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Jeder der sich mit dem Thema Vertrieb und Verkaufen schonmal auseinander gesetzt hat weif3,
dass wir Menschen keine Produkte oder Dienstleistungen kaufen, sondern Emotionen und
Zustande! Beim Verkaufen geht es darum, die Dinge, die Ihr Kunde am starksten will, mit dem
Produkt oder der Dienstleistung zu verbinden. Unsere Geflihle und Assoziationen bestimmen
unser (Kauf)Verhalten.

Geben Sie lhrem Kunden die Zustande, die er sich am sehnlichsten wiinscht, und er kauft
Ihr Produkt. Darum heif3t es auch: Kunden kaufen den Verkaufer, ehe sie das Produkt kaufen.
Bevor Sie den Kunden in einen guten Zustand bringen kénnen, missen Sie natdrlich selbst in
einem guten Zustand sein.

Wir Verkaufer verkaufen niemals uns selbst, sondern unseren guten ZUSTAND. Und wir
verkaufen aus Leidenschaft, weil wir durch unseren Zustand einen positiven Zustand im
Kunden hervorrufen. Darum sagt man auch” in dir muss brennen , was du in anderen entfachen
willst.” Aber wie genau erzeugt man nun diesen Spitzenzustand in sich, um andere damit
“anzustecken”?

Woussten Sie dass ihre Einstellung und ihre Physiologie auf ihren Zustand wirken? Nein? Dann
probieren Sie einmal aus, mit hdngendem Kopf und Schultern voller Uberzeugung zu sagen
“mir geht es fantastisch”. Merken Sie, dass das nicht Uberzeugend geht? Und genau DIESES
Wissen kénnen sie umgekehrt nutzen. Um sich in Ihren Spitzenzustand zu bringen, bevor Sie
ins Kundengesprach gehen, malen Sie sich gedanklich aus, wie ein Spitzenverkaufer steht, sich
bewegt, spricht, gestikuliert, wahrend Sie sich aufrecht und genauso selbstbewusst” in Position”
bringen.

Wenn sie nun in einem Topzustand sind und im Verkaufsgespréch sitzen, ist lhre
Wahrnehmungsfahigkeit und ihre Verhaltensflexibilitdt von gréiter Bedeutung fur ihren Erfolg.
Das heif3t sie missen auf Stimmungsschwankungen, mégliche Einwande oder
Meinungsanderungen ihres Kunden flexibel reagieren!

Der erste Schritt dabei ist, Verdnderungen im Verhalten des Kunden Gberhaupt erst einmal
wahrzunehmen — egal ob diese verbal geduf3ert oder nonverbal, also kérpersprachlich, gezeigt
werden. Sie mussen also sehen, héren und fuhlen, was bei lhrem Kunden vor sich geht.
Schulen Sie lhre Wahrnehmungsfahigkeit, indem Sie in Ihren nachsten Verkaufsgespréachen




Die Geheimnisse der Spitzenverkaufer

Geschrieben von: Sonja Volk
Dienstag, den 06. November 2012 um 00:00 Uhr

bewusst darauf achten, WANN |hr Kunde seine Richtung &ndert. Daraufhin verandern sie die
ART, wie sie ihr Produkt oder ihre Dienstleistung anbieten.

Alle Einzelheiten und genauen Vorgehensweisen kdnnen Sie in meinen “Sales is
Passion”-Vertriebstrainings lernen. Bis dahin reagieren Sie intuitiv und vor allem flexibel.

1.Betrachten Sie die verhaltensmaBige Antwort Ihres Kunden als konstruktives
Feedback, das lhnen zeigt, was Sie noch verbessern kdnnen.

2. Verfeinern Sie |lhre Art der Prasentation und arbeiten Sie an lhrer
Verkaufer-Personlichkeit.

Auf diese Weise kénnen Sie lhre Verkaufserfolge selbst bestimmen!

Viel Erfolg in ihren nachsten Verkaufsgesprachen,

Ihre Vertriebs-und Erfolgstrainerin

Sonja Volk
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