Vorbereitung auf Einwände

Am besten können Sie auf Einwände reagieren, wenn Sie sich vorbereitet haben. Die vier Schritte in der Vorbereitung sind:

1. Notieren Sie sich in Zukunft alle Einwände, die Ihnen in Ihren Verkaufsgesprächen begegnen. Häufig sind es immer wieder ähnliche Einwände, die von Ihren Kunden vorgebracht werden.

2. Überlegen Sie, was für eine Frage hinter dem Einwand stecken könnte.

3. Überlegen Sie Antworten auf diese Fragen und prägen Sie sich diese ein.

4. Überprüfen Sie die Antworten auf ihre Wirksamkeit in der Verkaufspraxis. Haben Sie die richtigen Fragen vermutet?

Angebot:



1. Kundeneinwand:


2. „Kundenfrage“:


3. Antwort:


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

