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Aktives Verkaufen wire
eine schone Sache — wenn da nicht die
Einwande der Kunden waren. Aktives
Verkaufen ist eine schone Sache -
wenn man die richtigen Antworten auf
die Einwande der Kunden parat hat!
Hier gibt es fiinf schlagfertige Konter
von Marketing-Experte Matthias Eigel,
die lhre Akquise nach vorn bringen.
N wenn es um Kaltakquise geht. Was, wenn der An-
gesprochene einen sofort abwiegeln will? Was,

wenn er sich in keiner Weise willig zeigt, einem zuzuhoren?
Nehmen Sie die Hiirden, die lhr Gespréchspartner aufbaut,

icht jederist ein geborener Verkdufer - vor allem,

Matthias Eigel
" Kaleidoskop
Marketing-Service

nAkquisegespriche kénnen
richtig Spaf’ machen - wenn
man weifd, wie man die
haufigsten Einwidnde

einfach aushebelt.«
Einwand | Konter
nNein danke, | *finmalabgesehendavon,

dass Sie gerade wenig Interes-
se haben, ist eines sicher inte-

Ikkein Interesse.«

sportlich: Kontern Sie schlagfertig. Das gilt besonders fiir die
finf hdufigsten Standardsétze, die Menschen benutzen, um
einen ganz schnell wieder loszuwerden, Die gilt es zu kna-
cken. Und zwar so, dass gerade aus diesen vermeintlichen
Sackgassen ein fruchtbares Gesprdch entsteht. Probieren
Sie's aus, es ist leichter, als Sie denken!

Matthias Eigel,

Kaleidoskop Marketing-Service

Einwand

Auch diese Entgegnung ist kein »Raus-
schmeiler«, wenn sie den Einwand richtig
zu packen wissen und Ihr Hauptverkaufs-
argument in die Waagschale werfen. Mit
diesem Konter machen Sie »skein Interes-
se« zum Auftakt fiir eine erfreuliche Ge-
sprachsfortsetzung:

Konter

ressant fir Sie: Malerarbeiten,
die praktisch schmutzfrei fiir
Sie ablaufen. Wir sind die ein-
zigen Maler weit und breit, die
dafiir folgende Schutzmal-
nahmen einsetzen: (...) Ist das
interessant fiir Sie?«

»Wir haben keinen Bedarf.«
Verfallen Sie hierdurch nicht in Schreckstarre. Bleiben Sie selbstbe-
wusst, versetzen Sie sich in den Kunden und erwidern Sie gute Argu-
mente - solche, die den Gesprachspartner neugierig machen und die
genau lhre Starken in den Vordergrund stellen;
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»Schon, dass Sie derzeit keinen Bedarf
an gewdhnlichen Malerleistungen ha-
ben. Doch gewiss wiinschen Sie sich
fir die Zukunft Malerleistungen, die
auflergewohnlich sind, wenn ich lhnen
zwei Beispiele geben darf..«




|_MATTHIASEIGEL |

Einwand | Konter
»Wir haben schon | »Siewissenja, Herr Muster- Matthias Eigel ist Wer- ; N

einen gu‘l:en Male:l.‘.« mann, was.schon Vo\ta|r.e befachr.nann mit Ma~ f DER ﬂ&

gesagt hat: Das Bessere ist lerausbildung. Seine VAL ?Eﬁ"

Ja, was soll man da erwidern, ohne sich selbst iber Gebiihr | der Feind des Guten! Unsere Agentur Kaleidoskop 1'-.1!?5“ % %

zu beweihrduchern oder gar den Kollegen schlechtzuma- | Kunden finden am besten an Marketing-Service GmbH i
chen? Versuchen Sie es mit einer humorigen Einleitung und uns, dass wir (...) Wie geféllt berit fachkundig Handwerksunter-
schlielen Sie dann die Griinde an, die fiir Sie sprechen: lhnen das?« nehmen in allen Marketingfragen.

Der Diplom-Betriebswirt (Studienbe-
reich Handwerk) weif} genau, wie es
im Arbeitsalltag seiner Kunden aus-
sieht, ist Dozent an der Dualen Hoch-

E mwand KO 1’1t = schule in Stuttgart und erfolgreich
»nSchicken Sie | »Sehrgem!ichsendelhnendie als Kundenjéger fiir dutzende Be-
e Unterlagen gleich zu. Wir haben triebe bundesweit tatig.
mir exst ma'l Ihre diverse %B’rosch dren, Prospekte i
Unterla.gen.« und Projektdarstellungen, Um he-
Das ist ein Einwand, der als Zuckerbrot daher- rauszufinden, was wirklich interessant flir Sie ist, habe ich folgende Fragen an
kommt: Der Gesprachspartner macht eine Kon- Sie..«
zession an Sie — doch in den meisten Féllen nur, oder
um Sie damit hoflich loszuwerden, Spielen Sie »Wir verschicken ganz bewusst keine Papierunterlagen, weil uns das persén-
das Spiel mit. Zu Ihren Regeln, mit dem Ziel vor liche Kundengesprach wichtig ist, in dem wir genau lhre Fragen kliren kénnen.
Augen, mit dem Gegenuber im Gespréach zu Deshalb sind unsere Auftraggeber auch so zufrieden mit uns. Gern bringe ich
bleiben und wertvolle Bonuspunkte zu sam- Ihnen einige Informationen zu unserem persénlichen Gesprach mit. Wann ha-

meln. Alternativ sind denkbar; ben Sie in den kammenden zwei Wochen eine halbe Stunde Zeit?«

Einwand | Konter
»Sie haben gerade keine Zeit, das verste-
»nlch habe keine Zeit.« | 1 ich, sicher haben Sie noch jede Menge

Alle Standardeinwénde, die Ihre Gespréchspartner vorbringen, sind Schutzbehauptungen, um zu tun. Wann passt es lhnen besser als

ganz schnell aus dem Gesprach mitIhnen herauszukommen. Denn zunéchst sind Sie ja nur ein heute?« oder »lch verstehe, dass Sie keine
Stérfaktor in deren Tagesablauf. Aber seien Sie sicher: Sobald Sie und Ihr Angebotsichals Nut- | Zeit haben. Doch wie wére es, wenn wir
zen-, Spal3- oder Sympathiefaktor fiir hr Gegentiber erweisen, kommen Sie ins Gesprach. He- uns Zeit nehmen fiir ein Gespréch, das Ih-

beln Sie daher gleich am Anfang den Klassiker unter den Kommunikations-Stoppschildern »ich nen in Zukunft bei lhren Malerarbeiten

habe keine Zeit« mit Service-Haltung und Humor aus. Zum Beispiel so: ganz viel Zeit spart?«

DAVON PROFITIEREN IHRE KUNDEN
Guten Eindruck hinterlassen

Wenn ein Unbekannter Ihnen etwas verkaufen will, machen B Der mogliche neue Kunde kann sich im direkten Gesprich

die mejsten Gesprichspartner zunichst dicht. Doch es ist gleich ein Bild davon machen, ob die Chemie zwischen Thnen
langst nicht so, dass ein gut vorbereitetes Akquisegespréch und ihm stimmt.
nur dem Kundenwerber niitzt: W Selbst wenn es nicht direkt zu einer Zusammenarbeit

| Viele Kunden sind noch imrner auf der Suche nachdem Maler- ~ kommt: Kunden erinnern sich gern an sympathische Ge-
betrieb, der genau zu ihnen passt. Und héchstwahrscheinlichist ~ sprache und greifen im Bedarfsfall auf den Betrieb zuriick,
unter 20 Menschen, die Sie aktiv ansprechen, genau so jemand. der sich schon einmal persénlich vorgestellt hat.
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