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Der Druck auf Verkiufer steigt immens. Produkte

werden immer vergleichbarer. Zeit zu tiberdenken wie Sie

Thren Wettbewerbsvorteil als Verkaufer ausbauen.

1. Bullshit «<Kunde ist Kénig»

Leben Sie diesen Glaubenssatz in der
Praxis? Wenn ja, dann frage ich mich:
«Wenn Thr Kunde Konig ist, wer sind
dann Sie als Verkaufer?». Begegnen Sie
Ihrem Kunden am besten respektvoll auf
Augenhohe statt devot im Tiefstatus.

Deshalb: Stossen Sie ab sofort lhre
Kunden vom Thron, denn der Kunde
soll am besten Ihr Partner, nicht Kénig
sein!

2. Gewinner-Haltung

Die gute Nachricht: Sie koénnen lhre
Einstellung jeden Tag auf’s Neue selbst
wahlen: ob in der Akquise oder mitten
in der scheinbar aussichtslosen Preis-
verhandlung. Zahlreiche Studien zeigen,
dass wir Mitmenschen wesentlich effek-
tiver Uberzeugen, wenn wir eine positive
Gewinner-Haltung einnehmen. Depres-
sive Menschen erkennt man Ubrigens
auch an ihrer Wortwahl. Deshalb: Kom-
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munizieren Sie mehr in Lédsungen statt
in Problemen.

3. Berater oder Verkaufer?

Berater beraten umfassend, stehen
fir Wissensvermittlung und lassen ihre
Kunden selbst entscheiden. Gut ge-
meint, aber fatall Als engagierter Ver-
kaufer ermitteln Sie zuerst die konkre-
ten Bedurfnisse sowie das Kaufmotiv
lhres Kunden, unterstitzen ihn aktiv bei
der Kaufentscheidung und motivieren
ihn daraufhin zum Abschluss. No-Go
Formulierung im Verkauf: «Bei der Ent-
scheidung kann ich Ihnen nicht helfen!».

4. Verkaufen Sie bitte Emotionen,

keine Zahlen, Daten oder Fakten

Produkte verkaufen kann jeder. Der
Topverkaufer verkauft ein emotionales
Gesamtpaket, d.h. er erflllt Winsche,
Sehnslichte oder schafft es durch sein
Angebot, Probleme zu lésen. So ver-
kauft ein mittelmassiger Finanzberater
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einen Bausparer. Ein Topverkaufer ver-
kauft hingegen den Wunsch, sich und
seinen Liebsten bald das lang ersehn-
ten Traumhaus zu ermdglichen.

5. «Geht noch was beim Preis?»
Geben Sie Prozente? Achtung! Wenn
Ihr Kunde einmal Prozente bekommen
hat, dann wird er diese als selbstver-
standlich ansehen und beim nachsten
Mal mehr fordern. Somit zlchten Sie
sich unzufriedene Kunden und verlieren
an GlaubwUrdigkeit. Besser: Halten Sie
lhren Preis und geben Sie lieber etwas
zusétzlich (Produkt/Leistung).
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