Beck kompakt

Das perfekte Verkaufsgesprach

Bearbeitet von
Lothar Haase

2. Auflage 2016. Buch. 128 S. Kartoniert
ISBN 978 3 406 70101 6
Format (B x L): 10,4 x 16,1 cm

Wirtschaft > Wirtschaftswissenschaften: Allgemeines > Wirtschaftswissenschaften:
Sachbuch und Ratgeberliteratur

Zu Inhalts- und Sachverzeichnis

schnell und portofrei erhaltlich bei
.

beck-shop.de

DIE FACHBUCHHANDLUNG

Die Online-Fachbuchhandlung beck-shop.de ist speziaisiert auf Fachbiicher, insbesondere Recht, Steuern und Wirtschaft.

Im Sortiment finden Sie alle Medien (Blicher, Zeitschriften, CDs, eBooks, etc.) aller Verlage. Erganzt wird das Programm

durch Services wie Neuerscheinungsdienst oder Zusammenstellungen von Biichern zu Sonderpreisen. Der Shop fihrt mehr
als 8 Millionen Produkte.


http://www.beck-shop.de/Haase-perfekte-Verkaufsgespraech/productview.aspx?product=16710934&utm_source=pdf&utm_medium=clickthru_lp&utm_campaign=pdf_16710934&campaign=pdf/16710934
http://www.beck-shop.de/trefferliste.aspx?toc=9870
http://www.beck-shop.de/trefferliste.aspx?toc=9870
http://www.beck-shop.de/fachbuch/inhaltsverzeichnis/Haase-Das-Verkaufsgespraech-9783406701016_0108201606152481_ihv.pdf
http://www.beck-shop.de/fachbuch/sachverzeichnis/Haase-Das-Verkaufsgespraech-9783406701016_0108201606152575_rg.pdf

Leitfaden fur die Vorbereitung von Verkaufs !préchen 39

Leitfade ' Ckms ﬁrd =

ufsge

I FACHBUCHHANDLUNG

gefdhr 30 Verkaufsseminaren erarbeitet. Sie erhalten daher
praxisnahe Tipps flr lhre Gesprachsvorbereitung.

e Haben Sie den richtigen Ort fur lhre Besprechung ge-
wahlt?

e \Wer nimmt daran teil?

e Haben Sie sich optimal auf Ihre Gesprachspartner einge-
stellt?

e Steht der Zeitraum fest?
e Haben Sie das Gesprach strukturiert?

e Haben Sie in lhrem Unternehmen Preise und Zahlungsbe-
dingungen abgesprochen?

e Haben Sie das Leistungsverzeichnis oder die Anfrage
grindlich gelesen?

e Haben Sie sich realistische Ziele gesetzt?
e Wird ein Protokoll erstellt? Wer ist dafir zustandig?

e \Welche Prioritaten setzt Ihr Kunde, welche lhr Unterneh-
men?

e Haben Sie Beispiele, Argumente und Vergleiche vorbe-
reitet?

* \Welche Termine sind zu beachten?

* \Was konnen Sie minimal/maximal erreichen?
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Haben Sie sich eventuell mit anderen Abteilungen abge-
stimmt?

¢ Wie werden Sie die Prasentation gestalten?

Haben Sie sich auf Einwadnde vorbereitet?

Ist Ihre Preisargumentation geschickt aufgebaut?
¢ Welche Abschlusstechniken wollen Sie einsetzen?

¢ Wie wird der Wettbewerb agieren, welche Vor- und Nach-
teile hat er?

e Wodurch wollen Sie sich vom Wettbewerb unterscheiden?
e Haben Sie Entscheidungshilfen vorbereitet?

¢ Wie erzeugen Sie eine positive Atmosphare?

Auf den Punkt gebracht

Eine professionelle Vorbereitung ist die Grundlage far
den Erfolg. Je wichtiger das Gesprach ist, desto intensiver
sollte die Vorbereitung sein.
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kurze Produktprasentation. Bedurfen die Produkte oder
Dienstleistungen, die Sie anbieten, naherer Erlauterungen,
kann diese Einfihrung auch etwas umfassender sein. Uber-
legen Sie bei der Gestaltung lhrer Prasentation, wie Sie das
groBtmogliche Interesse des Kunden wecken kénnen. Nach
der Bedarfsanalyse und der Preisargumentation kann eine
zweite, detaillierte Prasentation stattfinden, bei der Sie auch
auf Einwande des Interessenten eingehen.

Bedarfsanalyse

Das Geheimnis des Erfolgs ist, den Standpunkt des
anderen zu verstehen. (Henry Ford)

Es ist wichtig fur lhren Erfolg, dass Sie den Bedarf bzw. die
BedUurfnisse Ihres Kunden genau erfassen. Von der Qualitat
dieser Analyse hangt der Geschéftsabschluss entscheidend
ab.

Je besser Sie Uber den Bedarf Ihres Kunden informiert sind,
desto besser kénnen Sie Ihre Leistungen und Produkte da-
nach ausrichten. Sie erhalten die notwendigen Informati-
onen, indem Sie offene Fragen stellen. Es sind Fragen, die
mit einem ,W" beginnen: wer, wie, wann, wieso, weshalb,
was, welche, womit, wodurch, wie viel, wie haufig. Das
Wort ,,warum" setzen Sie bitte nur dann ein, wenn Sie Ihren
Gesprachspartner aus der Reserve locken wollen. Denn die
Formulierung ,warum” kann zu Trotzreaktionen flhren.
Denken Sie an lhre Kindheit! Auf die Frage ,Warum?” kam
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ein genaues Angebot bendtige ich einige Informationen.
Darf ich Ihnen ein paar Fragen stellen?” Gewiss wird er zu-
stimmen und Sie kénnen folgende Punkte abklaren:

e Wie ist lhre jetzige Situation?
e Wie ist der Produktzyklus?

e Wie gut sind Sie Uber die Leistungen unseres Unterneh-
mens informiert?

¢ Welche unserer Produktneuheiten gefallen Ihnen am bes-
ten?

e Wo hatten Sie in der Vergangenheit die gréBten Proble-
me?

e Worauf legen lhre Kunden besonders viel wert?

e Welche Eigenschaften unserer Produkte sind besonders
wichtig fur Sie?

e \Wobei erwarten Sie unsere Unterstitzung?
e \Wann planen Sie den Produktionsbeginn?
¢ Wie gefallen Ihnen unsere neuen Produkte?
¢ Welche Fragen haben Sie noch an mich?

Helfen Sie lhrem Kunden bei der Orientierung, denn bei
der groBBen Zahl von Anbietern ist es schwierig fur ihn, den
richtige zu finden. Haufig ist der Interessent bei der Aus-
wahl des Lieferanten verunsichert. Als Verkaufer sollten Sie
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e werden Sie den Wissensstand richtig ermitteln,
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e konnen Sie sich auf die Wiinsche und den Bedarf einstel-
len,

e werden Sie weniger Fehler machen,
e gewinnen Sie ein klares Bild von den Kaufmotiven,
e werden Sie lhr realistisches Verkaufsziel erreichen.

Wenn Sie eine genaue Bedarfsanalyse vornehmen, kénnen
Sie optimal auf die Winsche lhres Kunden eingehen. Er wird
in diesem Fall eher bereit sein, Ihr Angebot zu akzeptieren,
selbst wenn der Wettbewerb, der sich diese MUhe nicht
gemacht hat, ein wenig preiswerter ist.

Fragetechnik

Die W-Frage, also die Informationsfrage, haben wir vorab
behandelt. Sie wird auch die ,offene Frage” genannt und
lasst dem Antwortenden den gréBten Spielraum. Es bleibt
ihm Uberlassen, wie genau und ausfihrlich er antworten
mochte. Sie verhindern hierdurch im Normalfall, dass die
Antwort nur aus einem Ja, einem Nein oder einem Vielleicht
besteht. Auf diese Weise erhalten Sie Zusatzinformationen,
die Sie mit einer geschlossenen Frage niemals bekommen
hatten.



44 gas Fac’gespréch fuhren

Die erfolgreichsten Verkaufer sind diejenigen, die tber
die genauesten Informationen verfugen. Stellen Sie
deshalb, wann immer maglich, offene Fragen! IG

Geschlossene Frage

Stellen Sie beispielsweise eine Frage der Art: ,Werden Sie
die neue Technik einsetzen?”, so wird die Antwort meist Ja,
Nein oder Vielleicht lauten. Der Informationsgehalt einer
geschlossenen Frage ist in der Regel deutlich geringer als
der einer offenen.

Setzen Sie daher diese Frageform nur dann ein, wenn Sie
kurze und prazise Antworten erhalten méchten oder eine
klare Entscheidung erwarten: ,Haben Sie ein Sparkonto?” —
.Besitzen Sie Aktien?” — ,Verfligen Sie Gber Bargeld?” Doch
hier ist Vorsicht geboten. Setzen Sie mehrere geschlossene
Fragen hintereinander ein, wird sich |hr Gesprachspartner
eventuell wie in einem Verhor fuhlen.

I Geschlossene Fragen verhindern den Dialog, da die

Antwort meist Ja oder Nein lautet. Antwortet Ihr Ge-
gentber mehrmals hintereinander mit Nein, kann sich
das negativ auf die Atmosphare auswirken.
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gewiss bis in die heutige Zeit, wir kdnnen es umsetzen in die
Formel: ,Wer richtig fragt, verkauft mehr.”

Der professionelle Einsatz der Fragetechnik ist besonders
wichtig, wenn nach lhrem Termin auch der Wettbewerb
Ihren Kunden besucht. Wenn es Ihnen im Laufe der Ver-
handlung nicht gelingt, zu einer positiven Entscheidung zu
kommen, kann der Auftrag fur Sie verloren sein.

Im Folgenden werden verschiedene Fragearten behandelt.
Wenn Sie wissen, wie diese funktionieren und Sie die Ant-
worten lhres Kunden dadurch beeinflussen kénnen, verfi-
gen Sie Uber ein wichtiges Instrumentarium zur Erreichung
Ihrer Verkaufsziele.

Vorteile der Fragetechnik

e Sie bekommen mehr Informationen.

e Sie erh6hen den Gesprachsanteil des Kunden.
e Sie verbessern die Atmosphare.

e Sie fihren das Gesprach in die von lhnen gewinschte
Richtung.

e Sie zeigen dem Kunden, dass Sie an ihm interessiert sind.
e Sie gewinnen Zeit.
e Sje erfahren, was den anderen bewegt.

¢ Sie bauen Kaufmotive auf.
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Informationsfrage

Hierbei handelt es sich um die offenen und die geschlosse-
nen Fragen, die im vorigen Kapitel behandelt wurden.

Motivationsfrage

Sie entscheiden, ob Sie formulieren: ,Was sagen Sie dazu?”
oder: ,Was sagen Sie als Fachmann dazu?” Welche Frage
kame besser bei lhnen an? Ganz gewiss doch die zweite, die
Motivationsfrage! (,, Motivation” kommt von lat. ,movere":
.bewegen”.) Wenn Sie richtig fragen, wird sich Ihr Ge-
sprachspartner eher bewegen, denn er hat ein Motiv, einen
Beweggrund. Die Gesprachsatmosphdre wird entspannter
und somit fir beide angenehmer. Wichtig ist jedoch, dass
Sie nach einer solchen Frage eine Pause einlegen. Auch
wenn Sie einen Moment warten mussen — dben Sie sich in
Geduld, schiichterne Mitmenschen brauchen ein wenig Zeit
fur ihre Antwort. Nachfolgend zwei Beispiele fir geeignete
Motivationsfragen:

Beispiele: Motivationsfragen

e ,Wie haben Sie das geschafft in dieser kurzen Zeit?”

e Ich weiB, dass Sie gut mit Zahlen umgehen kénnen. Wir-
den Sie mir bei der Erstellung der Bilanz helfen?”




