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Darum kommen Informationen im Ver-
kaufsgesprach unvolistandig an:

1.

£

8.

9.

Die Korpersprache des Verkaufers
stimmt nicht mit dem Inhalt seiner Aus-
sagen uberein.

Das Outfit des Verkaufers entspricht
nicht den angekundigten Qualitatswer-
fen des Angebotes.

Der Verkaufer redet zu viel.

Der Verkaufer verwendet Begriffe
/[Formulierungen, fUr die der Kunde
keine inneren Bilder aufbauen kann.
Der Kunde wird von permanenten Un-
ferbrechungen / Telefonaten albge-
lenkt.

Der Verkaufer spricht nur von sich, von
seinem Unternehmen und von seinem
Produkt.

Der Verkaufer informiert nicht zielge-
nau, sondern nach der Methode: ,Viel
hilft viel.

Der Verkaufer kennt noch nicht die
echten Motive des Kunden.

Die Wellenldnge stimmt nicht.

10. Der Kunde steht unter Zeitdruck.

Viele Menschen sind zu gut
erzogen, um mit vollem Mund
ZU sprechen. Aber sie haben
keine Bedenken, es mif lee-
rem Kopf zu fun!

Oscar Wilde

Denken sie mit dem Kopf
lhres Kunden:

» Vermeiden sie technische
Begiiffe, die missverstana-
lich interpretiert werden
kdnnen.

» Argumentieren Sie mit der
Wortwahl des Kunden.

» Huten Sie sich vor firmenin-
ternen Begriffen und Abkur-
zungen.

» Vermeiden Sie Fachchine-
sisch und Imponierdeutsch
(Denglisch).

» Bevorzugen Sie kurze Satze
und achten Sie darauf, nie
langer als 20 Sekunden am
Stack zu sprechen.

» Haben Sie den Mut zu
schweigen, damit der
Kunde |hre Aussagen ver-
dauen kann.

Der Kunde und der
Verkaufer lebben im-
mer in unterschiedli-
chen Wahrneh-
mungswelten. Viele far

den Verkaufer selbst-
verstandliche Fakten
sind fur den Kunden
zunachst nur lose Be-
haupfungen.




