Auf schlaue Art die richtigen Kunden gewinnen.

PATRICK UTZ



Wenn Sie an die besonders
erfolgreichen Makler |hrer
Branche denken, welche
wichtige Eigenschaft
unterscheidet diese

vom Rest?

PATRICK UTZ
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Der vereinfachte Verkaufsprozess.

Wunsch-

kunden
und
Anfragen

PATRICK UTZ



Nach welchen Kriterien
entscheiden sich lhre
POTENZIELLEN KUNDEN,
Wenn es um eine neue
Zusammenarbelt geht?

PATRICK UTZ



Die Kriterien der Entscheider.

LEISTUNGSBEZOGEN PERSONENBEZOGEN
— Prels — Vertrauen In Person
— Service — Bedurftniserfullung

— Qualitat — Beziehung zur Person
— Verfugbarkeit
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Die Kriterien der Entscheider.

Personliche Interaktion
ermoglicht:

— Vertrauen
— Bedurfnisanalyse
— Beziehung

— Alle Betelligte

PATRICK UTZ



Der vereinfachte Verkaufsprozess.

Wunsch- Entschelder
kunden kontaktieren
und
Anfragen

PATRICK UTZ



Welches Ist aus [hrer Sicht
die erfolgreichste Methode
zur Abstimmung von
Erstgesprachen (Terminen)?

PATRICK UTZ
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Termine abstimmen mit Entscheidungstragern.
— Skript

— Vertrauen aufbauen uber Referenz

— pestmoglicher Prels, Verhnandlungsgeschick
— optimales TiIming
— so wenig Aufwand, wie moglich

— Verbindlichkeit schaffen mit Termin

PATRICK UTZ



Wege zur Terminabstimmung.

BOOSTER IN KOMBINATION

BEWERTUNGEN

EMPFERHLUNGEN

= (5%)
VORTRAEGE

| BRIEF (7%) —

RUF (50%) WERBUNG

PATRICK UTZ



Der vereinfachte Verkaufsprozess.

Wunsch- Entschelder Erst-
kunden kontaktieren elEelg=Isla
und vor Ort
Anfragen

PATRICK UTZ



Kunden uberfordern.




Mit Kunden reflektieren.




Der vereinfachte Verkaufsprozess.

Wunsch- Entschelder Erst- Entscheld
kunden kontaktieren | gesprach herbel-
und vor Ort fuhren

Anfragen

PATRICK UTZ



Der Weg lhrer Kunden zur Entscheidung,.

I
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ZU welchem Zeitpunkt
wollen lhre potenziellen
Kunden in der Regel wisssen,
wieviel Ihre Dienstleistung
kostet (Konditionen)?

PATRICK UTZ



Der Weg lhrer Kunden zur Entscheidung,.

Identifikation Problem Vorschlag Entscheid

Der Kunde erkennt unad Die Entscheider verstehen, Der Kunde kann die fur ihn
versteht sein Problem. wie die passende Losung richtige Entscheidung fallen.
Ich verstehe es auch. aussehen muss.

- Bedurfnisse . Alle am Tisch - Bestatigungen abholen

- Timing . Tieferes Verstandnis - Abschluss

- Entscheidergremium - Argumente

- Nachster Schritt . Angebot

Vertrauen
Bedurfniserftullung

PATRICK UTZ



Der vereinfachte Verkaufsprozess.

Wunsch- Entschelder Erst- -Ntscheid
kunden kontaktieren | gesprach herbel-
und vor Ort fuhren
Anfragen

PATRICK UTZ




Nutzen Sie bereits
abgeschlossene Auftrage
fur die Gewinnung neuer
Kunden? Wenn ja, wie?

PATRICK UTZ



Der vereinfachte Verkaufsprozess.

Wunsch- Entschelder Erst- -Ntscheid
kunden kontaktieren | gesprach herbel-
und vor Ort fuhren
Anfragen

PATRICK UTZ



Schlauer als der Wettbewerb die richtigen Kunden gewinnen.

PATRICK UTZ
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