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Noch erfolgreicher, sicherer, qualifizierte Termine und Umsatz durch wirksame Techniken aus Vertrieb & Noch erfolgreicher, sicherer, qualifizierte Termine und Umsatz durch wirksame Techniken aus Vertrieb & NLP!









These:


„Es gibt zwei Arten von Menschen, die


Mangeldenker und die


Möglichkeitsdenker!“


Werde  aktiv und nutze Deine


Möglichkeiten!









Weitere Informationen und Kontakt


findest Du unter:


www.stefan-heller.com







Anmerkung zur genutzten Sprache:


Dialog zwischen Teilnehmer und Trainer wurde bewusst gewählt, um einen etwas anderen


Rahmen im Buch zu schaffen.


Stefan gendert aus Überzeugung nicht.


Du Anrede Du, Wir, Ihr wurde bewusst zur persönlichen Ansprache gewählt.
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Vorwort


Lange Zeit habe ich mich mit dem Gedanken beschäftigt, ob ich dieses Buch schreiben soll, obwohl es doch schon so viele zum Thema Vertrieb gibt? Nach reiflicher Überlegung habe ich den Entschluss gefasst, dass es sogar dringend notwendig geworden ist! Unternehmen und Selbständige sind verzweifelt über den Umsatz – Rückgang und gerade in Zeiten der Vergleichbarkeit führt das zu wirtschaftlicher Schieflage und drohender Insolvenz. Das Unternehmen hängt am Tropf des Vertriebs und gerade deshalb ist die verkäuferische Fähigkeit letztlich ausschlaggebend.


Genau das ist aber der springende Grund!


Der Verkäufer oder die Führungskraft, der Selbständige oder Unternehmer weiß heute schon gar nicht mehr so genau, was denn jetzt das richtige Erfolgsrezept ist und wie er sich zum Spitzenverkäufer entwickeln kann. Oft gibt es nur Anregungen ohne Lösung.


Soll er jetzt hart oder soft sein, soll er jetzt emotional oder rational auftreten, was und wie soll er denn heute sein und was gibt es denn morgen schon wieder revolutionär Neues? Was genau ist denn nun die Beste Idee, um qualifizierte Leads zu gewinnen und wenn der komplett digitalisierte Funnel bis zum Termineintrag, den ich mir hochpreisig geleistet ( oder mich dafür sogar verschuldet habe ( gibt’s alles! ) funktioniert hat), wie schließe ich den Interessenten jetzt erfolgreich ab?


Das Resultat sind verunsicherte Verkäufer, die vor lauter herumirren etwas Entscheidendes in die zweite Reihe stellen: „Es einfach nur tun – zu verkaufen!“


Einfach gesagt, jedoch kommen hier weitere Aspekte hinzu! „Ich kann doch gar nicht verkaufen oder ich will gar nicht verkaufen, das wollte ich noch nie oder ich will doch niemandem etwas aufdrängen und viele mehr!“


Darüber hinaus gibt es heute deutlich mehr Branchen und Bereiche, in denen auch verkäuferisches Denken und Geschick gefragt sind, jedoch wurde in der ehemaligen Ausbildung und beruflichen Entwicklung bisher noch kein Wert auf eine entsprechend kompetente Schulung gelegt.


Der Bedarf ist riesig, nur leider wird er oft noch nicht erkannt, dafür ist es ein vielfacher Wunsch: „Der Kunde soll doch einfach einkaufen oder von alleine auf mich zukommen!“


Die gute Nachricht: Verkaufen ist erlernbar und es ist echtes Handwerk. Du kannst Dich mit einer guten verkäuferischen Fähigkeit auch in herausfordernden Zeiten im Markt behaupten und Deinen Erfolg selbst mitbestimmen!“


Meine Entscheidung für das Buch, das Du nun in Deinen Händen hältst, wurde zusätzlich und nachhaltig durch das positive Feedback meiner Schulungen und Trainings-Teilnehmer mit deren Bedarf unterstützt. Die Inhalte sind vielfach bewährt und werden von mir selbst als Trainer, der sich seit Jahrzehnten trotz aller Krisenzeiten ( Finanz, Wirtschaft & Banken, Corona usw. ) im Markt erfolgreich positioniert.


Es ist ein Buch, das ich wie eine „Schulung“ oder „Seminar“ sehe, das Du einstecken und mit Dir führen kannst. Es soll anregen sowie Tipps und Impulse für Deine Weiterentwicklung geben. Persönliches Wachstum ist etwas von der Natur Gegebenes, das mit der Lektüre dieses Buches weiter angeregt werden soll.


Daher habe ich es aus der Sicht eines Seminarteilnehmers geschrieben und nutze auch die persönlichere „Du“ – Anrede, denn aus psychologischer Sicht wird diese besser vom Leser angenommen.


Ich wünsche Dir viele AHA – Effekte, Bestätigung und auch Spaß bei der Umsetzung der Impulse, auf dass Du in Deinem praktischen Einsatz viel Erfolg ernten wirst.


Dein Stefan Heller









Vorwort von Julien Backhaus


( Unternehmer, Geschäftsführer BACKHAUS Verlag GmbH, u.A. Autor von „ERFOLG“, „Bullshit Rules“, „EGO“ und gefragter Keynote – Speaker uvm.)


Für einen Unternehmer ist Verkauf so etwas wie das achte Weltwunder. Zumindest war es das für mich immer. Denn wer verkaufen kann, kann seine Zukunft kontrollieren. Die Frage ist nur, wie oft ein Verkäufer sein Produkt präsentiert. Je öfter er die Gelegenheit dazu bekommt, desto mehr Geld kann er verdienen. Mit den richtigen Techniken lässt sich die Anzahl an Präsentationen drastisch erhöhen. Mit gleicher Arbeitsleistung kann ich also zehn mal oder gar hundert Mal mehr verdienen.


Für Unternehmer ist die Verkaufsabteilung die wichtigste im ganzen Unternehmen. Die Verwaltung hat erst etwas zu tun, wenn etwas verkauft wurde. Die Produktion kann erst aktiv werden, wenn das Produkt überhaupt nachgefragt wurde. Die Logistik kann erst tätig werden, wenn es Kunden zu beliefern gibt. Dennoch lassen sich viele Unternehmer und Unternehmen vom täglichen Rauschen aus all diesen Abteilungen ablenken. Derzeit steckt insbesondere Deutschland in einer Wirtschaftskrise. Viele Unternehmen stehen vor der Insolvenz. Und Sie können mir glauben, das liegt nicht daran, dass in der Verwaltung der Kopierer streikt oder die Fahrzeugflotte in die Jahre gekommen ist. Es liegt an zu wenig Vertrieb - und damit an zu wenig Umsatz und Gewinn. Es gibt kein Problem, das sich nicht durch mehr Umsatz lösen ließe. Der berühmte Unternehmensberater und Professor Hermann Simon sagte mal: „Am Gewinn ist noch keine Firma kaputtgegangen.“ So betitelt war auch eines seiner Bücher.


Dennoch scheint es für viele Unternehmer noch ein Mysterium zu bleiben. Wie entstehen gute Verkäufer? Stefan Heller liefert nun endlich eine klare Antwort darauf im vorliegenden Buch. Wobei sie trotzdem umfangreich ist, denn es ist eben nicht nur die eine Sache, die zu einem guten Verkäufer führt. Es sind Puzzleteile, die zusammenpassen müssen. Aber sicherlich steht die Motivation über allem. Warum wollen Sie dieses Produkt verkaufen? Warum wollen Sie das Geld verdienen? Und dann verlangt ein erfolgreicher Verkauf den Perspektivwechsel. Denn für den Kunden ist es irrelevant, warum Sie das wollen. Er interessiert sich nur für seinen eigenen Vorteil. Gute Verkäufer sind also in der Lage, die Welt mit den Augen des Kunden zu sehen. Welche Probleme beschäftigen ihn, was wünscht er sich? Schmerz vermeiden, Lust gewinnen. Es kommt oft auf altbekannte Mechanismen an. Sich nur immer wieder in Erinnerung zu rufen, das Produkt aus der Perspektive des Kunden zu sehen, ist entscheidend. Wer an diesem Punkt angelangt ist, muss noch über ein paar kleine Hürden springen, die aber mit den richtigen Techniken ein Kinderspiel sein können. Stefan Heller hat all diese Punkte aufgeschrieben. Nun liegt es nur noch an Ihnen, diese Punkte auch in die Tat umzusetzen. Dann steht Ihrem Erfolg buchstäblich nichts mehr im Weg.









Einleitung


Als Verkäufer im Innen- und Außendienst, als Freiberufler oder freier Handelsvertreter, als Vertriebs-und Verkaufsleiter, als Einkäufer, Entscheider und Führungskraft, Unternehmer oder Selbständiger spürst Du jeden Tag aufs Neue, die Herausforderung eines gnadenlosen Wettbewerbs am Markt.


Es gibt, wie bereits im Vorwort erwähnt, eine Menge an Angeboten, damit Du Dich weiter qualifizieren und im Wettbewerb mithalten kannst und oft gibt es auch einen Trend, auf den gerade alle springen. Dein Wunsch nach einer verlässlichen Orientierung ist daher verständlich und nachvollziehbar.


In meinen Trainings frage ich häufig, was die Teilnehmer aus der Schulung, dem Coaching oder aus dem Seminar mitnehmen wollen. Schnell steht fest, dass die Erwartungen mit den Inhalten und Themen der Schulungsmaßnahme übereinstimmen, da sie sich ausschließlich praktische Impulse für den täglichen Einsatz wünschen und auch Sicherheit gewinnen wollen.


Klare und direkt umsetzbare Werkzeuge, „Kochrezepte“ mit den entsprechenden Zutaten, verständlich, ohne überflüssiges und unverständliches Drumherum – darum geht es in meinen Trainingsmodulen und in diesem Buch. Die Inhalte sind wie ein praktisches Seminar aufgebaut und der aktive Leser ist motiviert, das Gelesene gleich in die Praxis umzusetzen.


Begleite die Seminarteilnehmer genannt „Teilnehmer“ auf ihrem Weg und während ihrer Weiterentwicklung vom Verkäufer mit Intuition und „Basiswissen“ hin zum Spitzenverkäufer.


Während der Schulungsmaßnahme stoßen die Teilnehmer auf Grundlagenwissen. Daher werden auch die „Basics“ angesprochen und bei den Teilnehmern „abgestaubt“. Darauf aufbauend werden Strategien und Muster von Spitzenverkäufern erlernt und trainiert.


Nutze daher das Buch für Dich als motivierende Unterstützung und als Begleiter beim aktiven Verkaufen.


An dieser Stelle möchte ich noch die Gelegenheit nutzen, um mich bei meinen Mentoren und Trainern und auch erfolgreichen Unternehmern und Persönlichkeiten für inspirierende Impulse und wertvollen Austausch zu bedanken.


Ich bedanke mich außerdem bei den Teilnehmern meiner Seminare und NLP Ausbildungen und den Unternehmen, die mir die Weiterentwicklung Ihrer Mitarbeiter anvertrauen und für deren begeisterten Referenzen und Rückmeldungen über Ergebnisse und Erfolge.


Bedanken möchte ich mich für die vielen Auszeichnungen und Erwähnungen in Artikeln und Presse mit besonderer Hervorhebung von Julien Backhaus, der aus meiner Sicht regelmäßig mit seinen Anregungen und Aktivität einen wertvollen Beitrag zum Thema Erfolg und positiver Haltung und Einstellung leistet und seine Beiträge auch mich inspirieren. Danke auch Julien, für Dein Vorwort und Du bringst es wie immer auf den Punkt!


Widmen möchte ich dieses Buch allen „Machern“ und „Möglichkeitsdenkern“, denn im Jammertal werden keine Geschäfte gemacht!


Dein Stefan Heller



[image: ]










3. Drei Pfeiler für Deinen Erfolg


Ein Teilnehmer hat zum Start der Schulung ein wenig gemischte Gefühle, da er heute gemeinsam mit anderen Kollegen an einem Vertriebsseminar teilnimmt. Sein Unternehmen hat das Seminar für die Vertriebsmitarbeiter gebucht.


Einerseits will er sich vor den Kollegen nicht bloßstellen, andererseits ist ihm durchaus bewusst, dass Weiterentwicklung und Training eine Notwendigkeit darstellen, um wettbewerbsfähig zu bleiben und die gewünschten Ergebnisse zu erzielen.


Er entschließt sich, möglichst entspannt und offen in das Training zu gehen und abzuwarten, wie das Seminar aufgebaut ist.


Nachdem der Trainer Stefan Heller sich und seine Kernkompetenzen und die Agenda vorgestellt hat, sind die Teilnehmer an der Reihe, sich ebenfalls vorzustellen und auch ihren Bedarf und Wunsch an die Schulung mitzuteilen.


Dabei wird allen bewusst, wie lange jeder einzelne Kollege schon im Vertrieb tätig ist und wer schon einmal eine oder mehrere Schulungsmaßnahmen genossen hat. Zusätzlich wird offensichtlich, dass viele vor sehr ähnlichen Herausforderungen stehen, wie zum Beispiel der Umgang mit „schwierigen“ Kunden. Auch wird der Umgang auf der persönlichen Du – Ebene geklärt..


Der Trainer stellt noch einmal klar, dass es sich nicht um eine Impulsmaßnahme handelt, die erfahrungsgemäß nur kurzfristig anhält, sondern, dass die Schulungsmaßnahme tatsächlich ein Training über mehrere Tage ist und daher nachhaltig und langfristig wirkt. Die Inhalte und Module sind aufeinander aufgebaut und werden miteinander verknüpft, um die Fähigkeiten der Teilnehmer abzurunden. Darüber hinaus ist es wichtig, regelmäßig zu reflektieren, was bereits erfolgreich umgesetzt wurde und wo es noch Herausforderungen gibt. Alles auf einmal umzusetzen funktioniert nicht und das wäre auch unmenschlich.


Der Trainer macht klar: „Wenn ein Trainer etwas anderes behauptet, dann jagt ihn vom Hof, denn das funktioniert einfach nicht, denn Training ist etwas Regelmäßiges und das wird auch jeder Profi bestätigen!“


Im Anschluss daran stellt der Trainer den Teilnehmern folgende Fragen:
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