VERKAUFSFORMELN
Alle Verkaufsformeln spielen im magischen Dreieck:
               Verkäufer

 Kunde
[image: image1]Ware/Dienstleistung
I. AIDA – Regel: Dort geeignet, wo Verkäufer den ersten Schritt setzen sollen.

A = Aufmerksamkeit (Attention)

I = Interesse (Interest)

D = Drang zum Kauf (Desire)

A= Auftrag  (Action)
II. BEZAHLE-Regel: für das klassische Verkaufsgespräch
B = Begrüßung

E = Erforschen des Kundenwunsches

Z = Zeigen

A = Argumentation

H = Hinweise

L = Lob für den Kunden

(E = Erinnern) – bei Stammkunden

Die fünf Phasen des Verkaufsgesprächs

1. Begrüßung

2. Bedarfsermittlung

3. VG im engeren Sinn

4. Abschluss

5. Verabschiedung

Wo wird die AIDA-Regel heute vor allem eingesetzt?










