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Umgang mit dem JAIN des Kunden

Ein JAIN beinhaltet sowohl ein JA als auch ein NEIN!

Die Korpersprache und die Stimme ubt auf uns eine grof3ere Wirkung aus als die
Sprache. Sagt der Kunde JA, drickt aber kérpersprachlich und stimmlich das NEIN
aus, interpretieren wir in erster Linie aus der Botschaft das NEIN!

Wir reagieren deswegen impulshaft in erster Linie auch nur auf das NEIN:

,Was stort Sie noch?“ oder ,Welche Fragen haben Sie noch?“

Handelt es sich bei dem Kunden jedoch um einen Zauderer, um jemanden, der nur
ungern Entscheidungen fallt und die 100%ige Sicherheit sucht, fallt diesem an der
Stelle weder Antwort noch Frage ein, er wird noch unsicherer. Er wird versuchen zu
Jfliehen®, also den Rickzug anzutreten. Eine typische Aussage ist z.B.: ,Ich muss da
noch mal driber nachdenken!®.

Steige ich als Verkaufer im umgekehrten Fall PW = N+ Nein
jedoch nur auf das JA ein, dann fuhlt sich R e
der Kunde tberrannt und entwickelt nach dem opuinkigg Wesden
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Zu allererst wird der JA-Anteil gewlrdigt und gestarkt!

e mit einem freudestrahlendem Gesicht
e verbunden mit Kérperenergie
e undin symmetrischer Kérperhaltung!

,Das freut mich, dass Sie sich daflir entscheiden! Ich halte es auch fir eine sehr gute
Sache!”

,Schoén, dass Sie sich hierfir entscheiden! Der Zeitpunkt ist auch hervorragend
gewahlt!*

,Klasse! Ich gratuliere Ihnen zur richtigen Entscheidung! So erreichen Sie ...!I“

,Gut! Damit sichern Sie sich ...!I"
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Und erst dann wird der NEIN-Anteil herausgekitzelt!

e mit kunstvoll vager Sprache (denn vielleicht ist ja gar nichts unklar und das
Starken des JA’'s hat bereits gereicht)
in flirtiver asymmetrischer Kérperhaltung

... der eine oder andere Kunde hat an dieser Stelle manchmal noch "ne Frage ...”
... Tur den Fall, dass es da noch ein Detail zu klaren gabe, sollten wir das jetzt tun ...*

... und wenn lhnen da noch etwas durch den Kopf gehen sollte, was Sie gern klaren
mdchten .../ ... was wir noch beriicksichtigen sollten ...“

,... fallen lhnen noch Details ein, die wir noch beleuchten sollten?“

Wurde das JA und das NEIN gewurdigt und die moglichen Hindernisse geklart,
kann nun mit Energie der Abschluss eingeleitet werden.

Wenn der Kunde das JAIN in Worte fasst, wie z.B.: ,,Ich wei noch nicht ...!*
(realistischere Variante)

e Auch dann braucht der Kunde erst einmal Bestatigung fur den JA-Anteil,
bevor ich auf den NEIN-Anteil gehe. Jedoch erst nach einem kleinen Intro:

,ich enthehme Ihren Worten ein bisschen JA und ein bisschen NEIN. Ich persénlich
halte das Angebot fur eine sehr gute Wabhl, weil IThnen ... wichtig ist/ es lhnen auf ...
ankommt!! Doch sofern wir noch das eine oder andere Detail beleuchten sollten,
konnen wir das gerne tun.”

,ES schlagen also noch zwei Herzen in lhrer Brust — ein bisschen JA und ein bisschen
NEIN. Lassen Sie uns mal das Ganze betrachten! Ihnen sind folgende Punkte wichtig
(visualisieren!) ... Das erfullt das Angebot meines Erachtens sehr gut! Was lasst Sie
noch zégern?“



