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Akquirieren von Servicevertragen

Hohere Kundenzufriedenheit durch mehr Servicevertrage

Mit einem Servicevertrag ist sichergestellt, dass
der Service im vom Hersteller empfohlenen
Umfang und Intervallen mit Original Ersatzteilen
durchgefihrt wird. Damit wird die héchstmogliche
Betriebssicherheit und Lebensdauer des Produktes
erreicht, was ein positives Firmenimage nach sich
zieht. Unterschiedliche Motivstrukturen der

Kunden bedingen aber auch ein Anpassen der N )
jeweiligen Nutzenargumentation und der Reaktion

auf Einwande. Die Motive im Gesprach erkennen

und intuitiv die richtigen Argumente zu verwenden

sind Voraussetzung im Uberzeugungsprozess.

Seminarziel

Die Teilnehmer

lernen zielgerichtet und konsequent Servicevertrage zu akquirieren
kennen und erkennen die Entscheidungsmotive von Kunden

nutzen in lhrer Nutzenargumentation und Einwandbehandlung die Entscheidungsmotive der
Kunden

kénnen die Servicevertrage lGberzeugend argumentieren

reagieren auf Einwande der Kunden professionell

flhren zielgerichtet den Abschluss herbei

erkennen lhre eigene Wirkung am Telefon und entwickeln diese weiter
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Akquisitionstelefonate aus dem Arbeitsalltag der Teilnehmer

Methoden

B Lehrgesprach Die Rolle der Motive im Uberzeugungsprozess
B Gruppenarbeit

B Ubungen - Rollentraining

Aufnahme der Begrindung der
Information Entscheidung

20% Rationale Ebene

4 Motive
80% Emotionale Ebene
erheit

Entscheidungen
im Gefiihlsbereich

Organisation .

Begriindungen erfolgen mit dem Verstand, Entscheidungen fallen im

B Zielgruppe Gefuhisbereich.

\

B Servicekoordinatoren

B Kundenberater am Telefon

Wichtig:

. . o Motive dndern sich
. SaCh bearbelter SerV|Ce o Stark ausgepragte Motive kénnen sich verlagern

o Menschen versuchen, ihre Motive zu verbergen

. Da uer o im Gesprdch erscheinen die Motive friiher oder spater

o Motive sind nur momentan und nicht auf Dauer zu befriedigen
B 2Tage

Je besser ich die Motive des Gesprachspartners erkenne und mich auf sie einstelle, umso
wirkungsvoller kann ich {iberzeugen.

Beispielseite aus dem Arbeitsbuch fir die
Seminarteilnehmer

© duo Praxistraining Doris Miiller gemeinsam erfolgreich http://www.duo-praxistraining.de



