
STOP MET
VERKOPEN

ZORG DAT KLANTEN ZELF VRAGEN:

‘HOE KUNNEN WE BEGINNEN?’

BY BRYAN SETON



Waarom dit geen verkooppraatje is — maar een handleiding voor échte invloed

Verkopen was nooit mijn talent. Niet op de traditionele manier, tenminste.
 Ik was niet de snelprater of de gladde closer. Wat ik wél kon? Doorvragen.
Luisteren. De echte behoefte achter de woorden horen.
Op jonge leeftijd leerde ik dat je mensen pas écht raakt – en helpt – als je weet
waar ze vastlopen. Wat ze missen. Wat ze proberen op te lossen. En dat ontdek je
niet door te zenden, maar door de juiste vragen te stellen.

Die aanpak bleek krachtiger dan welk verkoopscript dan ook. Ik heb er miljoenen
mee opgehaald voor investeringen, niet door mezelf te bewijzen, maar door beter te
luisteren. Waar anderen dachten dat ze er al waren, stelde ik nog één vraag extra.
En vaak was dát de vraag waardoor het besluit vanzelf kwam. Omdat de ander zich
gezien voelde. En zelf de conclusie trok.

Diezelfde kracht kun jij gebruiken in jouw gesprekken – met klanten, leads of
teamleden.
Want eerlijk is eerlijk: als ondernemer wil je geen toneelstukje opvoeren in elk
gesprek. Je wilt duidelijkheid. Echte connectie. En een logische ja van mensen die
bij je passen.

In dit e-book leer ik je precies hoe je dat doet:
Niet met trucjes, maar met strategie
Niet met druk, maar met richting
Niet door te overtuigen, maar door vragen te stellen die binnenkomen

Je ontdekt hoe je elk gesprek leidt – van eerste contact tot duidelijke commitment –
op een manier die bij jou past én bij je klant werkt.

Laten we starten.

INLEIDING
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Hoofdstuk 1 – De Basis van Effectieve Vragen
 Waarom de meeste ondernemers te veel praten en te weinig grip hebben

Hoofdstuk 2 – Verbindingsvragen
 Hoe je snel vertrouwen opbouwt zonder glad te klinken

Hoofdstuk 3 – Situatievragen
 Hoe je direct zicht krijgt op waar iemand echt staat

Hoofdstuk 4 – Probleembewustzijnsvragen
 Hoe je de kern blootlegt zonder weerstand

Hoofdstuk 5 – Oplossingsbewustzijnsvragen
 Hoe je iemand zelf laat verwoorden wat hij nodig heeft

Hoofdstuk 6 – Gevolgvragen
 Hoe je urgentie creëert zonder te pushen

Hoofdstuk 7 – Kwalificatievragen
 Hoe je voorkomt dat je met de verkeerde klant werkt

Hoofdstuk 8 – Overgangsvragen
 Hoe je moeiteloos schakelt van gesprek naar aanbod

Hoofdstuk 9 – Commitmentvragen
 Hoe je iemand helpt om de knoop door te hakken

Hoofdstuk 10 – Conclusie
 De kracht van vragen is de kracht van leiderschap

INHOUDSOPGAVE
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Waarom vragen stellen cruciaal is voor groei, grip en winst

De meeste ondernemers praten te veel in gesprekken. Ze leggen uit, overtuigen,
proberen te verkopen. En juist daardoor sluiten ze minder klanten, hebben ze
minder impact en lopen ze onnodig omzet mis.
Wat werkt? De juiste vragen stellen. Niet zomaar om iets te vragen, maar
strategisch, om het gesprek te leiden richting inzicht, urgentie en actie.
Een goed gesprek draait niet om wat jij vertelt, maar om wat je de ander laat
zeggen.

Waarom goede vragen goud waard zijn
Effectieve vragen helpen je om:

Dieper inzicht te krijgen in de echte problemen en doelen van je klant
Vertrouwen op te bouwen zonder ‘verkoperig’ over te komen
Het gesprek te sturen richting samenwerking, zonder te pushen
Klanten in beweging te krijgen vanuit hun eigen motivatie

Ze zorgen ervoor dat jouw gesprekspartner zélf tot de conclusie komt dat jouw
oplossing logisch is. En dat is veel krachtiger dan wanneer jij het zegt.

De klassieke fout
Veel ondernemers stellen oppervlakkige of sturende vragen zoals:

“Ben je geïnteresseerd in wat wij doen?”
“Mag ik je iets laten zien?”
“Zou je geholpen zijn met meer klanten?”

Dat zijn vragen die op verkoop gericht zijn, niet op inzicht. En dat voelt je klant. Ze
gaan in de weerstand of geven sociaal wenselijke antwoorden.

Wat je wél wilt, is dat je vragen:
Echt zijn
Dieper graven
Helpen om het probleem en het verlangen helder te krijgen

HOOFDSTUK 1

DE BASIS VAN EFFECTIEVE VRAGEN
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De vier lagen in een goed gesprek

Gebruik deze volgorde als leidraad:
1.Situatie – Wat is er nu aan de hand?
2.Struggle – Waar loopt iemand op vast?
3.Stip op de horizon – Waar wil iemand naartoe?
4.Stap – Wat houdt hen tegen om nu te veranderen?

Deze structuur helpt je om een gesprek niet te laten afglijden in small talk of
oppervlakkig advies. Jij blijft de regie houden, zonder te duwen.

Praktijkvoorbeeld
Slecht voorbeeld:
 Klant zegt: “We willen meer leads.”
 Jij zegt: “Dan moeten jullie met funnels gaan werken.”

Goed voorbeeld:
 Klant zegt: “We willen meer leads.”
 Jij vraagt: “Wat gebeurt er nu met de leads die al binnenkomen?”
 Klant: “Die vallen vaak stil na het eerste contact.”
 Jij: “Wat denk je dat daarin het grootste knelpunt is?”
 Klant: “We hebben geen opvolgstructuur.”
 Nu zit je op het echte probleem. En dán kun je iets waardevols aanbieden.

HOOFDSTUK 1

DE BASIS VAN EFFECTIEVE VRAGEN
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Waarom dit werkt

Als jij in staat bent om iemands probleem beter te verwoorden dan zij zelf kunnen,
dan gaan ze jou automatisch zien als dé expert. Je bouwt vertrouwen zonder
moeite.
Mensen kopen niet omdat jij enthousiast bent, maar omdat ze zich begrepen
voelen. Jouw vragen zijn de sleutel.

Actie
Voor elk strategisch gesprek (sales, intake, evaluatie), bereid je deze drie punten
voor:

1.Wat wil ik echt begrijpen over hun huidige situatie?
2.Welke frustratie of obstakel wil ik boven water krijgen?
3.Wat wil ik helder krijgen over hun verlangens of doelen?

Zodra je dat scherp hebt, wordt je gesprek logisch, overtuigend en winstgevend –
zonder dat je hoeft te 'verkopen'.

HOOFDSTUK 1

DE BASIS VAN EFFECTIEVE VRAGEN
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Hoe je snel vertrouwen opbouwt zonder glad te klinken

Verbinding gaat vooraf aan verkoop. Als je gesprekspartner zich niet gehoord of
begrepen voelt, kun je de beste oplossing ter wereld hebben, maar er gebeurt
niks.

Verbindingsvragen zijn bedoeld om oprechte interesse te tonen in de persoon
achter de onderneming. Je raakt hun drijfveren, hun ‘waarom’, hun waarden.
Hierdoor ontstaat er sneller openheid, eerlijkheid en vertrouwen. Pas dan krijg je
echte antwoorden – en kun je het verschil maken.

De fout die veel ondernemers maken
Ze starten een gesprek zakelijk, doelgericht en haastig.
 “Waar loop je tegenaan?” of “Wat wil je bereiken?”
 Die vragen zijn prima – maar niet als eerste.
Zonder verbinding klinkt het alsof je ze in een funnel probeert te duwen.
Verbindingsvragen zorgen eerst voor ontspanning en gelijkwaardigheid.

Voorbeelden van verbindingsvragen
Wat vind je op dit moment het leukste aan je werk?
Wat gaf de doorslag om voor jezelf te beginnen?
Wat zou je doen als geld of tijd geen beperking was?
Waar haal jij het meeste energie uit in je bedrijf?
Wat wil je dat mensen over jouw werk zeggen?

HOOFDSTUK 2

VERBINDINGSVRAGEN
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Praktijkvoorbeeld

Klant: “Ik heb gewoon te veel aan mijn hoofd.”
 Jij: “Wat in je bedrijf geeft je nu nog wél voldoening?”
 Klant: “Mijn klantenresultaten. Dáár doe ik het voor.”
 Jij: “Mooi. En wat maakt dat zo belangrijk voor je?”
Je raakt de kern van hun motivatie. Pas daarna kun je beginnen over structuur,
team of winstverbetering.

Waarom dit werkt
Als iemand zich veilig en gezien voelt, zijn ze bereid om de échte pijn en twijfels te
delen. En dat zijn de momenten waarop je gesprek impactvol én conversiegericht
wordt.

Actie
Voeg aan elk gesprek minstens één verbindingsvraag toe vóór je over problemen
begint. Daarmee zet je de toon en toon je leiderschap zonder hard te verkopen.

HOOFDSTUK 2

VERBINDINGSVRAGEN

07

WWW.BRYANSETON.COM

http://www.bryanseton.com/


Hoe je snel grip krijgt op de context en knelpunten

Situatievragen zijn bedoeld om precies te weten waar iemand nu staat. Je haalt de
feiten boven tafel: hoe werkt hun business, wat doen ze al, waar zit hun tijd, geld
of energie nu in?

Deze vragen zorgen voor houvast in het gesprek. Zonder deze fase ga je al snel
adviseren op basis van aannames – en dat kost je autoriteit.

Veelgemaakte fout
Te snel springen naar oplossingen.
Zodra iemand zegt “ik wil groeien” of “ik wil meer rust”, schieten veel
ondernemers al in de ‘advies-stand’.
Stop. Eerst begrijpen. Dan pas bouwen.

Voorbeelden van situatievragen
Hoe ziet jouw gemiddelde werkweek eruit?
Wat gebeurt er met een lead zodra die binnenkomt?
Hoeveel procent van je omzet komt uit je top-3 klanten?
Welke tools gebruik je momenteel en hoe goed werken die voor je?
Hoeveel tijd ben je kwijt aan klantwerk vs. strategie?

HOOFDSTUK 3

SITUATIEVRAGEN
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Praktijkvoorbeeld

Klant: “Ik wil mijn bedrijf minder afhankelijk maken van mezelf.”
 Jij: “Hoeveel uur per week werk je nu zelf in de operatie?”
 Klant: “Zeker 40, als het niet meer is.”
 Jij: “Wat gebeurt er als je een week uitvalt?”
 Klant: “Dan ligt bijna alles stil.”
 Je hebt nu harde data én urgentie. Daar kun je op bouwen.

Waarom dit werkt
Concrete situaties geven je helderheid. Je praat niet in vage termen maar in
meetbare realiteit. Daardoor kun je straks jouw oplossing veel krachtiger
positioneren.

Actie
Voeg aan elk strategisch gesprek drie situatievragen toe. Zo krijg je snel grip op
de context én voorkom je dat je op onderbuikgevoel gaat adviseren.

HOOFDSTUK 3

SITUATIEVRAGEN

WWW.BRYANSETON.COM 09

http://www.bryanseton.com/


Hoe je de kern blootlegt zonder weerstand

Veel ondernemers weten vaag wat er niet lekker loopt, maar kunnen het niet
concreet benoemen. Jouw taak is om die onduidelijke frustraties scherp te krijgen.
Probleembewustzijnsvragen maken het onzichtbare zichtbaar. Ze helpen je
gesprekspartner om hun eigen probleem volledig te doorgronden – en dat is een
voorwaarde om tot actie over te gaan.

Wat gaat hier vaak mis?
De ondernemer hoort een probleem (“ik heb stress”) en zegt direct: “Je moet
automatiseren.” Daarmee sla je het bewustwordingsproces over. Gevolg: geen
klik, geen actie, geen verkoop.

Voorbeelden van probleembewustzijnsvragen
Wat kost dit probleem je nu, qua tijd of omzet?
Hoe vaak per week loop je hier tegenaan?
Wat gebeurt er als je hier niks aan doet?
Wat is het meest frustrerende aan deze situatie?
Waar merk je dat het je belemmert in je groei?

HOOFDSTUK 4

PROBLEEMBEWUSTZIJNSVRAGEN
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Praktijkvoorbeeld

Klant: “Ik ben moe van alles zelf doen.”
 Jij: “Wat zijn de drie dingen die je het meeste energie kosten?”
 Klant: “Offertes, klantopvolging, en social media.”
 Jij: “Wat gebeurt er als je dat blijft doen zoals nu?”
 Klant: “Dan blijf ik rondjes rennen.”
 Dat is jouw ingang om structuur, team of software aan te bieden – en ze staan
ervoor open, want jij hebt hen het inzicht gegeven.

Waarom dit werkt
Mensen nemen pas actie als ze de pijn écht voelen. Niet vanuit jouw woorden,
maar vanuit hun eigen besef. Probleembewustzijnsvragen brengen die pijn boven
tafel, zonder dat jij hoeft te duwen.

Actie
Stel minimaal één vraag die pijn en urgentie blootlegt voordat je je oplossing
deelt. Pas als zij zélf voelen wat het probleem is, staan ze open voor de oplossing.

HOOFDSTUK 4

PROBLEEMBEWUSTZIJNSVRAGEN
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Hoe je iemand zélf laat uitspreken wat ze nodig hebben

Zodra de pijn helder is, is de volgende stap dat je gesprekspartner zelf begint na
te denken over mogelijke oplossingen. Niet omdat jij ze pusht, maar omdat jij ze
die richting op stuurt met de juiste vragen.
Dit type vraag activeert eigenaarschap. Mensen die zélf de oplossing verwoorden,
voelen ook meer verantwoordelijkheid om in actie te komen.

Wat hier vaak fout gaat
Je introduceert te snel jouw dienst of methode.
 “Je moet met AI gaan werken.”
 “Wij kunnen dat voor je doen.”
 Maar zolang de ander zelf nog niet ziet hoe dat zijn of haar probleem oplost, komt
er geen commitment.

Voorbeelden van oplossingsbewustzijnsvragen
Wat zou er moeten veranderen om dit op te lossen?
Wat heb je tot nu toe geprobeerd en wat werkte wel/niet?
Als er één ding zou zijn dat dit probleem lichter maakt, wat zou dat zijn?
Wat zou een ideale werksituatie voor je zijn over drie maanden?
Wat heb je nu nodig om echt vooruit te komen?

HOOFDSTUK 5

OPLOSSINGSBEWUSTZIJNSVRAGEN
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Praktijkvoorbeeld

Klant: “Ik ben vooral veel tijd kwijt aan administratie.”
 Jij: “Wat zou je helpen om dat te verminderen?”
 Klant: “Iemand die het voor me doet of een systeem dat het automatiseert.”
 Jij: “Wat zou je voorkeur hebben?”
 Klant: “Automatiseren, dan blijft het schaalbaar.”
 Je laat hen zélf kiezen voor jouw oplossing — zonder dat je hoeft te overtuigen.

Waarom dit werkt
Je gesprekspartner bouwt z’n eigen brug tussen pijn en oplossing. Jij hoeft hem
alleen te begeleiden. Dat voelt niet als verkoop, maar als meedenken. En precies
dat maakt het krachtig.

Actie
Voordat je een oplossing aanbiedt, stel altijd eerst één
oplossingsbewustzijnsvraag. Zo maak je jouw advies logisch én gewenst.

HOOFDSTUK 5

OPLOSSINGSBEWUSTZIJNSVRAGEN
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Hoe je urgentie creëert zonder druk te zetten

Veel ondernemers blijven hangen in uitstel. Ze weten dat er iets moet veranderen,
maar zolang de pijn niet groot genoeg voelt, gebeurt er niets.
 Gevolgvragen laten de impact zien van géén actie. Daarmee vergroot je de
urgentie zonder dat je hoeft te pushen.

De fout die je hier wilt vermijden
Dreigen of manipuleren.
 Zinnen als “Als je nu niets doet, gaat je bedrijf eraan” werken averechts. Je klant
moet zélf het inzicht krijgen wat het gevolg is van stilstand.

Voorbeelden van gevolgvragen
Wat gebeurt er als je dit over drie maanden nog niet hebt opgelost?
Wat is de impact op je omzet, je tijd, of je energie als dit zo blijft?
Wat mis je nu doordat dit nog niet geregeld is?
Hoe lang speelt dit probleem eigenlijk al?
Wat zou dit je kunnen kosten als je blijft doorgaan zoals nu?

HOOFDSTUK 6

GEVOLGVRAGEN

14

WWW.BRYANSETON.COM

http://www.bryanseton.com/


Praktijkvoorbeeld

Klant: “Ik weet dat m’n team beter kan, maar ik stuur te weinig aan.”
 Jij: “Wat gebeurt er als je dat over een jaar nog steeds niet doet?”
 Klant: “Dan blijf ik brandjes blussen en alles zelf doen.”
 Jij: “Wat betekent dat voor jouw rol als ondernemer?”
 Klant: “Dat ik geen tijd meer heb voor groei.”
 Je hebt nu een duidelijk haakje om leiderschap, structuur of teamcoaching aan te
bieden.

Waarom dit werkt
Gevolgvragen confronteren zonder te veroordelen. Ze zetten de klant zelf aan het
denken en vergroten de wil om iets te veranderen.

Actie
Voeg in elk gesprek minimaal één gevolgvraag toe zodra het probleem helder is.
Zo ontstaat vanzelf momentum richting besluitvorming.

HOOFDSTUK 6

GEVOLGVRAGEN
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Hoe je voorkomt dat je met de verkeerde klant werkt

Niet iedereen is jouw klant. Sommige ondernemers willen wel veranderen, maar
zijn niet bereid om te investeren, te vertrouwen of verantwoordelijkheid te nemen.
 Kwalificatievragen filteren deze mensen eruit voordat je te veel tijd steekt in het
gesprek.

Wat hier vaak fout gaat
Je denkt: “Iedereen is te helpen als ik maar goed genoeg uitleg.”
 Fout. Jij bent geen redder. Je bent een strategisch partner. En je werkt alleen met
mensen die er ook klaar voor zijn.

Voorbeelden van kwalificatievragen
Hoe belangrijk is het voor jou om dit nu op te lossen?
Wat heb je al geprobeerd, en wat miste daarin?
Wat maakt dat je nu op zoek bent naar ondersteuning?
Hoeveel prioriteit heeft dit voor je, op een schaal van 1 tot 10?
Wat ben je bereid om hierin te investeren qua tijd en geld?

HOOFDSTUK 7

KWALIFICATIEVRAGEN
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Praktijkvoorbeeld

Jij: “Wat maakt dat je nu actie overweegt?”
 Klant: “Omdat ik gewoon zo klaar ben met het gedoe.”
 Jij: “Hoe belangrijk is het voor je om daar structureel iets aan te doen?”
 Klant: “Heel belangrijk. Dit kan zo niet verder.”
 Je weet nu dat je met iemand praat die wil én kan investeren. Perfect.

Waarom dit werkt
Kwalificatievragen besparen je tijd en frustratie. Ze zorgen ervoor dat je alleen
werkt met mensen die passen bij jouw aanpak en echt klaar zijn voor groei.

Actie
Gebruik deze vragen als poortwachter vóór je je aanbod doet. Zeg liever één keer
nee dan drie maanden lang trekken aan een klant die niet wil veranderen.

HOOFDSTUK 7

KWALIFICATIEVRAGEN
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Hoe je moeiteloos schakelt van gesprek naar aanbod

Zodra het probleem helder is, de klant zijn eigen oplossing heeft verwoord en de
urgentie voelt, is het tijd om jouw aanbod te introduceren. Overgangsvragen
helpen je om dat soepel en natuurlijk te doen, zonder dat het voelt als een
‘verkoopmoment’.

De fout hier? Te lang wachten of te direct zijn.
Als je te lang wacht, zakt het gesprek in.
 Als je te snel bent, voelt het als een pitch.
Overgangsvragen zijn de brug.

Voorbeelden van overgangsvragen
Zou je willen weten hoe ik klanten help die met hetzelfde worstelen?
Vind je het interessant als ik wat ideeën met je deel die in jouw situatie kunnen
werken?
Sta je open voor een plan waarmee je dit structureel oplost?
Zullen we samen kijken wat een logische volgende stap voor jou is?
Mag ik je laten zien wat ik daarin voor je zou kunnen betekenen?

HOOFDSTUK 8

OVERGANGSVRAGEN
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Hoe je iemand helpt de knoop door te hakken

Zodra je aanbod ligt, wil je iemand helpen om daadwerkelijk te kiezen.
Commitmentvragen zijn vragen die leiden naar een besluit. Niet dwingend, maar
duidelijk.
Mensen houden van duidelijkheid. Geen vage eindes of “ik denk er nog even over
na”. Jij helpt hen kiezen.

De klassieke fout hier
Te lief afsluiten: “Laat maar weten.”
 Dat voelt veilig, maar zet niets in gang. Je klant gaat terug in de waan van de dag.
Gevolg: niks verandert.

Voorbeelden van commitmentvragen
Zullen we de eerste stap samen zetten?
Wanneer zou je hiermee willen beginnen?
Wat zou het voor je betekenen als we dit binnen 90 dagen geregeld hebben?
Zullen we een eerste sessie of strategiegesprek inplannen?
Wat heb jij nodig om vandaag een keuze te maken?

HOOFDSTUK 8

OVERGANGSVRAGEN
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Praktijkvoorbeeld

Jij: “Wat denk je ervan om dit de komende 30 dagen samen aan te pakken?”
 Klant: “Ja, dat wil ik wel.”
 Jij: “Zullen we dan meteen een startdatum vastleggen?”
 Klant: “Goed idee.”
 Geen druk, geen twijfel. Gewoon duidelijk.

Waarom dit werkt
Je helpt je klant kiezen. Daar zijn ze je dankbaar voor. Mensen willen niet twijfelen.
Ze willen duidelijkheid. En jij bent degene die dat faciliteert.

Actie
Sluit elk verkoopgesprek af met een concrete vraag die leidt naar een ja, een plan
of een afspraak. Zo voorkom je dat sterke gesprekken doodlopen op uitstel.

HOOFDSTUK 9

COMMITMENTVRAGEN
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Praktijkvoorbeeld

Jij: “Op basis van wat je deelt, denk ik dat ik iets heb wat jou hierin kan helpen. Sta
je open voor een idee?”
 Klant: “Ja, graag.”
 Jij: “Top. Mag ik je in een paar zinnen uitleggen wat ik doe en hoe dat zou passen
in jouw situatie?”
 Klant: “Zeker.”
 Nu heb je toestemming. Geen weerstand. Geen druk.

Waarom dit werkt
Je krijgt een ja op het gesprek over je aanbod – vóór je het doet. Daardoor blijft het
gesprek open, ontspannen en respectvol.

Actie
Oefen 2 à 3 overgangsvragen die natuurlijk bij jou passen. Gebruik ze zodra het
momentum goed zit. Dan voelt jouw aanbod als een logisch vervolg, niet als een
verkooptruc.

HOOFDSTUK 9

COMMITMENTVRAGEN
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Klant (Laura):
 Hoi, ik ben benieuwd wat jij precies doet. Ik zag iets over winstgroei en structuur
voorbij komen op LinkedIn, en dat triggert me wel.
Ondernemer:
 Leuk dat je reageert, Laura. Wat trok je het meest aan in wat je zag?
(Verbindingsvraag)

Laura:
 Nou, vooral dat stuk over “minder draaien op jezelf”. Ik herken dat. Ik ben met van
alles bezig, maar écht grip is er niet.
Ondernemer:
 Snap ik. Wat vind je op dit moment het leukste aan je werk?
(Verbindingsvraag)

Laura:
 De resultaten voor mijn klanten. Als dat goed loopt, geeft dat echt energie.
Ondernemer:
 Mooi. En als we het iets breder trekken: hoe ziet je werkweek er nu ongeveer uit?
(Situatievraag)

Laura:
 Drie dagen klantwerk, anderhalve dag brandjes blussen, en de rest... ja,
administratie en socials die ik blijf uitstellen.
Ondernemer:
 En als je dat bekijkt: wat kost je op dit moment het meeste tijd of energie?
(Probleembewustzijnsvraag)

HOE IN DE PRAKTIJK!

VAN KENNISMAKING TOT COMMITMENT
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Laura:
 Alles wat ik niet heb ingericht. Klantopvolging, offertebeheer... het ligt allemaal
bij mij. En daar baal ik van.
Ondernemer:
 Wat zou er voor jou moeten veranderen om dat te verbeteren?
(Oplossingsbewustzijnsvraag)

Laura:
 Ik denk dat ik moet automatiseren. En delegeren. Maar dan moet ik wel weten wát
ik moet automatiseren, en aan wie ik wat geef.
Ondernemer:
 Als je dit over drie maanden nog niet hebt aangepakt, wat is dan het gevolg?
(Gevolgvraag)

Laura:
 Dan ben ik nog steeds moe. En dan blijft die frustratie er. Dat werkt gewoon door
op alles.
Ondernemer:
 En hoe belangrijk is het voor jou om dat nu echt aan te pakken?
(Kwalificatievraag)

Laura:
 Heel belangrijk. Ik ben er klaar mee dat ik alles zelf moet doen.
Ondernemer:
 Zullen we dan samen kijken wat er voor jou nodig is om hier wél die rust en
structuur in te krijgen?
(Overgangsvraag)
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Laura:
 Graag, ja. Ik wil weten wat je voor me kunt betekenen.
Ondernemer:
 Top. Op basis van wat je deelt zie ik meerdere quick wins én structurele kansen.
Als je wilt, kunnen we starten met een strategiedag waarin we je hele operatie in
kaart brengen. Vanuit daar help ik je met een plan op maat, inclusief de juiste tools
en teamstructuur.
 Wat zou het voor jou betekenen als dit binnen 60 dagen geregeld is?
(Commitmentvraag)

Laura:
 Dat zou echt een enorme last van m’n schouders halen.
Ondernemer:
 Zullen we dan meteen een eerste afspraak inplannen om die scan te doen?
(Commitmentvraag)

Laura:
 Ja, laten we dat doen.
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CONCLUSIE

Wie de juiste vragen stelt, leidt het gesprek. Niet als verkoper, maar als
strategisch partner. Als iemand die luistert, begrijpt en richting geeft.

In deze gids heb je gezien hoe je elk gesprek kunt sturen via:
Verbindingsvragen (vertrouwen)
Situatievragen (context)
Probleembewustzijnsvragen (urgentie)
Oplossingsvragen (verlangen)
Gevolgvragen (actiebehoefte)
Kwalificatievragen (filteren)
Overgangsvragen (aanbod)
Commitmentvragen (besluit)

Als je deze structuur toepast, worden je gesprekken korter, krachtiger en
effectiever. Je sluit meer deals, werkt met betere klanten en krijgt meer
voldoening uit je werk.
En dat begint met één simpele stap: stoppen met zenden, en beginnen met vragen.

Groet, 
Bryan Seton 
(Businesscoach voor Coaches)

De kracht van vragen is de kracht van leiderschap
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