
 

 
 
 
6 Gründe  
warum dein Kunde nicht kauft 
Und wie du diese Bremsen in Zukunft löst.  

Tobias Ain 



WIE MAN KUNDEN GEWINNT - 
„Gib deinem Kunden keinen Grund nicht zu kaufen!“ 
 
Es wäre ein Traum, würden alle Verkaufsgespräche sofort mit einem Auftrag ihren 
Höhepunkt finden. Ehrlich gesagt, wäre es doch beängstigend, wäre es so einfach zu 
verkaufen. Einfach anbieten und dann: Abschluss. 
 
Verkaufen bedeutet häufig erst einmal Widerstand. Wie sagt man so schön: "Wäre es 
leicht, würde es jeder machen". Und gerade, weil es häufig Widerstände im 
Verkäuferberuf zu überwinden gilt, werden Verkäufer häufig bestaunt und respektiert. 
"Zum Verkaufen muss man geboren sein" oder "Verkaufen, das könnte ich nicht", 
äußern Nichtverkäufer ehrfurchtsvoll. Wobei es natürlich auch stimmt, dass jeder 
irgendwo ein Verkäufer ist und sich zumindest selbst immer wieder verkaufen muss. 
Die Widerstände im Verkaufsgespräch sind meistens sogenannte Einwände. Diese 
Einwände gilt es aus dem Weg zu räumen und dann, so ist zumindest die Theorie, steht 
dem erfolgreichen Verkaufsabschluss nichts mehr im Wege. 
Unter Verkäufern nennt man diesen Vorgang dann Einwandbehandlung. Das Wort 
Einwandbehandlung sehe ich allerdings als etwas problematisch an, da Einwände ja 
keine Krankheit darstellen, die man "behandeln" muss. Passender finde ich den Begriff 
"Einwandverwandlung". Klingt positiver und zeigt was das Ziel erfolgreicher 
Einwandbehandlung sein sollte: die Verwandlung in einen Auftrag. 
Noch besser ist es natürlich, wenn du es schaffst, dass Einwände erst gar nicht 
aufkommen. Stell dir vor der Kunde hat absolut keinen Grund mehr, "Nein" zum 
Auftrag zu sagen. Zumindest kannst du die Wahrscheinlichkeit für einen Auftrag 
erhöhen, wenn du die nachfolgenden 6 Hinderungsgründe des Kunden aus dem Weg 
räumst. Übrigens gibt es nie mehr als diese 6 Hinderungsgründe. Also mache dir bitte 
intensiv Gedanken, wie du den Kunden zu einer möglichst positiven Entscheidung 
führst. 
 
Und hier sind sie, die 6 Gründe warum Kunden nicht kaufen: 
 
1. Der Kunde hat nicht alle Informationen 
 
Woran erkenne ich das? 
 

- Der Kunde stellt noch Fragen. 
- Er möchte Unterlagen und Prospekte. 
- Er muss noch überlegen. 
- Hat noch Bedenken wegen des Preises. 

 
Was kann ich tun? 
 

- Fragen welche Informationen noch fehlen. 
- Bessere Bedarfsanalyse verhindert offene Fragen. 
- Sich in seine Lage versetzen. 
- Mit Checkliste oder Salesmap arbeiten. 

 



2. Der Kunde entscheidet nicht (allein) 
 
Woran erkenne ich das? 
 

- Der Kunde erbittet noch Zeit für die Entscheidung. 
- Der Kunde bittet um Unterlagen. 
- Der Kunde bittet um ein schriftliches Angebot. 
- Der Kunde sagt, dass er noch jemand fragen muss. 
- Der Kunde stellt Fragen für jemand anders. 

 
Was kann ich tun? 
 

- Fragen, wer genau in die Entscheidung eingebunden ist. 
- Ihn in die Lage versetzen das Produkt selbst (weiter)verkaufen zu können. 
- Ihn mit möglichst vielen Informationen versehen. Der Kaufgrund könnte beim 

Entscheider ein anderer sein, als bei deinem Ansprechpartner. Der Entscheider 
schaut vielleicht auf den Preis und dein Ansprechpartner auf die 
Anwendungsmöglichkeiten. 

- Den Entscheider kontaktieren. Aber Vorsicht, dein Ansprechpartner könnte auch 
ein Beeinflusser sein. Also nicht übergehen. 

- Dem Kunden mehr Zeit geben. 
- Auf keinen Fall solltest du über Rabatte reden, wenn dein Ansprechpartner nicht 

entscheidet. 
 
3. Der Kunde braucht das Produkt noch nicht 
 
Woran erkenne ich das? 
 

- Der Kunde möchte noch keinen Preis wissen. 
- Der Kunde stellt kaum Detailfragen. 
- Der Kunde sagt, dass der Kauf noch in der Ferne liegt. 
- Der Kunde lässt sich Zeit und meldet sich nicht. 

 
Was kann ich tun? 
 

- Gib dem Kunden Informationen, an die er sich leicht erinnert. Vielleicht eine 
krasse Geschichte. Damit er sich, wenn er das Produkt braucht, wieder an dich 
erinnert.  

- Nutze ein Wiedervorlagesystem (CRM, Kalender oder Adressdatenbank), das 
dich zum gegebenen Zeitpunkt erinnert. 

- Bringe dich in der Zwischenzeit, immer wieder in Erinnerung. Du musst im Kopf 
des Kunden bleiben bis er kauft. 

- Vielleicht kannst du ihm ein unwiderstehliches Angebot machen, dass er schon 
jetzt kauft. 

 
4. Der Kunde braucht das Produkt überhaupt nicht 
 



Woran erkenne ich das? 
 

- Du selbst stellst fest, dass das Produkt nicht passt. 
- Der Kunde sagt es dir nach einem ausführlichen Verkaufsgespräch. 
- Er kann den Preis nicht zahlen. 

 
Was kann ich tun? 
 

- Vielleicht hast du noch ein anders Produkt, das er brauchen kann. 
- Manchmal kannst du einfach nichts tun. 
- Passe dein Produkt an. 
- Suche dir einen neuen Kunden. 
- Finde heraus warum, um dem nächsten Kunden besser helfen zu können. 

 
5. Der Kunde braucht das Produkt nicht mehr 
 
Woran erkenne ich das? 
 

- Er hat ein Produkt von der Konkurrenz. 
- Er hat kein Geld mehr. 
- Der Grund für das Produkt hat sich erübrigt.  
- Er meldet sich nicht mehr. 
- Der Kunde blockt immer wieder ab. 

 
Was kann ich tun? 
 

- Dich in gute Erinnerung für das nächste Mal bringen. (evtl. Wiedervorlage) 
- Ein anderes Produkt anbieten. 
- Nach Empfehlungen für andere Kunden fragen. 
- Finde den Grund heraus, um beim nächsten Mal oder bei anderen Kunden 

verkaufen zu können. 
 
6. Der Kunde mag dich nicht 
 
Woran erkenne ich das? 
 

- Der Kunde schwärmt von anderen Unternehmen und Verkäufern. 
- Die Körpersprache des Kunden. 
- Er lässt sich verleugnen oder möchte mit dir nicht sprechen. 
- Der Kunde sagt es. 
- Der Kunde spricht zu anderen abfällig über dich. 
- Er kauft bei anderen, obwohl du das beste Angebot hast. 

 
Was kann ich tun? 
 

- Sorge von Anfang an für gute Stimmung, denn Stimmung verkauft. 
- Finde heraus was der Kunde will, statt ihm DEIN Produkt zu verkaufen. 



- Rede offen und ehrlich mit ihm. Z.B.: „Ich habe das Gefühl es steht da was 
zwischen uns. Was kann ich tun?“ 

- Sprich Schwierigkeiten offen an, statt sie zu vertuschen. 
- Schicke einen Kollegen zum Kunden. 
- Frage, was du verbessern kannst. 
- Hole dir häufiges Feedback zur Kundenzufriedenheit. 
- Nutze die Kraft des Humors. 

 
WICHTIG! 
 
Wenn du weißt, dass es keinen der 6 Gründe mehr zwischen dir und dem Kunden gibt, 
was kommt dann? Natürlich, - Der Abschluss. Trau dich und habe den Mut eine 
Abschlussfrage zu stellen, denn nun ist die Zeit reif. 
 
Während des Verkaufsgesprächs solltest du immer wieder überprüfen ob einer der 6 
Gründe dem Abschluss noch im Wege steht und entsprechend handeln. Die 6 Gründe 
dienen sozusagen als Thermometer im Verkaufsgespräch. 
  



Die 6 Gründe warum dein Kunde (noch) nicht kauft 
(Zum Ausschneiden, für die Kühlschranktür, zum Lernen) 

 
 

 
Der Kunde hat 

nicht alle 
Informationen 

 
Der Kunden 

entscheidet nicht 
allein 

 
Der Kunden 
braucht das 

Produkt noch nicht 

 
Der Kunde 

braucht das 
Produkt 

überhaupt nicht 

 
Der Kunde braucht 
das Produkt nicht 

mehr 

 
Der Kunde mag 

dich nicht 

 


