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Dem Kunden die richtigen
Beweise liefern

VERKAUF. Wenn Sie Priasentationen halten und Thren Kun-

den iberzeugen wollen, milssen Sie lhre Aussage mit einem

Beweis untermavern,

Sorgen Sie dafiir, dass Sie flr lhr
Produkt oder Thre Dienstleistun-
gen genligende Beweise haben,
Es ist ratsam, einen Crdner an-
zulegen. in dem Sie schriftliche
Beweise sammeln. Wenn Sie ein
Sales Manager sind und mehrere
Verkliufer haben, ist es fiir Sie un-
abdingbar, dieses Wissen auch
Ihren Verkiufern zur Verfligung
zu stellen, FOhren Sie also lhre
Beweise immer schriftlich auf:

1. Statistiken

Sie kihnnen zum Beispiel eine in-
terne Statistik machen, die auf-
zeigh, wie die Kundenfiwichse
der letzten fiinf Jahre sind oder
wie lange Sie schon mit lhren
Kunden arbeiten, um die Bestin-
digkelt Ihrer Qualitit aufzuzel-
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gen. Externe Statistiken kéinnen
zum Beispiel aufreigen, wie sich
die gesamte Branche entwickelt.

2. Expertenreugnis

Yiele Produkte oder Dienstheis-
tungen werden 150-zertifiziert.
Sie kénnen auch einen Profes-
sor/Doktor oder ein Institut be-
auftragen, Ihr Produkt oder lhre
Dienstleistung zu Oberpritfen.

3. Schaustiicke

Sie kinnen Muster, Zeichnun-
gen, Modelle, Proben oder Fotos
veraenden, um lhre Aussage zu
untermawemm.

4. Zeitungsartikel
Wenn Sie in einer Tageszeitung.
Fachpresse oder Wirtschaftszei-
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tung Informationen tber lhr Pro-
dukt entdecken, kann es sehr
hilfreich sein, thren Kunden das
Zu Zeigen.

5. Demonstrationen

Sie kennen sicherlich Marktplit-
ze, auf denen mit Scheusrmilch
oder dhnlichen Produkten de-
monstriert wird, wie gut und ein-
fach der Schmutz v entfernen
ist. Uberlegen Sie, ob es fir lhe
Produkt oder lhre Dienstleistung
auch ene Mbglichkeit gibt. die
Varteile des Produkts anschau-
fich 2u demonstrieren.

6. Referenzen

Ihre rufriedenen Kunden kéinnen
Ihnen zum Beispial schiriftlich be-
statigen, wie zufrieden sie sind.
Ein Tipp: Wenn Thr Kunde viel-
beschiftigt ist, kbnnten Sie ein
Interview machen, alle seine Au-
ferungen schriftlich festhalten
und Ihrem Kunden Gberreichen.
Somit kann lhr Kunde, wenn er
damit einverstanden ist, die Re-
ferenz einfach nur auf seinem
Briefpapier ausdrucken und [h-

nen iberreichen. Eine weitere
gute Méglichkeit wire, wenn Sie
die Telefonnummer von Ihrem
rufriedenen Kunden weiterge-
ben diiffen, Somit kiinnte der
neue Kunde bei lhrem Kunden
anrufen und sich selbst iherzeu-
gen,
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Viel mehr
Formulare,
Tools und
Checklisten
fiir Marketing und

Vertrieb finden Sie hier:
d Cs uisa
www,acquisa-premium.de

Einfach herunterladen,
Sofort anwenden.
Effizienter arbeiten.



