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	ACHTERGROND EN METHODIEK


DE PRAKTIJK ACHTER BYSE
Waar BYSE zijn commerciële expertise vandaan haalt
Een praktijkgericht raamwerk voor betere verkoopgesprekken
	IN ÉÉN ZIN
BYSE vertaalt jarenlange ervaring in sales, accountmanagement en het trainen van accountmanagers naar herkenbare profielen en concrete voorbereiding op echte klantgesprekken.


Ontwikkeld vanuit de commerciële praktijk
De modellen binnen BYSE zijn niet ontstaan vanuit één managementboek of een los theoretisch schema. Ze zijn opgebouwd vanuit jarenlange praktijkervaring in commerciële functies, sales- en accountmanagement, het voorbereiden en voeren van klantgesprekken en het trainen en begeleiden van accountmanagers. In die praktijk keren bepaalde patronen steeds terug: de manier waarop verkopers vertrouwen opbouwen, informatie verzamelen, tempo maken, adviseren, onderhandelen en tot afspraken komen.
Ook aan klantzijde zijn herkenbare verschillen zichtbaar. De ene gesprekspartner zoekt vooral zekerheid en bewijs, de andere snelheid en gemak. Sommigen willen eerst inhoudelijk doorgronden, terwijl anderen vooral letten op prijs, kwaliteit, innovatie, maatschappelijke impact of de relatie. BYSE maakt deze terugkerende gedragspatronen bespreekbaar en toepasbaar.
Van observatie naar een bruikbaar raamwerk
Praktijkervaring alleen is niet genoeg. Om er een bruikbaar instrument van te maken, zijn commerciële observaties geordend, vergeleken en vertaald naar scenario’s. De gebruiker kiest niet rechtstreeks welk profiel bij hem of haar past, maar rangschikt reacties op herkenbare verkoopsituaties. Daarmee kijkt BYSE naar voorkeursgedrag in context: wat doe je waarschijnlijk wanneer tijdsdruk, weerstand, onzekerheid, kansen of besluitvorming een rol spelen?
Bij de ontwikkeling zijn drie uitgangspunten leidend:
Herkenbaarheid: scenario’s moeten aansluiten op situaties die commerciële professionals werkelijk meemaken.
Differentiatie: antwoordmogelijkheden moeten verschillende commerciële voorkeuren zichtbaar maken, zonder één antwoord als vanzelfsprekend ‘goed’ neer te zetten.
Toepasbaarheid: een profiel is pas waardevol als het leidt tot betere voorbereiding, andere vragen en bewuster gedrag in het gesprek.
De vier verkoopprofielen
De vier verkoopprofielen beschrijven dominante commerciële oriëntaties. De Strijder legt nadruk op daadkracht en voortgang. De Compagnon zoekt verbinding en vertrouwen. De Adviseur wil begrijpen, onderbouwen en richting geven. De Afsluiter stuurt op duidelijkheid, commitment en resultaat. Geen van deze stijlen is op zichzelf beter dan de andere. Iedere stijl heeft kracht, een natuurlijke voorkeur en mogelijke blinde vlekken.
In de praktijk is bijna niemand uitsluitend één profiel. BYSE toont daarom niet alleen een dominante richting, maar ook de verdeling en invloed van andere stijlen. Dat past beter bij werkelijk gedrag, dat verandert met ervaring, context, druk en gesprekspartner.
De acht gesprekspartnerprofielen
De acht gesprekspartnerprofielen helpen om signalen aan klantzijde te ordenen. Ze beschrijven onder meer een voorkeur voor loyaliteit, gemak, prijs, innovatie, kwaliteit, snelheid, maatschappelijke waarde of grondig onderzoek. Het doel is niet om iemand snel in een hokje te plaatsen. Het profiel is een werkhypothese: een onderbouwde eerste inschatting die tijdens het gesprek actief moet worden getoetst.
Daarom combineert BYSE profielinformatie altijd met verificatievragen. Wat vindt deze persoon werkelijk belangrijk? Wie beslist mee? Welk bewijs is nodig? Waar zit risico? En welk tempo past bij het besluitvormingsproces? Zo wordt profilering geen etiket, maar een hulpmiddel om beter te luisteren en gerichter aan te sluiten.
Wat BYSE met de combinatie doet
De toegevoegde waarde ontstaat wanneer drie informatielagen samenkomen: jouw verkoopstijl, de vermoedelijke voorkeuren van je gesprekspartner en de actuele verkoopkans. BYSE gebruikt die combinatie om te adviseren over gesprekstempo, vraagstelling, bewijsvoering, risico’s, beïnvloedingsstijl en de gewenste vervolgstap.
	PRAKTISCHE BEDOELING
BYSE wil niet voorspellen wat iemand zal doen. Het helpt je om beter voorbereid te zijn, minder op automatische piloot te verkopen en je aannames sneller te toetsen.


Een praktijkinstrument, geen psychologisch oordeel
BYSE is ontwikkeld als commercieel reflectie- en voorbereidingsinstrument. Het is geen klinische persoonlijkheidstest en doet geen uitspraak over iemands karakter, geschiktheid of psychologische eigenschappen. De uitkomsten zijn richtinggevend en worden sterker naarmate meer scenario’s zijn ingevuld en relevante context wordt toegevoegd.
De kwaliteit van het advies hangt daarnaast af van de kwaliteit van de ingevoerde informatie. Een gesprekspartnerprofiel blijft daarom altijd voorlopig. Goed commercieel vakmanschap vraagt dat signalen worden gecontroleerd, aannames worden losgelaten wanneer de werkelijkheid anders blijkt en het gesprek leidend blijft.
Doorontwikkeling op basis van gebruik
BYSE wordt verder aangescherpt door scenario’s, profielteksten en adviezen in de praktijk te toetsen. Feedback van commerciële professionals en gebruikers helpt om formuleringen herkenbaarder te maken, overlap tussen profielen te verkleinen en adviezen concreter te laten aansluiten op echte gesprekken. De methodiek is daarmee geen statisch eindproduct, maar een zorgvuldig opgebouwd praktijkmodel dat zich blijft ontwikkelen.
	DE BELOFTE VAN BYSE
Geen standaard verkoopscript, maar een persoonlijker en beter onderbouwd vertrekpunt voor het gesprek dat jij daadwerkelijk gaat voeren.
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