Was erwartet Sie

1.
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Ist verkaufen erlernbar

Die Einstellung zum Beruf

Geheimnis: erfolgreicher
Dienstleistungsverkauf

Der liebe Preis

Einwand oder Vorwand
Verkaufserfolge programmieren
Erfolgshebel Fihrungskraft
Schnell, gute Empfehlungen.
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N kein Verkaufer

1. Ist verkaufen erlernbar?

Ich bin Bank-
Angestellter und doch

Ich bin Finanzberater
und zum Verkaufen
(lernen) hab ich keine

&n kann man

das nicht. ‘

VBC




Lernquadrat

erfolge kein Talent bendtigen

Wieso wir fur Verkaufs-

Mehr dariber im brandneuen Buch von Niklas Tripolt
Spitzenerfolge, Verkaufer motivieren sich zum Erfolg
Sighum-Wirtschaftsverlag 2006 “VBC®

Woktttans




2. Die Einstellung zum
Beruf
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Das Verkaufer ,Image*

uber 80% der Verkauferinnen
verstehen zu wenig von ihrem Beruf

Kunden daher oft voreingenommen

viele Kollegen haben daher ein
, Egoproblem*”
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Ethik im Beruf

Positive Einstellung

- ich bin ok
- mein Kunde ist ok
- meine Produkte/Dienstleistungen sind ok

Was braucht mein Kunde wirklich?

Wenn der Kunde vom Kauf nicht
profitiert — Hande weg!!!

...................

Es ist nix verkehrt am
Beruf des Verkaufers!

...................




3. Geheimnis:
Erfolgreicher
Dienstleistungsverkauf

Wekttetan

Was kommt beim

Kunden wirklich an?

7% Inhalt

38% Stimme

55% Korperspracheg

Wekttetan




Kunden kdnnen unsere

Dienstleistung nicht angreifen

Was ist wichtig?

Stabile Sprache
Visualisieren

Dienstleistung , handfest®
machen

Pencil Selling.

“VBC

4. Der liebe Preis
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Die Angstfalle

und, wie ist Ihr
Preis?

Tja, (rausper), ahem,
da haben wir also.......
wo ist denn die Liste

Die

Angstfalle

auBere (Umfeld) innere (psychische)
Kunde macht Angst vor , nein“
Druck Identifikation mit
Mitbewerb mit Argument des Kunden
Dumping-Aktionen Angst vor , groRen*
Handeln ist , in“ Zahlen.




Wege aus der Angstfalle

Gute Vorbereitung

Begeisterung fur die eigene
LOosung

Eigene Preisakzeptanz fordern
Kosten/Nutzenkalkulationen
, 1otal Cost“ —Berechnungen

Positive Einstellung zum
Gewinn. VBC'

Preisnennung

s ich fur




Preisnennung

wie

In einer modernen Verpackung
Zum Beispiel als WWW.

Zusammenfassung
was ‘,,Was“ sich alles im
o Paket befindet

. . Die Investition dafur
wie viel ‘ betragt ...........

. Das bringt dem/der
ﬂOfU I ‘ Kunden/in welche

Nutzen
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Die Sportunfall
Versicherung deckt etwaige
Unfélle beim Schifahren




Was sind Einwande ?

Einwande sind
Stopschilder
Noch haben mich Produkt/
Argumente nicht Uberzeugt

Noch fehlen Informationen/
Beweise

Noch fehlt mir Vertrauen (Firma/
Losung).
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Einwande sind
Stopschilder

Noch ist die LOsung nicht
,mafRkgeschneidert”

Noch fuhle ich mich , hilflos*

Noch habe ich keine grol3e
, Kauflust®.

...................

Einwande sind
Stopschilder
Noch pal3t mir ,personlich”
etwas nicht

Noch ist das Gesprach zu sehr
,Monolog*“.

...................
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~Noch* ist nichts verloren

Einwande sind normal
Kunde/in zeigt Interesse

Kunde/in ist gedanklich bei der
Sache.

...................

Einwande/Vorwande

Wie erkennen?
Wie unterscheiden?

Wie damit umgehen?

..................
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Wie geht der
_klassische Verkaufer
damit um

f?

Einwand - Argument

Ja,aber sie lassen

sich trotzdem leicht
bedienen.

Waren die Tasten

groRRer,ware auch das

Handy gréfRer und das

wollen Sie ja nicht-
nicht wahr!
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Absturz!!
o

Ja,aber..

Ich finde die Tasten
trotzdem klein!

erkennen ups

1. Nehmen

\\\
de en- ohne zu

en Sie eine nutzenorientierte Frage

kommt der selbe Einwand wieder, war es
ein ,echter Einwand“, kommt diese

Kundenaussage nicht mehr,war es mit
ziemlicher Sicherheit ein , Vorwand*

...fortsetzen und schlielRen Sie ab!
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| Auspendeln

uben

“VBCH

5. Verkaufserfolge
programmieren

“VBCH
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Wie kdnnen

Sie Verkaufs- 7
erfolge -
programmieren

VBC

Erfolge programmieren

Halten Sie Ihre Erfolge fest

Fluhren Sie Ihr personliches:

,Abschlusserfolgsjournal®

—~

Erfolgs |journal
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Was Sie beachten mussen:

Taglich fuhren

Notieren Sie Datum, Kunde, Produkt und
was Sie personlich gut gemacht haben

Mindestens 2-3 Erfolge taglich, besser 5
Mindestens 20 Arbeitstage am Stlck
Und beginnen Sie gleich:

Heute!

7. Erfolgshebel
FUhrungskraft
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Erfolgshebel FUhrungskraft

FUhren durch Vorbild

Konkretes Feedback

Konkretes Feedback

Was gut lauft

@n ,,ich-Bot@

Positiv abrunden
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Schnell gute Empfehlungen

Wieso Empfehlungsgeschéft
Der richtige Zeitpunkt
Das ,Danke” Telefonat
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Wieso Empfehlungsgeschaft

Studie Roland Berger

.................

Der richtige Zeitpunkt

Empfehlungsansprache zweiteilen

Teil 1: (40-60 "sec)
Erstkontakt vor der
Dienstleistungsprasentation

Teil 2: (5-8 min)
potentieller Kunde ist
zufriedener Kunde.

.................
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Das , Danke“ Telefonat

Immer gleich nach
Kontaktaufnahme!

An den Empfehlungsgeber
Ob erfolglos oder erfolgreich

..nachste Empfehlung vorbereiten.

.................

Bel Interesse: @
X

T XX

,Das Erfolgreiche Empfehlungsgeschaft”

Endlich, einfach Empfehlungen generieren

bei VBC ab 2008

.................
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i» ~,Fragen zum Schluss”

www.vbc.at
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i\ ~ Folien auf:

www.vbc.at
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