
Erfolgreiche Einkaufs- und Verkaufsgesprache

Einwande behandeln und wegbundeln

Wenn der Kunde einen Einwand bringt, ist Folgendes zu tun:

1.

2.

3.

5.

6.

7.

4.

Zuhoren (Hore dem Kunden aufmerksam zu.)

Zur Kenntnis nehmen (Zeige dem Kunden durch Nicken und Bestatigung, dass du
Verstandnis fur diesen Einwand hast.)

Einwand isolieren (Frage den Kunden, ob es sonst noch etwas gibt, was ihn von der
Dienstleistung bzw. vom Kauf abhalt? Oder ist es das Einzige?)

Prufen (Finde durch Fragen heraus, warum das so ist. Was genau steht hinter dem
Einwand bzw. Grund?)

Festnageln (Binde den Kunden, indem du das Problem lost! Beispiel: „Also, wenn das
gelost werden wurde, dann wurden Sie es machen? Ich kann Ihnen garantieren,
dass ich Ihnen das Problem (Einwand) lose, also lassen Sie es uns doch tun.")

Abschluss

A) Validieren (Prufe, wie wichtig dieser Einwand ist und ob der Kunde trotzdem
kaufen wurde. Zum Beispiel: „Das wurde Sie aber nicht davon abhalten, dass wir Ihre
Immobilie fur Sie vermarkten?)“

B) Hinterfragen (Hinterfrage, ob es der wirkliche Einwand ist. Beispiel: „Die
Tatsache, dass Sie (Einwand einbauen, welchen er bringt), halt Sie aber nicht davon
ab, mir den Auftrag zu geben?“)


