. Dit ebook is nu tijdelijk
voor 7,77€ te verkrijgen ipv 15,95€

Ik wil graag het ebook

Schrijf Je In voor Onze Online Academy - Start 15 September 
Ben je klaar om echt een verschil te maken in jouw carrière? Onze Online
Academy gaat online op 15 september. Meld je snel aan, want voor de eerste
10 deelnemers hebben we een speciale aanbiedingsprijs van slechts €277,= in
plaats van €499,=. In deze online leeromgeving zullen we je meenemen door
het complete sales traject in jouw bedrijf. Dit kan je op je eigen tempo volgen.
Tevens wordt je toegelaten tot een community waarin alle deelnemers van dit
traject zitten en waarin je samen kan sparren en netwerken.

Registreer nu!

https://valuvendora.plugandpay.nl/preview/upsell/online-training-sales-is-mooi-crack-the-code-uqxqr2
https://bit.ly/ebookcrackthecode
https://valuvendora.plugandpay.nl/preview/upsell/online-training-sales-is-mooi-crack-the-code-uqxqr2
https://bit.ly/onlineacadamysalesismooi


Tot slot
Zet nu de volgende stap �n �ouw profess�onel groe�

Plan een Vrijblijvend Oriënterend Gesprek
Heb je vragen of wil je verkennen of ons e-book of Online Academy bij je past?
Plan een vrijblijvend gesprek in mijn agenda. Tijdens dit gesprek gaan we
samen jouw behoeften bespreken en kijken hoe we je het beste kunnen
ondersteunen, en of wij een match zijn. Dit is een vrijblijvend en kosteloos
gesprek wanneer het jou uitkomt!

Via deze knop kom je in mijn agenda uit en kan je kijken wanneer het bij jou
uitkomt. Ik zie er naar uit om met je te spreken!

Plan een gesprek

Laat deze kans niet voorbijgaan om jezelf te ontwikkelen en een expert te
worden in wat je doet. Of je nu kiest voor het e-book, de Online Academy, of
een gesprek, wij zijn hier om je te ondersteunen op je weg naar succes. Start
vandaag nog!

https://valuvendora.plugandpay.nl/preview/upsell/online-training-sales-is-mooi-crack-the-code-uqxqr2
https://tidycal.com/wendymeyer/salesismooi

