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<« BRANCHE

WIE MAN MIT

"SKEPSIS

BEI POTENZIELLEN KUNDEN IM
DIREKTVERTRIEB UMGEHT

Wenn Sie schon langer im Direktvertrieb tatig sind, wissen Sie, dass Skepsis
dazugehort. Fast jeder potenzielle Kunde wird Fragen, Zweifel oder Einwénde
haben. Das ist nichts Schlechtes — es bedeutet, dass er sich Gedanken

Die haufigsten Einwdnde und wie Sie
konstruktiv darauf reagieren

Zeitmangel: Einer der ersten Einwan-
de ist oft: ,Ich wirde gerne, aber ich
habe einfach keine Zeit“. Anstatt zu
versuchen, sie vom Gegenteil zu Uber-
zeugen, sollten Sie ihre Realitat aner-
kennen. Das Leben ist hektisch. Hel-
fen Sie ihnen dann behutsam, zu ver-
stehen, dass ein Direktvertriebsge-
schéft nicht von Anfang an ihren ge-
samten Zeitplan beanspruchen muss.
Viele erfolgreiche Fuhrungskrafte ha-
ben damit begonnen, abends 30 Minu-
ten oder am Wochenende ein paar
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Stunden daflr aufzuwenden. Indem
Sie ihnen zeigen, dass Fortschritte
auchin kleinen Schritten méglich sind,
lenken Sie das Gesprach von ,Ich habe
keine Zeit" zu ,Vielleicht kénnte ich
klein anfangen®.

Finanzielle Sorgen: Wenn ein potenzi-
eller Kunde sagt: ,Das kann ich mir
nicht leisten”, ist man versucht, in die
Defensive zu gehen. Stattdessen soll-
ten Sie seine Bedenken ernst nehmen
und die Kosten relativieren. Die Grin-
dung eines Direktvertriebsunterneh-
mens erfordert in der Regel weitaus
weniger Investitionen als die Eréffnung
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eines Cafés oder der Kauf einer Fran-
chise. Es handelt sich um eine Investi-
tion in das eigene Wachstum, nicht nur
um eine Gebuhr. Sie kénnen ihm auch
zeigen, wie die Starterprodukte Artikel
ersetzen kdnnen, die er bereits kauft,
wodurch sich die tatsachlichen Kosten
reduzieren. Der Schlissel liegt darin,
das Gespréach von den Kosten auf die
Chancen umzulenken.

Familiendruck: Ein weiterer Einwand
ist: ,Mein Ehepartner unterstitzt das
nicht“ oder ,Meine Eltern halten das
fur eine schlechte Idee.“ Hier ist Ein-
fuhlungsvermogen gefragt. Anstatt ih-
nen zu sagen, sie sollen ihre Familie
ignorieren, sollten Sie anerkennen,
dass es normal ist, wenn Angehdrige
vorsichtig sind, besonders bei etwas
Neuem und Unbekanntem. Ermutigen
Sie den potenziellen Kunden, zu Hau-
se ein ehrliches Gesprach dartiber zu
fahren, warum er es versuchen moéch-
te. Die Unterstitzung der Familie
kommt oft erst nach Erfolgen, und in
der Zwischenzeit haben sie eine Ge-
meinschaft von Teamkollegen und
Mentoren. Sie kénnen sogar den Ehe-
partner zu einer Prasentation einla-
den.

»Pyramidensystem*“-Vorwurf: Dieser
Einwand ist fast unvermeidlich. Wenn
jemand dieses Wort verwendet, blei-
ben Sie ruhig und nehmen Sie es nicht
personlich. Die meisten Menschen
kennen einfach nicht den Unterschied

zwischen illegalen Systemen und legi-
timem Direktvertrieb. Sie kdnnen er-
klaren, dass Pyramidensysteme keine
echten Produkte haben und darauf be-
ruhen, dass Geld den Besitzer wech-
selt, ohne dass ein Gegenwert geliefert
wird, wahrend ein Direktvertriebsun-
ternehmen auf echten Produkten ba-
siert, die Kunden lieben und immer
wieder kaufen. Im Direktvertrieb hatim
Gegensatz zu einem normalen Job je-
der die Chance, aufgrund seiner Leis-
tung aufzusteigen.

Einkommensunsicherheit: Ein Interes-
sent konnte sagen: ,lch brauche ein
regelméaBiges Einkommen. Ich kann
mit den Schwankungen nicht umge-
hen.“ Dies ist eine Gelegenheit, ihn dar-
an zu erinnern, dass der Direktvertrieb
seinen Job nicht sofort ersetzen muss.
Tatsachlich ist es am besten, das be-
stehende Einkommen beizubehalten
und diesen Nebenjob aufzubauen, bis
er zu etwas Stabilem heranwéchst.
Kontinuitat Uber einen langeren Zeit-
raum bringt regelméaBige Einnahmen,
und mit der richtigen Grundlage glei-
chensich diese Schwankungen aus.

Mangelnde Kontakte: Manche Men-
schen beflirchten, dass sie niemanden
kennen, mit dem sie sprechen kénnen.
Hier kénnen Sie ihnen beim Brainstor-
ming helfen. Jeder hat ein Netzwerk —
Kollegen, alte Klassenkameraden,
Nachbarn, Eltern bei Schulaktivitaten,

sogar Online-Communities. Darlber

macht. Entscheidend ist, wie Sie darauf reagieren. Je besser Sie mit Skepsis
umgehen kénnen, desto mehr Vertrauen bauen Sie auf und desto sicherer
fuhlen sich lhre Interessenten bei ihrer Entscheidung.

hinaus bietet der Direktvertrieb Tools
und Schulungen, um zu lernen, wie
man neue Leute kennenlernt. Was
zahlt, ist nicht, wen sie bereits kennen,
sondern die Fahigkeiten, die sie entwi-
ckeln kénnen.

Unbehagen bei Familie und Freunden:
Viele fuihlen sich unwohl dabei, mit Fa-
milie und Freunden zu sprechen: ,Ich
mochte sie nicht belastigen.” Versi-
chern Sie ihnen, dass es nicht darum
geht, ihre Lieben zu belastigen, son-
dern Produkte zu teilen, von denen sie
personlich Uberzeugt sind. Es gibt un-
zéhlige Moglichkeiten, Uber Freunde
und Familie hinauszuwachsen: soziale
Medien, Networking-Veranstaltungen,
lokale Markte. Wenn Menschen verste-
hen, dass sie ein Geschaft mit Integri-
tat aufbauen, beginnen sie, sich von
dieser Angst zu befreien.

Fazit: Letztendlich sind Einwande kei-
ne Hindernisse, sondern Einladungen
zum Gespréach. Jede Sorge, die ein po-
tenzieller Kunde &duBert, zeigt Ihnen,
was ihm wichtig ist. Wenn Sie mit Em-
pathie, Klarheit und praktischen Bei-
spielen reagieren, bauen Sie das Ver-
trauen auf, das im Direktvertrieb uner-
lasslich ist. Skepsis bedeutet nicht
»Nein“, sondern einfach ,,noch nicht“.
Wenn Sie geduldig zuhéren und bera-
ten, kdnnen sich viele dieser anfangli-
chen Bedenken in Zuversicht und
schlieBlich in eine Kaufentscheidung
verwandeln.
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Jeden Monat wissen,
was im Direktvertrieb lauft
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