LOTHAR LACKNER

sales & service

Verkauferin im AuRendienst

Worauf es im Verkauf wirklich ankommt. - Praxiswissen
jenseits von Motivationsmythen und Trainingsweisheiten.

Um erfolgreich zu verkaufen, muss man sehr viel kénnen: Man muss ein/e rethorisch gelbte/r
UberredungskiinstlerIn sein, manchmal KundInnen auch ein wenig manipulieren, geschickt Einwénde

behandeln und schlieBlich mit Abschlussfragen KundInnen ,abschlieBen".

Glauben Sie das auch? Wir glauben, dass obige Verhaltensweisen erfolgreichem Verkaufen im Weg
stehen und somit hinderlich sind.

Authentisch sein, weil man den VerkduferInnen-Beruf liebt. Dem Gegeniiber mit Respekt und
Wertschatzung begegnen. Fragen aus Interesse am Menschen und seinen Bediirfnissen stellen. Und
KundInnen bei der Kaufentscheidung behilflich sein. Ziel ist also nicht der Kauf, sondern dass KundInnen
eine Entscheidung treffen: ,Ja" oder ,Nein®. Beides ist in Ordnung. Nicht in Ordnung sind die
Osterreichischen ,Jein" und ,Na ja", also die Vertagung der Entscheidung auf den Sankt-Nimmerleins-
Tag

Ziel

KundInnen sind heute besser informiert als je zuvor. — Das Internet beeinflusst Kaufentscheidungen
maBgeblich. Die Konsequenz aus dieser (Uber-)Information ist, dass es KundInnen immer schwieriger
gemacht wird, Entscheidungen zu treffen. Produkte (und schon gar nicht Dienstleistungen) sind kaum
vergleichbar. KundInnen bendtigen also einerseits die Sicherheit, sich richtig entschieden zu haben
und missen — in ihrem eigenen Interesse - Uberhaupt eine Entscheidung treffen. Dabei kénnen
authentische VerkduferInnen, die am Menschen interessiert sind und das Ziel eine Kauf- oder

Nichtkauf-Entscheidung herbeizufiihren im Fokus haben, punkten. Das ist das Ziel.

TeilnehmerInnen-Nutzen

Den TeilnehmerInnen wird das Verkaufen erleichtert, da sie selbst erleben worauf es wirklich
ankommt: Ausgeglichenheit, Timing, Kundenorientierung und den Fokus, eine Entscheidung
herbeizufiihren.
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