Grundlagen

Verkaufsgesprach

Wie Sie bel einem Verkaufsgesprach vorgehen
sollten

Egal, ob Sie in der Versicherungsbranche, im Reisebiro oder im Einzelhandel tatig
sind, jeder von lhnen fuhrt regelmassig Verkaufsgesprache durch, die im besten Fall
in einem erfolgreichen Abschluss minden

Die Gesprachserdffnung
Sehr viele Verkaufsgesprache finden als Einzelsitzung in den Raumen des Kunden statt. Daher stellen wir hier eine
solche typische Situation vor. Die Er6ffnung eines Verkaufsgesprachs wird oft mit folgender Situation verwechselt;

“Mallo Herr Meier! Na, wie geht es Ihnen denn? Was macht Ihr Hund? Immer noch so ein bissiger Kerl?>”

Diese so genannte Aufwarm-Phase vollzieht sich noch vor der eigentlichen Gesprachsertffnung. Natirlich erkundigen
Sie sich nach dem Wohlbefinden des Kunden und machen ihm z. B. ein Kompliment zu seiner schénen
Biroeinrichtung - das ist eine Frage der Hoflichkeit. Mit der Er6ffnung des Verkaufsgesprachs hat dies jedoch nichts
zu tun.

Nach dieser “Aufwarm-Phase", die tatsachlich nur einen kurzen Moment andauern sollte, dussern sich
Kunden haufig folgendermassen:

“So, Herr Verkaufer, was haben Sie denn Gutes fiir mich?"
“Also, weswegen kommen Sie her?"
“Gut, fangen wir an!"... und so weiter.

Das ist das horbare Zeichen, dass der Kunde mit dem eigentlichen Verkaufsgesprach beginnen méchte. Haufig
unterstreicht er diese Aussage damit, dass er an seinem Tisch Platz nimmt oder eigene Notizen zur Hand nimmt. Erst
jetzt folgt die Gesprachserdffnung.

Bevor Sie lhre Unterlagen und Prospekte auf dem Tisch ausbreiten, schauen Sie den Kunden an und eréffnen das
Gesprach, in dem Sie ihn auf generelle Bedirfnisse hin ansprechen, die sich aus seiner Position ergeben

Die Bedarfsklarung

Haben Sie mit einem Kunden zum ersten Mal zu tun, versuchen Sie, durch vertiefende Fragen so viele Informationen
wie mdglich Gber seine Wiinsche und Bediirfnisse zu erhalten. lhr Verkaufsgespréch ist umso erfolgreicher, je besser
Sie den konkreten Bedarf an Ihrer Dienstleistung oder Ihrem Angebot kennen.

“Merr Miiller, bevor ich Ihnen das Angebot préasentiere, brauche ich noch einige Informationen. Unser Angebot ist so
reichhaltig und umfassend, dass ich lhnen bloss lhre Zeit stehlen wiirde, wenn ich lhnen alles zeigen wollte. Ich
mdochte Ihnen nur das zeigen, was Sie wirklich interessiert, einverstanden?““

Der Kunde wird dies ausnahmslos bejahen. Er wird froh sein, dass Sie sich tber die Zeit, die er Ihnen zur Verfiigung
stellt, bewusst sind.
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Tipp
Notieren Sie sich die Fragen vorher. Damit erwecken Sie einen professionellen Eindruck. Schreiben Sie sich die
Antworten Ihres Kunden in Stichworten auf - unterbrechen Sie aber den Blickkontakt nicht zu lange.

Die Bedarfsabklarung dauert im Normalfall 5 bis 10 Minuten. Nach Mdglichkeit sollte sie nicht langer sein, denn nach
etwa acht Minuten will der Kunde endlich Ihr Angebot zu Gesicht bekommen. Verlieren Sie diesen wichtigen Aspekt
eines Verkaufsgesprachs nicht aus den Augen, sondern nutzen Sie auch das weitere Gesprach zu aufschlussreichen
Fragen.

Fassen Sie die Aussagen lhres Kunden kurz mit eigenen Worten zusammen. Damit stellen Sie zum einen sicher, dass
Sie auch alles richtig verstanden haben, zum anderen geben Sie dem Kunden das Gefuhl, dass Sie sich wirklich fiir
seine Bedirfnisse und Wiinsche interessieren.

Die Prasentation

Fir eine erfolgreiche Prasentation ist es selbstverstandlich, dass Ihre Unterlagen - also Prospekte, Folien, Briefe - in
einwandfreiem Zustand sind. Natirlich miissen alle von lhnen verwendeten Daten und Zahlen auch auf dem
neuesten Stand sein.

Beschranken Sie sich bei der Vorstellung Ihres Angebots nicht auf die blosse Beschreibung der Produktvorteile,
sondern schlagen Sie immer wieder die Briicke zu lhrem Kunden und seinen Wiinschen.

So gehen Sie mit Einwédnden um

Zwischendurch wird der Kunde natirlich Fragen stellen oder Einwande anbringen. Freuen Sie sich darlber. und
haben Sie keine Angst davor, denn: Solange der Kunde nichts sagt und nichts fragt, hat er zu wenig Interesse und Sie
haben lhren Job nicht gut genug gemacht. Der Kunde stellt Fragen und bringt Einwande nur dann, wenn ihn eine
Sache wirklich interessiert.

Reagieren Sie sofort und greifen Sie diese Anmerkungen offensiv auf. Verschieben Sie ndmlich die Beantwortung von
Zwischenfragen grundsétzlich auf das Ende lhrer Présentation, entsteht beim Kunden der Eindruck, Sie wiirden nur
einen auswendig gelernten Vortrag herunterspulen. Auerdem kénnen Sie durch die professionelle Beantwortung von
Fragen Ihre fachliche Kompetenz eindrucksvoll unter Beweis stellen.

Tipp
Machen Sie sich diesen erfolgserprobten Trick zu Nutze. Rechnen Sie den hohen Preis lhres Angebots einfach auf
kleinere Einheiten herunter. So nehmen Sie grésseren Investitionen wirkungsvoll den Schrecken.

Der Abschluss
Hat der Kunde keine weiteren Fragen mehr zu Ihrem Produkt und konnten Sie alle eventuellen Einwande wirksam
entkraften, wird er einem Kauf zustimmen. |hr Verkaufsgespréach war ein Erfolg!

Bringen Sie auch in dieser Phase durch konkrete Fragen in Erfahrung, was die Wiinsche des Kunden sind und wie
das Geschaft genau abgewickelt werden soll.

Die Verabschiedung
Nachdem Sie fertig prasentiert und einige Abschlussfragen gestellt haben, fassen Sie alles noch einmal kurz
zusammen. Vereinbaren Sie mit Ihrem Kunden, wie Sie nun weiter vorgehen wollen.

Nicht immer kénnen Sie schon beim ersten Gesprach das Geschéaft machen. Oft sind mehrere Gespréache noétig, bis
sich der Kunde tatsachlich zum Kauf entschlief3t. Vereinbaren Sie mit ihm den néchsten Termin, der personlich vor
Ort oder telefonisch erfolgen kann.
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