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SpafB am Verkaufen TrainerSc:ciefg
X &% :Berlin

Guten Tag,

was hat verkaufen mit SpaB zu tun? Verkaufen ist ein hartes Geschaft. Was soll dabei der Spal3?
~SpaB beiseite™ wirde eher zum harten Geschaft passen. Doch SpaB beim Verkaufen ist das Salz
in der Suppe. Begeisterung, Zufriedenheit und Wohlfihlen gehdren zu einem guten Verkaufen
unbedingt dazu. Nur dadurch sind Sie langfristig ein erfolgreicher und kundenorientierter Ver-
kaufer. Kundenorientierung, von der Ihnen Martina Hérmann im letzten Newsletter berichtet hat,
funktioniert nur mit SpaB.

Verkaufsgesprache

Verkaufsgesprache laufen meist in 4 Phasen ab. Die BegriBBungsphase, die Bedarfsphase, die
Angebotsphase und die Abschlussphase.

Die BegriiBungsphase

Wie wichtig der positive Einstieg ist, wird oft unterschatzt. Doch es ist klar, dass ich bei einem
Verkaufer, der mich in eine angenehme, positive Stimmung versetzt, eher bereit bin etwas zu
kaufen, und das mit einem guten Geflhl, als bei einem, der mich in schlechte Laune versetzt und
sei es ,nur" mit zu wenig Aufmerksamkeit.

Die Bedarfsphase

Der Kunde wei3 was er kaufen will. Kénnte man denken. Erstaunlich ist, was der Verkaufer fest-
stellt, wenn er sein Fragerepertoire anwendet.

Lernen Sie Ihre Kaufer kennen und ,er-Kunden" Sie seine Bedirfnisse. Der Kunde liebt Bestati-
gung und Wertschatzung. Das kénnen Sie nur, wenn sie neugierig sind und Spal3 daran haben,
Kunden kennen zu lernen. Geben sie dem Kunden 80 % der Gesprachszeit. Wenn der Kunde ein
Produkt wiinscht, ist es nicht unbedingt das, was seinen Bedirfnissen am besten entspricht.

Die Angebotsphase

Dies ist die Phase in der es zur Sache geht. Bringen Sie die Bedlrfnisse des Kunden und die
Produktmerkmale passgenau zusammen. Geben Sie dem Kunden die Mdglichkeit die Produkte
kennen zu lernen. Formulieren Sie den Nutzen, den der Kunde durch den Kauf des Produktes hat.
Der Kunde méchte sich durch den Kauf des Produktes vor allem ein gutes Gefiihl sichern. Er kauft
das Produkt also nicht um des Produktes willen, sondern vielmehr aufgrund der Wirkung des Pro-
duktes.

Die Abschlussphase

Im Verkaufsgesprach ist es wie im Film: die letzten 15 Minuten des Films entscheiden daruber,
ob der Film erfolgreich wird. Der Kinoganger empfiehlt den Film weiter, wenn ihm diese 15 Minu-
ten gefallen haben. Deshalb gibt es ein Happy End im Film. Flr das kurze Verkaufsgesprach sind
es vielleicht die letzten 15 Sekunden die entscheiden. Das Happy End im Verkaufsgesprach muss
nicht zwingend der 1000 Euro hohe Umsatz sein. Als Happy End genugt oft schon eine herzliche
Verabschiedung, die gute Laune macht und den Kunden bindet.

Und warum hat der Kunde bei Ihnen gekauft und nicht bei Ihrem Konkurrenten?

Weil der Wohlfuhlfaktor hoch war. Weil er sich bei Ihnen in guten Handen fihlt. Weil Sie ihn
gesehen haben. Weil Sie durch seine Brille geschaut haben.

Die Erfolgsfaktoren eines gelungenen Verkaufsgesprachs sind zu 7 % das Wissen, zu 55 %
die Korpersprache und zu 38 % die Stimme und die Wortwahl. So wenig macht der Inhalt aus?
Tatsachlich, mit Ihrer Kérperhaltung, Ihrer Stimme und Wortwahl versetzten Sie den Kaufer ganz
persdnlich in eine positive Stimmung. Und das machen Sie am besten mit SpaB am Verkaufen.

SpaBB am Verkaufen ist der Schliissel zum Erfolg und der rote Faden im Verkaufsgesprach.
Das Funkeln in den Augen des Verkaufers muss sein. Am Telefon ist das Funkeln nicht zu sehen.
Hier konzentriert sich alles auf die Worte und die Stimme. Die Erfolgsfaktoren verteilen sich hier
anders. Zu 13 % ist es das Wissen und zu 87 % die Stimme und die Wortwahl. Die Haltung, mit
der ich telefoniere - die innere und die auBere, ist zu hdren. Sie telefonieren besser aufrecht
sitzend, als limmelnd auf ihrem Schreibtischstuhl. Die positive Wortwahl ist hier noch wichtiger,
denn die Konzentration im Telefongesprach ist eine andere als im persdnlichen Gesprach.

SpalB sieht man in der Freundlichkeit des Verkaufers. SpaB erkennt man auch an der Aufmerksam-
keit des Verkaufers. Wenn der Verkaufer SpaB hat, hat er Interesse am Kunden und bringt ihm
Lob und Anerkennung entgegen. Und der Verkaufer hat eine authentische, offene Kérperhaltung,
wenn er SpalB hat mit dem Kunden zu sprechen. SpaB driickt sich dann in freundlichen und positi-
ven Formulierungen aus.

Kauft der Kunde das Produkt, dann nicht nur, weil die Fakten gut sind, sondern weil er in einer
positiven Atmosphare eine positive Idee hat, wie er das Produkt anwendet und wie gut es ihm mit
dem Produkt gehen wird. Und das hat er alles bei Ihnen erlebt.

In diesem Sinne halten wir es beim Verkaufen wie Leonard Bernstein, der sagte:
~Ich kann Ihnen nur raten: Hangen Sie ihr ganzes Herz an die Arbeit".
Autorin: Sigrid Kohn

Sigrid Kohn

In meiner langjahrigen Tatigkeit als Werbekauffrau

kam ich neben Mediaplanung, Kundenbetreuung,
Offentlichkeitsarbeit, Produktion und Projektmanagement
immer wieder zum Verkauf. Auf Menschen zugehen, die
Neugierde auf mein Produkt zu wecken, und dann mit
Aufrichtigkeit und aller Konsequenz den Weg von Bedurf-
nis, Bedarf, Merkmal und Nutzen zu gehen ...

Mehr unter www. rlin. Training/kohn.htm

VORANKUNDIGUNGEN
Ausgewahlte Angebote:

» Konflikt 29. / 30. August 2011 in Berlin (Trainerin: Ina Jachmann)

Erfolgreiche Konfliktbehandlung

Konflikte als Chance fur positive Veranderungen im Miteinander zu begreifen, bedeutet zunachst
Konflikte zu bejahen und die Bereitschaft, eine von allen Beteiligten akzeptierte Losung zu
finden. Erst dann kann die gesamte Energie wieder vollstandig in die effektive Bewaltigung der
Arbeitsanforderungen flieBen.

» Projektmanagement 16. / 17. August 2011 in Berlin (Trainer: Stephan Haensch)
Steigerung der Effizienz durch Projektmanagement

Gute Ideen bringen erst dann ausgezeichnete Resultate, wenn sie professionell geplant und
durchgefihrt werden. Ein Unternehmen griinden, eine Auslandsexpansion vorbereiten.

» Moderation 16. / 17. August 2011 in Berlin (Trainerin: Ina Jachmann)

Meetings professionell gestalten und moderieren

Meetings und Besprechungen fuhren leider nicht immer zum gewtlnschten Erfolg, was vielfaltige
Grinde haben kann. Die Ursachenpalette reicht von mangelnder Vor- bereitung, iber mangeln-
de Prozessteuerung bis hin zur fehlenden Verbindlichkeit der getroffenen Entscheidungen

» Flihren auf Distanz 01. / 02. September 2011 in Berlin (Trainer: Stephan Haensch)
Virtuelle Teams managen

Projektteams kooperieren zunehmend Uber Standort- und oftmals auch Landes- bzw. Konti-
nentalgrenzen hinweg. Dies wird oft eher als technische Herausforderung betrachtet, denn als
zwischenmenschliche. Die besondere Art der Kommunikation und der damit verbundenen Stol-
persteine fur Mitarbeiter und Fihrungskrafte dieser virtuellen Teams, werden dabei meist unge-
nligend berlcksichtigt.

» Verkaufen und Prasentieren 08. / 09. September 2011 in Berlin

(Trainerin: Martina Hérmann)

Uberzeugend Prasentieren - erfolgreich Verkaufen

Im Training wird das eigene Auftreten beim Kontaktaufbau und im Verkaufsgesprach reflektiert.
Die Kdrpersprache und Prasentationsfahigkeit wird mit Hilfe des Videofeedback in Bezug auf die
gewilnschte Wirkung analysiert.

» Stressmanagement 12./ 13. September 2011 in Berlin (Trainer/in: Andrea Schumann,
Robert Coordes)

Stress beginnt im Kopf

In Zeiten standig kirzer werdender Vermarktungszyklen andern sich auch die Rollendefinitio-
nen und fuhren flr viele zu einem Mehr an Unsicherheit, einem Mehr an Belastung und Stress.
Sowohl mit kognitiven als auch mit kérperorientierten Methoden kann der Einzelne einem Leis-
tungsabfall vorbeugen, der einmal in der Stressfalle gefangen, die unweigerliche Folge ist.

» Emotionale Intelligenz 22. / 23. September 2011 in Berlin (Trainer: Michael Bried)
Schliisselfaktor fiir Erfolg und Zufriedenheit

Emotionen steuern maBgeblich unser Leben. Flr eine erfolgreiche und glickliche Lebensflihrung
bedarf es neben der notwendigen rationalen Intelligenz auch einer emotionalen Intelligenz. Die-
se ist auch als Intuition, Bauchgefliihl, Menschenkenntnis, Soziale Kompetenz etc. bekannt.

» Prasentation und Personal-Performance 26. / 27. September 2011 in Berlin

(Trainer: Florian Lisken)

Freie Rede mit Ausdruck und Prasenz

Jede Rede ist ein Auftritt. Es ist Ihre persdnliche Performance, die Gberzeugt. In diesem Training
intensivieren Sie Ausdruckskraft, Lebendigkeit und Ausstrahlung mit erprobten Techniken des
Theaters.

» Balanced-Scorecard 29. / 30. September 2011 in Berlin (Trainer: Stephan Haensch)
Das Instrument strategischer Entwicklung

Bei der Umsetzung der strategischen Ziele haben Unternehmer auf einer Seite Plane und Be-
schliisse Uber strategische Entwicklung des Unternehmens auf der anderen Seite - operatives
Geschaft mit unzahligen Protokollen und taglichen Aufgaben.

» Kundengespriache am Telefon 17. / 18.0ktober 2011 in Berlin (Trainerin: Sigrid Kohn)
Kunden am Telefon begeistern

Der haufigste Kontakt zum Kunden ist das Telefongesprach. Inhalt diese Trainings ist es, diesen
Moment professionell zu gestalten und zur langfristigen Kundenbindung...

» Der Aikido Weg 21. / 22. Oktober 2011 in Berlin (Trainerinnen: Ulrike Serak, Ina Jachmann)
Konflikte nachhaltig lIosen

Die Kampfkunst AIKIDO bietet nicht nur eine philosophische Grundlage, sondern auch konkrete
Ubungen, sich der Herausforderung eines Angriffs (Konflikts) zu stellen und die eigenen Hand-
lungsmadglichkeiten zu erforschen.

Wir freuen uns auf Ihren Besuch www.tsberlin.de

DOWNLOADS
Ansichten 2011 als PDF (1,9 MB)

ChangeManagerAusbildung 2011 als PDF (1,2 MB)
Aikido als PDF (831 KB)

Mit freundlichen GriiBen

Ihre

Ina Jachmann

TrainerSocietat Berlin
Johann-Georg-StraBe 6

10709 Berlin

Telefon 030 / 39 88 56 18

E-Mail Ljachmann@tsberlin.de
www,tsberlin.de

Hier finden Sie uns
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Wenn Sie klnftig keine Informationen mehr von uns bekommen mdchten, schicken Sie diese
Mail einfach an uns zurck.



