092

094

098

102

Tipps & Training
DAS geht ja gar NICHT! - Teil 1

Dr. Torsten Will

Die sechs Saulen des Erfolges

Teil 2: Selbstachtung

PlattitGdenalarm! — Teil 1

Trainer Sascha Bartnitzki
Die wier hautigsten Begeisterungs-Killer

Netcoo

112

114

116

122

Mr. 23 vom 30.04.2009

Auflage 20000

Network in der Provinz
Wie Sie auch weit weg vom Schuss
den Anschluss halten

Trainer Marc M. Galal
Mit dem Navi durchs Verkaufsgesprach

Trainer Roland Arndt
.Impuls-Coaching "

Souveranitdts-Experte Theo Bergauer
Das goldene Dutzend ist voll



Ueer pen AuToR

] ‘f‘! !:

Mare M. Galal ist Vertrichs:
experie und Eenzlerter NLP
Tramer. Auf dheser Grundiage
hat er das Verkautskonzept
HEE* Neura-Linguistic-3elling
entwickzl1. Eine sinzigartige
Verkaulslinguistik macht NLS®
U eingm unentbehichen
Werkzeug fir den modernen,
professionellen Yerkaufer
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Mit dem Navi

Zum Auftrag lgittﬂian.-der:ﬁﬁ@eg"%w@;mhféahb

1eh fiche mein Navi. Brav fibrt ey mich quer durch die Republik und

sagt tnimer sur vechten Zett an, wann ich rechts nnd warn 1ok links

aﬁ-ﬁ!'qgm muess. Nur manchmal muss ich, pefangen tm Bermuda-

Direieck des Straflenverkebrs, immner wieder tm Kreis beram fakren

und das Navi frndet sich einfach nicht mebyr zavecht, Natdivlich

passiert das vegelmdfiy, wenn ich es besonders eilig babe und dann

nehme ich mir jedes Mal wor, dass wh mich von dieser Technik nicht

el s abhdnpiy machen werde, ronders vor der wdchsten Fabre

einen Biick in die Karte ader in den Ra.'.rh'nlm'em;‘r 'E:.i'a'J_'ﬁ'.

Auto gilt das ebenso wie im Verkaufsge-

sprach, denn auch hier gibt es Schlag-
[cher, Was ware aber, wenn es 50 etwas wie gin
Mavi gabe, das Sie von der ersten Kontaktauf-
nahme bis zum erfolgrelchen Abschluss sicher
durchs Verkaufsgesprtich leiten wirde? Zwar
qlbt es kein technisches Splelzeug, das Sie durchs
Gesprich lotst, aber eine Strategie, mit der Sie
garantiert am Ziel ankommen

G ute Vorbereitung ist alles = bei Fahrten im

1. Finden 5le heraus; was das Prablem des
Kunden ist, wo sein Schmerz und seine
wnerlilften Wansche Fegen

2. Verstarken Sie das Problem und den
Schmerz.

3. Fungleren Sie als Probfemidser und
afferferer 5t threm Gesprachspartner eine
Lasung, die chne thr Produkt oder thre
Dienstleistung richt mdaglich wire.

Diese Strategie funktioniert immer, Wichtig
nur, dass Sie trotz des einfachen und effektiven
Vorgehens den Kunden nicht in eine Schablore
pressen, sondern thn aks Individuum wahmeh
mern. Wenn Sie alse Mimik, Gestik und Sprech-
weise auf Inr Gegenlber abstimmen, dann wer-
den Sie «chon bald horen:  Abschluss - Sie haben
lhr Ziel erreicht”

Machhilfe in Sachen Beziehungspfiege
Es gibt kaum ein Wort, das junge Vertriehsmit-
arbeiter so haufia horen wie _Beziehunosauf.
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bau®, Dass eswichtig ist, eine gute und
vertrauensvalle Beziehung zum Kunden
aufzubauen, st nachvollziehbar, doch
das Wort geistert durch dis Vertriebs-
welt als wiirde die reine Nennung be-
raits bewirken, dass alle wissen, was zu
tun ist. Wie aber geht Beziehungsaul-
bau? Aufmerksamkeit, Interesse und
Geduld sind notwendig, um ein First-
Class-Beziehungspfleger  zu  werden,
Folgende drei Stulen sind ebensa simpel
wie effaktiv:

1. Anerkennung: Sie schildern threm
Kunden, was thnen besonders po-
sitivaufgefalien ist. , Ifire Home-
page wirkt sehr professionel] und
transparent.*

2. Bregrandung fir Aneckennung. 5ie
begrinden thr Lob und benutzen
dafiir die weil-Brocke®, Alles
wirkt stimmig, weil die Strukturen
klar definiert und die Seiten trotz
der Fille an Informationen und
Biidern nicht dberladen sind. ™

3. W-Frage! Sie stellen eine W-Frage,
o« War hat Sie dazu bewngen, hre
Internetprdsens so massiv auszubay-
en?”

Das Tolle an den drei Stufen des Bezie-
hungsaufhaus ist, dass es keine Branche
gibt; flr die sie nicht gelten. Der Kunde
zweifelt nicht daran, dass Sie es ernst
meinen, weil Sle Argumente far thre
Anerkennung liefern.

Skoptische Hunden sind auch nur
Kunden ...

Es gibt Menschen, zu denen hat man
gleich einen Draht, Es |5t nicht schwer
mit ihnen zu plavdern - irgendwie
stimmt die Chemie elnfach, Und dann
gibt es Menschen, die lassen nichts raus,
Sie tanieren, beleuchten und geben nur
die notwendigsten Informationen prels.
Ihnen etwas zu verkauten, ist alles an-
dere als leicht. Sie sind sebr gut infor-
miert, verschlossen und skeptisch, dodh
wenn man sich einmal ihr Vertrauen
verdient hat, sind sie treue Kunden.
Doeh wie erlangt man ihr Vertrauen?y
Mit Fingerspitzengefihl und wiel Ge-
duld. Drei Begeln sollten Sie bei solchen
Skeptikern unbedingt beachten oder
Sie sind sie (fir immer) los:

1. Vermsuchen 5ie nigmals befm orsten
freffen einen Abschiuss zu machen.
Mehr mach als sonst ist das Verkaufs-
gesprich mit diesern Menschen-
schlag ein Spiel. Nermalenwveise
drangen Sie thren Kunden? Dann
haben Sie hier bereits verloran,

2. Fangen Sie niemals damit an, (bers
Geschaft zu reden, thr Kunde ent-
scheddes, wann er sowert (st Sie
kdinnen es nicht abwarten? Dann
haben Sie es offenbar natig und thr
Kunde ist schneller weg, als Sie
Preisnachiass” sagen kdiinen.

2. Bauen Sie moglichst wenig Druck
aut. Wahinsinns-Sonderangebote
lassen thren Kunden noch miss-
trauischer werden wind misstraufsche
Kunden untesschreiben nicht.

Betrachten Sie das erste Gesprach als in-
formelles Treffen und kommunizieren
Sie das auch so. 5childern Sie alle Vorzlga
Ihres Produktes und sprechen Sie gezielt
den Verstand an. Schndren Sie lhrem Ge-
sprachspartner ein Info-Paket zur Ansicht
und rufen Sie ihn nach einigen Tagen an,
Sprechen Sie mit ihm dber das Produkt
und dartiber, was ihm positiv und nega-
tiv aufgefallen ist. Seien Sie aufmierksarm.
Wielleicht ist ein weiteres persénliches
Treffen ratsam, Doch spétestens dann
wird Ihr Kunde (Ober den Preis sprechen
wollen. Machen Sie ihm ein gutes Ange-
hot, aber stapeln Sie nicht zu tief, Sie
sind jetzt auf dem besten Weg, eine Be-
siehuny zu threm Kunden aufzubauen
und es liegt in der Matur des Menschen,
dass wir Personen, die wir schatzen, nicht
tbervorteiten wollen, Verkaufen st ein
Spiel und jetzt gewinnen Sie!




