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Verkaufsgesprdache, die Umsatz bringen:
So optimieren Sie Ihre Kunden-
kommunikation (inkl. Verkaufsskript!)

Mireille van Reenen



Skript fur
Verkaufsgesprdche
(inkl. Tipps)




Wie wir Kaufentscheidungen treffen

Wir brauchen faktische Argumente,

. um diesen emotionalen
2. Rationale Ebene

Kaufentschluss auch rational
rechtfertigen zu kdnnen

Wir kaufen Gefuhle, die Erfallung
1. Emotionale Ebene von Bedurfnissen, die Beziehung
Zzu anderen Menschen

SwissMadeMarketinga Quelle: ‘Leise Menschen verkaufen anders’ von Andreas Hofmann



Menschen kaufen bei Menschen
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Wir Menschen: erst Gefuhle, dann Fakten

lhr

Sie Kunde

Emotion Emotion
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Wir Menschen: erst Gefuihle, dann Fakten

lhr

Sie Kunde

Emotion Emotion

Vertrauen
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Erst dann: das Sachliche

Erst zu diesem Zeitpunkt
erreicht man das
GegenUber mit der Sache!

Vertrauen — durch
Emotionen & Gefuhle

Sie hr
Kunde

Emotion Emotion

Vertrauen

SwissMadeMarketinga



Wdhrend des Verkaufsgesprdchs

Konzentrieren Sie sich auf;
e |hrem Gegenuber zuhoren

e cine auf gegenseitigem Verstdndnis basierende Kommunikation
aufbauen

e FEinblick in die Wahrnehmungen, Angste, Geschichte und
Perspektiven Ihrer Kunden gewinnen

NICHT:

e auf die Unterzeichnung eines Deals konzentrieren (oder wie dieser
Deal aussehen wird)

SwissMadeMarketing & Quelle: blackswanltd.com



Wenn es uberhaupt ein
Geheimnis des Erfolges gibt,
so besteht es in der Fihigkeit,
sich auf den Standpunkt
des anderen zu stellen und
die Dinge ebenso von seiner
Warte aus zu betrachten
wie von unserer.

- Henry Ford -

SwissMadeMarketinga

www.entfalt.de



“Anstatt ein Sales Pitch zu fuhren,

Uberlegen Sie, wie Sie lhr Gegenuber ermutigen
kdnnen, sich Ihnen gegenuber zu 6ffnen”

blackswanltd.com



Sie stellen Fragen, verstehen Ihren Kunden und geben ihm
das Gefuhl, verstanden zu werden

ca. 20%
Ihre Redezeit
(far Fragen!)

ca. 80 % der Zeit
sollte der Kunde
sprechen!
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Ein Blick in unsere Kuiche: unsere Erfahrungen

1Y

Sam Hanni
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Was braucht Ihr Kunde,
Per Kundie hat um die Brucke zu Kundenproblem

ein Problem oder Frage wurde

oder eine uberqueren? gelost!

Frage
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Unser Skript: Problem — “Kluft” — Angebot

verstehen

Jetzige Situation

“Kluft” verstehen
und bestdtigen

Ihr Angebot
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Wichtig: die jetzige Situation gut verstehen

Jetzige Situation

verstehen
Zwischenstand

“Kluft” verstehen Bis jetzt haben Sie Information Uber:

und bestdtigen e Was ist das Problem [ die Frage des Kunden?
e Welche L6sung erhofft er sich?
e Welche Kompetenz erhofft er sich von mir?

Sie kennen sein Warum, kdnnen seine jetzige
Situation wiedergeben, und sehen, was potenziell
moglich ist

Ihr Angebot
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Wichtig: Lassen Sie den Kunden die Kluft erkennen

Jetzige Situation
verstehen

Was braucht lhr

“Kluft” verstehen ber Kunde !(U no.l.e, I;L:gglzr;
und bestatigen Problem um dle Brucke ZU oder Frage
oder eine . wurde
Frage uberqueren? gelost!

Ihr Angebot
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Wichtig: zuerst grob Uber Ihr Angebot reden

Jetzige Situation
verstehen

“Kluft” verstehen
und bestdtigen

Ihr Angebot

SwissMadeMarketinga

Erstmalige Benennung des Angebots:
e WAS und WIE
e Max 2 Minuten

Sie mussen grob dartber reden und es vage halten.
Sprechen Sie nicht Uber die Prozesse oder die
Features oder Ahnliches, denn Sie werden den
rationalen Teil des Gehirns ansprechen und nicht
den emotionalen.

Versuchen Sie den Fokus auf das Ergebnis zu richten
und nicht auf die technischen Einzelheiten



Unser Skript in mehr Detail &

Jetzige Situation
verstehen

“Kluft” verstehen
und bestdtigen

Ihr Angebot

SwissMadeMarketinga

“Small Talk”
Ablauf erkldren & Fihrung Gbernehmen
Bestatigen: kann der Interessent selbst entscheiden?

Diagnose [5-10 Min]
(Finde heraus, warum Interessent da ist)
Schmerzpunkte finden [5-10 Min]

Ziel von Kunde verstehen

Kunde gibt “Kluft” zu

Commitment erreichen

Die “Kluft” bestatigen und um Erlaubnis bitten, Rat geben zu durfen

Offenbaren, worin Sie Experte sind

Ihr Angebot nennen und erklé@ren, wie es funktioniert [< 2 Min]
Fragen beantworten

Ihr Angebot nennen

Abschlussfragen & Abschluss



Zweites Beispiel &

Hinweis:

20.04.2020 - Verkaufstraining inkl. Sales Script
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Was ist Ihr Skript?

Jetzige Situation

verstehen o

[ ]

“Kluft” verstehen °
und bestdtigen o
[ ]

[ )

[ )

Ihr Angebot o

[ )

[ )
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