
Copyright © by markus euler – Kommunikationstraining & Coaching – www.markus-euler.de – 2009

Effektive, offene Fragen für Verkaufsgespräche

Der Einsatz von Fragetechniken ist kein Selbstzweck, sondern eine Geisteshaltung.
Vergessen Sie in diesem Moment Dinge wie Gesprächsführung oder Einwände.
Hören Sie zu und unterbrechen Sie nicht. Wichtig ist nicht das, was Sie hören
wollen, sondern die Informationen, die Ihnen Ihr Gesprächspartner von sich aus
gibt. Ergänzen Sie diese Sammlung mit Fragen, auf die Sie gerne Antworten
möchte, um Ihren Gegenüber besser zu verstehen und damit besser zu verkaufen.
Viel Erfolg!

Zur Informationssammlung:

Über welche Punkte sollten wir außerdem sprechen?

Wie könnte das in ihrer Vorstellung ablaufen ?

Wie meinen Sie das genau?

Was hat Ihnen dabei am meisten Probleme in der Vergangenheit

bereitet?

Wie verläuft der Prozess aktuell bei Ihnen?

Wie finden wir am einfachsten die genauen Anforderungen heraus?

Wie sehen die Herausforderungen aus Ihrer Sicht aus?

Was muss sich unbedingt verändern?

Was ist dabei der wichtigste Faktor?

Was hat Sie dazu veranlasst diese Anfrage zu starten?

Was ist positiv an der momentanen Situation?

_____________________________________________________

_____________________________________________________

_____________________________________________________

_____________________________________________________

_____________________________________________________

_____________________________________________________

_____________________________________________________
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Statusbestimmung/Qualifizierung

Wo sehen Sie nun die nächsten Schritte?

In welchem Zeitrahmen möchten Sie sich bewegen?

Mit wem sollten wir noch sprechen, welche Informationen

benötigen wir noch, bevor wir den nächsten Schritt machen?

Wie hoch ist der vorgesehene Budgetrahmen?

Wie denken Sie über das, was wir eben besprochen haben?

Wer ist noch in die Entscheidung involviert?

Was müsste passieren, dass dieses Vorhaben nicht umgesetzt

wird?

Welche Zweifel haben Sie noch?

Was ist Ihnen wichtig vor dem nächsten Schritt?

_____________________________________________________

_____________________________________________________

_____________________________________________________

_____________________________________________________

_____________________________________________________

_____________________________________________________

_____________________________________________________

_____________________________________________________

_____________________________________________________

_____________________________________________________
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Beziehungsaufbau – Vertrauen

Wie fühlen Sie sich in der jetzigen Situation?

Wie und woran wollen wir den Erfolg messen?

Was ist ihnen am Wichtigsten ?

Was ist ihnen noch wichtig?

Und was ist ihnen außerdem wichtig?

Vor welcher Herausforderung stehen sie persönlich?

Woran werden sie gemessen?

Wie stehen Sie persönlich zum dem geplanten Projekt?

_____________________________________________________

_____________________________________________________

_____________________________________________________

_____________________________________________________

_____________________________________________________

_____________________________________________________

_____________________________________________________

_____________________________________________________

_____________________________________________________

_____________________________________________________



Copyright © by markus euler – Kommunikationstraining & Coaching – www.markus-euler.de – 2009

Markus Euler

» Kommunikationsexperte mit über 10 Jahren Erfahrung als Vertriebs-
und Servicemitarbeiter , Trainer und Führungskraft

» Fachbuchautor und Dozent zu den Themen „Telemarketing“ und
„Business-Kommunikation“

» Geprüfter Trainer und Berater (BDVT)

» Ausgebildeter Kommunikationsberater und –coach

» Zertifizierter SPIN-Selling®-Trainer

» Lizenzierter INSIGHTS-MDI®-Berater

Kontakt:

Markus Euler - Kommunikationstraining & Coaching -

Tel.: 06071 – 497538

E-Mail: info@markus-euler.de

www.markus-euler.de www.telesales-benchmark.de
www.abenteuer-verkaufen.de www.pimpyoursales.de


