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ToOOLS FOR SALES PROFIS

Mit Anerkennung
Kunden binden

Wie Sie nicht nur mit Oberzeugenden Produkten und
Dienstleistungen, sondern auch durch Anerkennung, Komplimente
und Vertrauen schneller einen Kunden fir sich gewinnen kdnnen

Es ist kein Geheimnis mehr, diss
Kunden dort kaufen, wa sie besan
deres Vertrauen in ein Untermehmen
oder die Verkiiuler haben. Stimmi
dieses Verteauensverhiilnis nichi,
fahlt sich der Kunde vemachlissigt,
zogert micht lange und geht einfach
weller zum nichsien Anbicier - denn
die Produkte werden zunehmend
vergleichbar und damit sustauschha-
rer. Eine pesunde Vertrauensbasis
aufzubauen, geht jedoch nicht von
jetrt aul gleich - os bedoutet hane Ar-
heit und bravcht einiges an Zeil

Komplimente und Anerkennung
ebnen den Weg. Doch wie kiinnen
Sie die Wentschiiteung, die Sie sicher
fiir Thre Kunden empfinden, such
richtig zeigen?

Ganz einfach: Genauso wie auch
im Privatleben - indem Sie Kompli-
mente machen. Zeigen Sie Threm
Kunden, wie wertvall und

Vertrawen und Wertrchdtrung Die
Kundenbingungsfaktoren von heute.

wichtig er fiir Sie und Thr Unternch-
men ks, Hiren Sie ihm zu und schen-
ken Sie thm ein Licheln
stricren Sie thm, dass nur er (zumin-
dest In dem Moment, in dem Sie mit

Demon-

ihm sprechen) Thnen wichtig ist. Da
zu gehiint auch, dem Kunden Aner-
kennung flir erfolgreich bestandene
Aufgaben oder Vorhaben @ geben

Doch Varsicht mit zu viel des Lo-
s Wenn Sie einfach nur so0 und au
tomatisch Anerkennung geben, denld
der Kunde unter Umstanden, dass die
AuBerung nicht ernst gemeint war,
Thre Glaubwiirdigkeit wird um eini-
ges hiher ausfallen, wenn Sic aus-
fithrdich begriinden und detailliert be
nennen kéinnen, warum Sie etwas
wirklich gut finden, Das zeigt dem
Kunden auBerdem. dass Sie sich aus
fihrlich mit ihm beschiftigt haben.

Wenn Sie nicht genau wissen, ob
der Kunde Anerkennung [fir eine ge
leistete Arbeit auch wirklich verdient,
fragen Sie mch!

Hier helfen W-Fragen weiler
werden sig gestellt, tritt cin weitcrer
paositiver Nebeneffekt zu Tege: Denn
wenn Sie cine Frage stellen, wie der
Gespriichspartner eine gewisse 5i-
tuation gemeis
unweigerdich an diesen Erfolg zuriick
erinnern. Eine gute Ausgangsbasis fiir
ein Verkaufsgespriich

Ein Beispiel: Wenn Sie einem Kun-
den etwa sagen, dass er gut aussicht
wdler dass er ¢inen schinen Anzug
triigt, weil thm diese Farbkombinati-
on sehr gut steht. Und Sie ihn dann
fragen, woher er diesen Anzug hat,
oder wer thn beraten hat. so cine per-

st hat, wird er sich
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LEISTUNGEN
ANERKENNEN

L 'I'ipp 1 Geben Sie Anerken n|.||1|j|

® Tipp 2: Begriinden Sie lhre Aner-
kennung. Sagen e, warum th-
meEn das 2o gu.l, gtl'iilll ol wia
rum das so wichtig fir Sie ist.
warum Sie genau diesen Punkt
genan rt haben, Verwenden Sie
auf jeden Fall das Wort sweil«

& Tipp 3: Stellen Sie elne W-Frage.
Fragen Sie den Kunden, wie er
das geschafft hat. Wo er das ge-
kauft hat. Wie er das gemacht
hat
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lfekte Kombination hersuszufinden
geben Sie thm mit den dred Stufen
professicnell Lob und Anerkennung

Gelingtl es Thnen, das Vertrauen
lhrer Kunden zu gewinnen, dann
werden Sie auch von Thren Kunden
entsprechende Wertschiitzung in
Form von Umsatr echalien, €
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