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Das Verkaufstalent ist angeboren?


Das ist doch nur ein Mythos.


Verkaufstalent ist vielmehr die Fähigkeit zu


harter Arbeit an sich selbst, den eigenen


Fähigkeiten und Veränderungspotentialen.


Den Beruf des Verkäufers solltest du vergleichen


mit dem Spitzensport: ohne solide Basis läuft da


überhaupt nichts!


Zum Spitzensportler, zum Topp-20%-Verkäufer


wird nur, wer täglich trainiert und sich bewusst


ist, dass nur härteste Arbeit ihn vorwärtsbringt.


Deswegen:


Verkaufen ist Arbeit.


Erfolgreich verkaufen ist harte Arbeit.








Einführung


Jedes Kapitel aus diesem Buch enthält werthaltige Informationen, wie du im Verkauf von Tag zu Tag immer besser wirst. Mein Tipp: setz diese Ideen einfach um, es TUN. Für den überwiegenden Teil der Verkäufer ist das Wort TUN doch nicht so einfach – für sie gibt es tausende von Gründe, es zu unterlassen. Warum ist das so?




	Viele und nicht zuletzt die erfahrenen Verkäufer alter Schule glauben, die „eigene Methode“ sei die einzige richtige. „Keiner kann von meiner Verkaufstätigkeit mehr verstehen als ich, der ich das nun schon so viele Jahre betreibe.“ Daher schlagen Sie die Erfahrungen und Lehren der anderen in den Wind, sie „wissen es besser.“ Dabei verkaufen Sie nach Methoden, die sie vor 10 Jahren mal gelernt haben und merken nicht, dass die Verkaufswelt eine völlig andere ist Willkommen in der neuen Welt VERKAUFEN 4.0!


	Die Schuld an Misserfolgen wird von den Verkäufern gern anderen Ursachen zugeschoben, z.B. den Kunden, der Ware, dem Zeitpunkt der Lieferung, dem Vertriebsgebiet, der Vorgabe, der Konjunktur, dem Wetter, der Schwiegermutter, dem Boss – nur nicht sich selbst. Dadurch unterbleibt die nötige Selbstkritik, mit der erst die wahren Ursachen zu finden möglich ist und der Verkäufer lernt nichts aus den eigenen Fehlern.


	Viele Verkäufer vergessen ihn ihrer Freude - keine direkt Absage bekommen zu haben - dass sie auch keinen Auftrag erhielten und vertrösten sich auf ein „Morgen“, das häufig nicht kommt. Willkommen in der unendlichen Welt der Nachfasstelefonate.


	
Die meisten sind weit schlechtere Verkaufspsychologen, als sie glauben. Sie überschätzen ihre Menschenkenntnis, behandeln ihre Kunden falsch, ohne es zu merken. Sie sind dazu noch so sehr von sich eingenommen, dass sie dem Kunden die Schuld des Misserfolgs zuschreiben.


	Nur wenige Verkäufer unterziehen sich einem systematischen Verkaufstraining (oder werden dazu angehalten) mit darauf folgender Methoden- und Ergebniskontrolle in der täglichen Verkaufspraxis. Eine solche Ausbildung ist kein Kinderspiel. Es geht darum, Kenntnisse zu erwerben und Fähigkeiten zu entwickeln und eine entsprechende Einstellung zu erzielen.





Vor einiger Zeit habe ich mir das Buch: Wie man Kunden gewinnt von Heinz M. Goldmann noch einmal vorgenommen. Das Buch erschien erstmalig 1952 und war äußerst erfolgreich. Im Vorspann schreibt Goldmann:


Gewidmet




	dem Verkäufer,


	dem Diener seines Unternehmens,


	dem Freund seiner Kunden,


	dem Botschafter seines Berufes!





Ich habe mir das Buch 1975 gekauft, als ich in den Vertrieb ging und dafür 38 DM bezahlt. Das war für mich eine der besten Investitionen, die ich damals getätigt hatte. Das Buch kostete 38 DM, das war der Preis. Doch was habe ich herausgeholt? Nachdem ich einige Punkte umgesetzt hatte, verfügte ich über ein sechsstelliges Jahreseinkommen – das Buch hatte bereits damals für mich einen Wert von tausenden von DM.


Verkaufen ist beinahe so alt wie die Menschheit selbst. Etwas wirklich Neues, eine Erfindung von einschneidender Bedeutung hat für uns Verkäufer das Internet mit sich gebracht. Bevor du heute den Namen deines Gesprächspartners gegoogelt hast, hat er dich schon längst unter die Lupe genommen und kennt dich bestens. Was kennst du von ihm? Hast du nachgeschaut unter Google, XING, LinkedIn, Facebook oder Twitter?


Das Internet hat unser Kaufverhalten radikal verändert, deine Kunden sind heute viel aufgeklärter als noch vor fünf Jahren. Deshalb ist es auch für dich wichtig, die Möglichkeiten des Internet und der sozialen Netzwerke intensiv zu nutzen.


Was das für dich bedeutet: Internet, Smartphone und social-media haben die Welt des Verkaufens grundlegend verändert – wir befinden uns im VERKAUFEN 4.0!


Von allen diesen Themen hatte Goldmann keine Ahnung, doch seine Einstellung zum Verkaufen hat mich stark geprägt. Für mich steht weniger das VERKAUFEN (Hardselling) im Vordergrund, sondern dass ich Gespräche führe, bei denen alle Partner ein „gutes Gefühl“ haben. Das führt zu einer entspannten Atmosphäre und der Verkauf ist nur noch reine Nebensache.


Doch auch hier gilt mein Spruch:


Verkaufen ist Arbeit.


Erfolgreich Verkaufen ist harte Arbeit.


In diesem Sinn wünsche ich dir viel Spaß beim Lesen, beim Umsetzen und weiterhin „fette Beute im Tagesgeschäft“
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Werner F. Hahn


Verkaufstrainer + Fachbuchautor





Schritt #1: Das Basiswissen


Hier kommen einige Tipps, die dir dabei behilflich sind, deinen Verkauf so schnell wie möglich zu steigern.


In der heutigen wirtschaftlichen Situation suchen Unternehmer – sowohl Handwerker als auch Mittelständler – nach Möglichkeiten, den Verkauf zu steigern. Hinzu kommt, dass – aufgrund der Geiz-ist-geil-Werbung - viele Konsumenten gewillt sind, weniger zu bezahlen und damit der Profit der Unternehmen auf der Strecke bleibt. Dies führt wieder dazu, dass weniger Geld für Anzeigen, Flyer, Internetauftritte etc. zur Verfügung steht. Die Konsequenz für die Unternehmer: noch intensiver zu arbeiten und nach Wegen zu suchen, um für weniger Geld an qualifizierte Interessenten zu kommen um letztlich mehr Aufträge zu erzielen.


Jetzt folgen einige Tipps, die für mehr Termine und mehr Aufträge führen. Diese Tipps sind alle im Feld -zigfach ausgetestet und können von dir direkt umgesetzt werden.


Qualifizier deine Interessenten


Wenn dein Budget knapp bemessen ist und deine Zeit wichtig ist, dann solltest du einen Weg wählen, der schnell zu deinen Zielen führt. Geht es darum, jetzt qualifizierte Interessenten zu finden, dann solltest du sie auch auf kurzem Wege qualifizieren. Dazu solltest du ein Dokument erstellen, in dem die Anforderungen aufgelistet sind und dein Interessent schnell erkennt, welche Vorteile und welchen WERThaltigen Nutzen deine Produkte und Dienstleistungen bringen. Andererseits sind sicher ihre Ziele leichter durch den Einsatz deiner Produkte zu erreichen.


Bau Vertrauen auf


Preis und Produkteigenschaften sind schon Kaufgründe, wichtiger noch sind Fingerspitzengefühl, Eindrücke und ein harmonisches Verhältnis, eine entspannte Beziehung. Du solltest immer daran denken, dass auch deine Kunden eher aus emotionalen Gründen kaufen als aus rationalen Gründen. Zeig deinem Gesprächspartner, dass du vertrauenswürdig bist und die Basis für Vertrauen ist die Wahrheit. Mit anderen Worten mach keine Versprechungen bei einem qualifizierten Interessenten, die du nicht einhalten kannst. Besser ist es, weniger zu versprechen und mehr zu liefern: Geh die Extra-Meile.

OEBPS/Images/cover.jpg
Verkaufsertolg






OEBPS/Images/8_1.jpg
Fobeas ¥ ol





