B1.5.1 Das Verkaufsgesprach

Rozmowa sprzedazowa

Ein professionelles Verkaufsgesprach beginnt oft mit einer guten Beziehung. In der
Beziehungsphase zeigt sich, ob der Kunde Vertrauen hat und offen spricht. Danach folgt die [Ep&:
Analyse: Man stellt gezielte Fragen und klart Probleme und Wiinsche. So kann man das
Angebot passend prasentieren. Fur einen sicheren nachsten Schritt kénnten Sie am Schluss
einen kurzen Testabschluss machen und dann den Abschluss vorbereiten.

Profesjonalna rozmowa sprzedazowa czesto zaczyna sie od dobrej relacji. W fazie budowania relacji widac,
czy klient ma zaufanie i méwi otwarcie. Potem nastepuje analiza: zadaje sie ukierunkowane pytania i wyjasnia
problemy oraz Zyczenia. Dzieki temu mozna odpowiednio zaprezentowac oferte. Dla pewnego nastepnego
kroku mogliby Paristwo na koricu zrobi¢ krétkie zamkniecie testowe, a nastepnie przygotowac zamkniecie.

1. Warum ist die Beziehungsphase am Anfang so wichtig?
a. Weil man dort das Angebot sofort b. Weil man dort die Rechnung schreibt.
unterschreibt.
¢. Weil man dort nur Gber interne Prozesse d. Weil sich dort entscheidet, ob der Kunde kauft.
spricht.

2. Was passiert nach der Beziehungsphase?
a. Man plant direkt die Lieferung, bevor es ein b. Man geht in die Analysephase und klart

Angebot gibt. Wuinsche und Probleme.
¢. Man macht sofort einen Abschluss ohne d. Man verschickt nur eine Preisliste per E-Mail.
Fragen.
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2. Jako menedzerka/menedzer przygotowujesz pierwszag rozmowe sprzedazowg z
potencjalnym klientem.

Zadanie: Wahlen Sie einen Tipp und beschreiben Sie in 5-6 Satzen, wie Sie ihn im nachsten Termin
anwenden wirden.

URL: 10 Tipps fur ein erfolgreiches Verkaufsgesprach

Use in your answer: gute Vorbereitung / potenzieller Kunde / Bedarf ermitteln / Einwande /
Prasentation / Kénnten Sie ...?

Eins | 1


https://app.colanguage.com/pl/niemiecki/dialogi/verkaufsgespraech
https://app.colanguage.com/pl/niemiecki/dialogi/verkaufsgespraech#exercise-1
https://www.creditreform.de/aktuelles-wissen/praxisratgeber/10-tipps-fuer-effektive-verkaufsgespraeche

