DEIN VERKAUFS-NAVI

DER KURS-BEGLEITER

Fur Verkaufsgesprache, die sich gut anflihlen — fir dich und deinen Kunden.

3 MODULE - 8 LEKTIONEN - ALLE ARBEITSBLATTER

DEINE ROUTE DURCH JEDES GESPRACH

Haltung Vorbereitung Verstehen Angebot Preis
Einwand Abschluss
Deine innere Haltung Das Gesprach fiihren Abschluss & Preis
> Erkenne deinen Wert > Gesprachseinstieg & > Preis selbstbewusst nennen

Bedarfsermittlung

> Vorbereitung > Einwénde souveran

> Angebot prasentieren

> In Verkaufslaune kommen > Den Abschluss machen

Dieser Kurs-Begleiter fiihrt dich durch alle drei Module.

Lies den Theorietell, full die Arbeitsblatter aus und wende es direkt in deinen nachsten Verkaufsgesprachen an.
Jede Lektion bringt dich einen Schritt weiter.

Zu diesem Kurs-Begleiter gehort dein Praxis-Workbook ,MEIN VERKAUFS-NAVI". Dort Ubertragst du das
Gelernte auf dein eigenes Angebot und deine echten Verkaufsgesprache.
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DEIN VERKAUFS-NAVI Wo stehst du?

VOR DEM START

Selbstdiagnose: Wo driickt der Schuh?

Bevor wir starten — ein ehrlicher Blick. Unterschiedliche Menschen haben unterschiedliche Stolpersteine im
Verkauf. Finde heraus, welche Lektionen fir dich zuerst relevant sind.

Das erkenne ich bei mir Trifft zu Manchmal

Ich zbgere, meinen Preis direkt und klar zu nennen. O 0O
Ich habe Angst, als aufdringlich wahrgenommen zu werden. 0 O
Wenn ein Kunde ,Nein" sagt, fuhlt es sich personlich an. 0O O
Ich erklare zu viel tber mein Angebot, bevor ich den Bedarf kenne. O O
Bei Einwénden werde ich unsicher und gebe zu schnell nach. O O
Ich versdume es, am Ende konkret nach dem Abschluss zu fragen. O O
Ich gehe schlecht vorbereitet in Gesprache. @) 0O

WAS DEINE ANTWORTEN ZEIGEN
Zeilen 1-3 - Modul 1 ist dein Startpunkt. Deine innere Haltung braucht Aufmerksamkeit.
Zeilen 4-5 - Modul 2 bringt dir sofort Klarheit fir Gesprach und Bedarfsermittlung.

Zeilen 5-6 — Modul 3 ist dein Schliissel. Einwande und Abschluss.

DEIN STARTWERT

Wie sicher fiihlst du dich aktuell in Verkaufsgesprdachen? 1 = sehr unsicher - 10 = absolut souveran

Mein Startwert: /] 10

Merke dir diese Zahl. Am Ende dieses Begleiters schauen wir, was sich verandert hat.

MEIN PERSONLICHES ZIEL FUR DIESEN KURS

Was will ich nach diesem Kurs kénnen, das ich heute noch nicht sicher kann?

Mein konkretes Produkt / Angebot, mit dem ich libe:
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Deine innere Haltung zum Verkauf

Erkenne deinen Wert & werde Lésungsanbieter
Bereite dich vor — das A und O jedes guten Gespréachs

Bringe dich in Verkaufslaune — emotional & authentisch



MODUL 1 Lektion 1: Erkenne deinen Wert

MODUL 1 - LEKTION 1

Erkenne deinen Wert & werde Losungsanbieter

Wie geht es dir, wenn du an deine Verkaufsgesprache denkst? Macht es dir Spal3, mit deinen Kunden im Kontakt
zu sein — oder bist du eher zuriickhaltend und méchtest am liebsten nur beraten?

WARUM FALLT VERKAUFEN OFT SCHWER?

Da ist die ganz natirliche Angst vor Ablehnung. Und dazu gesellt sich die Angst, als aufdringlich wahrgenommen zu
werden.

Wenn dein Kunde sich nicht fir dich entscheidet, ist das keine personliche
Ablehnung.

Es kann viele Grinde geben: fehlende Informationen, Budget, Timing, eine mitentscheidende Person oder andere

Prioritaten.

WAS DU IM VERKAUFSPROZESS WIRKLICH MACHST

Du l6st konkrete Herausforderungen deiner Kunden durch dein Angebot.
Du spirst diese Kunden auf und sprichst sie an.
Du fragst, wie interessant dein Angebot fir sie ist.

Du zeigst, wie sie durch die Annahme deines Angebots profitieren.

Du bist der Lésungsanbieter — nicht der Verkaufer.

PRAXISTIPP

Stell dir intensiv vor, wie du ein erfolgreiches Gesprach mit deinem Kunden fiihrst. Durch positive Selbsterwartung
konzentrierst du dich mehr auf Erfolge als auf Fehlschlage — das wirkt.

ARBEITSBLATT: 25 GRUNDE, WARUM EINE ZUSAMMENARBEIT MIT DIR FUR DEINEN
KUNDEN WERTVOLL SEIN KANN

Schreib drauflos. Markiere danach die 5 wichtigsten. Schau sie dir vor jedem Gesprach an.
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MODUL 1 Lektion 1: Arbeitsblatt (Fortsetzung)

MODUL 1 - LEKTION 1 — FORTSETZUNG

25 Grunde - Fortsetzung

Deine Top 5: Markiere die 5 wichtigsten Griinde oben fett. Hang die Liste sichtbar auf — schau sie dir vor jedem
Gesprach an.

~Ich muss niemanden liberzeugen. Meine Aufgabe ist es herauszufinden, ob

und wie ich diesem Menschen helfen kann.”
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MODUL 1 Lektion 2: Vorbereitung

MODUL 1 - LEKTION 2

Bereite dich vor

Das A und O erfolgreicher Verkaufsgespréache ist eine gute Vorbereitung. Du bringst dich damit auf Augenhéhe mit
deinem Kunden. Wer kalt ins Gesprach startet, macht es sich unnétig schwer.
SO BEREITEST DU DICH VOR

a Recherchiere deinen Gespréchspartner
Tagespresse, LinkedIn, Fachportale — was beschéftigt ihn gerade? So hast du sofort einen Ankntipfungspunkt und
zeigst echtes Interesse.

e Klare seine Ausgangssituation
Vor welchen Herausforderungen koénnte er stehen? Wie kannst du ihn am besten abholen? Das lenkt deine
Aufmerksamkeit weg vom Produkt — hin zum Kunden.

e Sprich mit der Entscheiderin
Vergewissere dich, dass du mit der richtigen Person sprichst. Wer entscheidet Uber das Budget? Frag direkt — ohne
Konjunktiv.

ARBEITSBLATT: MEIN GESPRACHSPARTNER

1. Wer ist mein Gesprachspartner? (Name, Rolle, Unternehmen)
2. Was beschiftigt ihn gerade? (Recherche-Ergebnis)
3. Was vermute ich aufgrund meiner Recherche?

4. Was mochte ich im Gespréch lberpriifen, statt vorauszusetzen?

PRAXISTIPP

Wenn du in einem Unternehmen anrufst: Frag direkt und ohne Konjunktiv — ,Wer ist verantwortlich fiir [Bereich]?"
Lass dir Vor- und Nachnamen geben. Du willst mit dem Backer sprechen, nicht mit dem Brétchen.
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MODUL 1 Lektion 3: In Verkaufslaune kommen

MODUL 1 - LEKTION 3

Bringe dich in Verkaufslaune

»Verkaufserfolge beginnen im Kopf." Wenn du gut drauf bist, klappt es auch mit dem Verkauf. Und umgekehtrt.
Deine Aufgabe: Kaufgespréche fiihren, keine Verkaufsgesprache.

Frag dich nicht: Was kann ich verkaufen? Frag dich: Was kann in diesem Gespréch

Positives passieren?

Orientiere dich am Wert, den du fir deinen Kunden stiftest — so schwindet die Angst vor dem Verkauf.

DEINE 2-MINUTEN-ROUTINE VOR JEDEM GESPRACH

Schlie3e kurz die Augen und beantworte diese vier Fragen. Immer dieselben, vor jedem Gesprach.

Was mochte ich heute erreichen?

Was mochte ich liber meinen Kunden wirklich verstehen?

Welchen Wert kann ich heute bieten?

Mit welcher Haltung gehe ich in das Gesprach?

NACH DEINEM GESPRACH

Nutze das Gesprachs-Protokoll in deinem Praxis-Workbook ,MEIN VERKAUFS-NAVI". Dort héltst du nach jedem
Gesprach fest, was lief, und erkennst mit der Zeit deine Muster.
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Das Gesprdach fuhren

Gesprachseinstieg & Bedarfsermittiung — vom Smalltalk zur echten Frage

Dein Angebot verkaufen — aus der Perspektive des Kunden



MODUL 2 Lektion 1: Gesprachseinstieg & Bedarfsermittlung

MODUL 2 - LEKTION 1

Gesprdchseinstieg & Bedarfsermittiung

Viele Verkaufsgesprache laufen noch immer so: Der Verkaufer redet, erzahlt wie toll das Produkt ist — und der
Kunde kommt darin so gut wie gar nicht vor. Am Ende wundert sich der Verkaufer, dass niemand kauft.

DIE FORMEL: 70/30

70 % spricht dein Kunde. 30 % sprichst du. Wer zuhort, gewinnt.

SCHRITT 1 - SMALLTALK: ATMOSPHARE SCHAFFEN

Der erste Eindruck entscheidet Uber den weiteren Verlauf. Schaffe eine gute Atmosphére mit einem kurzen,
lockeren Einstieg.

BEISPIEL

,Schon, dass die Sonne heute scheint.” - ,,Sie haben einen tollen Blick aus Ihrem Biiro."

Halte Smalltalk kurz. Leite dann zligig zum Anlass Uber.

SCHRITT 2 - BEDARFSKLARUNG: W-FRAGEN EINSETZEN

Finde heraus, wo der Schuh driickt — ohne gleich Lésungen zu prasentieren.

Offene Einstiegsfragen Vertiefende Fragen

e Was fuhrt Sie zu mir? e Was mochten Sie konkret erreichen?
® Wo driickt der Schuh? ® Was hat bisher gehindert?

® Was beschaftigt Sie aktuell? @ Welche Resultate sollen entstehen?
® Welche Ziele verfolgen Sie? ® Was stellen Sie sich vor?

Die starkste Struktur fur diese Fragen findest du auf der nachsten Seite: die 4-Fragen-Formel.
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MODUL 2 Lektion 1: Die 4-Fragen-Formel

MODUL 2 - LEKTION 1

Die 4 Fragen, die dich zur passenden Losung flhren

Vier Fragen in dieser Reihenfolge, und du weil3t genau, welchen Teil deines Angebots dein Kunde wirklich braucht.
Danach fasst du zusammen. Erst dann kommt dein Angebot.

SO NUTZT DU SIE

Nutze diese Fragen nicht wie eine Checkliste. Hore zu und vertiefe dort, wo etwas fur deinen Kunden wichtig wird.

HEUTE — WO STEHT DEIN KUNDE?

»,Wie sieht lhre Situation aktuell aus?"

HERAUSFORDERUNG — WAS FUNKTIONIERT NICHT?

»Was beschaftigt Sie daran momentan am meisten?"

AUSWIRKUNG - WARUM SOLLTE SICH ETWAS ANDERN?

»Was bedeutet das fiir Sie, wenn sich daran in den nachsten Monaten nichts verandert?"

ZIEL — WO MOCHTE DEIN KUNDE HIN?

»Wie sollte es stattdessen idealerweise aussehen?"

~Wenn ich Sie richtig verstanden habe, ist Ihnen also besonders wichtig, dass ..."

Diese kurze Zusammenfassung schafft Vertrauen und zeigt deinem Kunden: Du hast wirklich zugehort.

ARBEITSBLATT: MEINE BEDARFSFRAGEN

Notiere alle Fragen, die du in deinen Gesprachen nutzen willst. Setz dein Logo dazu und gehe damit in deine Gesprache.

Meine individuellen W-Fragen:

Was mochte ich liber die Situation meines Kunden herausfinden?
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MODUL 2 Lektion 2: Dein Angebot prasentieren

MODUL 2 - LEKTION 2

Dein Angebot — aus Sicht des Kunden

Sobald du weil3t, was deinen Kunden beschaftigt, kannst du dein Angebot damit verbinden. Nicht du stehst im
Mittelpunkt — dein Kunde und seine Losung stehen im Mittelpunkt.

So nicht So besser

,Wir bieten Ihnen den Vorteil XY ..." ,Sie erreichen damit ..."
,Wir haben die besten Erfolge mit ..." »Sie profitieren dadurch, dass ..."
,Wir bieten das Rundum-Sorglos-Paket ..." »Sie erhalten genau das, was Sie brauchen, um ..."

STOPP - NOCH NICHT PRASENTIEREN

Bevor du dein Angebot erklarst, bau diese Bricke: ,,Darf ich kurz zusammenfassen, was ich verstanden
habe?"

’ Problem des gewiinschtes e Prioritt
Kunden Ergebnis

Und dann: ,,Auf Basis dessen wiirde ich lhnen Folgendes empfehlen ..." Erst jetzt kommt dein Angebot.

Nicht dein Angebot bestimmt das Gesprcich. Der Bedarf bestimmt, welchen

Teil deines Angebots du présentierst.

DIE UBERLEITUNG ZU DEINEM ANGEBOT

Beispiel-Formulierung N\

.Ich habe ein Programm entwickelt, das genau dafir da ist, [konkrete Herausforderung des Kunden aus dem
Gesprach] zu I6sen und [Ziel des Kunden] zu erreichen."”

LAls erstes klaren wir gemeinsam lhre Ziele — damit Sie den Fokus behalten und schneller vorankommen."

»,Am Ende unserer Zusammenarbeit werden Sie [konkretes Ergebnis]."

MERKE

Auf dieser Seite geht es nur um den Weg zum Angebot: Bedarf zusammenfassen, Angebot empfehlen, Nutzen
formulieren. Was du tust, wenn dein Kunde zdgert oder Einwande hat, kommt in Modul 3.
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MODUL 2 Vom Wissen in die Praxis

DEIN UBERGANG

Jetzt wird aus dem Wissen dein personliches
Verkaufs-Navi

Du kennst jetzt die Struktur eines guten Verkaufsgesprachs. Offne jetzt dein Praxis-Workbook ,MEIN
VERKAUFS-NAVI". Dort Ubertragst du das Gelernte auf dein konkretes Angebot und findest dein 1-Seiten-
Navi fur echte Gesprache.

- Weiter im Praxis-Workbook, Seite 9

Dort baust du Schritt fur Schritt dein eigenes Verkaufs-Navi und nimmst es mit in jedes Gespréach.

KURZ ZUR ORIENTIERUNG

Dieser Kurs-Begleiter lehrt und erklart. Das Praxis-Workbook ,MEIN VERKAUFS-NAVI" ist zum Ausfillen und
Anwenden. Beide gehtéren zusammen.
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Preis, Einwande & Abschluss

Verkaufe deinen Preis selbstbewusst — Wert vor Preis
Souveraner Umgang mit Einwanden und Bedenken

Fuhre zur Entscheidung - klar und ohne Druck



MODUL 3 Lektion 1: Deinen Preis selbstbewusst nennen

MODUL 3 - LEKTION 1

Verkaufe deinen Preis selbstbewusst

Der Preis ist nur ein Aspekt in einer Kaufentscheidung. Bevor ein Kunde kauft, stellt er den Nutzen in Relation zum
Preis: Bekomme ich eine entsprechende Gegenleistung flr meine Investition?

Es hangt nicht alles am Preis.

Mindestens genauso wichtig ist: Wie stark profitiert der Kunde? Welche Ergebnisse erhalt er? Wie helfen diese ihm,
seine Ziele zu erreichen?

SO NENNST DU DEINEN PREIS — ZWEI PRINZIPIEN

PRINZIP 1 - PREIS MIT VORTEIL VERBINDEN

Verbinde deinen Preis immer mit einem konkreten Vorteil flir deinen Kunden. Formuliere aus seiner Sicht.
Beispiel: ,Fir [Betrag] erhalten Sie [konkretes Ergebnis] — und zusatzlich [zweiter Vorteil]."

PRINZIP 2 - SPRACHE DES GEWINNS

Sprich klar Gber den Preis und verbinde ihn mit dem konkreten Nutzen. Begriffe wie ,Investition" kdnnen helfen,
wenn sie zu dir, deinem Angebot und deinem Kunden passen.

DIE 3-SCHRITT-PREISFORMEL
G ERGEBNIS [ NUTZEN
.Damit erreichen Sie ..."

e INVESTITION
Jlhre Investition daflr betragt ..."

Nicht rechtfertigen. Nicht rabattieren. Nicht weiterreden.

Nenne deinen Preis und dann: Reaktion abwarten. Die Stille gehort jetzt deinem Kunden.
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MODUL 3 Lektion 1: Arbeitsblatt

MODUL 3 - LEKTION 1

Arbeitsblatt: Mein Preis — mit Vorteil formuliert

Formuliere deinen Preis dreimal — mit je einem anderen Vorteil. Sprich es laut aus, bevor du es im Gesprach nutzt.

Version 1: Mein Preis + Vorteil A

Version 2: Mein Preis + Vorteil B

Version 3: Mein Preis + was der Kunde konkret bekommt

PRAXISTIPP

Mach dir den Wert der Zusammenarbeit fiir deinen Kunden bewusst. Nenne deinen Preis — und schaue deinen
Kunden dabei direkt an. Das starkt deine Glaubwirdigkeit.
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MODUL 3 Lektion 2: Einwinde souverin behandeln

MODUL 3 - LEKTION 2

Souverdner Umgang mit Einwénden

Dein Kunde sagt ,zu teuer" — und das Gesprach ist nicht beendet, sondern es beginnt. Deine Aufgabe:
herausfinden, wie dein Kunde zu dieser Einschatzung kommt.

Ein Einwand ist zuerst eine Frage — kein Angriff.

Geh ihn in dieser Reihenfolge an:

echten Grund
Zuhoren Anerkennen Nachfragen 4 beantworten
@ “ ) @ ) @ g) @ verstehen v

e erneut nach Entscheidung
fragen

DIE EINWAND-TECHNIK: VERSTEHEN VOR ANTWORTEN

Einwand Was du fragst Warum das wirkt

,Das ist mir zu teuer." ,Mal abgesehen vom Preis — ist das Angebot Trennt Preis-Einwand von
grundsatzlich interessant fir Sie?" Interesse-Einwand.

,Daftir haben wir kein »Ist das Budget grundséatzlich nicht Trennt ein echtes Nein vom

Budget." vorgesehen oder ist es eine Frage des Timing.

aktuellen Zeitpunkts?"

,Wir haben schon einen .verstehe. Was musste ein zusétzlicher Respektiert die Meinung und
Partner." Partner kdnnen, damit ein Gespréch fur Sie offnet gedanklich.

Sinn ergibt?"
LFur ein Gespréach habe »Ist das Thema grundsétzlich interessant fur Trennt Interesse vom Timing.
ich keine Zeit." Sie und gerade nur der Zeitpunkt ungiinstig?"
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MODUL 3 Lektion 2: Einwinde in der Praxis

MODUL 3 - LEKTION 2

Zwei Einwdnde, die du fast sicher horst

.Das ist mir zu teuer." \

Nicht: ,Aber Sie bekommen dafir ..."

Sondern: ,Verstehe. Darf ich fragen, was genau Sie mit ,zu teuer' meinen?"

~Ich muss dariber nachdenken.” ~\

Deine Antwort: ,Naturlich. Was genau mdchten Sie fur sich noch klaren, bevor Sie eine Entscheidung treffen
konnen?"

\ J

Beide Einwéande horst du mit hoher Wahrscheinlichkeit. Ube deine Antwort, bis sie sich fur dich naturlich anfuhlt.

ARBEITSBLATT: MEINE 5 HAUFIGSTEN EINWANDE

Schreibe die Einwande, die du am haufigsten hoérst — und deine Antwort darauf.

Einwand 1 — Meine Antwort:

Einwand 2 - Meine Antwort:

Einwand 3 - Meine Antwort:

Einwand 4 - Meine Antwort: Einwand 5 - Meine Antwort:
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MODUL 3 Lektion 3: Deine Abschlussfrage

MODUL 3 - LEKTION 3

Der Abschluss darf sich leicht anfliihlen

Der Abschluss muss sich nicht wie Verkaufen anfiihlen.

Wenn Bedarf und Losung passen, ist die Abschlussfrage lediglich der nachste logische Schritt.

DREI VARIANTEN, DIE FUNKTIONIEREN

DIREKT

.Mochten Sie, dass wir gemeinsam starten?”

SANFT

»Wie flihlt sich diese Lésung fur Sie an?"

NACHSTER SCHRITT

»Sollen wir direkt den nachsten Schritt festlegen?"

UND DANN?

JA NOCH NICHT NEIN

Nachsten Schritt verbindlich Klaren, was fehlt. Plus Follow- Respektieren und die
machen. up-Termin. Erkenntnis mitnehmen.

ARBEITSBLATT: MEINE ABSCHLUSSFRAGE

Welche Abschlussfrage passt am besten zu mir und meiner Leistung?
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MODUL 3 Lektion 3: Den Moment erkennen

MODUL 3 - LEKTION 3

Fuhre zur Entscheidung

Du hast deine Abschlussfrage. Jetzt geht es darum, den richtigen Moment zu erkennen und danach dranzubleiben.
Der Abschluss ist ein flieRender Vorgang, wie eine Melodie aus einzelnen Noten.

WANN IST DER RICHTIGE MOMENT?

® Dein Kunde stimmt deinen Argumenten zu — du erkennst es an Kopfnicken.
o Er fragt gezielt nach der weiteren Vorgehensweise oder Lieferdetails.

@ Er zieht jemanden zum Gesprach hinzu und trégt dieser Person deine Argumente vor.

Wichtig: Wenn du die Abschlussfrage gestellt hast — bleib dabei. Spring nicht wieder in die Argumentationsphase
zuriick. Sonst besteht die Gefahr, dass dein Kunde abspringt.

ANGEBOTE NACHFASSEN — SO GEHT'S RICHTIG

® Frag beim Erstgesprach, wann Uber den Auftrag entschieden wird — und trag es mit 2—3 Tagen Puffer in deinen
Kalender.

® Beim Nachfassen: ,Trifft mein Angebot lhren Bedarf?"

® Bei Nein: ,Was fehlt, damit Sie sich fur mein Angebot entscheiden?"

® Zeitpunkt: 2—4 Tage nach Angebotseingang beim Kunden.

PRAXISTIPP

Trainiere deine Beobachtung. Achte auf das groRe Ganze — Korpersprache, Gestik, Mimik, was du hérst. Ein
einzelner Aspekt sagt wenig. Vertraue deinem Bauchgefuhl und stelle die Abschlussfrage. Jede Erfahrung bringt
dich einen Schritt weiter.
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DEIN VERKAUFS-NAVI Bonus: Mustergespriach

BONUS - MUSTERGESPRACH 1

Ein Gespréch von A bis Z

So klingt es, wenn alles zusammenkommt. Das Beispiel folgt genau der Struktur aus Modul 2: erst verstehen, dann
zusammenfassen, dann anbieten.

0 Einstieg
e A

Du: ,Schon, dass es geklappt hat. Ich hab Ihren LinkedIn-Post zu [Thema] gelesen. Darf ich gleich zum Punkt
kommen?"

& J

a Situation

e w

Du: ,Wie sieht Ihre Situation aktuell aus?" Kunde: ,Wir gewinnen kaum neue Kunden."

. J

o Herausforderung

( Y

Du: ,Was beschaftigt Sie daran am meisten?" Kunde: ,Ich weil3 im Gespréch nie, was ich sagen soll."

\. J

o Auswirkung

r

Du: ,Was bedeutet das flir Sie, wenn sich daran in den nachsten Monaten nichts andert?" Kunde: ,Dann bleibt der
Umsatz, wo er ist."

|\ J
o Ziel
4 N\

Du: ,Wie sollte es stattdessen idealerweise aussehen?" Kunde: ,Ich will sicher durch meine Gesprédche gehen."

. J

Zusammenfassen

( )
Du: ,Wenn ich Sie richtig verstanden habe, ist Ihnen wichtig, sicher durch Gespréache zu gehen und regelméRig
Kunden zu gewinnen. Passt das?"

. J
Angebot
( A

Du: ,Auf Basis dessen wirde ich Ihnen Folgendes empfehlen ... Sie erreichen damit [Ergebnis]."

. J

Preis

( w
Du: ,lhre Investition dafur betragt [Betrag]." [Stille halten. Reaktion abwarten.]

. J

Einwand

e w

Kunde: ,Das ist mir zu teuer." Du: ,Mal abgesehen vom Preis: Passt die Losung zu dem, was Sie erreichen wollen?"

. J

Abschluss

(" ™

Du: ,Mochten Sie, dass wir gemeinsam starten?" [Pause. Nicht zurlick in die Argumentation.]
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DEIN VERKAUFS-NAVI Bonus: Wenn es holprig wird

BONUS - MUSTERGESPRACH 2

Und wenn das Gesprdch nicht perfekt lauft?

Nicht jedes Gesprach lauft wie im Muster oben. Hier siehst du, wie du ruhig bleibst und trotzdem einen klaren
nachsten Schritt vereinbarst — ohne Druck.

6 Der Kunde bremst

Kunde sagt / Du fragst

Kunde: ,Ich wollte mich eigentlich nur mal informieren."
Du: ,Sehr gern. Was hat Sie gerade jetzt dazu gebracht, sich zu informieren?" [Kein Druck. Du zeigst
Interesse und 6ffnest das Gespréach.]

,Und was davon beschaftigt Sie im Moment am meisten?" [Der Kunde redet. Du horst zu. 70 % Redeanteil
beim Kunden.]

e Preisreaktion

Kunde sagt / Du antwortest

J

Kunde: ,Das ist mehr, als ich gedacht hatte."

Du: ,Verstehe. Mal abgesehen vom Preis: Passt die Losung zu dem, was Sie erreichen wollen?"
Kunde: ,Ja, schon."

Du: ,Dann lassen Sie uns kurz schauen, was genau Sie an der Investition gerade zogern lasst."

. J

a Der Entscheider fehlt

Kunde: ,Ich muss darliber noch mit meinem Geschaftspartner sprechen.”

Du: ,Absolut sinnvoll. Was ist lnrem Partner bei so einer Entscheidung wichtig? Dann gebe ich Ihnen das
mit, was er dafur braucht."

Du: ,Wann sprechen Sie mit ihm? Ich halte mir Donnerstag kurz frei, dann telefonieren wir zehn Minuten."

Kein Druck. Trotzdem ein fester néichster Schritt mit Datum.

Genau so bleibt ein Gesprach offen und endet mit einem klaren nachsten Termin.
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DEIN VERKAUFS-NAVI

DEIN FUNDAMENT

Die 3 Saulen deines Verkaufserfolgs

Diese drei Haltungen tragen alles, was du in diesem Kurs gelernt hast.

Authentisch bleiben

Biete nur an, wovon du wirklich
Uberzeugt bist. Wenn du diesen

Impuls bei dir selbst weckst,
springt der Funke auf deinen

Kunden uber. Verkaufen macht

plétzlich SpaR.

ERFOLGSBOOSTER

2

Wertschoépfung bieten

Es geht nicht um schnelle
Abschlisse, sondern um
Vertrauen und langfristige
Kundenbeziehungen. Wenn du
das zeigst, festigt sich das
Vertrauen.

DEINE 90-TAGE-VERKAUFSROUTINE

Die 3 Saulen deines Erfolgs

3

Passgenaue Lésungen

Erkenne, vor welchen
Herausforderungen dein Kunde
steht. Biete genau das an, was
ihm weiterhilft — nicht was du
gerne verkaufen wirdest.

Verkaufserfolg kommt nicht Gber Nacht. Wer diese funf Aktivitaten dranhalt, wird von Gesprach zu Gesprach

Kontakte

Gespréche

Follow-ups

Training

Reflexion

o
[}
n
n
0]
=
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Sprich regelméaRig neue Menschen an. Setz dir eine feste Zahl, z.B. drei neue Kontakte pro Woche.

Fuhre deine Gesprache mit deinem Navi und deinem Spickzettel. Lieber wenige, die du wirklich fuhrst.

Fass jedes Angebot nach. Trag den Termin mit 2—-3 Tagen Puffer in deinen Kalender.

Ube deine Formulierungen und Einwand-Antworten laut, bis sie sich fir dich natiirlich anfiihlen.

Halt nach jedem Gesprach kurz fest, was lief. So erkennst du deine Muster und wirst gezielt besser.



DEIN VERKAUFS-NAVI Dein nichster Schritt

Du hast es durch alle drei Module geschafft.

Das ist kein kleines Ding. Die meisten lesen — du hast gearbeitet.

Du hast deine innere Haltung zum Verkauf gestarkt. (Modul 1)
Du weil3t, wie du ein Gesprach flihrst, das deinen Kunden in den Mittelpunkt stellt. (Modul 2)

Du kannst deinen Preis selbstbewusst nennen, Einwande souveran behandeln und den Abschluss machen. (Modul 3)

Du hast ein Mustergespréach als Gerust und alle Arbeitsblatter ausgefllt.

DEIN WERT JETZT

Wie sicher fiihlst du dich jetzt in Verkaufsgesprachen? 1 = sehr unsicher - 10 = absolut souveran

Mein Wert jetzt: I 10 (Startwert von Seite 2: )

Was jetzt zahlt: Das erste echte Gesprach mit diesem Wissen. Nicht das perfekte — das nachste.

Du mochtest das Gelernte direkt umsetzen?

In einem Klarheitsgesprach schauen wir gemeinsam, wo du in deinen Verkaufsgesprachen
gerade stehst — und was der eine Schritt ist, der sofort etwas verandert.

christinabodendieck.de

~Ich muss niemanden liberzeugen. Meine Aufgabe ist es herauszufinden, ob und

wie ich diesem Menschen helfen kann."

Jetzt beginnt die Anwendung. Arbeite mit deinem Praxis-Workbook ,MEIN VERKAUFS-NAVI" und setze dein
personliches Navi in echten Gesprachen ein.

© Christina Bodendieck - christinabodendieck.de
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