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Ebene
Cash ja Cash nein
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(%) Skalierung x X Gesellschaften



1. Finden = 2. Projektioren = 3. Bauen = 4. Verkaugen
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Behaupten — Begrinden — Kontrollisren

Saubere Gesprichsfinrung



Akquisetrichter  Zielgrup penbesitzer
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Hebammen
Entrampler
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1 Cunds K aminkehrer

+ weltere




Erfolgreiche Tinkaugs- und Verkaufsqespriche
Einwiinde behandeln und wegbiindeln

Wenn der Kunde einen Einwand bringt, ist Fo(gandas 2u tun:

1. Zuhiren (Hore dem Kunden aufmerksam zu)

2. Zur Kenntnis nehmen (Zeige dem Kunden dunch nicken und Bestiitigung, dass du
Verstandnis fur diesen Einwand hast.)

5. Einwand isolieven (Frage den Kunden, ob s sonst noch was qibt, was in von der
Dienstleistung bzw. des Kaugs abhidlt? Oder ist es das einzige?)

4. A) Validieren (Priile, wie wichtiq dieser Einwand st und ob der Kunde trotzdem
kaufen wiinde. Zum Beispiol: "Das wiirde Sie abor nicht davon abhalten, dass wir thre
TImmobilie fiin Ste vermarkten?)

B) Hinterfragen (Hinterjrage, ob es der wirkliche Einwand ist. Beispiel: "Die
Tatsache, dass Sie (Eeinwand einbauen, welchen ex bringt), Wilt sie aber nicht davon
ab miv den Auftrag zu geben?

5. Priiken (Finde durch fragen hevaus, warum das so ist. Was genau stet hintor dem
Eeinwand bzw. Grund?)

6. Festnagele (Binde den Kunden, indem du das Problem Gst] Beispiol: "Also, wenn das
gelist wewden wiivde, dann wiirden Sie es machen? Leh kann Thnen gavanticwen,
dass ich Thnen das Problem (Einwand) (§se, also (assen sie es uns doch machen.")

7. Abschluss
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1) Leh muss davaber schlaten
2) Brauche keinen Makler
3) Habe keine Zeit
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Angestellte Unternehmer

8 Std. Arbeitszeit 8 Std. x Mitavbeiter X = Zeit

Selbststandige [nvestor

10 - 14 Std. Arbeitszeit = Skalierung
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