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WAS GEHORT ZU
LINEM
LRFOLGREICHEN
KUNDENGESPRACH




WLELCHE W-FRAGEN SIND
WICH TG ZU STELLENS



WELCHE VISION VERFOLGST WIE SIEHT FUR DICH EINE
DU / DEIN UNTERNEHMEN? IDEALE ZUSAMMENARBEIT
AUS?
WIE WURDE DIE
ZUSAMMENARBEIT GENAU
AUSSEHEN?

WIE SIND DIE
ERWARTUNGEN?
(DEADLINES)

WO GENAU BRAUCHST DU
UNTERSTUTZUNG?



« Oft haben wir etwas Angst Fragen zu stellen, da es vom klassischen
Bewerbungsgesprach abweicht, in welchem ausschlief3lich uns Fragen gestellt werden.

« Doch hier mochte ich dich beruhigen! Du zeigst mit deinen Fragen Interesse am
Gegenuber und baust eine Verbindung auf. Auf3erdem sammelst du wichtige

Informationen fur dein Angebot.

« > Formuliere deine W-Fragen bereits vorab abgestimmt auf das Unternehmen.
Informiere dich auf der Website und sei gut vorbereitet.

« Je besser du vorbereitet bist, desto weniger wirst du aufgeregt sein.
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Deine personliche Vorstellung




Deine personliche Vorstellung




« Name, Alter, momentaner Aufenthaltsort

 Ich lebe nach den Werten xyz

o Ich arbeite als virtuelle Assistentin fur xy Kunden und
unterstutze sie bei folgenden Dienstleistungen

« Vor meiner Tatigkeit als VA habe ich yz gemacht (kann auch
etwas sein, das nichts zu tun hat mit der Tatigkeit als VA)
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Jetzt bist du dran!



Inhalte

o FuUr wen arbeitest du
(Wunschkunde)

o Wobel hilfst du ihnen, Ziel der
Zusammenarbeit

o Welche Dienstleistungen bietest
du an

o Starken

o Werte

o Interessen

Beispicl

Ich unterstitze als virtuelle Assistentin Coaches und
Trainer in ihrem Coaching Business. Ich helfe ihnen ihr
Business erfolgreicher wachsen zu lassen,
iInsbesondere in den Bereichen Prozessoptimierung,
Funnelaufbau und E-Mail Marketing.

Ilch bin sehr organisiert & liebe die Technik im
Hintergrund zu optimieren. Meine wichtigsten Werte
sind Loyalitat, Humor und Leichtigkeit. In der
Zusammenarbeit ist mir Wertschatzung und Arbeit
auf Augenhohe sehr wichtig. In meiner Freizeit liebe
ich es in der Natur zu sein & gehe gerne ins Kino.






Fin Gespréch ohne
Angcbotslormulicrung ist
unterlassene Hilfeleistung.



« Viele machen den Fehler in einem Gesprach, nicht richtig zuzuhoren,
was der potentielle Kunde fur Wunsche und Probleme hat.

« Stell deinem Kunden deshalb Fragen zu seinen Herausforderungen,

Problemen und Wiunschen und uberleg dir, wie du ihm dabei helfen
kannst.



o Auf3erdem geht es um Arbeiten auf Augenhohe, weshalb du direkt ein
Angebot machen kannst.

« Wenn dir dein Gegenuber sympathisch ist und du dir eine

Zusammenarbeit vorstellen kannst, dann bringt das auch zum
Ausdruck!



Eine mogliche Formulierung:

Ich bin sehr begeistert von unserem Gesprach und kann mir eine
Zusammenarbeit sehr gut vorstellen. Konkret konnte das fur den Einstieg
so aussehen, dass wir ein Kennenlernpaket von 10h vereinbaren und beide

schauen, wie gut wir zusammenarbeiten konnen. Klingt das interessant?




Jetzt bist du dran!

Schreib in wenigen Satzen dein Angebot auf, damit du am Ende des
Gesprachs gut vorbereitet bist.
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Dein Stundensatz / Paket Preis

« Vielen bereitet der Moment, in welchem der potentielle Kunde nach
dem Preis fragt, grof3e Angst. Deshalb ist eine gute Vorbereitung
wichtiqg!

« Was du tun kannst, um deinen Stundensatz selbstbewusster zu
Kommunizieren:

o Notiere dir moglichst viele Argumente, die fur den Stundensatz
sprechen

o Sprich mit anderen VAs uber deinen Preis

o Vor dem Gesprach deinen Stundensatz ein paar Mal laut aufsagen

o Bereite dich auf mogliche Einwande des Kunden vor!



PK = Potentieller Kunde

Mogliche Finwénde & Losungsanséize

PK: “Also dein Stundensatz ist jetzt schon hoher als bei anderen VAs. Warum ist das so?” (Es
kann sein, dass der Kunde gar nicht deinen Preis drucken will aber wirklich nicht versteht,
warum das so ist)

Mogliche Antwort: Auch bei Webdesignern gibt es je nach Qualitat auch unterschiedliche
Angebote. Da sollte jeder fur sich das passende finden.

= Du gehst gar nicht in die Tiefe und argumentierst nicht deinen Preis!






