Weniger Angebote - mehr Auftriage!

Staellan Sie so lange Fragen bis alle Unidarhaiten besaitigt
worden sind! Es st schon viel gewonnen, wenn Sie den
Kunden systematisch argrinden, Damit hebern §ie sich barsits
von walan durchschnittlichen Varkaufarn at: Durch guta
Fragan geben Sis dem Kunden das Gefoh! van Wertschatzung
urd interesse. |Viele Verkaurer stallen zu wenige Fragen.
Haufig muss der Kunde sogar dem Verkaufer geduldig zu
haran, um moglicherweise Dinge zu erfahran, dis nicht for ikn
wichlig sind - oder dio ar baraits schon wusste,

Fragen Se unbedingt nach, wenn unklare Aussagen des Kun-
dan kommen. Wenn Sie beispialsweise Autoverksufer sind und
fhr Kunde hat den Winsch nach einem sicheran Auto, dann
fragen Sie ihin: , Was mainan $ie genaw mit sicheras Auto?"
Dia Antwortan konnen nun namilch Fochst untarsehiaciich
sein. Der sine varste it darunter vislieicht cia Fahigkeit schnsil
baschisunigen zu kannen, um mogliche brisante Uberholver-
gange sicher abschifeBean zu kornen. Ein anderar erwartat hiar
avantuall dis aktusatiste technische Raffinasse, dia (hn dabei
untarstotzt mit sainem Wagen hell von A nach B zu kommen.
Und was verstehean Sia unter sicheres Ao’y

Geben Sia sich nicht gisich mit den arstan Aussagen rufriaden.
Fragen Sie weiter mit ., Was noch?", bis der Kunde irgendwann
sagt: . Dias ist altasf"

Qtiver Schumacher Jst Trainer, Berater und Coach fur bessare
Varfaufsrasuitata und Autor des Buches | Was viale Varkaufer
richt zu fragen wagen - 100 Tipps for bessere Verkaufsresul-
tate im AuBencianst”. Waiters Information entnehmen 5is
bitte sainar Homepage wiwvw.varkaufirasuitate.de
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