Wic teile ich Terminverzogerungen mit?

e Ziel des Anrufes? ein glucklicher Kunde !
e Je FRUHER ich es ihm sage desto besser = Vertrauen!
e Wir lernen jedes Mal: Ursache oder Wirkungsbekampfung?

Prasentation + zustandige Person verlangen

Geschickter Einstieg ohne Rechtfertigungen

. , OCruez, estut mir furchtbar leid, aber wir haben Terminschwierigkeiten...
=, WIir kdnnen nichts dafir, esist wegen Panne, Ferien, krank = Rechtfertigungen sind Zeit- + Energieverlust.

&

Dialog herstellen um Bedarf (L 6sung) abzuklaren

Argumentation wasihn interessiert? LOSUNGSVORSCHLAGE!
z.B. Teillieferung, Aquivalentes Produkt oder Feuerwehrilbung mit Zusatzverkauf!

Chancen zum Abschluss: Feedback + positiver Abschied

Ohne Einwande geht’ s nicht immer:
Kunde will sich beklagen Warum passiert dasimmer bel [hnen? Wasist |0s?!

Resultat analysieren: Ziel erreicht? LOBEN! Vorbereitung auf nachsten Anruf

Nach einem gut geldsten Problem Nutzen wir
ist ein Kunde 6-mal treuer, die Gelegenheit
alsderjenige der NIE ein Problem hatte! 2w Kundenbindung!
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