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Über den Autor


Henning Friedrich (*1982) ist studierter Wirtschaftspsychologe und arbeitet seit vielen Jahren als Vertriebstrainer. Er hat unzählige Mitarbeiter gecoacht und trainiert. Davor war er lange Jahre selbst als Verkäufer aktiv.




Widmung


Das erste Buch meines Lebens widme ich


meiner wundervollen Frau Shima






„Ich fürchte nicht den Mann, der 10.000


Kicks einmal geübt hat, ich fürchte mich


vor dem Mann, der einen Kick 10.000- mal geübt hat.“





Bruce Lee




1 Vorwort


Als Verkäufer ist Ihr Ziel der Abschluss. Seien Sie selbstbewusst und stehen Sie hinter Ihren Produkten. Genau wie der Hund die Angst des Postboten riecht, „riecht“ auch der Kunde, wenn Sie nicht zu 100 % hinter Ihrem Produkt stehen.


Und glauben Sie mir, dem Kunden ist bewusst, dass wenn er beispielsweise einen Termin bei seiner Bank oder Versicherung hat, dort auch etwas verkauft wird.


Dieses Buch soll Ihnen Impulse für den Vertrieb und alles, was sich dort herum abspielt, geben. Sie bekommen einen Einblick in meinen eigenen Erfahrungsschatz, weshalb es gerade in der heutigen Zeit wichtig ist, dem Kunden einen wirklichen Mehrwert zu bieten. Die Uraltmethode „anhauen, umhauen, abhauen“ funktioniert beim heutigen Kunden nicht mehr. Viel zu einfach kann er über sein Smartphone in Sekundenschnelle Informationen suchen, finden und schließlich bei der Konkurrenz kaufen.


In diesem Buch finden Sie vertriebliche Impulse sowie wertvolle Vertriebstipps. Das Beste: Es ist alles direkt auf den Punkt gebracht.


Lassen Sie uns also direkt starten.




2 Die Grundlagen der Erfolgreichen


2.1 Verkäufer vs. Berater


In diesem Buch werden Sie immer wieder von Verkäufern und Beratern lesen. Daher ist es wichtig, dass Sie gleich zu Beginn meine persönlichen Definitionen der beiden Begriffe kennenlernen.


Der Berater


Ein Berater ist jemand, der den Kunden zu einem bestimmten Produkt berät und alle für ihn wichtigen Details zu diesem Produkt präsentiert. Er ist stolz auf sein Fachwissen, welches der Kunde in den meisten Fällen nicht hat. Ein Beratungsgespräch ist für ihn erfolgreich, wenn er alle Fachinformationen und Produktvorteile, die aus seiner Sicht wichtig sind, präsentiert hat.


Der Verkäufer


Ein Verkäufer schafft beim Kunden Vertrauen und beginnt den eigentlichen Verkauf mit einer großen Anzahl an Fragen, um ganz genau den Bedarf und die Wünsche des Kunden herauszufinden. Nachdem diese gemeinsam herausgearbeitet wurden, wird dem Kunden das perfekte Produkt als Lösung präsentiert. Das Gesprächsziel des Beraters ist es, dem Kunden ein Produkt zu empfehlen, welches er wirklich benötigt und ihm einen Nutzen bringt.
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2.2 Elevator Pitch


„Was machen Sie beruflich?“ Eine einfache Frage, bei der jedoch die meisten ins Schwimmen geraten und anfangen, komisches Zeug zu stammeln. Das gleiche gilt für den Moment, wenn zufällig ein potenzieller Kunde vor einem steht und nur kurz Zeit ist, diesen von sich und seinem Unternehmen zu überzeugen.


Wäre es nicht super, wenn Sie genau für diese Situationen eine knackige Antwort parat haben, die andere sofort begeistert? Der Elevator Pitch ist eine solche kurze überzeugende Selbstpräsentation. Und zwar so kurz, dass diese zwischen der Fahrt vom EG in den 7ten Stock (ca. 30 Sekunden) stattfinden könnte. Mit einem Elevator Pitch können Sie immer und überall akquirieren, sich selbst verkaufen oder vorstellen.


Einer der kürzesten überzeugenden Pitches, die ich kenne, ist die Kurzpräsentation einer Erfindung von Elisha Otis. 1853 waren die Fahrstühle in den damaligen Bürogebäuden komplett ohne Sicherung eingebaut. Sollte also das Zugseil reißen, würde der Fahrstuhl samt seinen Insassen in die Tiefe stürzen. Otis hat genau dafür eine Sicherung erfunden. Vor einem Absturz wäre die Kabine somit geschützt. Um diese Erfindung zu präsentieren, baute Otis einen offenen Fahrstuhlschacht und zerschnitt in Stockwerk 3 das Zugseil. Die schockierte Menschenmenge sieht, wie der Fahrstuhl trotz fehlenden Zugseils nicht abstürzt. Seine Worte nach der Präsentation: „All safe, gentlemen. All safe.“ 1


Machen Sie es genau wie Elisha Otis, laden Sie keine Fachinformationen beim Gegenüber ab, sondern begeistern Sie stattdessen kurz, knapp und knackig.


Diese drei Kern-Fragen sollen Ihnen dabei helfen, Ihren eigenen Elevator Pitch zu erstellen. Halten Sie sich dabei möglichst kurz, nutzen Sie für alle drei Antworten maximal 60 Wörter:




	Wer sind Sie und was machen Sie genau?


	Welchen Vorteil hat Ihr Gegenüber durch Sie? Wecken Sie Neugierde!


	
Wie geht es jetzt genau weiter? Wie holen Sie sich direkt die Kontaktdaten des Gegenübers?





2.3 Die eigene Leistung kommunizieren


Den meisten Menschen fällt es schwer, die eigenen Stärken zu kommunizieren. Dass Sie als Verkäufer dem Kunden aber Ihre eigenen Stärken kommunizieren, ist geradezu erforderlich. Denn als Verkäufer ist Ihre Persönlichkeit der USP 1 gegenüber dem Wettbewerb. Weshalb soll der Kunde gerade mit Ihnen Geschäfte machen, anstatt zur Konkurrenz zu gehen?


Sind Sie sich Ihrer Stärken überhaupt bewusst? Schreiben Sie fünf Stärken auf, die Sie als Spitzenverkäufer auszeichnen. Hier ein paar Hilfestellungen:


Was loben Ihre Kunden an Ihnen? Was fällt Ihnen besonders leicht? Weshalb werden Sie weiterempfohlen? Wie grenzen Sie sich zum Wetbewerb ab?
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