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Sprecher
( Achtung: Gesagt ist gesagt! -> Die Wahl der Worte und Formulierungen
( Interesse aufbauen und erhalten:

· laut, leise, betont

· roter Faden (am Thema bleiben)

· Sprachgebrauch der Zielgruppe

· Pausen (Gesprochenes wirken lassen)

· Beispiele aufführen

· Hinterfragen: „ Haben Sie verstanden?“  -> vermeiden
                      „ Können Sie ein Beispiel nennen?  -> besser                    

· Visualisierungsmittel verwenden

· Am Ende eine kurze Zusammenfassung

Körpersprache

( Mittel von Sprecher und Zuhörer
· Blickkontakt
               •  abschweifen -> unangenehm, desinteressiert, Langweilig
               •  halten -> Interesse, bei der Sache sein  

· unruhige Sitzhaltung -> Unbehagen, Nervosität

· Haltung 
              
• offen, lebhaft -> Interesse, aufnehmend

                    
• verschlossen -> nicht aufnehmend, andere Meinung

· Luft aufsaugen / ausblasen

                     Je nach Art -> Negativ

                                        -> Langweilig

                                        -> Positiv

☻ Der gute Sprecher nimmt diese Reaktionen wahr und reagiert darauf...

►Änderung des Stils (lauter, leiser, langsamer....usw.

►Offensive -> Sie sind offensichtlich anderer Meinung....
                    -> Ich habe den Eindruck, dass......

Gesprächsvorbereitung

1. Gesprächsziel (Bewusstsein! Was will ich?)

2. Argumente dafür (Warum bin ich der Meinung)

3. Argumente dagegen

4. Argumente dagegen -> Erwiderung

5. belegende Unterlagen / Daten /  Beispiel

6. Zeitrahmen

7. Gesprächsatmosphäre

8. Weitere Informationen über das Gegenüber sammeln

Typische Gesprächssituationen
· Das Verkaufsgespräch / Das Beratungsgespräch

· Das Reklamationsgespräch

· Das Kritikgespräch

· Das Feedback Gespräch

· Das Mitarbeiterbeurteilungsgespräch

· Das Teamgespräch (= Gruppendiskussion)

· Das Bewerbungsgespräch

Verkaufgespräch

Vorbereitung:

1. fachliche Informationen
•  zum Produkt
•  Nebenleistung : - Service
                            - Garantie 
                            - Altgeräteentsorgung
                            - Verpackungsmaterial
                            - Fracht
                            - Zahlungsbedingungen
                            - Gebrauchsanleitungen
                            - Preis / Preisgestaltung
                            - Liefermöglichkeiten

2. Kundeninformationen
• Einkaufsverhalten
• Produktveränderungen
• Letzten Aufträge
• Person des Kunden

Gesprächsverhalten:

1. Produkt sachlich und emotional vorstellen

2. Einsprüche vollständig anhören und erst nehmen

3. Grenzen eingestehen und sofort auf Vorteil lenken

4. Konkurrenz nicht ansprechen, nicht schlecht machen

5. Vorsicht mit Zusagen! „Können Sie diese einhalten?“

6. nicht drängen

7. keine Zeit verschwenden
     -> Dem Kunden Entscheidungszeit einräumen, Unterlagen dalassen, Nachfragen.

8. Preis
      -> Nebenleistung
      -> Kleine Preiszugeständnisse (Glaubwürdigkeit, Sonderpreis)

9. Abgang nicht fluchtartig

Sonderfall


Einkäufer (finanzieller Entscheider) ist nicht Anwender.


Anwender vom Produkt überzeugen, um dann „gemeinsam“ den Einkäufer zu überzeugen.

☻Den Kunden als Partner sehen
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