Unit Sales / project verkoopgesprek:
Gespreksstructuren:
CODA:  Contact leggen, Onderzoek, Doen , Afronden
CIPAA: Contact leggen, Informatie fase, Probleemstelling, Actie, Afronden
AIDA :  Aandacht, Interesse, Drang tot koop, Actie
OPERA: Opening, Propositie, Explicatie, Resultaat, Afsluiting / Actie
ABOKA: Aandacht, Belangstelling, Overtuiging, Kooplust, Afsluiting / Actie
VOCATIO: Verkenning, Omschrijving, Confrontatie, Argumentatie, Tegenwerpingen, Instemming, Overeenstemming / Order
DIBABA: Definitie, Identificatie, Bewijs, Acceptatie, Bezitsdrang, Afsluiting
SPIN: Situatie, Probleem, Implicatie, Noodzaak
ASPO-PATAKA: Aandacht trekken, Situatie verkennen, Probleem difinieren, Oplossingsbelang erkennen, Product/dienst aanbieden, Argumenteren, Tegenwerpingen weerleggen, Acceptatie bevorderen, Kooplust opwekken, Aflsuiting
Er zijn nog meer gespreksstructuren mogelijk. Erg belangrijk is het om na te gaan wat je eigen gespreksstructuur is of gaat worden.Indien je dat weet kun je erg gemakkelijk op ieder gewenst moment de rode draad weer oppakken, en verder gaan in je verkoopgesprek.
 
