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im Buch

Beispiele und Ubungen

In diesem Buch finden Sie zahlreiche Beispiele, die die ge-
schilderten Sachverhalte veranschaulichen.

I Die Merkekasten enthalten Empfehlungen und hilfrei-
che Tipps.

Auf den Punkt gebracht

Am Ende jedes Kapitels finden Sie eine kurze Zusammen-
fassung des behandelten Themas.
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mal: ,Ein Unternehmen lebt nicht von dem, was es produ-
ziert, sondern von dem, was es verkauft.” In diesem Satz
wird deutlich, wie wichtig es ist, das perfekte Verkaufsge-
sprach zu trainieren.

Als ehemalige Leistungssportlerin sage ich Ihnen, dass sich
ohne gutes Training kein Erfolg einstellt. Neben der schieren
Begeisterung gehdren insbesondere Disziplin, Ausdauer und
auch Niederlagen auf dem Weg zum Siegertreppchen dazu,
und wie viele Neins Sie auch wahrend oder nach einem Ver-
kaufsgesprach héren — geben Sie nicht auf!

Ja, Sie werden sicher nicht nur einmal hinfallen, doch mit je-
dem Aufstehen, mit jedem Weitermachen werden Sie besser
und besser — bis Sie eine richtig gute Verkauferin, ein richtig
guter Verkaufer sind und lhre Verkaufsstrategie als Ihr ganz
personliches Erfolgsgeheimnis entwickelt haben. Sie sind
bereits auf dem Weg dorthin, denn Sie halten heute dieses
Buch in der Hand — einen Trainingsleitfaden, der Ihnen hilft,
Ihr Ziel zu erreichen.

Eine der wichtigsten Erkenntnisse der modernen Hirnfor-
schung der letzten zehn Jahre ist, dass Menschen emotional
entscheiden und diese Entscheidungen dann rational be-
grunden. Das bedeutet schlichtweg: Wir Menschen kaufen
gute Gefiihle. Damit Sie diese Geflhle rhetorisch geschickt
in Szene setzen koénnen, gibt lhnen dieser Ratgeber das
notige Rustzeug an wertvollen Erkenntnissen — die Lothar
Haase aus der Praxis mitbringt — an die Hand.
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diesem Ratgeber dabei!

Vorwort

Petra Lienhop

Petra Lienhop versteht sich als Hotelier aus Leidenschaft
mit einem groBen Herz fiir den Vertrieb. Sie ist davon
Uberzeugt, dass in einem Hotel eine jede mitarbeitende
Person Verkaufer ist.
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Dieses Zitat bedeutet, dass sich der Verkaufer (bzw. die
Verkauferin) in einem sich standig wandelnden Prozess be-
findet:

e Zeitgeist,

* Markt,

e Produkte sowie
e Wettbewerb

andern sich standig. Die Phasen des Wechsels werden immer
kirzer — ein Tribut an unsere schnelllebige Zeit und die vielen
verschiedenen Einflisse, die im Rahmen der Globalisierung
auf uns einstirmen. Unser Wissen hat sich vom Jahr 1900
bis zum Jahr 1950 etwa verdoppelt. Wir durfen davon aus-
gehen, dass der Zeitraum, in dem sich Wissen verdoppelt,
inzwischen auf ca. zehn bis zwolIf Jahre geschrumpft ist.
Dies ist ein auBerst dynamischer Prozess, in den auch ein
Verkaufer eingebunden ist. Naturlich ist dies branchenab-
hangig: Verkauft er im Einzelhandel Geschenkartikel, andert
sich das Spektrum weniger schnell, als wenn er weltweit im
IT-Bereich tatig ist.

Von Professor Reinhard Hohn, dem Leiter der ehemaligen
Akademie fur Fuhrungskrafte der Wirtschaft, stammt die
Aussage: ,Wir konkurrieren nicht mehr mit der Qualitat
unserer Produkte, sondern mit der Qualitat unserer Mitar-
beiter.”
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Produkte und Dienstleistungen sind schwer miteinander zu
vergleichen. Dem Verkaufer stellen sich unterschiedliche
und anspruchsvolle Aufgaben. Sein Anliegen sollte sein, den
Interessenten davon zu Uberzeugen, dass sein Produkt bzw.
seine Dienstleistung am besten auf die Bedlrfnisse seines
Kunden zugeschnitten ist. ,Verkaufen Sie keine Produkte
oder Dienstleistungen, sondern befriedigen Sie die Anfor-
derungen, Bedurfnisse und Wunsche Ihrer Interessenten
und Kunden.”

Dieses Buch mdchte Ihnen zeigen, wie aus Interessenten
zufriedene Kunden werden kénnen.




