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5 Verkduferfehler und wie Sie diese Vermeiden g

Wenn Sie lhre Kunden nicht iiberzeugen kénnen, wird es ein anderer fiir Sie tun!
1. Fehlende Beziehung zum Kunden

Fihren Sie Verkaufsgesprache nicht nach einen Schema, sondern individuell auf den Kunden abgestimmt.
Suchen Sie nach gemeinsamen Interessen, das gibt dem Kunden das Gefiihl, dass Sie an seiner Person
interessiert sind und es hilft Vertrauen aufzubauen. Der Kunde verliert dadurch seine Zuriickhaltung und
Scheue. Zeigen Sie lhrem Kunden, wie wichtig er fir Sie ist.

2. Zu wenig Neugierde zeigen

Es gibt 2 ,,Motivationskndpe”, warum Kunden kaufen:
1. Um Schmerz bzw. Nachteile zu Vermeiden oder

2. um Freude bzw. Vorteile zu erlangen.

Auch Menschen Sind dazu bereit fiir einen Moment Schmerz zu erleiden, um Freude erleben zu kdnnen.
Finden Sie die Probleme Ihres Kunden, und versuchen sie zu erfahren was seine unerfillten Wiinsche sind.
Verstarken Sie dieses Problem, den Schmerz oder einen unerfiillten Wunsch, und Helfen Sie letztendlich Threm
Kunden indem Sie lhm mit lhrem Produkt Freude bereiten.

3. Die falschen Fragen stellen

ist wohl eines der machtigsten, aber auch schwierigsten Instrumente die es Im Verkauf gibt.
s Ihr Kunde gesagt hat, nur mit der Formulierung ,,Habe Ich Sie richtig verstanden...?“. So
verstanden und ernst genommen.

Snlich nehmen

Kunden sehen Verkdufer immer eine Ablehnung. Jedoch erfahren Sie so, was den Kunden
dlt, Durch N : awand, bieten Sie IThren Kunden eine neue Sichtweise
ndig Uberzeugen zu kénnen, miissen Sie sich in die
en auch die richtigen Argumente ein.

ft schon dann, wenn der Kunde seinen Entscheidungsprozess
wenn die Kaufbegeisterung schon wieder verflogen ist. Der
sich aus liber den Nutzen des Produkts und wie er es
gt wie er es finanzieren wird. Der
beziehen. AuBerdem beginnt er,
ise Farbe oder Lieferzeit.




