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Offen fragenund aktiv zuhdren
Kunden versiehen

Erdéffnen

Gemeinsame Ziele hervorheben
Frage nach Kundenziel

Eigenes Ziel ansprechen

Kontakt herstellen

forbereiten
dasGesprach
Ifeslagen

ffassan

Vorbereitung

e Analysiert die Ausgangssituation und nutzt
Dokumentiertes

o Hat langfristige und Ubergeordnete Ziele im Blick S |
e Hat klare Gesprachsziele und ein entsprechendes ROX a eS
Drehbuch
e trainiert hohere Qualitat im
- 2 Verkaufsgesprach
G es p rac hse rOﬂ:n un g e damit Sie Ihre Ziele erreichen
e« Nimmt angemessen verbal und nonverbal Kontakt o bildet FUhrungskrafte zum
zu Kunden auf Sales Coach aus

e Ist fUr Kunden positiv erlebbar

e Legt am Anfang mit Kunden das Gesprachsziel fest
https://rox-sales.com

. office@rox-sales.com
Bedarfsermlttlung +43 664 6426485

« Stellt viele offene Fragen

e Kennt das Geschaftsmodell der Kunden

o Fokussiert die Fragen auf die Situation des Kunden

e HOrt aktiv zu und macht sich Notizen

Prasentation

e Zeigt Kunden nur das, was sie interessiert

e Verbindet Produkte und Dienstleistungen mit der
Nutzenerwartung des Kunden

e Setzt Medien behutsam ein und ist mit dem
Kunden im Dialog

o stellt eine Verbindung zum Geschaftsmodell des
Kunden her

Abschluss

o Fasst die Bedarfe des Kunden zusammen G M 3 C h b
e Erkennt verbale und nonverbale Abschlusssignale regor INic erger

e FUhrt Kunden angemessen zu einer Entscheidung Geschaftsfuhrer Rox Sales

“In welcher Qualitat fGhren lhre
Mitarbeiter Kundengesprache?

Welche Besonderheiten gibt es in Ihrem
Unternehmen?”
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Vorbereitung & Eroffnung

« Hat klare Ziele vorbereitet
« Hat Reaktionen auf Einwande vorbereitet

e Analysiert in vorliegenden Interessen sowie S |
Werthaltungen und entwickelt auf deren Basis ROX a eS
Losungskorridore

« Entwickelt einen Plan B e trainiert héhere Qualitat in

Verhandlungen
Interessen & Werte « flr mehr Abschlisse

e Geht nicht auf das “Verhandlungs-Pingpong” ein
o Stellt Interessen und Werthaltungen in den

Mittelpunkt
o Istim Kontakt mit den Kunden und stellt https://rox-sales.com
Gemeinsamkeiten zur Entwicklung einer Losung office@rox-sales.com
heraus +43 664 6426485
Kundenforderungen

e Ist flexibel im Umgang mit Kundenforderungen und
kann es sich leisten, nicht darauf einzugehen

e Begegnet Kundenforderungen auf Augenhdéhe

e Gibt nur etwas her, wenn er im Gegenzug auch etwas
bekommt

o Stellt den Weg, Uber Forderungen zu Loésungen zu
kommen in Frage und leitet zu einer Diskussion Uber
Interessen und Werte Uber

Umgang mit Dirty Tricks

Hat Standfestigkeit und spricht Dirty Tricks des
Kunden offensiv an

e Legt Prozesse offen und bietet eine Alternative fur
das weitere Vorgehen

e Geht ggf. in den Konflikt um die grundsatzliche

Zusammenarbeit zu klaren Gregor Minich berger
b Geschaftsfuhrer Rox Sales

Losung & Abschluss

o Konkretisiert auf der Basis gemeinsamer Interessen und “In welcher Qualitat fuhren Ihre
Wertehaltungen Losungsansatze Mitarbeiter Kundengesprache?

e Fragtviel, hort zu und ist im Kontakt

e Fixiert die Losung Welche Besonderheiten gibt es in Ihrem
Unternehmen?”
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Zielorientierung

e Kennt Ubergeordnete Ziele und identifiziert sich damit
o Arbeitet fokussiert und setzt sich personliche Ziele
e Plant Ziele und setzt sie beharrlich um

Rox Sales

Kommunikationsfahigkeit

e HOrt zu und stellt gute offene Fragen

o Geht aktiv auf Menschen zu und stellt sich auf sie
ein

e Lacht mit Kunden, auch in schwierigen Situationen

emotionale Stabilitat

¢ Bleibt unter Druck sachlich, ist aufnahme- und
handlungsfahig

« Vertraut seinen eigenen Fahigkeiten

e« Hat Emotionen auch in kritischen Situationen unter
Kontrolle

Konﬂlktfahlgkelt

Erkennt Konflikte rechtzeitig und spricht sie offen
an

« Thematisiert eigene Interessen und Werthaltungen
und erkennt die Motive anderer

e Arbeitet Mdglichkeiten zur Konsensfindung heraus

Verantwortungsbewusstsein

o Kennt seine Entscheidungsbefugnisse und nutzt diese

e Steht zu seinen Fehlern und Ubernimmt hierfur auch
Verantwortung

e Hat Mut auch zu unpopularen Entscheidungen

e Sucht bei Schwierigkeiten eigenstandig Losungen

e Coaching und Training far
authentisches Verkaufen

o flUr mehr Sicherheit gegentber
dem Kunden

https://rox-sales.com
office@rox-sales.com
+43 664 6426485

Gregor Minichberger

GeschaftsfUhrer Rox Sales

“In welcher Qualitat fGhren lhre
Mitarbeiter Kundengesprache?

Welche Besonderheiten gibt es in Ihrem
Unternehmen?”




