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Meis vnd ﬂeaz/@cﬂ willlommmesn!

"Zu teuer!"..."Ahm, da muss ich nochmal driiber nachdenken."... "Kein Bedarf."...
»Wir haben schon einen Anbieter.“... ,,Kein Budget.*

Als Verkaufer kennen wir diese typischen Einwande. Manch ein Verkaufer
reagiert vielleicht gereizt, weil Einwande auf den ersten Blick Arbeit machen und
die Chancen auf einen schnellen und erfolgreichen Abschluss im Wege stehen.

Aber nur auf den ersten Blick, denn wer genauer hinschaut, erkennt, dass
Einwande des Kunden keine lastigen Hindernisse sind.

Einwdnde sind eine Aufforderung zum Verkaufsgesprach! Einwande eroffnen
Moglichkeiten. Wir brauchen nur noch zuzugreifen. Der groBte und haufigste
Fehler bei Einwdnden von Kunden ist es deshalb, negative Emotionen
zuzulassen.

GENAUER BETRACHTET SIND EINWANDE VERKAUFSCHANCEN UND
DIENEN UNS IM VERKAUF ALS AUFHANGER UM ABZUSCHLIESSEN.

—} Hier setzt dieser Praxisleitfaden ,,4 Schritte bis zum Abschluss*“ an. Ich
mochte Dir einen echten Leitfaden an die Hand geben, wie Du mit der

”” METHODE jeden Einwand ganz einfach entkraftest.

Ich bin Matthias Meier, Inhaber der MEIER
ACADEMY. Die Weiterentwicklung von
Menschen und Unternehmen ist fir uns
Profession und Herzensangelegenheit zugleich.
Wir garantieren Dir einen Giberdurchschnittlich
gesteigerten Unternehmenserfolg. Hierzu
nutzen wir die modernsten und besten
Methoden fur Verkauf, Fihrung und Beratung.
Die erfolgreiche Umsetzung stellen wir mit
unseren vielfach ausgezeichneten
Entwicklungsprogrammen sicher.

Das bedeutet fir Dich: Mehr Umsatz, hohere
Abschlussquoten und mehr Kunden!
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Grundlagen im Umgang mit Einwanden

Kannst Du Dich an Dein letztes Verkaufsgesprach erinnern, wo Dein
Kunde einen Einwand hatte und er nicht abgeschlossen hat?

Denk ruhig kurz dariiber nach. Versetze Dich nochmal in die Situation.

Wie hast Du Dich gefuhlt?
Argerlich? Enttduscht? Persénlich angegriffen?

Naturlich ist es verstandlich und nachvollziehbar, wenn wir uns bei einem Einwand
manchmal angegriffen fihlen und danach negativ gestimmt sind. Vielleicht fihlen wir
uns auch in unserer Verkauferehre verletzt.

Mit dieser Einstellung ist es fast unmdéglich den Einwand wirkungsvoll zu entkraften und
unsere Abschlusschancen sinken rapide!

Welche Empfindungen wiirden uns helfen, besser mit Kundeneinwanden umzugehen?

Praxis-Tipps:
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. Bleib neutral.

. Reagiere ruhig und gelassen.

. Freu Dich Gber das Interesse des Kunden.

. Versetze Dich in die Lage des Kunden.

. Du hast nichts zu verlieren. Ein Nein vom Kunden hast Du schon.

Meine zuséatzliche Anregung:

Zeig Deinem Kunden, dass Du Dich tUber seinen Einwand freust. Wiirdige ihn und bedanke Dich
ehrlich, damit Du in guter Stimmung bleibst. Denn, Du hast einen guten Grund dafir, wenn Du
verinnerlichst, dass Dir jeder Einwand Verkaufsmoglichkeiten eroffnet.

Sprich deshalb in Zukunft nicht von Einwanden, sondern von noch offenen Fragen oder Punkten.

Fur Deine optimale Einstellung schlage ich Dir folgende Devise vor:
Wir Verkaufer iberwinden keine Einwande. Kunden tUberwinden sie!

Wenn Du diesen Grundsatz verinnerlichst, nimmst Du Druck und Konfliktpotenzial aus dem
Verkaufsgesprach und hilfst Deinen Kunden mit der hier vorgestellten

”” METHOD E, zu einer positiven Entscheidung zu kommen.
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STOSSDAMPFER

¢G> Starten wir mit einer kurzen Ubung...

Bitte halte Deine beiden Hande mit den Handflachen
aneinander. Alle Finger bertihren sich dabei.

Jetzt dricke mit der rechten gegen die linke Hand.

o ? Was ist passiert?
|

Vielleicht drickt Deine linke automatisch gegen die
rechte Hand?

Doch das war nicht die Aufgabe! Nur die rechte Hand
sollte dricken!

Wenn wir sofort gegen den Einwand unseres Kunden
dricken, wird automatisch ein Gegendruck erzeugt.

® I DENN: Druck erzeugt Gegendruck!
|

NP B
o —/O\— LOSUNG = StoBdampfer

Beispiele
« Vielen Dank fur Ihre Offenheit.
« Viele meiner Kunden haben anfangs auch so gedacht.
« Ich sehe, Sie hatten hier schon einige Erfahrungen.
« Gut, dass Sie das Thema gleich ansprechen.
« Mir wirde es im ersten Moment auch so gehen.
« Davon bin ich ausgegangen (z.B. anderer Anbieter).
« Das ist ein wirklich interessanter Punkt.
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‘ STOSSDAMPFER

BEISPIELE

. "Wir haben schon einen Anbieter."

Option 1: "Vielen Dank, dass Sie so offen sind."

Option 2: "Davon bin ich ausgegangen, dass Sie als eines der fihrenden
Unternehmen einen Anbieter fir XY haben."

‘ "Die Investition Ubersteigt unser Budget."

Option 1: "Viele meiner Kunden haben im ersten Moment aus so gedacht."

Option 2: "Das ist ein wichtiger Punkt, den Sie da ansprechen."

. "Ich habe bereits negative Erfahrungen gemacht."

Onption 1: "Gut, dass Sie das Thema so offen ansprechen."

Option 2: "Ich kann Ihre Bedenken absolut nachvollziehen."

Praxis-Tipp:
A
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Du kannst den StoBdampfer in allen "einwandahnlichen'" Situationen
einsetzen. Dabei spielt es keine Rolle, ob Du als Verk&ufer oder als
Fuhrungskraft tatig bist.
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EINWANDBEHANDLUNGSMETHODE

Bumerangmethode

Den Einwand in einen Kaufgrund verwandeln.

Beispiele:
e Gerade deshalb...
e Genau aus diesem Grund...

Fragemethode
Den Einwand mit offenen Fragen hinterfragen.

Beispiele:
« Was meinen Sie genau?
« Welche Erfahrungen haben Sie gemacht?
« Warum glauben Sie das?

Gegenfragemethode
Den Einwand in einer Gegenfrage zurickgeben
Beispiele:
« Was miusste ich lhnen bieten, damit wir zusammenarbeiten?

« Was kdnnte Sie dazu bewegen, unser Produkt zu nehmen?
« Unter welchen Voraussetzungen ist es interessant fir Sie?

Bedingte Zustimmung

Dem Kunden teilweise zustimmen, ihm aber nicht Recht geben,
danach Nutzenargumente einsetzen.

Beispiele:
« Auf den ersten Blick kobnnte man meinen, dennoch...
« Ja, wir sind kein Billiganbieter, doch Sie bekommen...
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‘EINWANDBEHANDLUNGSMETHODE Wichtig:

Alle Methoden werden

BEISPIELE erst nach einem

StoBdampfer eingesetzt!

. BUMERANGMETHODE
"Wir haben nicht genug Budget."

Option 1: "Genau aus diesem Grund zeige ich lhnen eine L6sung auf, die an
Ihre Budgetsituation angepasst ist."

Option2: "Gerade weil Sie kein Budget haben, zeige ich IThnen
Moglichkeiten auf, wie Sie ihnen Umsatz steigern."

‘ FRAGEMETHODE

"Wir hatten schlechte Erfahrungen in der Vergangenheit."

Option 1: "Welche Erfahrungen haben Sie den bisher gemacht?"

Option 2: "Was genau ist denn in der Vergangenheit gewesen?"

‘ GEGENFRAGEMETHODE

"Wir haben schon einen Anbieter"

Option 1: "Was missten wir ihnen denn bieten, damit Sie unser Kunde

werden?"

Option 2: "Unter welchen Bedingungen wechseln Sie zu uns?"

‘ BEDINGTE ZUSTIMMUNG

"Das Angebot ist aber sehr teuer"

Option 1: "Auf den ersten Blick kdnnte man dies so sehen, dennoch sparen

Sie allein durch unsere Qualitat dauerhaft Kosten und Zeit."

Option 2: "Wir sind auch kein Billiganbieter. Daflr bringen Ilhnen unsere
Produkte mehr Umsatz und sparen Zeit und Kosten."
M
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NUTZEN

Viele Verkaufer sprechen in ihren Verkaufsgesprachen immer nur Gber ihre Starken und
Bestandteile ihres Produkts bzw. ihrer Dienstleistung.

Dabei versdumen sie es den Nutzen fiir den Kunden aufzuzeigen, um damit seine
Emotionen anzusprechen.

EINE FRAGE WIRD SICH UNSER KUNDE IMMER STELLEN:
"WAS HABE ICH DAVON?".

Wenn diese Frage fir ihn nicht beantwortet wird, kommt entweder ein Einwand oder er
verliert ganz sein Interesse an unserem Angebot.

Unsere Kunden kaufen letztlich immer nur das, was ihnen aus ihrer Sicht einen
emotionalen Nutzen bietet, wie z.B.:

Mehr Umsatz, Sicherheit, Lebensqualitat, Zeitersparnis, Mehr Gewinn, Sicherheit,
Mitarbeiterbindung usw. ....

Die Hirnforschung hat hier herausgefunden: "Wir kénnen niemandem etwas verkaufen.
Wir kdnnen ihn nur dabei unterstitzen, seine Entscheidung zu treffen."

Hier findest Du Beispiele flir emotionale allgemeine und spezifische Nutzen:

. Mehr 20 TEUR
Mehr Gewinn e .
Lebensqualitat Kostenersparnis
. . 30%
Kostenersparnis Steuerersparnis

Umsatzsteigerung

2 Std. mehr Zeit am

Kein Stress Effizienzsteigerung
Tag
Umsatzsteigerung Kundenbindung 30% weniger Kosten
Sicherheit Motivation 25% mehr Gewinn
Flexibilitat Mehr Neukunden 10% mehr Kunden
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KONTROLLFRAGE @

Um sicher zu sein, ob wir alle Einwande des Kunden behandelt haben, empfiehlt
es sich, dies mit einer Kontrollfrage zu prifen.

Die Kontrollfrage sollte immer geschlossen gestellt werden, denn wir méchten
ja ,,den Deckel drauf machen“ um dann zum Abschluss bzw. Auftrag zu
kommen.

Hier einige beispielhafte Kontrollfragen:

Konnte ich lhre Bedenken ausraumen?

Konnte ich Sie jetzt von den Vorteilen Uberzeugen?
Passt das Angebot nun fir Sie?

Ist das Angebot in lhrem Sinne?

Ist es nun so, wie Sie es sich vorgestellt haben?

Praxis-Tipp:
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Sollte der Kunde hier signalisieren, dass alle Einwénde ausgeraumt
sind, kannst Du zum Abschluss Ubergehen.
Wahle beim Abschluss immer den Alternativabschluss.
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StolRdampfer:

>
¢’

T

Einwandbehandlungsmethode:
Kunde:

Nutzen:

&
Kontrollfrage:

Kunde:
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KOMPLETTBEISPIEL

. "Im Moment brauchen wir das Produkt nicht."

,Vielen Dank fur Ihre Offenheit.«

,»Wie haben Sie denn das Thema
der Preissteigerung gelost?*

L,Wir informieren die Kunden
schriftlich Gber die neuen Preise.*

»,Wenn Sie dieses Produkt in
Ihrem Unternehmen einfihren,
dann brauchen Sie die Preise gar
nicht erhéhen, denn Sie sparen
unterm Strich Kosten, steigern
Ihre Marge und gewinnen sogar
noch neue Kunden hinzu.*

»Konnte ich Sie Uberzeugen?*

»Ja, ich bin Uberzeugt.*
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. "Wir haben schon einen Anbieter."

StOBdémpfer: §*§\

[

Einwandbehandlungsmethode:%}%}
Kunde:

Nutzen: 93@

Kontrollfrage: @@

Kunde:
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KOMPLETTBEISPIEL

»Davon bin ich angegangen, dass
Sie fir dieses Thema einen Anbieter
haben.«

"Was miuissten wir Ihnen denn bieten,
damit Sie den Anbieter wechseln?«

L,Wenn Sie die Lieferzeit
verklrzen, werde ich lhr Kunde.*

»Das ist gerade die Starke
unserer Produkte. Wir haben sehr
kurze Lieferzeiten, wodurch Sie
letztlich Kosten und auch Zeit
sparen.”

,lst es das, was Sie sich
vorgestellt haben? Werden Sie
unser Kunde?

»Ja, genauso stelle ich mir
das vor.«
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e {pene mick iiler e Kontalite
wrd informativen Aundtansch.

Vernetzen wir uns

Folge mir auf meinen Online Plattformen:

) @ @
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