Einwände Umdeutungsmethode

Bei der Umdeutungsmethode »drehen« Sie den Einwand des Kunden so, dass der Kunde die Vorteile sieht. Mögliche Reaktionen auf die Einwände sind:

( Gerade deshalb ...

( Eben darum ...

( Genau das ist es ... 

Angebot:



Kundeneinwand:


Gerade deshalb:



Kundeneinwand:


Gerade deshalb:



Kundeneinwand:


Gerade deshalb:



Kundeneinwand:


Gerade deshalb:



Quelle: Gert Schilling, Verkaufstraining, Der Praxisleitfaden für das beratende Verkaufsgespräch, Schilling Verlag, Berlin, ISBN 3-930816-61-X

