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schon, dass du dir mein kostenloses E-Book gesichert hast.
Ich lade dich herzlich ein, die folgenden Seiten Schritt fiir Schritt zu
durchlaufen, um deine Fahigkeiten im Umgang mit Einwanden zu starken

und deine Verkaufskompetenz zu steigern.

Zusatzlich mochte ich dich dazu ermutigen, mein begleitendes YouTube-Video

anzusehen, um deine Fortschritte noch effektiver voranzutreiben.

Falls du Fragen zur praktischen Umsetzung hast, zogere nicht,
diese in den Kommentaren zu stellen. Und solltest du einmal
personliche Unterstiitzung fiir dich oder dein Team im Verkaufsprozess

benotigen, stehe ich dir gerne zur Verfligung.

Ich helfe Aul3en- und Innendienstmitarbeitern als auch -Teams durch
individuelle Coachings und Vortrage, ihre Erfolge im Verkauf mit ehrlicher,
wertschatzender und verbindlicher Kommunikation zu steigern.

Ich wiinsche dir viel Erfolg beim Durchfiihren dieses Workbooks.

Herzliche Griif3e,

Oliver
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1. WARUM KUNDEN EINWANDE AURERN

Warum duBBern Kunden Einwande im Verkaufsgesprach?
-> Deine Erkenntnisse aus dem Video

Was willst du zukiinftig aufgrund dieser Erkenntnisse andern?
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2. ERKENNE DEINE VORTEILE

Versetze dich in die Position deines Kunden und frage dich

Wenn ich mein Kunde ware, ...

1 ..welchen Schmerz hitte ich nicht mehr,

wenn ich mein Angebot wahrnehmen wiirde?”

2 ..welche Angste wiren beseitigt?”

3 ..unterwelchen Bedingungen wiirde ich mein Angebot wahrnehmen?”

4 ..inwiefern hitte sich mein Leben positiv verdndert,

nachdem ich mein Angebot angenommen hatte?”

5 ..warum sollte ich mein Angebot dem der Konkurrenz bevorzugen?”

Nutze die nachste Seite um diese flinf Fragen fiir dich zu beantworten.

6
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2. ERKENNE DEINE VORTEILE

Suche auch gerne bei deinen Freunden und Kollegen nach
Antworten auf diese Fragen. Gegebenenfalls auch bei deinem Chef,
oder der Marketing-Abteilung. Denn gerade die werden sich
Gedanken gemacht haben bei der Erstellung des Produkts

und/oder des Werbematerials.

Vielleicht bist du der erste Vertriebler, der eine solche Riickfrage
stellt - aber keine Panik. Damit zeigst du Engagement, wie wahrscheinlich
niemand zuvor. Und dass du dir ernsthafte Gedanken machst, wie du

euer Angebot moglichst gut verkaufen kannst.

Mache dir auf dieser und der folgenden Seite dazu ein paar Notizen:
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3. BEDARFSANALYSE DEINES KUNDEN

Um noch effektiver auf die Bedlirfnisse und Wiinsche einzugehen,

ist es wichtig, eine griindliche Bedarfsanalyse durchzuftihren.

Dadurch kannst du nicht nur besser verstehen, was den Kunden motiviert,
sondern auch gezielter darauf eingehen, um passende

Losungen zu prasentieren.

Diese sinngemal3en Fragen helfen dir in der Bedarfsanalyse weiter:

a) "Welche Ziele méchten Sie mit unserer Losung erreichen?"

b) "Welche Hindernisse haben Sie bisher daran

gehindert, Ihre Ziele zu erreichen?"

c) "Wie wiirde sich eine erfolgreiche Implementierung unserer

Losung fiir Sie personlich / lhr Unternehmen auswirken?"

d) "Welche spezifischen Funktionen oder Merkmale

sind IThnen besonders wichtig?"

11
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3. BEDARFSANALYSE DEINES KUNDEN

Durch diese Fragen erhaltst du noch tiefergehende Einblicke

in die Bedurfnisse deiner Kunden.

Zusatzliche Informationen, die du benotigst, um nicht nur
ein Uberzeugendes Angebot zu erstellen, sondern auch erfolgreich

zu verkaufen, lauten:

- Budgetgrenzen oder finanzielle Einschrankungen

- Entscheidungsprozess und beteiligte Personen

- Zeitrahmen fur die Umsetzung des Projekts

- Konkrete Erwartungen an den Kundenservice und die

Unterstiitzung nach dem Kauf

Indem du diese Aspekte bertcksichtigst, stellst du sicher,
dass dein Angebot nicht nur seinen Bedlirfnissen entspricht, sondern
auch seine Erwartungen tbertrifft und zu einem erfolgreichen

Verkaufsabschluss flihrt.

14
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4, NICHT VERKAUFEN - SONDERN BERATEN

Wie kannst du "entspanntere" Verkaufsgesprache fiihren?

Im Idealfall sollen deine Kunden spiiren, dass deine Worte
und Handlungen nicht primar darauf abzielen zu verkaufen,
sondern vielmehr darauf, deinem Kunden durch deine

Unterstlitzung zu einem besseren Zustand zu verhelfen.

Hierbei spielt Ehrlichkeit eine entscheidende Rolle!

Darlber hinaus kannst du bei vielen Kunden Pluspunkte

sammeln, indem du dein Wissen proaktiv einbringst!

Am besten gelingt dir dies, indem du deine Sichtweise von
Verkaufer zu Berater verianderst und ernsthaft im besten

Interesse des Kunden argumentierst.

Damit nimmst du jeden Druck aus dem Gesprach.

Dein Kunde wird es bemerken. Verlass dich drauf.

Was mochtest du verandern?
Nimm dir ofter die Zeit, deine Verkaufsgesprache zu reflektieren

und frage dich im Anschluss: "Was kann ich daraus lernen?"
17
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5. KUNDEN LUGEN UNBEWUSST

Im Video erklare ich, was Einwande und Vorwande sind.

Bitte notiere fiir dich hier:

Was sind Einwande?

Was sind Vorwande?

Um herauszufinden, ob dein Gesprachspartner einen Einwand duf3ert,

kannst du die Aussagen hinterfragen. Zum Beispiel mit:

a) "Gibt es auBBer der Menge noch andere Griinde,

die Sie vom Kauf abhalten?"

b) "Angenommen, wir kdnnten eine Lésung beim Preis finden,

wirdest du dann kaufen?"

c) "Okay, der Preis. Gibt es sonst noch etwas, das zwischen uns steht?"

20
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5. KUNDEN LUGEN UNBEWUSST

Wenn du spurst, dass du nicht wirklich vorankommst, kannst du

Einwande anbieten, um eine Briicke fiir einen offenen Dialog zu schlagen:

- "Ist es vielleicht der Endbetrag auf der Rechnung, der dich zégern lasst?"

- "Ich habe das Gefiihl, da ist noch etwas. Haben Sie vielleicht Bedenken,

dass es nachher nicht so funktioniert, wie wir es besprochen haben?"

- "Manche meiner Kunden fragen sich, ob es wirklich so reibungslos
funktioniert, wie in der Animation gezeigt. Konnte das sein, was dich

noch zogern lasst?"

Aufgaben:

1) Mit welchen Formulierungen mochtest du zukiinftig die Aussagen

respektvoll hinterfragen?

2) Was sind typische Gruinde, die Kunden ungern aussprechen, die sie

jedoch vom Kauf abhalten?

3) Wie mochtest du Briicken zu deinen Kunden bauen - und diese

Punkte von dir aus offen ansprechen?
23
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6. TECHNIK: ,,POSITIVE INTERPRETATION*

Schreibe in die linke Spalte typische Einwande, die du ofters horst.

In die rechte schreibst du deine positive Interpretation.

Beispiel:

,Das ist zu teuer!” ,Bitte gib mir die Sicherheit,

dass das seinen Preis wert ist.”

.lch habe schon einen

Lieferanten.”

Jhr Mitbeweber

ist glinstiger.”

,Das hat bei uns

keine Prioritat.”

26
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7. TECHNIK: ,,EINWANDVORWEGNAHME*

Welche Einwande treten sehr haufig auf?

Bei welchen Einwanden ist es sehr sinnvoll, wenn du diese zukiinftig von

dir aus ansprichst, statt zu warten, bis dein Kunde dir diese stellt?

- .Ich weil3, was Sie gerade denken ..."

- ,Bevor Sie jetzt sagen, dass ..."

- Viele Kunden fragen sich an lhrer Stelle ..."
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8. TECHNIK: ,NACHFRAGEN"

Welche typischen Einwande willst du zuklinftig naher hinterfragen?

Formulierungen hierfir lauten:

- ,Was meinen Sie damit genau?”

- ,Wie kommen Sie darauf?”

- ,Abgesehen davon - sind wir denn grundsétzlich auf Kurs?”

32
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9. FORMULIERUNGEN FUR GANGIGE EINWANDE

Im Folgenden habe ich dir ein paar typische Einwande formuliert,

die du sicher auch schon oft gehort hast, als auch meine

favorisierten Antworten darauf.

Einwand:

Antwort:

Einwand:

Antwort:

Einwand:

Antwort:

,ch habe keine Zeit"

,Okay, wann reden wir wieder? Morgen friih um 8 Uhr?”

,hr Mitbewerber ist billiger”
.Danke, dass Sie das so offen sagen. Das ist auch richtig so,
denn Sie bekommen bei uns ja auch A und B. Und das hat

unser Kollege nicht.”

Wir haben schon einen Lieferanten”

,Okay, dann lassen Sie es mich kurz in drei Satzen umreil3en,

was wir anders machen. Und dann entscheiden Sie,

ob wir weiterreden, oder ob Sie mich aus der Leitung schmeil3en.
Einverstanden?”

34



9. FORMULIERUNGEN FUR GANGIGE EINWANDE

Einwand: ,Mein Chef will das nicht”
Antwort: +.Hm. Und wie stehen Sie personlich zu dieser Losung, die ich

lhnen angeboten habe?”

Einwand: +Schicken Sie mir Unterlagen”
Antwort: .Gerne. Wo wir jetzt gerade miteinander sprechen:
Wann wollen wir denn dann wieder reden?

Lassen Sie uns gerne einen Termin machen.”

Einwand: ,lch muss mir das Ganze noch mal tiberlegen.”
(nachdem schon mehrere Gesprache stattgefunden haben.)
Antwort: ,Herr Kunde, ich habe das Gefiihl, ich habe Sie gar

nicht tiberzeugt, oder?”

35
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Mochtest du noch mehr gratis Verkaufstipps, dann:

- Abonniere meinen YouTube-Kanal fiir regelmafige Updates.

https://www.youtube.com/@oliverschumacherverkauf

- Vernetze dich gerne mit mir auf LinkedIn, um weitere Tipps
und Insights zu erhalten.

https://www.linkedin.com/in/oliver-schumacher-verkaufstrainer-verkaufstraining/

- Besuche mein kostenloses Online-Vertriebsfrithstiick, um live
dabei zu sein und von praxisnahen Ratschlagen zu profitieren.

https://oliver-schumacher.de/termine/

- Lies in meinem Blog inspirierende Verkaufstipps nach,
um deine Fahigkeiten weiter zu verbessern.

https://oliver-schumacher.de/vertriebsblog-fuer-b2b/

- Kontaktiere mich einfach, damit ich zu euch ins Unternehmen
komme oder dich und dein Team anderweitig unterstitze.

0591-6104416 / info@oliver-schumacher.de

Dein Oliver
38
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