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2. Schritt: Eine Frage des Typs
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1) Zelgen Sie dis Prablem auf: Kennm She die Siturtion, dass,

2|5prechion Ste dber die Auswitkungen des Problems wid lerken
Sle durch gezieite Fragen die ganae Aufmerksambeit des Kunden
Auf das Problem: Wee gehen Sie derzeit mit dieser Herausforde
FUng wms”

¥} Beuten Sie elne Losung an, die durch das 2 verkaufen de Produkt
Uberlaupt erst maglich wind: Meglicherwsiss kannen wir auch

3. Schritt: Die richtige Brille fir
Jeden Anlass

Wenn ein Kunde sich auf einen Ein-
wand versteift, dann fokussiert er,
d_h, ertiigt alle anderen Gedanken
und sieht nur noch diesen einen
Einwand

spitzenverkdulern pelingt o3 aher
den Bokus zu verdndern Sle setzen
dem Kunden eine andere Brille

auf und das ern cht eine vall-
kommen neue Sicht auf die Dinge
Arheften Sie mit der Neu-Fokussie
rang und sagen &le: JStellen Ste sich
einmal vor, e hatten die neue Soft-
wars bereits und wiirden dadurch
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[hnen helfen.”

Y Ll:'.fcm Sie Bewelse, die Thre Aissage untermanerm und stiteen:
el wrir schen,

&) Klassifizieren Sie thren Kunden and stimmen Sie thre weiters
Argurnentation suf das Persinlichkestsruster Thres Kunden ab

SWUr kBnnen n nur 15 Minuten gerngtnsam profen, ob win auch Sie

untersiiteen fnnen. Difte ich Ihnen kur ein paar Fragen

steblen?”

nicht mur ettizlenter arbeiten, so
dern auch noch Geid sparen.”

Wiirde das Thre Entscheldung jetat
pasitiv besinflussen oder fragen Gie
MWas ware, wenn wir diese Heraus
forderung meisiern?” Durch Formu
lierungen wie dieze hebt der Yer-
kaufer die Problem-Fokussierung des
kunden auf, der Kunde ist dadurch
i der Lage, auch die positiven
Aspekie zu sehen, kann durch die
neue Hrille ein Gefiiht fir das neue
Frodukt ettwickeln. Und wir wissen
J&, wenn das Gefuhl erst elnmal da
ist. folgt die Eaufentscheldung oft
bald. m
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