Der Verkaufsprofi
»Abschluss-Quote steigern*

,Was haben Sie fiir Ziele?*

so oder so ahnlich lautet eine gern genommene
Frage in der Phase der sogenannten ,Bedarfsana-
lyse in einem Fitness-Club. Ein kleines umden-
ken jedoch, erdffnet das Tor zur emotionalen
kommunikation und verdndert meist auch die
Anmutung einer Frage: ,Welches ist 1hr wunsch?
so gefragt, suggeriert man, dass es darum geht
,winsche zu erfillen“ und verbreitet zudem eine
Aura von aufrechtem Interesse, wie man es sonst
nur selten schafft. Das geht weit tiefer, als ,Ziele
zu analysieren”. Allein schon der reine Begriff
der ,Analyse” lasst, emotional betrachtet, kein
,warmes* Gefuhl aufkommen. Es ist kognitiv und
streng!

Dennoch reden wir in der Branche noch immer
von Zielen, Bedarfs-ANALYSEN oder Angebots-
PRASENTATIONEN und wundern uns dariiber, dass
der potentielle Kaufer nicht kauft.

Die wahren Verkdufer analysieren keine Bedurf-
nisse, sie erforschen wiinsche! Sie prasentieren
auch kein Angebot, sondemn zelebrieren die
Erfillung der personlichen wiinsche.

Kurzz  ein erfolgreicher verkaufer verkauft
Losungen! Doch das ist leichter gesagt als getan!
und Strukturen sind in diesem Zusammenhang
zwar toll%, reiBen jedoch nur noch selten den
Interessenten vom Hocker.

Denn jede Art von Prozessbeschreibungen, ver-
kaufstechniken oder Formularen bilden immer

nur die Grundlage dessen, was der verkdufer als
MENSCH daraus macht. Es ist die hohe Kunst der
Kommunikation und der damit verbundenen
Fahigkeit Gegenstdnde zum Leben zu erwecken,
entgegen aller widerstinde des Alltages. Kein
leichtes Unterfangent Aber durchaus losbar!

verkauf ist ein faszinierendes Feld zwischen-
menschlicher Interaktion. ,Das ist schéni? Aber
was bringt es mir wirtschaftlich?” fragen sie sich
mit Recht. Die Antwort fillt kurz aus: viell

Die gute Nachricht

Nach diesem SMLLE. Seminar beherrschen
die Teilnehmer die notigen Techniken, um aus
einem Verkaufsgesprach ein ,Fest der Sinne” zu
machen, bei dem ,Einwande” gar nicht erst auf-
kommen oder ihnen gekonnt begegnet wird.
Auch vermeintlich schwierige verkautssituationen
werden Sie locker und entspannt meistern und
dabei nie das Gefiihl verlieren, fest im sattel zu
sitzen. zudem hinterfragen wir alteingesessene
Angewohnheiten und (%urchleuchten automati-
sierte vorgdnge, um sie zu optimieren.

Fiir wen ist das Seminar
inferessant?

Fur alle Mitarbeiter, die bereit sind ihren verkaufsstil
zu hinterfragen, weil sie sich verbessern wollen,
um (noch mehr) Mitgliedschaften zu verkaufent
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