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Checkliste fur effektive Kundengesprache

Souverane Gesprachsfiihrung auch bei ,,typischen Kassenkunden
Beherrschen Sie eine kundenorientierte, aktive Gesprachsfiihrung, wenn der Kunde Sie direkt mit dem Wunsch eines
Kassengerates konfrontiert? (Kompletter Gesprichsleitfaden in unserem Webinar: Der direkte Weg zum gliicklichen Kunden)

] Wichtig ] Genau das Gegenteil erreichen Sie mit Aussagen wie:
»Sie sollten auf jeden Fall auch andere Gerate testen” oder ,Fir einfache Gesprachssituationen reicht...”

Mit dem Wording des Gesprachseinstiegs stellen Sie die Weichen!

Wie erkldren Sie den Ablauf der Horgerdteanpassung?
Sprechen Sie anstelle der Notwendigkeit des Vergleiches von der Maglichkeit des Vergleiches!

Verkaufsstrategie die den Kundentyp beriicksichtigt

Sie behandeln alle Kunden gleich? Dann willkommen im Mittelmal3!
Kundenorientiert und effizient zu verkaufen, verlangt die Umsetzung einer klaren Strategie, welche sich am Kundentyp
und den Rahmenbedingungen orientiert. (Erfahren Sie mehr iiber die zielathische Erfolgsstrategie im Webinar: Souverin im Preisgesprach)

I Achtung [ Eine falsche Umsetzung der Top Down Strategie hat in der Hérakustik einen negativen Effekt auf den
Durchschnittspreis und die Kundenbeziehung!

Trainieren statt variieren!
Der Kunde ist mit dem Komfortgerat nicht zufrieden, und mochte was anderes testen?
@ STOP @ Vor dem Wechsel hinterfragen Sie die Wiinsche und optimieren Sie das bereits getragene Gerit.

Nie mehr als zwei Gerate im direkten Vergleich

Wenn Sie in die Situation kommen, dass der Kunde unbedingt ein drittes Gerat testen mochte, lassen Sie von den zwei
bereits getragenen Geraten einen bisherigen Favoriten auswéahlen. So haben Sie nie mehr als zwei Gerat im Vergleich.

[ Tipp [] Verstirken Sie den gewahlten Favoriten mit Ihrer persénlichen Empfehlung. Oft braucht es dann gar
keinen weiteren zeitaufwandigen Vergleich.

Negative Nutzenargumentation beherrschen

Das passende Gerat ist gefunden, und jetzt hat der Kunde eine Werbung gesehen, oder einen Tipp des Nachbarn
bekommen? Loben Sie das neue Gerat in Bereichen, welche der Kunden nicht braucht.

Leistung aufzeigen und Abschluss aktiv einleiten

Menschen haben Angst vor Entscheidungen, da sie Veranderungen mit sich bringen. Zeigen Sie auf, was bereits getan

und erreicht wurde, und leiten Sie dann mit einem persodnlichen Statement den Abschluss ein.
(Kompletter Gesprachsleitfaden in unserem Webinar: Der direkte Weg zum gliicklichen Kunden)

Vom Uberreden zum Uberzeugen

Nutzen Sie lhren Expertenstaus und arbeiten Sie mit einer Giberzeugenden Argumentationstechnik:
Bestatigungsfrage => Argumentation => Bezug zum Kundenumfeld => Konsens => Empfehlung

[ Tipp ] Weniger ist mehr! 2 Argumente bezogen auf das Umfeld des Kunden (iberzeugen mehr als 10 tolle Features.

Souveran bei Preis- & Abschlusswiderstinden &
Im Preis- / Rabattgesprach braucht der Kunde einen Berater der sich seiner Sache sicher ist. Mit dem sofortigen
Angebot einer billigeren Alternative disqualifizieren Sie sich selbst! (Tipp: Webinar: Souverin im Preisgesprich)

Wo liegen lhre Optimierungsbereiche? Schon kleine Veranderungen bewirken viel!

u Tipp ﬂ Nutzen Sie unsere interaktiven Webinare und erhalten Sie das Riistzeug fur
effektive Gesprache welche lhre Kunden zu Fans machen! Infos & Termine
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