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Profi-Tipps

.Mehr Kunden, mehr Geschaftspartner ... Dank dem Abschluss*

Hallo liebe
Networker.

Networkerin, hallo lieber

Haben Sie schon einmal einen Neu- oder
Gebrauchtwagen bei einem guten Héndler
gekauft?

Erinnern Sie sich doch einmal zuriick:

Zu welchem Zeitpunkt wollte der Verkaufer
bzw. der Handler Ihnen das Auto verkaufen? Ich
behaupte, es war nach der Probefahrt.

Jetzt stellen Sie sich bitte einmal vor, der
Autoverkdufer hitte Sie nach der Probefahrt
ohne Worte wieder nach Hause geschickt oder
zu lhnen gesagt: ,,Ich empfehle Ihnen:
Uberlegen Sie sich das mit dem Auto noch
einmal. Wenn Sie es wirklich haben wollen,
unterhalten wir uns tiber den Preis und wie Sie
es haben konnen.

Mit jedem Tag nach der Probefahrt (und bei
jedem anderen Verkaufsgesprich) sinkt die
Verkaufschance des Verkdufers drastisch. Die
emotionale Bindung an den Kauf geht aus
Kundensicht zuriick. Der Kunde ist dazu
geneigt, unsicher zu werden oder das Budget
noch einmal neu zu iiberdenken.

Der Verkauf wirde dem Zufall iiberlassen

bleiben.

Sind Sie schon einmal von einem Telefon-
Verkéufer angerufen worden?

Fragen Sie sich bitte:
., Wann wollte IThnen dieser etwas verkaufen? *

Es war mit Sicherheit wahrend des Telefonats -
sofern er Ihr Interesse wecken konnte.

von André Géttler

Stellen Sie sich vor, er hitte Sie iiber sein
Produkt informiert und ohne grofle Worte oder
Abschlussfrage das Gesprdch einfach beendet.
Das wire sonderbar gewesen, nicht wahr?

Nichste Frage: Wenn Sie zu einem
Autoverkdufer oder einem Héndler gehen, was
erwarten Sie von diesem? Natiirlich, dass er
Ihnen etwas verkaufen mochte. Was erwarten
Sie von einem Telefonverkaufer?

Richtig: Einen Verkauf!

Ein Fehler, den viele Networker gerade zu
Beginn hdufig machen, ist, dass Sie viel zu oft
auf den Verkauf oder eine Einschreibung
verzichten und Thren Interessenten ohne grofie
Worte wieder nach Hause schicken. Allzu oft
fehlt die entscheidende Abschlussfrage.

Wann ist der beste Zeitpunkt, um einen
Interessenten in das Geschaft einzu-
schreiben?

Der beste Zeitpunkt ist der, wenn der Interessent
IThnen gegeniiber sitzt und von den
Geschiftschancen, die sich ihm er6ffnen,
begeistert ist.

Wann ist der beste Zeitpunkt fiir einen
Verkauf?

Der beste Zeitpunkt ist der, wenn der Kunde Thr
Produkt in den Hénden hilt, die Vorteile kennt
bzw. den Nutzen des Produkts spiiren kann.

Doch wie macht man einen Abschluss?

Fragen Sie Thren Interessenten einfach:

Seite 1 von 2


http://www.go-diamond.net/

Go=Diarmmomnd. net

Profi-Tipps

.Mehr Kunden, mehr Geschaftspartner ... Dank dem Abschluss*
von André Gottler

»Wollen wir das jetzt so machen?“ bzw.
»Mochten Sie das Produkt kaufen?*

So einfach? Ja, so einfach.
Néachste Woche gibt es den zweiten Teil zum
Thema Abschluss. Ich wiinsche Thnen weiterhin

alles Gute und vor allem eins:

Viel Erfolg in Threm Network Marketing
Geschift,

Thr André Gottler

Weitere Unterstiitzung fiir den Aufbau Ihres
Network-Marketing Geschéfts finden Sie unter:

http://www.go-diamond.net
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