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Beratung und Verkauf

»lasst genau!
Wo darf ich unterschreiben?“

Emotion trifft Verkaufs-Technik

wie verlaufen bei thnen im cClub Beratungs-
gesprache? Sicher gibt es einen definierten Ablauf.
Und sicher wird auch der Bedarf des Interessen-
ten ermittelt. So haben wir es ja alle in verschie-
denen verkaufsseminaren gelernt.

Aber Hand aufs Herz: wie sieht die Realitdt aus?
Arbeiten Thre verkdufer« die Bedarfsanalyse ein-
fach ab oder haben sie echtes Interesse am
wohlergehen des Interessenten? Ist es eher eine
produktprasentation - also ein Monolog des ver-
kdufers? oder erzahlt in erster Linie der Kaufer von
seinen winschen und vorstellungen?

Wieso kam es nicht zum Abschluss? Auf diese
Frage antworten Verkdufer geme mit ..er will
noch mal dartiber schlaﬁfen." Was sonst, als diese
unverfangliche Antwort, haben Sie erwartet? Kaum
ein verkaufer wird sich outen und zugeben, dass
das verkaufsgesprach machtig in die Hosen ging.
zumal er aus seiner Sicht ja alles richtig gemacht
hat! und dass dieser Interessent tatsachlich noch-
mals kommt, ist eher unwahrscheinlich.

,SMILE-Verkdufern“ liegt das personliche wohl
des Interessenten am Herzen. Echtes Interesse
steht im vordergrund. Diese ,echten” Emotionen
sind sofort spurbar. Gepaart mit den richtigen
verkaufstechniken entsteht daraus ein intensiver
Dialog zwischen Kaufer und verkaufer.

PASST GeNAY!
W0 DARF ICH

UNTERSCHREIBEN?

Die gute Nachricht

Nach diesem seminar haben sie Mitarbeiter/ver-
kaufer, die wahrend einer Beratung rein gar nichts
(mehr) dem zufall tiberlassen. samtliche Verkaufs-
werkzeuge, seien es die modemsten auf dem
Markt wie z.B. SmartSales oder der bewahrte ver-
kaufsbogen, sind emotional aufbereitet. und sie
wissen, wie man sie gezielt einsetzt.

Empathie ist dabei genauso wichtig wie gekonntes
zuhoren oder die Fahigkeit bei einem Gesprach
Resonanz zu erzeugen.

Fiir wen ist das Seminar
interessant?

Fur alle Mitarbeiter, die Mitgliedschaften verkaufen.



