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Fragen, statt behaupten: Reden ist Silber. Fragen ist

» Diskussion gewonnen, Auffrag verlo- Gold:
ren!”™ Eine Diskussion mit dem Kunden > Nur 20% Ihres Angebotes
konnen Sie nur gewinnen, indem Sie I6sen 80% der Kauflust aus.
sie vermeiden! Durch Fragen erfahren Sie

> Viele Verkaufer versuchen mit enga- diese entscheidenden
giert vorgetragenen Behauptungen, 20%.
den Kunden zu Uberzeugen. Je enga- » Je fransparenter Sie durch
gierter Sie Inre Gegenposition vertre- Fragen die Bedarfsstruktur
ten, umso engagierter wird der Kunde herausarbeiten, um so e-
selne Postion verteidigen. her erfahren Sie die zentra-

» Suchen Sie stattdessen nach Gemein- len Motive des Kunden.
samkeiten. Die gibt es immer, auch in > Es gibt immer zwei Grinde,
kontroversen Situationen, wenn Sie warum ein Kunde nicht will.
sich darauf konzentrieren, was der Den ersten Grund nennt er.
Kunde will, was ihn wirklich bewegt. Den zweiten Grund miissen

> Bringen Sie mit ffnenden Fragen den Sie herausfinden, denn das
Kunden zum Reden. Konzentrieren Sie ist der wahre Grund.

sich auf seine Aussagen und entde-
cken Sie Gemeinsamkeiten, auch
wenn es nur wenige sind.

» Wenn uns jemand verstenht, unsere A/S QUTer ZUhér er
Mei ktiert, d c ' : '
ihr?.lnung respektiert, dann moégen wir b /elben Sle dem
gt rionell Kunden positiv

dann wird er auch keinen Anlass se-

hen, Inren Standpunkt zu akzeptieren. un d / Ongef im
» Betonen Sie die Gemeinsamkeiten, Gedachfn iS DOS

zeigen Sie Verstandnis fur seine An-

schauung. Das lockt den Kunden aus kommf daher,
seiner Abwehrposition heraus. , ,
weil es SO weni-

ge gute Zuhorer
Infensiv zuhGren bedeutet, mif dem ; ; ;
Redner mifzudenken. Damit erhalten im Vertrieb Q/bf

sie nicht nur mehr Informationen, son-
dern erweitern auch lhren Horizont.




