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Vom Angebot
Zum

Wie du aus einem ,Vielleicht" ein , Ja" machst.



A\ AGENDA
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Was ist Einwandbehandlung?
Warum sie uber deinen Umsatz entscheidet
Das Schema: Schritt fur Schritt

Die Top-Einwande — aufgelost



A\\ GRUNDLAGEN

Was ist Einwandbehandlung?

Der Umgang mit der Unsicherheit deines
Kundenim Moment der Entscheidung.

Es geht nicht ums Uberreden — sondern darum, herauszufinden, was ihn wirklich
unsicher macht. Und genau das aufzulosen.
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Stell dir 100 Leute vor, die ein
Angebot bekommen.

® 20 sagensofortla
60 sindunsicher — die ,Vielleicht-Leute"

@® 20 sagenklarNein

Die ersten 20 bekommst du sowieso. Die
letzten 20 nie.

Uber die 60 in der Mitte entscheidet deine
Einwandbehandlung.




A\ WARUM ES ENTSCHEIDET

Deine Abschlussquote ist eine Entscheidung.

60-70«

ohne Einwandbehandlung mit Einwandbehandlung

Der Unterschiedist nicht das Angebot.
Der Unterschiedist die Einwandbehandlung.



A\ WARUM ES ENTSCHEIDET

Wenn der Einwand kommt, hast du langst alles investiert.

Beraten Aufmaf’ Geplant Angebot Rausgefahren — @

10-15 Minuten entscheiden, ob daraus ein Auftrag wird — oder
ob die ganze Arbeit umsonst war.




A\ WARUM ES ENTSCHEIDET

Mythos vs. Realitat

REALITAT

»,Einwandbehandlung heif3t Druck machen — und Der Kunde weif3 oft selbst noch nicht, was er will.
mit Druck will ich nicht verkaufen." Du machst keinen Druck — du findest heraus, wo
seine Unsicherheit sitzt, und nimmst sie ihm.



A\ WARUM ES ENTSCHEIDET

Das Ziel

Klarheit.

Der Kunde darf danach gern noch nachdenken — dasist volligin Ordnung. Aber
er soll nicht mit einer offenen Unsicherheit aus dem Gesprach gehen, sondern mit
absoluter Klarheit.



A\ WARUM ES ENTSCHEIDET

Warum gerade jetzt

Die Leute sind unsicher.

Jede Unsicherheit macht selbst einen kleinen Einwand riesig — grof3 e
genug, um den Abschluss nicht nur zu gefahrden, sondern zu zerstoren. Finwana
Genau das fangt gute Einwandbehandlung ab.

riesig

® Das Gegenmittel zu Unsicherheit heif3t Vertrauen.



A\ DAS SCHEMA

Das Schema im Uberblick

v SCHLEIFE — BIS NICHTS MEHR KOMMT

Ist erstmal nur ein Vorwand i
,,Gibt es sonst noch etwas?"

Einwand kommt

Der echte Einwand Fest I Tiaf h . ZIEL
bleibt librig estnagein iefer gehen

Aufiosen




A\ DAS SCHEMA

Schritt fur Schritt

01 02 03

Vorwand erkennen Abklaren Festnageln Aufiosen

Der erste Einwand ist selten ,Malangenommen, das ware geldst Denverbleibenden, echten Einwand Erstjetztin die Tiefe gehenund|dsen.
derechte. — gibtes sonst noch etwas?” klar benennen und bestatigenlassen.

Wiederholen, bis nichts mehr kommt.

Das Schema ist einfach — aber es muss eingehalten werden.



Der haufigste Fehler

Dem ersten Vorwand hinterherrennen — und
nicht tief genug gehen.

Du argumentierst dann gegen etwas, das gar nicht das echte Problemist.

Reihenfolge zahlt: 1- Abklaren - 2 - Festnageln - 3 - Aufidsen



A\ DAS SCHEMA

Die zweite Chance

Eine Absageist nicht das Ende.

Verschiebt jemand ,,auf unbestimmte Zeit" oder sagt ab: ruf nochmal an, such das personliche
Gesprach. Ein ,Nein" heif3t oft ,Ich binunsicher und kann die Entscheidung gerade
schwer treffen".

Wer jetzt nicht bei dir kauft, kauft meist nicht spater — sondern woanders, weil ein
anderer uberzeugender war.



AN\ DIETOP-EINWANDE

Die haufigsten funf — aufgelost

Jeder dieser Einwande wird kleiner, je mehr der Kunde dir schon vertraut.

01

02

03

04

05

~,Ichmuss daruber nachdenken / mit meiner Frau sprechen”

,Der Konkurrent macht das gunstiger"

Produktspezifische Einwande

,Das Budget gibt das nicht her”

,Erst etwas anderes vorziehen / Vorgewerk"



A\ EINWAND 01/ 05

,<Ichmuss daruber nachdenken / mit meiner Frau
sprechen”

SO GEHST DU VOR

Fastimmer ein Vorwand — es gibt einen 1 ErstDruck rausnehmen. ,Klar, gar kein Thema — machen Sie sichin
konkreten Punkt darunter. Ruhe Gedanken."

2 Konkret machen. ,Wie lange brauchen Sie denn ungeféhr daftir?"

5 Denechten Punkt freilegen. ,Damitich Ihnen noch die richtigen Unterlagen
mitgeben kann: Geht es Ihnen beim Nachdenken eher um den Preis oder um die
Losung selbst?"



A\ EINWAND 02/ 05

»,Der Konkurrent macht das gunstiger"

SO GEHST DU VOR

Preisvergleich — meist ohne dass die Leistung Vergleichsangebot einholen und vergleichbar machen. Leistungsumfang,
wirklich vergleichbarist. Qualitat, Garantie und Termintreue gegeniiberstellen. Uber den Wert
sprechen, nicht Uber den Preis.



A\ EINWAND 03/ 05

Produktspezifische Einwande

SO GEHST DU VOR

Eine konkrete fachliche Unsicherheit. Sauberund ehrlich beantworten — mit Referenzen und Beispielen
Sicherheit geben.



A\ EINWAND 04 /05

»,Das Budget gibt das nicht her"

SO GEHST DU VOR

Echtes Budgetthema — oder der Wertist noch Prufen, ob es wirklicham Budget liegt oder an der Prioritat. Optionen
nicht angekommen. anbieten: Phasen, Varianten, Finanzierung.



A\ EINWAND 05/ 05

,, Wir wollen erst etwas anderes vorziehen
/ Vorgewerk"

SO GEHST DU VOR

Echte Reihenfolge — oder ein Aufschub. Klaren, ob es ein echter Hinderungsgrundist. Wennja: Termin und

Reihenfolge fixieren und dranbleiben. Wenn nein: nach dem echten
Einwand suchen.



A\\\N

Uber die 60 in der Mitte entscheidest du.
Der erste Einwand ist selten der echte.

Erst abklaren, dann festnageln, dannlosen.
Kein Gesprach endet mit Unklarheit.

Wer jetzt nicht kauft, kauft woanders.



A\ DEREINFACHERE WEG

Ehrlich gesagt ...

Einwandbehandlung funktioniert.
Abersieist

Jeden Einwand aufs Neue auflosen kostet Kraft — Gesprach fur Gesprach. Die
eigentliche Frage ist: Was, wenn der Einwand gar nicht erst kommt?
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Je mehr Vertrauen, desto weniger Einwande.

Der beste Einwand ist der, der gar nicht erst kommt. Bei hohem Vertrauen sagen die Leute von
sich aus Ja — ohne Preiskampf, ohne Nachfassen.

-

7 0 L 8 0 % Empfohlene Kunden haben schon massiv Vertrauen aufgebaut, bevor sie mit dir sprechen —
deshalb diese Quote. Stell dir vor, jede Anfrage ware wie eine Empfehlung.

Viel Vertrauen

ABSCHLUSS BEI EMPFEHLUNGEN



A\ VERTRAUEN

Und das Wichtigste

Vertrauen entsteht lange vor der Beratung.

Der Kunde informiert sich uber dich — vorher, wahrend des Prozesses und kurz vor der
Entscheidung. Jeder Beruhrungspunkt baut Vertrauen auf oder verbrennt es.

01 02 03
Recherche vorab Wahrend des Prozesses Vor der Entscheidung
Googelt dich, bevor er anruft. Schaut wieder — Website, Bewertungen, Auftritt. Sucht letzte Sicherheit, bevor er Ja sagt.

VERTRAUEN WACHST MIT JEDEM KONTAKT -



A\ DAS ANGEBOT

Die drei wichtigsten

Das Sichtbarkeitspaket bundelt sie — und baut Vertrauen auf, bevor der erste Einwand

uberhaupt entsteht.

01

Website, die
Vertrauen aufbaut

Aus Besuchern werden Anfragen —
mit ein paar gezielten Hebeln.

02

Digitale Sichtbarkeit

Bei Klund Suchmaschinen
gefunden werden — serids
und auffindbar.

FUNDAMENT: VERTRAUEN

03

Mere-Exposure-Effekt

Sichtbarkeit baut Vertrauen auf —
du begleitest den Kunden Uberall.



AN\ SICHTBARKEITSPAKET - 01/ 03

Saule O1

Deine Firmenwebsite.

Jeder, der bei dir kauft oder sich mit dir beschaftigt, besucht vorher
deine Website —zu100 %.

BEI 100 BESUCHERN

—

Deine Ausstellung haltst du picobello — du weif3tja, jeder Kunde kommt Anfrage heute Anfragen danach
rein. Deine Website sieht er genauso. Trotzdem wird sie vernachlassigt —

und mancher entscheidet schon dort, die Ausstellung nie zu betreten,

weil die Seite kein Vertrauen aufbaut.



AN\ SICHTBARKEITSPAKET - 02/ 03

Saule 02

Externe Autoritaten.

Im Kaufprozess fragt der Kunde andere — direkt und indirekt. Was diese externen Stimmen uber
dich sagen, entscheidet mit.

DIREKT GEFRAGT INDIREKT GEFUNDEN
Bewertungen & Referenzen Kl & Suchmaschinen Regionale Autoritat
Was andere offen (iber dich sagen. Wenn jemand fragt, wirst du genannt — serids auf Die erste Adresse genau dort, wo deine Kunden sind.

jeder Quelle.

Gute und geniigend Bewertungen sind entscheidend — dranbleiben statt dem Zufall Gberlassen. Auch das lasst sich aktiv
steuern, wenn man weif3 wie.

ONLINE-BEWERTUNGEN
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Saule 03

Der unterschatzte Mere-Exposure-Effekt. ‘

Je 6fterdichjemand sieht, desto vertrauter und seridoser wirkst
du. Du begleitest den Kunden gefuhlt durch den ganzen Prozess MU RILNOINIALSUS =2 bV SR
— und bist prasent, wenn er entscheidet.
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Vorgewarmtins Gesprach —

Website Digitale Sichtbarkeit Mere-Exposure Einwandbehandlung

Der Kunde informiert sich vorab, findet uberall Serioses, sieht dich
immer wieder — und kommt schon vertrauensvoll ins Gesprach. Das
Ergebnis:



FA\\N

DER NACHSTE SCHRITT

Mach dein Vertrauen
sichtbar.

Wir schauen uns gemeinsam an, wo dein grof3ter Hebel liegt — unverbindlich
und kostenfrei. Und du bekommst, genau wie im Webinar, direkt umsetzbare
ldeen an die Hand, die sofort dein Vertrauen im Markt erhohen.

m Entscheidest du dich fur eine Zusammenarbeit, schenkt dir die OneQrew den ersten Monat
— damit dein Vertrauen direkt aufs nachste Level kommt.

Kostenfreie Sichtbarkeitsanalyse vereinbaren www.am-beratung.de/oq

A&M BERATUNG — DIE AGENTUR FURS HANDWERK
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Jetzt scannen

Kostenfreie Sichtbarkeitsanalyse
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