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Die reinste Form des Wahnsinns ist es, alles beim Alten zu lassen und gleichzeitig zu hoffen, dass sich etwas ändert.“


(Albert Einstein)




Für meine Töchter, meine Enkel sowie für Schnugg & mich.




Der Elefant stammt von meiner Tochter Jule Leuz




Vorwort von Stefan F.M. Dittrich


Von Elefanten, Eskimos und Kühlschränken


Lassen Sie mich Ihnen zunächst ganz herzlich zu diesem Buch gratulieren, denn es wird Ihre Art zu verkaufen grundlegend verändern und schon bald ein Vielfaches der dafür getätigten Investition einbringen.


Nach der Lektüre dieses Werks können Sie sogar einem Eskimo einen Kühlschrank verkaufen. Doch halt! Nicht etwa weil Sie lernen Ihre Kunden völlig eigennützig übers Ohr zu hauen. Ganz im Gegenteil.


Denn in der Tat ist es so, dass die Inuit Kühlschränke sehr zu schätzen wissen. Weshalb das so ist wird klar, wenn wir etwas weniger am eigentlichen Abschluss interessiert sind und uns dafür mehr um das Problem unserer Kunden, in diesem Beispiel um das des Eskimos, kümmern: Bei arktischen Temperaturen friert die Nahrung ein, was die konstanten zwei bis sieben Grad Celsius im Kühlschrank verhindern. Ein Eskimo braucht den Kühlschrank also nicht um seine Nahrung zu kühlen, sondern um sie relativ zur Außentemperatur warm zu halten.


Dieses Buch sollte zur Pflichtlektüre jedes Unternehmers, Vertriebsmitarbeiters oder Verkäufers gehören und vermittelt ein Menschen- und Kundenbild, welches mir als Kontrast zu diversen Verkaufsstilen á la "Anhauen, umhauen, abhauen" äußerst gut gefällt.


Robert Flachenäcker nimmt "Groß und Klein im Verkauf" an die Hand und holt den Leser mit der Frage "Was ist eigentlich Verkaufen?" ab. Über verschiedene Modelle und Ansätze aus dem klassischen Verkauf, dem NLP oder der Hypnose führt er den Leser bis hin zum Verkaufsabschluss und vermittelt ihm ein sehr wertvolles Mindset.


Mit diesem Buch ist es Robert hervorragend gelungen, komplexe Modelle der modernen Kommunikation gut verständlich darzustellen und macht das Lesen durch seinen anschaulichen und entspannten Schreibstil zum wahren Vergnügen.


Mit viel Wortwitz und Fachkompetenz bringt er in diesem Buch seine Erfahrungen und sein Wissen so auf den Punkt, dass es selbst für Menschen ganz ohne Vorkenntnisse im Verkauf den optimalen Nutzen bringt.


Doch auch für Menschen, die wenig bis gar nichts mit Verkauf am Hut haben, ist dieses Buch eine echte Bereicherung und Quelle der Inspiration. Denn im Grunde geht es darum, wie Menschen ticken, was sie wollen und warum sie dem einen Mitmenschen mehr vertrauen als dem anderen.


Robert Flachenäcker kann ich als Coach und Trainer nur wärmstens empfehlen und nehme ihn als äußerst kongruent, konsequent und kompetent wahr. Ich bin von Anfang an Mitglied in der von ihm gegründeten Coaching Union (www.coaching-union.de) und genieße bei unseren Treffen stets die sympathische Mischung aus seinem Fachwissen und der professionellen aber entspannten Art.


Wer nun aber wissen möchte, was es mit dem Elefanten im Keller auf sich hat, der darf gespannt sein und in diesem Buch die Antwort selbst erfahren. Doch Achtung! Der Leser sollte darauf vorbereitet sein, dass sich sein Verkaufserfolg "ganz nebenbei" vervielfacht.


Viel Spaß bei der Lektüre!


Stefan F.M. Dittrich - (Juni 2016)


(Autor von „Hypnotalk“ und anderen tollen Büchern)




Vorwort des Autors


Mit diesem Buch möchte ich Ihnen helfen, Ihren Verkaufserfolg zu erhöhen.


Verkaufen ist ein komplexer Vorgang, der ein vielfältiges Wissen benötigt: Wissen über den Menschen gegenüber, Wissen über Sprache und Wissen über sich selbst.


Mit diesem Buch will ich eine Hilfe für Verkäufer schaffen, die weit über die Anwendung von Sprache hinausgeht.


Dieses Buch erklärt – zumindest in Teilen – wie Kommunikation zwischen Menschen überhaupt entsteht und welche Bedeutung dies für erfolgreiche Verkaufsgespräche hat.


Das ist wichtig, denn: Verkäufer treffen zunehmend auf Menschen, die ebenfalls psychologisch und rhetorisch gebildet sind. Da reichen die einfachen Verkaufsrhetorik-Tricks der 70er bis 90er Jahre nicht mehr aus, um einen Verkaufsabschluss zu tätigen.


Nur wer sich als Verkäufer die Mühe macht, über den Tellerrand einfacher Verkaufsrhetorik-Anleitungen drüber zu schauen, wird langfristig erfolgreich als Verkäufer sein.


Wer hingegen glaubt, es genüge im Verkäufer-Handwerkskoffer ein paar „Abschlussfloskeln“ liegen zu haben, der wird über den Status eines Drückerkolonnenmitarbeiters nicht hinaus kommen.


Ich gebe mir in diesem Buch Mühe, die wichtigsten Zusammenhänge der menschlichen Psyche mit der Ziel führenden Anwendung von Sprache zu verbinden. Gleichzeitig bin ich bestrebt, ein Buch zu hinterlassen, welches den Umfang der Bartimäus-Trilogie weit unterschreitet (falls Sie diese nicht kennen – bitte lesen…. zum einen sehr amüsant - zum anderen verdanke ich ihr den Spitznamen, den mir meine Lebensgefährtin verpasst hat).


In vielen Fällen bin ich also gezwungen, unvollständig zu bleiben, um den Fokus eines Buches zum Thema „Verkaufen“ aufrecht zu erhalten.


Wenn Ihnen, lieber Leser, meine Ausführungen an der einen oder anderen Stelle nicht weit genug gehen und Sie gerne mehr zu einem bestimmten Thema wissen wollen, so kann ich Sie nur ermutigen es zu machen, wie ich es immer gemacht habe und auch weiter tue:


Geben Sie dem Impuls nach und vertiefen Sie Ihr Wissen.


Denn:


„Gute Verkäufer wissen, was Sie alles sagen.


Schlechte Verkäufer sagen alles, was sie wissen.“


Es schadet also keinesfalls, viel zu wissen. Im Verkauf schadet es nur, zu viel zu sagen oder das Falsche zu sagen.


In diesem Sinne wünsche Ich Ihnen viel Spaß bei der Befriedigung Ihrer Neugierde und bei der Anwendung des neuen Wissens, das Sie aus diesem Buch ziehen werden.


Robert Flachenäcker – Hofheim. Ts. Juni 2016




Überblick über dieses Buch


Dieses Buch ist besonders geeignet für Menschen, die das Verkaufshandwerk richtig lernen möchten. Das können Neulinge im Verkauf ebenso sein wie Menschen, die bereits eine Zeitlang verkaufen und die Zusammenhänge zwischen Mensch und Verkaufsrhetorik besser verstehen möchten. Das Buch hilft auch Menschen, die schon einiges an theoretischem Wissen zum Thema Verkauf gesammelt haben und einfach ihre Perspektiven und ihre handwerklichen Fähigkeiten erweitern wollen.


In diesem Buch möchte ich Ihnen sehr wirkungsvolle Techniken vorstellen, mit deren Hilfe es viel wahrscheinlicher wird, dass ein potenzieller Kunde bei Ihnen einen Kaufabschluss tätigt, obwohl er im Moment noch zögert. Als Anhänger eines seriösen Verkaufsstils werde ich den Teufel tun, Sie zu irgendwelchen Drücker-Methoden zu verleiten. Vielmehr geht es mir darum, dass Sie rhetorische und methodisch fundierte Möglichkeiten kennen lernen, um einen Kunden mit einer Kaufabsicht tatsächlich seriös dazu zu bewegen, den Kauf jetzt bei Ihnen zu tätigen und nicht irgendwann irgendwo anders.


Aus Respekt vor dem freien Willen des Menschen plädiere ich dafür, ein „Nein“ als solches auch zu akzeptieren.


Aus Respekt vor dem Verkaufs- und Rhetorikhandwerk plädiere ich jedoch genauso dafür, das erste „Nein“ zumachst einmal zu hinterfragen und dem Kunden dabei zu helfen, zu entscheiden, ob es sein endgültiges Nein ist (dann wurde er nie kaufen), oder ob das aktuelle Nein erst ein Nein auf dem Weg zum Ja ist.


Übrigens: Eine gewisse Spitzbübischkeit hat im Verkauf noch nie geschadet.


Einer meiner ersten Verkaufsausbilder sagte einmal zu mir:


„Herr Flachenäcker, gelegentlich fehlt Ihnen eine gewisse Spiellebigkeit, Sie sind zu ernst im Verkauf.


Obwohl Sie rhetorisch alles können, was es für einen guten Verkäufer braucht, entgeht Ihnen damit Umsatz.“


Das habe ich mir gemerkt und 30 Jahre später habe ich mir das Spielen im Verkauf behalten und empfehle es Ihnen auch…. Neben der Erhöhung der Abschlussquote tragt es ungemein zur Entspannung bei.


Verhalten Sie sich im Verkauf so, als wurden Sie auf eine Party gehen – und nicht den Gang nach Canossa, wobei Ihr Kunde dann der Papst wäre. In diesem Buch werden Sie einiges darüber erfahren, wie wichtig es ist, seine eigene Stimmung zu managen und authentisch zu sein. Machen Sie sich frei von bestimmten Bildern, wie ein Verkäufer aussehen soll (es gibt eine Menge guter Verkäufer ohne Maßanzüge). Bleiben Sie authentisch und trotzdem professionell.


Das gilt nach meiner Meinung besonders für das Thema „Kleidung“. Natürlich ist es ratsam, sich der Branche in der Sie tätig sind angemessen zu kleiden. Niemand spricht jedoch vom Verkleiden.


Verkaufen geht überwiegend über „Rapport“ und „Sprache“.


Ein erwachsener und mündiger Kunde wird sehr schnell merken, ob hinter Ihrem Maßanzug ein Dummschwätzer steht oder ein seriöser Verkäufer.


Ich habe mich zugunsten der einfacheren Lesbarkeit für die männliche Schreibweise entschieden.


Nein, liebe männliche Kollegen, es hat nichts damit zu tun, dass ihr die besseren Verkäufer seid und nein, meine lieben weiblichen Kolleginnen – ich bin kein Chauvi.


Bitte seht mir meinen Pragmatismus einfach nach.


Danke
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Warum heißt das Buch „Der Elefant im Keller“?


Ich wusste, Sie wurden sich das fragen. Deshalb löse ich dieses Rätsel nun für Sie auf.


Vor einiger Zeit fragte ich einen Bekannten:


„Na, wie laufen die Geschäfte bei Dir?“


Er antwortete mir: „


Du, die laufen so gut. Ich werde mir demnächst wohl einen Elefanten bestellen müssen, der mir dabei hilft, die Geldscheine, die in meinem Keller lagern, platt zu trampeln...“


Ich habe mir also den Spaß erlaubt, die „Keller-Elefant-Analogie“ als Maßstab für den Verkaufserfolg her zunehmen und einen Buchtitel daraus zu machen.


Gleichzeitig symbolisiert die Metapher eines Elefanten, den ein Mensch im Keller hat das Riesenpotenzial an verborgenen Ressourcen, die jeder Mensch in sich trägt. Nach meiner Erfahrung als ressourcenorientierter Coach, der mit seinen Klienten ständig auf die Suche nach deren verborgenen Ressourcen geht weiß ich mittlerweile, welch gigantische Elefanten sich da teilweise in den Kellern der menschlichen Seele verstecken.


Diese Elefanten hole ich gerne mit meinen Kunden ans Tageslicht und lasse sie für sie arbeiten.


Worum es in diesem Buch nicht geht


In diesem Buch beschreibe ich den Umgang mit einem Kunden, der den Fuß schon in unserer Tür hat oder der Verkäufer beim Kunden drinne.


Es ist kein Buch zum Thema „Akquise“. Das können andere Kollegen eindeutig besser als ich und deshalb halte ich zu diesem Thema auch die Klappe.


In diesem Buch geht es nicht um einfache Kochrezepte, um billige Telefonskripte, die jeder dressierte Affe abspulen könnte.


Es geht nicht darum, Kunden über den Tisch zu ziehen und es geht nicht um Psychotricks, mit denen Blödmänner irgendwie zu einem Abschluss gedrängt werden.




Über den Autor
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Robert Flachenäcker, Jahrgang 1968 ist der gefragte Trainer, Coach & Berater für Kommunikation, Zusammenarbeit & Verkauf.


Zu seinen Kunden gehören neben großen & kleinen Unternehmen auch Selbständige, Freiberufler, Schauspieler, Politiker, Trainer & Coaches. Herr Flachenäcker ist buchbar für Einsatze in ganz Deutschland, Osterreich und der Schweiz.


Genau genommen können Sie ihn für überall auf der Welt kaufen, solange auf deutsch trainiert oder gecoacht werden soll. Er spricht zwar fließend englisch, coacht und trainiert jedoch nur in deutscher Sprache, um die Qualität sicher zu stellen.


Robert Flachenäcker ist Autor des Buches „Das Solveidos-Prinzip – 10 Schritte in ein besseres Leben.


Kontaktdaten


Robert-Bosch-Strase 13


D-65719 Hofheim (Wallau) bei Frankfurt


Telefon: (+49) 06122 927 838 0


E-Mail: hallo@flachenaecker.de


Internet: www.flachenaecker.de


Vita des Autors


Herr Flachenäcker lernte das Verkäufer Handwerk zunächst im Foto-Einzelhandel.


Später arbeitete er im Außendienst in Sachen Investitionsgüter und Markenartikel. Im Alter von zarten 30 Jahren beendeter er seine Verkäufer Karriere zunächst mit Aufgabe seiner letzten Station als Telefonagent (überwiegend outbound) für Computer und Zubehör im B2B-Bereich.


Nach rund 10 Jahren als Angestellter, in denen er Organisationsentwicklung & Projektmanagent lernte, machte er sich 2009 selbständig und lernte das Coaching-Handwerk & Mentaltraining (Hypnose-Master [TMI].


Seither ist er wieder im Verkauf tätig.


Zum einen als Coach & Trainer für Verkauf und zum anderen in eigener Sache, denn irgendwer muss ihn ja an den Mann bringen.


Herr Flachenäcker ist Vater dreier Töchter, stolzer Großvater einer Enkelin und lebt mit seiner Lebensgefährtin in Hofheim a. Ts. zwischen Frankfurt und Wiesbaden.


In seiner Freizeit praktiziert er Yoga, spielt Golf und fotografiert leidenschaftlich gerne.





Was ist eigentlich „Verkaufen“?


Dieser Frage habe ich mich mich in einigen Denkstunden gewidmet und biete Ihnen hier meine Definiton von Verkaufen an:


„Verkaufen ist die Kunst, mit Worten und Haltung auf das Herz


des Käufers zu zielen und den Verstand dazu zu bringen, die


Brieftasche zu öffnen.“


Haltung des Verkäufers


„Wer nix wird wir Wirt.


Wer gar nix wird wird Bahnhofswirt.


Und ist auch dies ihm nicht gelungen, so geht er in


Versicherungen“


(Alte Volksweisheit)


Ok – der Volksmund hat – wie immer – nicht 100% unrecht, keinesfalls aber zu 100% recht. Natürlich gibt es in der Verkäuferbranche eine Menge Blender und Aufschneider, Betrüger und Lumpen. Aber gibt es die nicht in jeder Branche?


Würde ein guter Metallbauer seinen Beruf leugnen, nur weil er Kollegen kennt, deren Eisentreppen zusammenbrechen?


Wohl kaum.


Wenn er einigermaßen clever ist, stellt er seine Kompetenz als Metallbauer erst recht ins rechte Licht und verschafft sich so einen Wettbewerbsvorteil.


Im Verkauf ist leider oft so, dass Verkäufer ihren Beruf vertuschen.


Der Verkaufserfolg steht und fällt mit der Haltung des Verkäufers. Es ist völlig unmöglich für einen Menschen, eine Fassade, die nicht seiner Haltung entspricht, dauerhaft aufrecht zu erhalten. Die Menschen um Sie herum merken die Inkongruenz, also die Abweichung von „Sein & Schein“ irgendwann und sie kostet den Inkongruenten eine große Energie. Er laugt oder brennt irgendwann aus.


Nichts was ich Ihnen in diesem Buch anbiete wird funktionieren, wenn Ihre eigene Haltung zu Ihrem Job als Verkäufer nicht stimmt.


Die Haltung des Verkäufers beginnt mit der Klärung der Frage:


„Was ist der Job des Verkäufers?“


Wenn ich diese Frage in meinen Seminaren und Vorträgen stelle, schauen mich die Teilnehmer manchmal komisch an. Scheinbar ist das doch so klar.: Die Hitliste wird angeführt von „Kunden beraten“ dann folgen „Kunden betreuen“ und so weiter und so weiter.


Wenn ich dann – in meiner bekannt direkten Art – einfach mal raus haue:


„Ich glaube, der Job des Verkaufens ist es in erster Linie, einen Verkaufsabschluss herbeizuführen“,


ernte ich gelegentlich ein Raunen und ungläubige Blicke.


Als nachhaltig orientierter Berater ergänze ich das gerne um den Satz:


„…. und einen zufriedenen Kunden hinterlassen….“


Irgendwann begann mal ein Trend, den Verkäuferberuf zu maskieren.


Da wurden aus Handelsvertretern plötzlich „Gebietsleiter“, aus Versicherungsverkäufern plötzlich „Finanzberater“ und aus Verkäufern im Baumarkt wurden „Verkaufsberater“.


Ich sage Ihnen was: Das ist totaler Quatsch!


Ein Berater erhält ein Honorar (ich z.B., wenn ich Beratungsaufträge annehme). Kennen Sie einen Verkäufer, der ein Honorar erhält? Also jemanden, der dafür vom Kunden bezahlt wird, dass er berät und Zeit gegen Geld tauscht?


Wenn nicht, dann wäre das wohl geklärt….


Jahrelang hat man – wohl aus marketingtechnischen Überlegungen – Verkäufern eingetrichtert, sie seien „Berater“, „Betreuer“ oder sonst irgendwas – nur eben keine Verkäufer.


Die Ergebnisse sind allerorten zu beobachten: Viele Verkäufer verhalten sich genau so. Sie beraten, betreuen und begleiten und haben den Abschluss nicht mehr im Blick.


Ich sage Ihnen mal, wie ich den Job des Verkaufens sehe:


„Ein Verkäufer ist jemand, dessen Job es ist, einen


Verkaufsabschluss bei einem Kunden herbeizuführen und


damit den Umsatz eines Unternehmens zu sichern. Dazu


bedient er sich überwiegend eines professionellen


Kommunikationshandwerks in Wort und Schrift.“


Ein Verkäufer führt Kundengensprache und weiß genau, wann er was und wie sagen muss, damit ein Abschluss daraus wird. Alles andere ist Augenwischerei. Die Haltung des Verkaufens muss die sein, mit stolz seinen Beruf als geschickter Kommunikationshandwerker, mit dem Ziel einen Abschluss zu machen, auszuüben.


Das ist die unabdingbare Grundlage des Verkaufserfolgs. Der Rest ist sind das Lernen und Anwenden des Verkaufshandwerks.


Wer seine Erfüllung darin sieht, seine Kunden übers Ohr zu hauen, der lädt sich eben schlechtes Karma auf und wird irgendwann damit auf die Nase fallen.


„Zweimal schlecht gibt nicht einmal gut“


pflegt meine Mutter immer zu sagen.


Stehen Sie zu Ihrem Beruf und bleiben Sie als Verkäufer seriös, auch wenn da draußen Leute herumlaufen, die einem Eskimo einen Kühlschrank und dem Papst Kondome verkaufen wollen.




Menschen & Kommunikation verstehen


Nur wer sich selbst und den Kunden versteht, wird erfolgreich verkaufen können. Für das erfolgreiche Verkaufsgespräch ist es ebenso wichtig, sich selbst zu verstehen, wie auch den Kunden zu verstehen.


Dazu sind neben einer ordentlichen Prise psychologischen Wissens auch eine ordentliche Portion Selbstkritik und der Wille zu persönlichem Wachstum nötig.


Ich widme dem Bereich „Menschen verstehen“ einen relativ großen Teil des Buches weil ich der festen Überzeugung bin, dass ohne das Wissen um die menschlichen (psychologischen Grundlagen) die Ausführungen zum Thema „Verkaufsgespräche führen“ nicht ausreichend verstanden werden können.


Das Verstehen des Menschen und seiner Beweggründe fuhrt zudem noch dazu, dass Sie, lieber Leser, dadurch in die Lage versetzt werden, eine funktionierende Verkaufskommunikation ohne „Kochrezeptcharakter“ zu führen.


Nichts ist für einen Kunden ätzender, als mit einem Verkäufer zu sprechen, der durch sein Auswendig-lernen vorgegebener Verkaufsphrasen glänzt. Im besten Fall entlockt das Ihrem Kunden einen Auftrag, keinesfalls aber Spaß daran, mit Ihnen im Dialog zu bleiben.
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