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Vorwort
von André Sarrasani

Sehr geehrte Damen und Herren,
lieber Leser,

mein UrgroBvater Hans Stosch-Sarrasani pragte einst den Satz:
~Willenskraft - Wege schafft!™ Ein Satz, der das Wirken meiner
Familie geleitet hat und unser Unternehmen mittlerweile 110 Jahre
erfolgreich am Markt bestehen Idsst.

Denn Sarrasani ist langst kein reiner Circus mehr: Die ,Marke
Sarrasani® ist heute Dachmarke eines Wirtschaftsunternehmens,
das auf mehreren Saulen aufbaut.

Auch, oder gerade weil unser Familienunternehmen zu den gréBten
und erfolgreichsten dieser Branche gehért, unternehmen wir alles,
um Jahr fir Jahr tausende Besucher mit unseren Produktionen zu
begeistern. Neben der Show, allen Kinstlern, dem Eventgeschaft,
neben Licht- und Tontechnik ist der Verkauf maBgeblicher Baustein
unseres Erfolges.

Als ich Thomas Pelzl vor einigen Jahren in einem Vortrag erlebte,
war mir sofort klar, dass er mit seiner Personlichkeit, seiner
Denkweise und mit seinem Know-how mein Unternehmen, mein
Team und mich selbst unterstitzen und voranbringen kann.

Ich habe ihn als Meister der Kommunikation kennengelernt. Er
lebt, was er lehrt und bringt alle Féhigkeiten mit, die Verkaufer und
vor allem auch Verkaufstrainer haben missen: Ehrlichkeit,
Interesse, Aufnahme- und Anpassungsfahigkeit, Flexibilitéat sowie
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eine Schlagfertigkeit und Wortgewandtheit, die einem nur selten
begegnet.

Und vor allem besitzt er die Fahigkeit, all dies vorzuleben und auf
einfache Art und Weise zu vermitteln.

Seit wir uns kennen, gibt Thomas sein Wissen mehrmals im Jahr
an unterschiedliche Mitarbeiter meines Unternehmens weiter: vom
Buro Uber den Service bis in die Verkaufsabteilung.

Jetzt da Sie dieses Buch in Ihren Handen halten, haben auch Sie
die Chance, dieses Wissen filir sich zu nutzen. Profitieren Sie von
den besten Tipps flir den Verkauf!

Ich wiinsche Ihnen, liebe Leser, mindestens genauso viel Erfolg
damit, wie wir ihn erleben dirfen - und verabschiede mich gemaBi
meinem Motto:

Willenskraft - Wege schafft!

Viel Erfolg und Vergnigen mit diesem Buch wiinscht

Ihr
André Sarrasani

13



Herzlich willkommen!

Warum ich dieses Buch schreibe

Lange Zeit wusste ich nicht, dass ich Verkaufer bin. Bereits 1980,
im Alter von 16 Jahren, habe ich aktiv verkauft. Damals, als ich
mich mitten in der Ausbildung zum Radio- und Fernsehtechniker
befand, musste ich feststellen, dass mich die Verkaufsflache, das
Ladengeschaft, deutlich mehr interessierte als die Werkstatt.
Verkaufen, nicht reparieren, wurde schnell zu meiner
Lieblingsbeschaftigung. Somit hatte ich zwei Probleme. Erstens
waren meine Leistungen in der Werkstatt eher MittelmaB - was
meinem Lehrmeister nicht gefiel - und zweitens sahen mich unsere
zwei Verkaufer lieber von hinten, denn ich schnappte mir nahezu
jeden potenziellen Kaufer, der durch die Tir kam, um ihm alles
Uber neue Fernseher und Stereoanlagen zu erzahlen. Oft - sehr oft
- gab es fir die Verkaufer keine Verkaufsprovision, weil ich
verkauft hatte, bevor sie selbst aktiv wurden. Als Lehrling bekam
ich nattirlich noch keine Provision. Ich denke sehr gerne an diese
Zeit zurick. Doch was mir damals noch nicht klar war - ich war im
~Verkauf* angekommen.

1992 begann ich als Selbststandiger Computer und vor allem
Dienstleistungen rund um die EDV zu verkaufen. Um meine Frau
und spater meine beiden Tochter, sowie meine Mitarbeiter
ernahren zu kénnen, begann ich den Verkauf nicht nur als Mittel
zum Zweck zu sehen, sondern ich verstand, dass Verkauf die Basis
fur jeglichen Wohlstand ist.

Die Basis flur die Familie, fir ein Unternehmen, fir die Wirtschaft!
Kein Wohlstand ohne Verkauf!

14



Heute, rund zwanzig Jahre - und viele Erfahrungen - spéater, biete
ich meinen Kunden ein einzigartiges Training an. Dabei erhalten sie
eine ganzheitliche Ausbildung im Verkauf UND in der Personlich-
keit.

Details hierzu, erhalten Sie in Kapitel 12: , Profitieren Sie
zusdtzlich".

Mein Ziel mit diesem Buch

Mein Ziel war und ist, Ihnen ein Buch zu prasentieren, das ...

e sich leicht lesen lasst

e Sie strukturiert durch den natiirlichen Verkauf fihrt
¢ TIhnen viele Beispiele und Tipps bietet

e Sich mit Ihnen unterhalt

e Sie motiviert jede einzelne Seite zu lesen

e Sie sofort anwenden kdénnen

e Sie gerne wieder in die Hand nehmen

e Sie mit gutem Gewissen weiterempfehlen kénnen

e Sie mit Nutzen Uberhauft

Gerade weil es - speziell im Verkauf - darum geht mdglichst viel
Nutzen zu spenden, erhalten Sie weitere Leistungen zum Buch.

In Kapitel 12 mit dem Titel , Profitieren Sie zusatzlich", finden
Sie Hinweise, wo Sie Zusatzkapitel und nitzliche Dokumente

kostenlos aus dem Internet herunterladen kdnnen.

Sollten Sie jetzt schon neugierig sein, hilft Ihnen das Inhalts-
verzeichnis, diese Stellen zu finden.
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Dieses Buch kommuniziert mit Ihnen

Worte, die ,besonders betont™ werden stehen in
Anflihrungszeichen.

Worte mit hoher Wichtigkeit werden fett geschrieben.

Worte mit dem allerh6chsten Grad von Wichtigkeit
werden GROSS UND FETT geschrieben.

Bemerkenswertes

In diesen Passagen erfahren Sie Besonderes.
Zitate, Merksatze und vieles mehr.

Tipp x

Jeder Tipp hat eine fette Uberschrift!

Die Tipps stehen auf grauem Hintergrund und bieten Ihnen,
lieber Leser, einen hohen Nutzen.

Beispiel

Sie finden anschauliche Beispiele in eingerickter Form.
Sie werden Gesprache zwischen dem Verkaufer (V:) und dem
Interessenten (I:) finden. Diese wortliche Rede steht in

AnflUhrungszeichen ist fett und kursiv.

Der Verkaufer (V:) wird folgendermafBen dargestellt:
Vv: ~Meine wortlichen Reden sind kursiv und fett!"

16



Der Interessent (I:) so:

I:

~Ich werde mit dem GroBbuchstaben I und der
Verkadufer mit einem V dargestellt.”

(An einigen Stellen werden die Aussagen von V oder I
kommentiert. Diese Zeilen sind nicht fett, jedoch kursiv
und in Klammern gesetzt. AnschlieBend kann es mit einer
Aussage von einem der beiden weitergehen.)

~Achten Sie auf meine Sédtze, ganz speziell auf die
letzten innerhalb einer Kommunikation, denn diese
steuern meist den Abschluss an oder fordern den
Interessenten auf, weitere Informationen zu liefern!™

Im Text finden Sie immer wieder lehrreiche und unterhaltsame
Geschichten. Diese sind kursiv und eingertckt abgedruckt.

Geschichten sind wahre Begebenheiten. Ereignisse die
jeder, ob Verkdufer oder nicht, tagtdglich wahrnehmen
kann. Auch innerhalb dieser Geschichten erleben Sie
teilweise die Kommunikation zwischen Verkdufer und
Interessent. Deren  Dialoge sind, zur  besseren
Unterscheidung von Beispielen, allerdings nicht fett
abgedruckt.

Was Sie ,,miissen" — und was nicht!

In diesem Buch werden Sie immer wieder auf die Formulierung
,missen" treffen. Mir ist sehr wohl bewusst, dass ich Sie damit
auffordere, etwas zu unternehmen! Dabei verfolge ich das Ziel, Sie
noch besser zu machen als Sie es schon sind.

Warum wollen wir besser werden? Warum bilden wir uns weiter?
Warum lesen wir Blicher?

17



Es geht darum, dass wir etwas aus den Inhalten machen, dass wir
etwas Ubernehmen, dass wir etwas umsetzen. Aus diesem Grund
miissen wir auch dies oder jenes tun. Wir miissen handeln, sonst
bleibt alles beim Alten. Hat es sich gelohnt, dieses oder andere
Bilcher zu lesen wenn alles beim Alten bleibt?

Hat es sich dann gelohnt?

Weil Sie mit diesem Buch ein Fachbuch fiir den noch besseren
Verkauf in Ihren Handen halten, gehe ich davon aus, dass Sie sich
fachlich weiterentwickeln mochten, dass Sie davon profitieren
mochten. Haben Sie Zeit flir eine Lektiire, die Sie nicht weiter
bringt?

Ich werde sehr ehrlich mit Ihnen umgehen, liebe Leserin, lieber
Leser. Sobald wir an einer Stelle angelangt sind, an der ich Sie mit
einem Thema konfrontiere, das Sie personlich weiterbringen
kdénnte, stoBen Sie auf das Miissen.

Wenn ich Sie dann dazu auffordere, etwas in die Praxis
umzusetzen, damit nicht alles beim Alten bleibt, dann miissen Sie
zumindest dariiber nachdenken, ob Sie vom jeweiligen
Vorschlag profitieren kdnnen - und ob sich dadurch etwas fur Sie
verbessern kénnte.

Ist das fir Sie OK?
Koénnen wir das so machen?

Mein Tipp:
~Lassen Sie sich darauf ein,
arbeiten Sie mit und erleben Sie, was es Thnen bringt!"

Und dann - erst dann, wenn eine Idee, ein Impuls, eine Erfahrung
anderer Verkaufer umgesetzt wurde, kdnnen Sie Uberpriifen, ob es

auch Sie weiter gebracht hat oder nicht.

Ist das fiir Sie OK?
Konnen wir das so machen?

18



Obwohl dieses Buch 333 Seiten umfasst, konnten einige wichtige
Informationen nicht abgedruckt werden. Diese sind so
umfangreich, dass sie den Rahmen dieses Werkes sprengen
wirden.

Um Ihnen, liebe Leser, diese zusatzlichen Tipps und Werkzeuge
nicht vorzuenthalten, wurden Sie als PDF-Dateien zum kostenlosen
Download im Internet flr Sie bereitgestellt.

Uber folgende Symbolik erhalten Sie den Hinweis, dass zusétzliche
Artikel zu einem betreffenden Thema zur Verfligung stehen:

PDF
Download

PDF-Datei im Internet downloaden

Die Inhalte sind umfangreiche Zusatzarbeiten zum Buch.
Somit erhalten Sie eine Menge wertvoller Informationen,
die Sie auf Ihrem Weg zu einem noch besseren Verkaufer
tatkraftig unterstitzen.

Die Internetadresse zum Download der Datei
finden Sie in Kapitel 12: , Profitieren Sie zusétzlich".
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Wie Sie dieses Buch lesen konnen

Es ist so geschrieben, dass ich mit IHNEN als Leserin und Leser
direkt kommuniziere. Sie werden bemerken, dass ich Sie
immer wieder direkt anspreche.

So stelle ich Ihnen auch Fragen, die Sie genau zu diesem Zeitpunkt
flr sich beantworten sollen. Daraus nehmen Sie die notwendigen
Erkenntnisse flir die weiteren Seiten des Buches und fir Ihre
Weiterentwicklung mit.

Bemerkenswertes

In diesem Buch finden Sie Beispiele und erklarende Texte,
bei denen ich immer wieder den ,Verkaufer" darstelle.

Um die Kommunikation einfach zu halten, erwdhne ich
nicht extra, dass ich die jeweilige Passage gleichzeitig auch
auf die VERKAUFERIN beziehe.

Ich bitte Sie - liebe VERKAUFERIN - mir dies zu
gestatten.

Uber das Inhaltsverzeichnis kénnen Sie einzelne Themen
direkt angehen.

Jedes Thema ist in sich abgeschlossen. So kénnen Sie nach dem
ersten Durcharbeiten einzelne Themen jederzeit vertiefen. Sie
werden erleben, dass Sie das Buch mehrmals lesen kénnen und
jedes Mal neue Impulse erhalten werden.

Dennoch empfehle ich Ihnen, das Buch Kapitel fiir Kapitel zu
lesen.

20



Es ist so geschrieben, dass die Themen aufeinander aufbauen. Sie
werden feststellen, dass dieses Buch mehr als ein Buch fir
erfolgreicheren Verkauf ist. Es ist ein Buch mit einem roten Faden.
Sie lernen chronologisch, Schritt fliir Schritt, alle wichtigen Bereiche
des erfolgreichen Verkaufs kennen. Sie erhalten einen Leitfaden flr
Ihren taglichen Verkauf. Sie finden Ideen, Tipps und eine Menge
Formulierungen, die auch Sie nochmals besser machen kénnen.

Achten Sie auf die Dialoge zwischen Verkaufer und Interessent. In
den AuBerungen des Interessenten werden Sie Ihren Arbeitsalltag
wiederfinden. Sie werden erleben, dass er kritische Fragen stellt,
dass er es dem Verkaufer nicht leicht macht. Wie im richtigen
Leben.

Die Antworten des Verkaufers bieten Ihnen eine Flille von Impulsen
und Ideen zur abschlussorientierten Handlung. Um Ihnen zu
demonstrieren, dass die beschriebenen Vorgehensweisen in allen
Markten funktionieren, wechsle ich in den Beispielen o6fter die
Branche und das Produkt. So, dass Sie sich in diesem Werk
garantiert wiederfinden kénnen.

Sehr haufig werden diese Dialoge im Anschluss bis ins Detail
durchleuchtet. Dadurch erhalten Sie ein fundiertes Wissen Uber die
Grinde einer, zum Beispiel, ablehnenden Haltung. Gleichzeitig
lernen Sie optimale Vorgehensweisen und Lésungen fir Antworten
kennen, die Sie unweigerlich in eine klare Kommunikation und in
den Abschluss fuhren.

Ich wiinsche Ihnen viel SpaB mit diesem Werk und viele wichtige
Erkenntnisse fir Ihr Leben und den Verkauf.

Ich wiinsche Ihnen: Das perfekte Verkaufsgesprach.

/54@9 /%

Ihr
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01.

Der natirliche Verkaufer
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Bemerkenswertes

Erfolgreicher Verkauf wird von erfolgreichen Menschen
praktiziert, deshalb ist die Weiterentwicklung im Verkauf
stets auch eine Weiterentwicklung in der Persdnlichkeit.

In beiden Bereichen unterstitzt Sie dieses Buch aktiv.

Thomas Pelz]

Darum
ist Hochdruckverkauf nicht erfolgreich

Menschen mdchten mit Menschen zu tun haben, die nattrlich sind.
Folglich méchten Interessenten mit Verkdufern zu tun haben, die
naturlich sind.

Weil ich Verkauf mit grundehrlicher Natirlichkeit verbinde, habe
ich mir in weit mehr als einem Jahrzehnt, eine ganz naturliche
Variante des Verkaufs angeeignet.

Es gibt keine Verkaufstricks! Niemand mochte Tricks! Niemand
mochte hereingelegt werden!

Unsere potenziellen Kunden mdchten Verkaufer erleben, die
authentisch sind - Verkaufer, die begeistern. Verkaufer, die voll
und ganz in Ihrer Berufung aufgehen. Verkaufer, die ehrlich und
wirklich an ihren Gesprachspartnern interessiert sind.
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Dazu brauchen Verkaufer keine Tricks. Dazu brauchen sie keinen
~Psycho-Schnickschnack®™.  Verkaufer brauchen auch keine
aufgesetzte Fassade, keine schone Mimik zu einer Tauschung - zu
einem Trick eben.

Natirlicher Verkauf hat nichts mit all diesen Dingen zu tun!
SIE haben nichts mit diesen Dingen zu tun.

Sie - Sie als Verkaufer - brauchen lediglich das Bewusstsein, dass
Sie im ,Verkauf® gelandet sind, und Sie brauchen einen vollen
Werkzeugkasten mit einfachen, leicht anwendbaren
Verkaufstechniken die ganz natlrlich sind.

Wenn Sie dies genauso sehen, liegt es an Ihrer inneren Einstellung
was Sie daraus machen.

Tipp 1

Mogen Sie Ihre Gesprachspartner!

Wenn Sie wirklich am Wohl Ihres Gegenulbers interessiert
sind, dann handeln Sie automatisch nattrlich. Dann fallen
Ihnen keine Vorgehensweisen ein, die tauschen kénnten.

Man kann Mitmenschen mdgen. Auch das ist eine innere
Einstellung. Wenn Sie so in ein Gesprach starten, halten Sie sich
alle Taren offen. Spater kénnen Sie durchaus zu einer anderen
Einsicht gelangen. Spater.

Ich sage:

~Es ist unmdoglich, bereits vor dem ersten Gesprédch fest-
zustellen, ob Sie Ihren Gesprachspartner moégen konnen
oder nicht."
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Dies hat natirlich auch mit Ihrer eigenen Identifikation mit dem
Verkauf zu tun.

Was ist Ihre Aufgabe im Verkauf?

Sie sind flir andere Menschen da! Fir Ihre potenziellen Kunden! Sie
sind dafur da, um herauszufinden, ob Ihr Angebot zu seiner
Nachfrage passt. Und wenn Sie herausfinden, dass dies so ist,
dann geht es darum, dass Ihr Interessent bekommt, was er
bendtigt. Das ist es!

SIE im Verkauf benodtigen lediglich das Bewusstsein, dass
SIE im Verkauf gelandet sind, und SIE brauchen einen
vollen Werkzeugkasten mit einfachen, leicht anwendbaren
Verkaufstechniken, die ganz natiirlich sind.

Tipp 2

Kein Druck!

Mogen Sie es wenn Sie selbst unter Druck gesetzt werden?
Wenn manche Verkaufer doch nur mitdenken wtrden! Wie
soll auf dieser Basis ein guter Verkauf stattfinden kdnnen?
Bauen Sie keinen Druck auf. Ihr Gesprdchspartner muss
sich wohl ftihlen.

Wenn Sie etwas ,,durchdriicken", werden es Ihre Gesprachs-
partner merken!

Viele lassen es sich nicht (sofort) anmerken. Und wahrend der
,Drucker® munter weitermacht, verliert er seinen potenziellen
Kunden und merkt es nicht einmal. Er merkt es nicht, weil er eine
vollig andere Einstellung, einen anderen Fokus hat.

Der Fokus kénnte lauten: Verkaufen um jeden Preis.
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Tipp 3

Sie diirfen nur dann verkaufen,
wenn Sie haben, was bendétigt wird!

Wenn Ihr Angebot zum Bedarf passt, dann dlrfen Sie
verkaufen. Nur dann! Alles andere fiihrt zu Unzufriedenheit,
zu Storno und zur Ublen Nachrede. Zu Recht! Denn nur die
Fakten zahlen. Passt Ihr Angebot zur Nachfrage, ist alles in
Ordnung. Passt es nicht zu einhundert Prozent, muss es Ihr
Gesprachspartner erfahren!

Mit Hochdruckverkauf ist noch niemand auf Dauer beliebt und reich
geworden. Verkdufer dieser Art bekommen auf kurz oder lang ihre
Rechnung dafiir. Und die tut weh! Keine Weiterempfehlungen,
keine Freude, kein Erfolg, und vieles mehr!

Ehrlichkeit

Ehrlichkeit ist eine Grundvoraussetzung fur den Verkauf. Sie
kdnnen nicht - nein, Sie dirfen nicht - verkaufen, wenn Sie
wissen, dass Ihr Angebot nicht ideal zu Ihrem Interessenten passt.

Wenn Sie feststellen, dass Ihr Angebot nicht hundertprozentig zu
den Anforderungen Ihres Ansprechpartners passt, dann missen Sie
es ihm sagen! Sollte er sich nach dieser ehrlichen Aussage immer
noch fir Ihr Angebot entscheiden, dann ist es in Ordnung. Und nur
dann!

Sollten Sie diese einfache Grundregel nicht einhalten, lernen Sie
schnell die Konsequenzen kennen: Arger, Storno, keine
Weiterempfehlung, dass schlecht Uber Sie gesprochen wird und
vieles mehr.
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Ihre Aussagen missen stimmen - Ihre Zusagen missen ein-
gehalten werden!

Sie tragen groBe Verantwortung. Auch wenn Ihr Gesprachspartner,
im Gegenzug, nicht immer ehrlich zu Ihnen ist. Er findet hin und
wieder Argumente, die knapp an der Wahrheit vorbeigehen, um in
diesem Moment keine Entscheidung treffen zu missen - um Sie zu
vertrosten.

Dennoch ist es die Pflicht des Verkaufers, IMMER bei der Wahrheit
zu bleiben.

Wie konnen Sie nun verkaufen, wenn Ihr Angebot nicht
vollstandig passt?

Indem Sie voll und ganz Verkaufer sind.

Verkaufer setzen ,gut formulierte Nutzen" ein.

(Wir gehen in Kapitel 3: ,Nutzen formulieren™, ausgiebig darauf
ein)

Beispiel

Stellen Sie sich eine Waagschale vor!

Auf der einen Seite legen Sie alle Nutzen fir Ihr Produkt
hinein. Auf der anderen Seite addieren Sie alle Argumente,
die gegen den Kauf sprechen. Lassen Sie sich von Ihrem
Gesprachspartner dabei helfen. Sollte die Waagschale mit
Nutzen nun mehr Gewicht haben, ist es immer noch
moglich zu verkaufen.

Ehrlichkeit flihrt zu besseren Verkaufsgesprachen, fihrt zu
Neukunden, fihrt zu zufriedenen Kunden, fihrt zu mehr Umsatz
und Gewinn. Und was stellt sich ein?

Freude, Bestellungen, Weiterempfehlungen, dass gut Uber Sie
gesprochen wird, usw. Ubernehmen Sie diese Verantwortung und
sprechen Sie Klartext. Ehrlich wahrt am Iangsten!
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Tipp

Nutzen Sie alle Chancen, indem Sie sich optimal auf
Ihre Verkaufsgesprache vorbereiten.

Seien Sie mutig und fragen Sie auch dann nach einem
Abschluss, wenn es Fakten gibt, die gegen einen Kauf
sprechen.

Ehrlichkeit ist auch das deutliche Nennen von wahrem Nutzen und
das Akzeptieren von Argumenten, die gegen einen Kauf sprechen.
Seien Sie jedoch stets bereit, sich maximal einzubringen, so gut
hinzuhdren, so gut zu formulieren, dass es Ihren Interessenten
maoglich wird zu kaufen.

Haben Sie das eben wahrgenommen? Was ist Ehrlichkeit?

e Deutliches Nennen von wahrem Nutzen!

e Akzeptieren von Argumenten, die gegen einen Verkauf
sprechen!

e Die Bereitschaft, sich maximal einzubringen!

e Gut hinhoren!

e Gut formulieren!

Jeder einzelne dieser Punkte macht Sie zu einem besseren
Verkaufer!

Echtes Interesse

An jemandem oder an einer Sache interessiert zu sein, bedeutet
mehr dariber erfahren zu wollen. Wenn Sie als Verkaufer einen
neuen Kunden gewinnen mdchten, bendtigen Sie zunachst einen
Interessenten. Sie brauchen also jemanden, der sich flr Sie, bzw.
Ihr Produkt interessiert.
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