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Pluspunktekonto mehren

Verkaufer verkaufen besser an Menschen, die ihnen sympathisch sind. Gerade wenn
Ihnen ein Kunde auf den ersten Blick unsympathisch ist, sollten Sie aktiv Ihre Auf-
merksamkeit auf seine Pluspunkte richten - denn die hat jeder. Was Ihnen sympa-
thisch ist, hdngt auch ein Stlck weit von |lhrer persdnlichen Interpretation ab. Daher
prufen Sie, ob Sie einen negativen Ausdruck nicht auch zugunsten des Kunden aus-
legen kdnnen.

Als negativ empfundene Wahrnehmung Verwandelt in einen Pluspunkt

Der Kunde ist arrogant. Der Kunde ist vorsichtig, er braucht Zeit,
um Vertrauen aufzubauen.

Der Kunde will nicht zuhoren. Dem Kunden fallt die Konzentration
schwer, er braucht eine andere Ansprache.

Der Kunde unterbricht Sie dauernd. Der Kunde steht unter Zeitdruck und
braucht es noch mehr auf den Punkt.
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