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Kundenqualifizierung - weil Zeit Geld ist!

Die Gewinnung neuer Kunden stellt hohe An-
forderungen an die Verkaufsmitarbeiter und ist
sehr zeitintensiv. Um so wichtiger ist es, die
wertvolle Zeit nicht an die falsche Interessenten
zu verschwenden. Der Verk&ufer muss sicher
sein, dass der Interessent auch als Kaufer in
Frage kommt. Die Féhigkeit Kunden zu qualifi-
zieren macht den Topverkaufer aus.

Sinnvoll ist es, zundchst zwischen Kontakten, Interessenten und Kunden zu unter-
scheiden. Jeder Kontakt zahlt, weil er jetzt oder spater kaufen kdnnte oder je-
manden kennt, der jetzt oder spater kaufen kdnnte. Jeder z&hlt, aber nicht jeder

zahlt gleich viel.

Was ist ein Kontakt? — Jemand, der aus verschiedenen Griinden im Moment
nicht kaufen will oder kann, der aber ein Empfehlungsgeber sein kann, um Kaufer
zu finden. Dies trifft flr viele Menschen zu, denen man begegnet. Der Versuch,
diesen Menschen um jeden Preis etwas verkaufen zu wollen, ist zum Scheitern
verurteilt. Der Verkdufer verliert dabei nur seine Glaubwirdigkeit und die Chance

auf eine mdgliche Unterstitzung.

Was ist ein Interessent? — Jemand, der an lhren Produkten oder Dienstleistun-
gen interessiert ist. Er kauft nicht unbedingt sofort, aber vielleicht in Zukunft. Er
wird normalerweise friiher oder spéter ein Kunde, wenn er sich gut beraten fihlt.

Er kann Empfehlungen vermitteln.

Was ist ein Kunde? - Jemand, der schon einmal etwas bei Ihnen gekauft hat

oder gerade dabei ist, etwas zu kaufen.

Drei Voraussetzungen mussen erflillt sein, um einen Interessenten als Kunden zu

qualifizieren:

Alle 3 Voraussetzungen miissen
erfiillt sein:

Motivation - Der groBte Nutzen bringt
nichts, wenn der Interessent nichts
damit anfangen kann.

Geld - Das beste Produkt bringt Ihnen
nichts, wenn der Interessent es sich
nicht leisten kann.

Realitatssinn — Wer die ,eierlegende
Wollmilchsau® kaufen will, wird immer
enttduscht werden.

1. Der Wunsch zu kaufen (Motivation)
Sie kénnen nur dann etwas verkaufen,
wenn der Interessent den Nutzen des
Produkts oder der Dienstleistung wirk-
lich in Anspruch nehmen will.

2. Die Fahigkeit zu bezahlen (Geld)
Der Interessent muss das nétige Geld
(bar oder als Kredit) haben, um das Pro-
dukt oder die Dienstleistung bezahlen zu
kénnen. Es ist Zeitverschwendung, mit
Interessenten zu verhandeln, die mehr
wollen, als sie zahlen kénnen.

3. Die Bereitschaft realistisch zu sein (Realitatssinn)

Es ist nahezu unmdglich, an Menschen verkaufen zu wollen, die etwas suchen,
was es so nicht gibt oder fir diesen Preis nicht zu haben ist. Wenn es lhnen den-
noch gelingt, wird der Kaufer trotzdem unzufrieden sein, weil er von Anfang an
nicht wusste, was er wollte oder unrealistische Vorstellungen hatte.

Wie findet man heraus, ob der Gesprachspartner die drei Kriterien erfullt? Hier
sind Fragetechniken und aktives Zuhdren das richtige Rezept. Diese Themen wer-
den ausfhrlich in allen BEITRAINING® Verkaufsseminaren behandelt und getibt.
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Zitat des Monats:

,Die besten Ideen kommen mir,

wenn ich mir vorstelle, ich bin mein
eigener Kunde.*

Charles Lazarus, Grinder Toys'R'Us

BEITRAINING® verstarkt
Prasenz in der Schweiz

BEITRAINING® eréffnet einen weite-
ren Standort in der Schweiz. Der Sitz
des neuen Trainingscenters
BEITRAINING® Mittelland liegt in der
Schweizer Hauptstadt Bern.

Christoph Bucheli, der Inhaber des
neuen Trainingcenters, verfugt tber
langjahrige Erfahrung in Finanzver-
trieb, Beratung und Mitarbeiterfiih-
rung. Er bietet nun mittelstandischen
Unternehmen im Raum Bern Unter-
stitzung im Bereich Personalent-
wicklung an.

BEITRAINING® Mittelland ist nach
BEITRAINING® Schaffhausen / Zi-
rich-Land und BEITRAINING® Win-
terthur-Zurich das dritte Trainings-
center in der Schweiz. Die Er6ffnung
weiterer Standorte ist noch fir die-
ses Jahr geplant.
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