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Einfiihrung

Keine Branche kann ohne gute Verkaufer bestehen. Nicht
nur der Verkaufer an der Kundenfront, sondern jeder, des-
sen Tatigkeit auch nur im Entferntesten mit dem wichtigsten
Gut eines Unternehmens - seinen Kunden - zu tun hat, soll-
te deshalb liber einschlagige Kenntnisse in der Kunst des
professionellen Verkaufens verfiigen.

Professionelle Verkdufer wissen, wie wichtig es ist, einen her-
vorragenden ersten Eindruck zu machen. thnen ist klar, dass
konkrete Eigenschaften ihres Produkts nur dann eine Rolle spie-
len, wenn der Kunde den Nutzen fur sich selbst erkennen kann.
Und sie sind mit den einzelnen Phasen des Verkaufsprozesses
vom ersten Gesprach bis zum Abschluss vertraut. Ob Sie
Laufkunden Bekleidungsartikel, professionellen Einkaufern in ei-
nem multinationalen Unternehmen ganze Produktpaletten, ei-
ner Vorstandsetage eine
Geschaftsidee oder einem
Finanzmanager einen Plan
verkaufen wollen — Sie ben6-
tigen eine gehorige Portion
Verkaufsgeschick, um rasch

zu einem profitablen Ergebnis

zu kommen.
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Dieses Buichlein hilft Innen, Ihr gegenwartiges Verkaufs-
geschick einzuschatzen, um Sie anschlieBend mit allen Aspekten
des Verkaufens von der Er6ffnung der Verkaufsverhandlung
Uber die Sicherstellung der
Kundenzufriedenheit bis zur Verkaufstalent ist

die Grundlage
jedes wirtschaft-
lichen Erfolgs.

Leitung eines Verkaufsteams
vertraut zu machen. Sie ler-
nen, wie Sie zu einem poten-
ziellen Kunden einen ersten
Kontakt herstellen, wie Sie Ihre Verkaufskampagne planen und
wie Sie einen Erstverkauf realisieren und Ihre Versprechen einl6-
sen. Sie erfahren, wie Sie lhre Key-Accounts — lhre wichtigsten
Kunden, die haufig bis zu 80 Prozent des Unternehmens-
geschafts ausmachen — angemessen behandeln und wie Sie
sicherstellen, dass diese Kunden lhnen als verldssliche Umsatz-
quelle erhalten bleiben. Anhand eigens angefertigter Foto-
grafien lernen Sie, wie Sie die Korpersprache lhrer Kunden
richtig deuten und fur jede Situation die adaquate Technik aus-
wahlen. Daneben finden Sie hier aufschlussreiche Fallstudien,
Techniken, die Sie im Alltag erproben kénnen, professionelle
Tipps und Exkurse Uber wichtige Aspekte des Verkaufsprozes-

ses — also alles, was Sie als kiinftiger Topverkdufer benétigen.
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Bestandsaufnahme

Dieser Selbsttest soll Ihnen dabei helfen, sich die eigenen verkaufe-
rischen Fahigkeiten bewusst zu machen und Verbesserungsmaoglich-
keiten auszuloten. Fillen Sie den Fragebogen ein erstes Mal vor der
Lekttre des Bichleins aus, indem Sie die Buchstaben der Antwor-
ten, die der Wahrheit am nachsten kommen, in das entsprechende
Feld eintragen. Absolvieren Sie den Test ein zweites Mal, wenn Sie
die beschriebenen Techniken ausprobiert haben.

Vorher Nachher
Wie haufig verwenden Sie offene Fragen?
A Ich weiB nicht so genau, was damit gemeint ist. D D
B Wann immer ich mit einem potenziellen Kunden

spreche.
C RegelmaBig in allen Phasen des Verkaufszyklus.

Wie beschreiben Sie lhre Produkte?
A Sehr detailliert und unter besonderer Betonung D D
der Merkmale, die wir der Konkurrenz
voraushaben.
B Ich konzentriere mich auf die Merkmale, die der
Kunde offenbar interessant findet.
C Jede einzelne Angabe unterstreicht den
Kundennutzen.

Wie ausfiihrlich informieren Sie sich iber die
Bediirfnisse lhrer potenziellen Kunden? D D
A Ich gehe davon aus, dass niemand an unseren
Produkten vorbeikommt.
B Ich erkundige mich im Rahmen meiner Verkaufsbemi-
hungen friihzeitig nach den Kundenbediirfnissen.
C Ich hdre genau hin und priife regelméBig, ob sich die
Kundenbediirfnisse verandert haben.

Wie gut sind Ihre Umsatzprognosen?
A In unserer Branche sind Voraussagen unmaglich.
B In manchen Monaten stimmen sie haargenau, wahrend

sie in anderen Monaten weit an der Realitdt vorbeigehen.
C Ich verfehle mein Ziel um nicht mehr als 10 Prozent.
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Vorher Nachher

Wie oft nehmen Sie sich Zeit fiir die Suche
nach neuen potenziellen Kunden? D D
A Immer dann, wenn ich meine, dass ich

aktuell zu wenig Kunden habe.

B In unregelmaBigen Abstanden.
C Mehrmals in der Woche.

Wie viel Redezeit beanspruchen Sie in einem Erst-
gesprach mit einem potenziellen Kunden fiir sich
selbst?

A Mehr als die Halfte.

B Ungefdhr die Halfte.

C Ich strebe eine Balance von 20 Prozent fiir mich
und 80 Prozent fiir den potenziellen Kunden an.

Wie grenzen Sie lhre Produkte von denen der
Konkurrenz ab?

A Das ist in unserer Branche unmdglich; die Produkte
sind so gut wie identisch.

B Ich kenne die Alleinstellungsmerkmale unserer
Produkte.

C Unser Unternehmen und unsere Marktposition
weisen bestimmte Alleinstellungsmerkmale auf.

Wie genau kennen Sie die Entscheidungskriterien
lhrer potenziellen Kunden?

A Ich weiB nicht, was damit gemeint ist.

B Ich erkundige mich im ersten Verkaufsgespréch
nach den Kriterien.

C Ich richte meine Verkaufsstrategie vollkommen
darauf aus.

Fiihren Sie iiber Ihre Kontakte Buch?
A Irgendwo sind die Daten gespeichert.
B Ich halte Details fest, bis eine Verkaufsvereinbarung

zustande kommt.
C Ich fiihre ein Adressbuch, das ich standig aktualisiere.

Wie beenden Sie das erste Gesprach?

A Ich danke dem potenziellen Kunden fiir seine Zeit und D D
verspreche, mich zu melden.

B Ich erlautere, wie das weitere Prozedere aussieht.

C Ich vereinbare einen Handlungsplan, der stets

auch eine Aufgabe fiir den potenziellen Kunden
vorsieht.
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